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RESUMEN

La llegada de Internet supuso una revolucién que contribuyé a mejorar la calidad de vida
de las personas. Afios despues, el auge del comercio electronico cambid por completo las
tendencias de consumo que se conocian hasta el momento, eliminando barreras
geograficas y horarios, y facilitando la accesibilidad a miles de productos a todo aquel
que disponga de conexion. Cada vez son mas los usuarios que utilizan esta via para
realizar sus compras de la misma manera que existe un creciente nimero de empresas que

apuestan por este modelo de negocio.

Aunque a primera vista, todo parezcan ventajas, hay que tener en cuenta numerosos

factores que influyen a la hora de crear una tienda online.

Este Trabajo de Fin de Grado se ha realizado con el fin de resolver todas las dificultades
que puedan presentarse en el desarrollo de una tienda online, mostrando el proceso que
se debe llevar a cabo para lograr una correcta planificacion para obtener, finalmente, un
sitio web con expectativas de futuro y rentable en el tiempo. Se trata de un estudio de

caso en colaboracion con la empresa Mussa Marketing.

Palabras clave: comercio electronico, pagina web, redes sociales, optimizacion de los

motores de busqueda (SEO), laminas infantiles
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ABSTRACT

The emergence of the Internet was a revolution that helped improve people's quality of
life. Years later, the rise of e-commerce completely changed the consumer trends that
were known so far, eliminating geographical barriers and opening hours, and helping the
accessibility of miles of products to everyone who has network connection. More and
more consumers are using this way to make their purchases likewise that there is a

growing number of companies that are betting on this business model.

Although at first glance, everything seems advantages, you have to take into account

many factors that influence when creating an online store.

This Final Degree Project has been carried out in order to solve all the difficulties that
may arise in the development of an online store, showing the process that must be carried
out to achieve a correct planning to finally obtain a profitable website with expectations
for the future. It is a case study in collaboration with the company Mussa Marketing.

Keywords: e-commerce, website, social media, search engine optimization (SEO),

children's poster
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1. INTRODUCCION

Los habitos de compra varian entre generaciones debido a que las tendencias de consumo
estan sometidas a constante cambio. Resulta innegable que en los Gltimos afios la
realizacion de compras a traves de Internet se ha disparado: cada vez son mas los usuarios
que confian en este medio para adquirir todo tipo de productos y servicios. Se estan
perdiendo los tables y miedos que antiguamente generaban rechazo a este tipo de

negocio.

Cabe mencionar que con la crisis vivida durante este afio 2020 a causa de la Covid-19, el
sector del e-commerce se ha visto gratamente beneficiado. Durante la época de
confinamiento domiciliario, las compras a través de Internet eran el Gnico medio para
adquirir gran parte de articulos, disparandose incluso el nimero de compras online de
productos de alimentacién. Ademas, con la incertidumbre generada a raiz de esta
situacion, muchos usuarios siguen realizando sus compras de manera online, lo que indica

que esta tendencia creciente ha llegado para quedarse en nuestro dia a dia.

En este Trabajo de Fin de Grado realizado en colaboracion con la empresa Mussa
Marketing, se van a analizar los pasos que deben llevarse a cabo a la hora de crear un
negocio online. Se parte de una web que ya existe en formato de plataforma colaborativa
y gque contiene una marca propia. A partir de esa marca, se va a elaborar un e-commerce

dedicado a laminas infantiles.

Comenzando por un analisis de la situacion actual de la propia web y sus redes sociales
que serd complementado con un analisis de la competencia, se trazaran todas las
estrategias que deben ser cumplidas para un desarrollo adecuado del proyecto. Desde el
plan de social media hasta las estrategias de posicionamiento SEO y SEM para finalmente
aplicarlo todo en la elaboracion y disefio web a través de WooCommerce.
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2. OBJETIVOS

El objetivo principal que se pretende alcanzar con la realizacién de este Trabajo de Fin
de Grado es la creacion y el desarrollo de un e-commerce, desde su nacimiento como idea
de negocio, hasta las estrategias de marketing y el desarrollo de la pagina web, como caso

de estudio.
Para conseguirlo, se plantean los siguientes objetivos secundarios:

e Estudiar la evolucion del comercio electronico en Espafia en los Gltimos afios para
determinar si llevar a cabo un negocio online es un proyecto rentable en la
actualidad.

e Daraconocer laideade negocio y estudiar su competencia con el fin de establecer
estrategias llevar a cabo a la hora de competir en el mercado.

e Estudiar el publico potencial y elaborar perfiles de compradores acordes a la idea
de negocio.

e Transformar una marca ya existente utilizada como una plataforma colaborativa
a un e-commerce con fines lucrativos.

e Desarrollar la pagina web del negocio aplicando estrategias SEO y SEM y
criterios de accesibilidad, usabilidad y adaptabilidad del mismo para alcanzar un

mayor numero de clientes.
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3. METODOLOGIA

Este trabajo pertenece a la modalidad experimental y se realiza en colaboracion con la
empresa Mussa Marketing en la que he tenido el placer de realizar précticas

extracurriculares.

Se trata del desarrollo de un e-commerce en el cual he participado activamente desde su
primera etapa de desarrollo hasta la actual puesta en funcionamiento del mismo, aplicando
los conocimientos adquiridos a lo largo del grado de Marketing e Investigacion de

Mercados y los aprendidos durante el periodo de practicas.

En primer lugar, se presenta el marco tedrico al objeto de contextualizar la temética que
a tratar y, posteriormente se van a describir los pasos y estrategias llevadas a cabo para la

creacion del negocio online, el caso concreto de Wallyboo Shop.

Para llevar a cabo un adecuado desarrollo del proyecto, es necesario plantear una

metodologia que se desglosa a continuacion en fuentes secundarias y primarias.

3.1 FUENTES SECUNDARIAS

Estas fuentes se han consultado en primer lugar para recoger la informacion necesaria

relacionada con el comercio electronico, destacando las siguientes:

e Bases de datos: busqueda de informacion a través de Dialnet.

e Recopilacion de informacion en cifras sobre la evolucion del uso de Internet y en
especial el comercio electronico en Espafia, destacando:
-Las estadisticas proporcionadas por el INE (Instituto Nacional de Estadistica).
-El estudio del eCommerce en Espafia en 2020 de IAB Spain.
- Los Indicadores de Comercio Electrénio del Observatorio Nacional de las
telecomunicaciones y de los sistemas de informacién. (2019).

e Libros especializados en marketing digital, redes sociales, disefio web y comercio
electrdnico, destacando:
-El comercio electronico: Una guia completa para gestionar la venta online de
Ignacio Somalo (2018).
- Diferentes modelos de negocio para comercio electrénico de Lluis Serra (2015).
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- Marketing digital: posicionamiento SEO, SEM y Redes Sociales de Miguel A.
Avrias (2013).

e Blogs especializados de marketing digital

3.2 FUENTES PRIMARIAS

A la hora de obtener informacion complementaria a estas fuentes secundarias se han

utilizado una serie de métodos y herramientas que se desarrollan a continuacion:

e Para la obtencion de datos acerca de la competencia, se ha utilizado en primer
lugar el buscador de Google introduciendo el término “laminas infantiles” para
conocer los competidores reales de Wallyboo, sus paginas web y los precios de
sus productos. Posteriormente, se han visitado las redes sociales de dichos
competidores para conocer su estrategia de Social Media y el nimero de
seguidores.

e Gracias a la herramienta Google Analytics se ha obtenido informacion acerca de
la evolucion de la plataforma Wallyboo a lo largo de sus afios de vida y de su
situacion actual.

e Mediante un estudio de las redes sociales propias y del comportamiento de la
competencia, se ha elaborado el Social Media Plan de la tienda online.

e Con laayuda del planificador de palabras clave de la herramienta Google Adwords
se ha trazado la estrategia de posicionamiento SEO y se tendré en cuenta para la

elaboracion de futuras campafias de posicionamiento SEM.

10
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4. COMERCIO ELECTRONICO
4.1 QUE ES EL COMERCIO ELECTRONICO O E-COMMERCE

Actualmente, nadie puede negar que se encuentra en un mundo digitalizado y que esté en
constante cambio. Lo que hoy es moderno, mafiana puede estar completamente obsoleto.
La llegada de Internet en los afios 80 supone uno de estos grandes avances histéricos que
se han llevado a cabo para mejorar y facilitar la calidad de vida de las personas. En el
ultimo trimestre del afio 2019 en Espafia, el 90,7% de la poblacién de 16 a 74 afios ha
utilizado Internet en algin momento. Esto supone un total de 31,7 millones de usuarios
(INE, 2019b).

Uno de los ambitos que mas se ha visto afectado por la llegada de Internet a nuestros
hogares es el comercio. A dia de hoy, es dificil encontrar personas que nunca hayan
adquirido ningn producto o servicio de manera online: un total de 15.065.709 personas

han realizado compras a través de Internet en los ultimos 12 meses en Espafia (INE, 2020).

A dia de hoy no existe consenso para definir qué es el comercio electrénico, por lo que

se presentan a continuacion cuatro definiciones con ligeras variaciones:

e “El comercio electronico se puede definir como la compra-venta de productos y
servicios a través de sistemas electrdnicos, principalmente Internet” (ADIGITAL,
2018).

e “El comercio electronico (0 E-Commerce) se define como el desarrollo comercial
de cualquier producto o servicio, que tiene como medio de pago solo al dinero
electronico traducido en tarjetas de crédito y transferencias bancarias
electronicas” (Castillo, 2018, p. 12)

e EIl comercio electronico se trata de una actividad ligada al uso de Internet y otras
redes, como pueden ser intranets, para vender, comprar, enviar bienes, servicios
o0 datos comerciales (Turban et al., 2017).

e “El e-commerce consiste en la distribucion, venta, compra, marketing y
suministro de informacién de productos o servicios a través de Internet” (Merino,
2015).

Por tanto, se puede concluir que el comercio electronico o e-commerce consiste en el uso
de sistemas electronicos, redes y sobre todo de Internet para desarrollar una actividad

comercial, de la misma forma que se lleva a cabo en el mundo offline: con catélogo de

11
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productos y servicios, distribucién de estos y utilizando estrategias de marketing y

publicidad para atraer clientes.

4.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

En un primer momento, se puede pensar que un negocio online solo cuenta con ventajas

respecto a los negocios tradicionales. Esto es un grave error, ya que también existen

numerosos retos a los que enfrentarse en esta forma de venta.

Disponibilidad

Acceso a la
informacion

Menores barreras
de entrada
Personalizacién

Informacion
disponible y
riqueza de formato

Entorno social

Flexibilidad

Posibilidad de
virtualizar los
inventarios
Posibilidad de
entrega
practicamente en
cualquier parte del
mundo

Tabla 4.1.- Ventajas del comercio electrénico

Se pueden realizar compras desde cualquier parte del mundo si se
dispone de conexidn a la red. En cualquier momento, las 24 horas del
dia de los 365 dias del afio. De esta manera se eliminan las barreras
fisicas y geogréficas.

La actividad en el mundo online deja un rastro de informacion muy
completo acerca de las acciones. Estos datos, tratados y analizados de
la forma correcta, generan una valiosa informacion que permite
conocer mejor a los clientes y obtener mejores resultados en el negocio.

En comparacion con el negocio de venta tradicional, el online tiene
menos costes y requiere menor financiacion para la puesta en marcha.
Sin embargo, hay una idea errénea generalizada de que un negocio
online apenas tiene costes y cuenta con mayores margenes.

Capacidad para generar ofertas, publicidad y contenido personalizado
para cada posible comprador.

Se puede ofrecer mucha informacién acerca del producto o servicio y
utilizar formatos mas potentes que en el comercio tradicional:
iméagenes, videos, formularios interactivos, etc.

Un negocio online debe aprovechar la capacidad social de los medios
digitales para conseguir difusion a través de los perfiles en redes
sociales de los usuarios o que ellos mismos generen contenido acerca
del negocio.

En el mundo online existe la capacidad de realizar pruebas y estudiar
numerosas alternativas en tiempo real y aprender de los errores, sin que
ello repercuta un coste excesivo. Esto permite saber qué funciona
segun el comportamiento de los consumidores.

Se pueden vender productos sin necesidad de haberlos comprado adn,
sin que estén en stock. Esto permite tener a la venta productos que de
otra manera no se podria por factores como una baja rotacion, alto nivel
de obsolescencia, alto coste de almacenaje, etc.

Gracias a las grandes redes de servicios de correos y las empresas de
mensajeria y transporte, cada vez es mas facil y asequible llegar a
cualquier rincon del planeta.

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Somalo, 2018)

12
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Tabla 4.2.- Desventajas del comercio electronico

Captacion de clientes

Capacidades
tecnoldgicas

Capacidades logisticas
y desarrollo del servicio

Gestion de la
informacion

Capacidades de
comunicacion y
comprension global
multicultural

En el mundo digital, se necesita emplear un elevado coste
destinado a las campafas de captacion de clientes.

Aungue no se necesite ser un experto del &mbito online para
comenzar y gestionar un comercio electrénico, es recomendable
entender las implicaciones de la tecnologia en este tipo de
Negocios.

A la hora de desarrollar un negocio online no sélo basta con tener
las infraestructuras necesarias, también hay que entender que se
estd prometiendo un servicio y hay que cumplir lo que se ofrece
en la oferta digital.

Generar esa gran cantidad de datos que se menciond
anteriormente, puede no servir de nada o incluso resultar
contraproducente si no se transforman en informacion (til para
llevar a cabo una mejora del negocio.

El acceso a los mercados de cualquier parte del mundo no
garantiza que haya un mayor nimero de clientes, aunque el
producto o servicio le resulte interesante. Influyen factores como
el idioma, cultura, costumbres o infraestructuras.

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Somalo, 2018)

Como se puede comprobar, tanto el comercio electrénico como el comercio en un punto

de venta fisico tienen planteamientos negativos y positivos. A la hora de crear un negocio,

cada empresario debe valorar cuales de estos tienen un mayor peso para él y se ajustan

mas al modelo de negocio que tiene en mente.

En todo caso, es innegable que las tendencias de consumo estdn cambiando y cada vez

cobran mas fuerza los comercios en el mundo digital.

4.3 CLASIFICACION DEL COMERCIO ELECTRONICO

Los distintos tipos de comercio electrénico que se pueden encontrar en la actualidad se

clasifican en funcién de cémo interaccionan entre ellos:

e B2B (Business to Business): es el modelo de negocio en el que las transacciones

de bienes o servicios se llevan a cabo entre empresas. En el B2B existen cuatro

modalidades distintas, todas ellas con una relacion bidireccional: fabricantes y

distribuidores, distribuidores y vendedores, fabricantes y vendedores, vendedores

y clientes finales (no particulares) (Serra, 2015).

13
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Este modelo de negocio online cuenta con una serie de ventajas frente a la modalidad

offline, como son:

-Reduccion de costes para la empresa: se ahorra en estructura y personal, gracias
a la ausencia de catdlogo fisico puede haber una actualizacion constante de
productos o servicios y un mayor control de stocks.

-Ampliacion de la zona de venta: permite especialmente a las empresas y

comercios minoristas tener una presencia mas globalizada.
-El cierre de los pedidos es mas rapido, casi inmediato.
-Mayor informacion de clientes y proveedores.

-Control sobre el contenido digital para evitar incidencias en los pedidos, ademas

de mantener los precios actualizados de forma automatica.

e B2C (Business to Consumer): es el modelo de negocio en el que las transacciones
se realizan entre empresas y consumidores finales. Su objetivo es una
colaboracién entre dos empresas: una plataforma online de venta junto a una
plataforma de distribucion para crear una cadena de valor completa que vaya

desde la fabricacion de un bien o servicio hasta que llega al cliente (Serra, 2015).

e C2C (Consumer to Consumer): es un modelo de negocio entre consumidores.
Estos venden productos de segunda mano en el mundo online a otros

consumidores para su uso personal (Castillo, 2018).

e P2P (Peer to Peer): es un modelo de negocio que consiste en una red de
comunicaciones en la que no se necesita un servidor central y los usuarios pueden
tener roles tanto de clientes como de servidores. Permite un intercambio directo y
en tiempo real de informacion en cualquier formato entre los ordenadores
interconectados. Aunque actualmente la mayoria de estas plataformas cobran una
pequefia comision por estos servicios, muchas se sustentan mediante el alquiler

de espacios publicitarios en la web (Mejias Dianez, 2017).

14
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4.4 FALSOS MITOS DEL COMERCIO ELECTRONICO

A pesar de estar cada vez mas generalizado, aun existen varios mitos acerca del comercio

electronico que podrian llegar a influir en la decisidn de llevar a cabo este tipo de negocio.

A continuacién, se exponen los diez mitos del e-commerce segun BRAINSINS, una

plataforma espariola para la personalizacion del comercio web (Martinez Polo, 2019):

1.

Es facil crear un comercio en internet: es exactamente igual de complicado llevar
a cabo un negocio fisico que online, con la principal diferencia de que hay que
ganarse a los clientes de manera virtual.

Es gratis: puedes utilizar recursos gratuitos como Prestashop o econdmicos como
Shopify o Woocommerce, o incluso ahorrar realizando ti mismo tareas como el
disefio web, promocion en redes sociales, fotografias, etc. Pero sin olvidar que ese
trabajo requiere tiempo y el tiempo vale dinero.

No necesitas experiencia: al igual que se menciona en el apartado anterior, se
puede ahorrar realizando ciertas tareas en primera persona. Sin embargo, sin
experiencia. El coste en tiempo puede llegar a ser muy elevado.

No es un negocio: no se puede tomar como hobby, ya que es una actividad que
supone un riesgo econémico.

Sélo importa el precio: influyen ademéas numerosos factores como los plazos de
entrega, la politica de devoluciones, la atencion al cliente, etc.

Crear y vender: lanzar un negocio online conlleva el mismo tiempo que un
comercio fisico, ya que hay numerosos factores a planificar y tener en cuenta
como los productos, proveedores, la imagen corporativa, etc.

La interfaz no importa, solo el catadlogo: toda web debe cumplir criterios de
navegabilidad, usabilidad y accesibilidad para asi transmitir confianza y
garantizar la seguridad a sus usuarios.

En el momento que aceptas Paypal y tarjeta de crédito, ya eres una empresa global:
para llegar a ser una empresa internacional hay que tener en cuenta ademas
factores como idioma, aduanas, servicios de logistica o la cultura del pais.
Fraude electronico y seguridad en las compras: esto incluye a vendedores que
ofrecen productos a precios extremadamente bajos para ser reales, pero también a
consumidores que reclaman no haber recibido su producto exigiendo una

devolucion cuando en realidad si lo han recibido.

15
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10. En un e-commerce todo es tecnologia: desde BRAINSINS se cree que el 5% de
los recursos necesarios para una tienda online son tecnoldgicos, mientras que el
95% restante hacen referencia a las acciones de marketing, publicidad, gestion del

negocio, logistica, etc.

4.5 EVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO EN ESPANA

4.5.1 Comercio electronico en viviendas particulares

El Instituto Nacional de Estadistica (INE) ofrece informacion valiosa sobre la encuesta
de Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares
(INE, 2019a) con el objetivo de recopilar informacion acerca del uso de internet y
comercio electronico en viviendas con al menos un miembro de 16 a 74 afios, se analiza
la evolucidn que ha experimentado el comercio electronico en Esparia en los Gltimos diez

anos.

Gracias a esta encuesta, se han obtenido datos interesantes que ayudan a conocer mejor

la evolucion que esta llevando a cabo el mundo online:

e Enelafio 2019 el 80,9% de los hogares disponen de al menos un ordenador, frente
al 67,4% del afio 2010.

e EI91,4% de los hogares cuentan con conexion a internet en 2019, una cifra muy
elevada en comparacion con el 74,4% en 2014 (tomado como referencia de afio
intermedio en el estudio) o el 57,8% de 2010: un crecimiento de méas de 30 puntos
porcentuales en los ultimos diez afios. Una variacion que ha ido a la par con el

ndmero de viviendas con conexion de banda ancha.

Los motivos por los que esa minoria de viviendas no disponen de conexion a internet
son: porque no lo necesitan (75,5%), porque no tienen conocimientos para usarlo

(51,3%) y porque consideran que su coste elevado (28%).
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Gréfico 4.1.- Equipamiento TIC en los hogares 2010-2019

2010 2011 2012 2013 2014 25 2016 2017 2018 209

—reEndas con algun ipo de ondenador

Wiviendas que disponan de accaso a Intenmat Viviendas con conexidn de banda ancha

Fuente: INE, 2019a

Se puede observar una clara tendencia ascendente del uso de TIC por parte de personas

de entre 16 y 74 afios entre los afios 2010 y 2019 en Espafia.

e Enelafio 2019 un 90,7% de la poblacion habia utilizado Internet en los ultimos
tres meses, mientras que el 77,6% lo utilizaban diariamente. Estas cifras resultan
muy elevadas en comparacidn con afios anteriores, ya que en el afio 2010 solo el
43,6% de personas se conectaban y el 60% que lo hacia en 2014.

e Resulta interesante para el desarrollo de este caso en concreto la variacion de
aproximadamente 30 puntos porcentuales entre estos afios de personas que han
realizado compras en Internet en los Ultimos tres meses, siendo el 46,9% de la

poblacion en 2019.
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Gréfico 4.2.- Uso de TIC por las personas de 16-74 afios 2010-2019

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017 2018 2019
| )50 d& internet en los tres Oltimos meses Uso de internet a diano = Compras por internet en los tres (ltimos mases

Fuente: INE, 2019a

En cuanto al comercio electrénico, méas de 20,2 millones de personas han realizado alguna
compra por internet en 2019, lo que supone un 58% de la poblacion espafiola frente al
53,3% del afio anterior o el 31,5% del 2014.

En los ultimos tres meses (considerando julio, agosto y septiembre de 2019) el nimero
medio de compras online aumenta 4,4 puntos porcentuales frente al afio anterior, siendo
267,7€ el gasto medio por comprador (un incremento de 5,1€) y el gasto medio por
compra asciende a 60,5€. Respecto al sexo, el 48% de los compradores son hombres
frente al 45,8% de las mujeres. Los productos o servicios mas comprados son: estancias
vacacionales, material deportivo, ropa y entradas para espectaculos.

En cuanto a posibles incidencias, tan solo el 8,9% de los compradores afirma haber tenido
algun problema a la hora de realizar estas compras en el ultimo afio. Las mas frecuentes

son los retrasos en la entrega y los productos defectuosos o diferentes a los encargados.

En el lado contrario de la balanza se encuentran las personas que no han realizado
compras por internet en los ultimos doce meses, 11,5 millones de usuarios. Los motivos
principales son: la preferencia de compra en tienda fisica (84,1%), su preocupacion por
la sequridad y privacidad en el pago (48,2%) y la falta de habilidades y conocimientos
(43,9%).
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4.5.2 Comercio electronico en empresas

Tras el andlisis del &mbito particular en viviendas, se va a estudiar el comportamiento de
las empresas en el mundo online a partir de una encuesta realizada por el INE sobre el

Uso de TIC y comercio electrdnico en las empresas (INE, 2019c).

En el primer trimestre del afio 2019, el 60,4% de los trabajadores de empresas con diez o
méas empleados utilizaron ordenadores con fines empresariales y mas de la mitad
disponian de conexidn a Internet en el puesto de trabajo. Dentro de estas ultimas, el 52,9%
hicieron uso de redes sociales, el 26,7% de publicidad dirigida al usuario y el 28,1%

realizaron compras a través de Internet.

Graéfico 4.3.- Empresas que realizan comercio electronico (% sobre el total de empresas

2011-2018)
13,9
32,1 11,4 32,1
285 276
22,5 12,6
20,1 10,4 196 20,4
17,8 17,6 '
14,2 144
2011 2012 2013 2014 2015 1016 2017 2018

% Empresas que realizan compras por comercio electronico

e 1, mgresas que realizan ventas por comercio electrdnico

Fuente: INE, 2019c
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Gréfico 4.4.- Volumen de compras y ventas realizadas por empresas a través de

comercio electronico (en millones de euros)
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En el afio 2018, el 33,9% de las empresas realizaron compras a través de Internet,
generando un volumen total de 239.505 millones de euros en nuestro pais. Estas cifras
suponen un aumento interesante frente al 22,5% de empresas que utilizaron el comercio
electronico en 2011 generando 183.396 millones de euros, un 23,42% mas. A pesar de

ello, entre los afios 2011-2017 no se observan grandes variaciones.

En cuanto a las empresas que venden sus productos o servicios a través de Internet en
2018, representan el 20,4% del total de empresas frente al 14,2% del afio 2011. Esto

supone un aumento de mas de seis puntos porcentuales en 8 afios.

Ademas, el pasado afio 2018 se generaron 281.638 millones de euros gracias a estas
transacciones, frente a los 187.596 millones del 2011, un aumento considerable que ha

tenido lugar de forma gradual durante estos afios.
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Gréfico 4.5.- Compras y ventas por comercio electronico sobre el total de compras y
ventas (% 2011-2018)

217 21,3
20,7
70,3 0,3 20,3 19.7
19,1
P ____.-——-'——-__ 16.6 17,3 17,3
13,7 15,1 15,7
3, 14,0 14,4
2011 2012 2013 2014 2018 2016 2017 2018

% Compras por comercio electronico sobre el total de compras
== 1% Ventas por comercio electrénico sobre e total de ventas
Fuente: INE, 2019c

Resulta interesante para comprobar la evolucion del comercio electronico estos ultimos
afios el estudio de las compras y ventas utilizando Internet sobre el total de compras y

ventas.

En el afio 2018 un 21,3% de las compras efectuadas por empresas se realizaron de forma
online mientras que en el afio 2011 fueron el 19,1%. Cabe destacar que la cifra del afio
2018 no es la més elevada de estos ultimos afios, la cual tuvo lugar el afio 2013 con un
21,7%.

El porcentaje de ventas a través de comercio electronico en el afio 2018 por parte de las
empresas fue de 17,3% frente al 13,7% del pasado 2011, lo que supone un aumento de

casi cuatro puntos porcentuales en estos afios.
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4.5.3 Comercio electronico tras la llegada de la covid-19

Dada la situacioén actual, se deben tener en cuenta las circunstancias sociales, econémicas

y sanitarias por las que esta atravesando el mundo debido a la crisis de la Covid-19.

De acuerdo con el estudio anual de E-commerce en Espafia 2020 elaborado por IAB
Spain, el 51% de los entrevistados ha realizado compras de manera online con mas
frecuencia de la que lo hacia hasta la llegada del coronavirus. Sin embargo, el 69% afirma
que con la llegada de la Ilamada nueva normalidad volvera a sus habitos de consumo

anteriores.

Respecto a las categorias de productos méas adquiridos durante la pandemia destacan
alimentacion (48%), productos para el hogar (32%), tecnologia y comunicacion (29%) y
entretenimiento y cultura (26%). Cabe destacar las categorias de productos infantiles no
alimenticios y los muebles y electrodomésticos, ya que son las que mas han aumentado
en intencién de compra tras la Covid-19, un 16 y 14% respectivamente, y justamente son
en las que mejor se clasifican los productos de Wallyboo.

En cuanto al canal de compra, un 80% de los consumidores ha adquirido productos que
solamente estan disponibles en tienda online, mientras que los negocios que distribuyen
sus productos tanto en tiendas offline como online el 64% prefiere hacerlo de manera

virtual.

Por tanto, se deriva de los datos mencionados anteriormente (IAB Spain, 2020), que los
habitos de consumo han cambiado debido a la pandemia. Esto supone un antes y un

después para el comercio online, que es el gran beneficiado de esta situacion.
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5. CASO DE ESTUDIO: QUE ES WALLYBOO Y QUE SERA
WALLYBOO SHOP

5.1 INTRODUCCION AL MODELO DE NEGOCIO

Wallyboo (bajo el dominio: https://www.wallyboo.com/) nace como una plataforma

online de economia colaborativa dedicada a la compra-venta de articulos de bebés y nifios
de segunda mano entre particulares. Como toda idea negocio, surge con el fin de dar
respuesta a una necesidad: resolver los problemas ocasionados a la hora de viajar con
nifios pequefios y transportar todos los productos que estos necesitan. Asi, en 2016 de la

mano de dos emprendedoras, nace Wallyboo.

Figura 5.1.- Web Wallyboo
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Fuente: Wallyboo, 2020

Tras cuatro afios de trayectoria y mas de 3.600 padres y madres utilizando dicha
plataforma, esta recibe diversos premios y reconocimientos por parte de organizaciones
como: Fast Forward Sessions (Vodafone Business), Escuela de Negocios de la
Innovacion y los Emprendedores IEBS, Instituto Leonés de Desarrollo Economico,
Formacién y Empleo (ILDEFE), Women Up Airbnb y Ship2B, destacando estas Gltimas

por ser iniciativas para mujeres emprendedoras.

23



Trabajo Fin de Grado Maria Flérez Mufioz

Figura 5.2.- Como usar Wallyboo
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Aprovechando el reconocimiento y el sello Wallyboo, sus creadoras deciden dar un paso
mas alla en 2020 creando Wallyboo Shop. Se trata de un e-commerce de laminas infantiles

disefiadas por una de ellas, directora creativa de la empresa.

Finalmente, se decide eliminar Wallyboo tal y como se conoce hasta el momento para
centrarse Unicamente en Wallyboo Shop. Al tratarse de una plataforma de economia
colaborativa, esta se monetizaba Unicamente a través de publicidad en la web y no

resultaba rentable mantenerla en el tiempo.

Se concretara la idea de negocio en los apartados siguientes.
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5.2 POLITICA DE PRODUCTOS Y PRECIOS

El producto principal que comercializa la empresa Wallyboo serén las laminas infantiles.
Se incluirdn ademas otros productos secundarios como invitaciones para celebraciones
(bautizos, comuniones, cumpleafios), calendarios infantiles, libros de recién nacidos,
cheques regalo para la familia, etc. Todos ellos son obra de la disefiadora gréafica de la
empresa, creando asi ilustraciones originales y caracterizadas por el estilo propio de
Wallyboo.

Para la categorizacion de las laminas se propone definir series en funcién de los disefios
ya disponibles y lo més buscado en la competencia. Asi, en un primer lugar, se proponen
cinco categorias principales: laminas para bebés, ldminas para nifios y nifias, ldminas
educativas, laminas de animales e invitaciones. Ademas, se plantea para el futuro una

serie de laminas que se podran personalizar.

La empresa opta por la estrategia de diferenciacion frente a la competencia, ya que
comercializa laminas para imprimir, por lo que los clientes se ahorran gastos de envio y
tiempo de espera. Para garantizar la seguridad y evitar la reventa o el traspaso de las

laminas, estas incluirdn una contrasefia en el descargable y otra en la apertura del fichero.

Otro aspecto a tener en cuenta es que el tamafio de las laminas va acorde a las dimensiones
de los marcos disponibles en IKEA, una de las tiendas de decoracién para el hogar con

mayor reconocimiento en la actualidad.

Respecto a la fijacion de precios, se va a llevar a cabo una estrategia de precios con base
en la competencia. Se trata de una teoria que basada en la creencia de que los
competidores ya han hecho un estudio de mercado previo del sector y, por tanto, su
fijacion de precios es la adecuada. Por norma general, se establece un precio menor al de
la competencia y es una estrategia que, a largo plazo, genera inconvenientes por no
utilizar valores diferenciadores (Cordoba Segovia & Moreno Moncayo, 2017). Sin
embargo, en esta ocasion también hay que apostar por el elemento diferenciador de la

ausencia de envio, lo que también abaratara el precio final para el consumidor.

Finalmente, se establecen tres tamafios distintos para las ld&minas individuales: tamafio
A4, 23x23 cm y 30x40cm, todos ellos a un precio de 5,50€. Sin embargo, también existe
la posibilidad de compra en packs de dos laminas por 8,50€, sets de tres laminas por

12,50€ y sets de 4 ldminas por 15,50€.
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5.3 PUBLICO POTENCIAL

Dentro de las categorias de productos y servicios que se adquieren por Internet, definidas
en el Informe B2C del Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sl
(ONTSI), las laminas de decoracion infantil podrian incluirse en la categoria de “bienes
para el hogar (de tipo duradero)”. Segun dicho estudio, (ONTSI, 2019) un 40% de los
compradores online afirman adquirir este tipo de productos. Por lo que, teniendo en
cuenta que un Espafia hay 20,2 millones de usuarios que realizan compras online, se
estima un publico objetivo de 8,08 millones de internautas que pueden estar interesados

en la compra de este producto en Espafia.

5.3.1 PUBLICO OBJETIVO

El perfil sociodemogréafico del comprador online en Espafia se encuentra concentrado
sobre todo en el segmento de edad de 35 a 49 afios (37,8%). Si se tiene en cuenta que las
mujeres espafiolas retrasan cada vez mas su maternidad, la edad media para tener el
primer hijo se sitla en torno a los 31 afios (Statista, 2020) , concretamente en Espafia se
supondria un publico objetivo de 3.054.240 compradores online. Ademas, considerando
que el porcentaje de mujeres internautas compradoras segun ONTSI (2019) es del 47%,
se puede estimar un publico potencial de 1.435.492,8 madres (nuestro buyer persona,
véase en el apartado siguiente) interesadas en adquirir laminas de decoracion para bebés

y nifios por Internet en Espafia.

5.3.2 BUYER PERSONA

Tradicionalmente, se ha realizado divisiones en el mercado en forma de segmentos de
posibles compradores para identificar grupos mas pequefios con caracteristicas comunes
que permiten adaptar la propuesta. En ocasiones, se generan segmentos tan pequefios que
pasan a ser nichos de mercado con caracteristicas muy especificas que buscan unos

beneficios muy concretos (Hernandez Garnica & Maubert Viveros, 2017).

Las ventajas derivadas de la realizacion de una correcta y eficiente segmentacion del

mercado son (Hernandez Garnica & Maubert Viveros, 2017):
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Eliminar la incertidumbre acerca del tamafio del mercado para llevar a cabo las
estrategias de marketing de forma adecuada y medible.

Conocer en profundidad a los integrantes de los distintos segmentos para
implementar mejor la estrategia a seguir.

Identificar a los consumidores de forman el mercado de manera eficiente para
dirigir estrategias especificamente a ellos.

Conocer los deseos y actividades de los consumidores mediante el estudio de sus
costumbres.

Simplificar en la creacion de marcas y lineas de productos eliminando las que no
son de interés para los consumidores.

Adecuar las actividades promocionales a los segmentos especificos de

consumidores.

Segun estos autores, la segmentacion de un mercado de consumo como al que pertenece

Wallyboo, se lleva a cabo a través del estudio de diversas variables:

Segmentacion demogréfica: influyen variables tales como la edad, género, nivel
de educacién, nivel socioeconémico, religion, raza, ciclo de vida familiar,
ocupacion e ingresos.

Segmentacién psicografica: es aquella que se utiliza para conocer los motivos de
compra de los consumidores en base a su personalidad, estilo de vida y grupos de
referencia.

Segmentacidn por ocasion: esta division toma como referencia las ocasiones que
un consumidor realiza una compra o utiliza el bien o servicio adquirido. Se
estudian las variables como la frecuencia, ocasion o tasa de uso.

Segmentacion por beneficio: esta divisiébn del mercado se crea a partir del
beneficio que los consumidores buscan con la adquisicion de un productos o

servicio.

Esta forma de agrupacion ha evolucionado y a dia de hoy se incluyen nuevas técnicas

para conocer en profundidad a los posibles clientes. A partir de los segmentos

previamente agrupados, se crean los llamados buyer persona de cada uno de ellos.

27



Trabajo Fin de Grado Maria Flérez Mufioz

“Se trata de la construccion un modelo de cliente idoneo de un producto o servicio que,
teniendo en cuenta datos sociodemogréficos precisos, asi como informacion sobre
aspectos tales como conducta online, personal, profesional y de la relacion con la empresa
que ofrece el producto o servicio, puede llegar a ser uno de los pilares transcendentales
en el inbound marketing y no solamente por el hecho de conocer las inquietudes, intereses
y dolores que pueda tener ese cliente al que se quiere llegar, sino ademas, se traduce en

el como y donde ese cliente busca el producto o servicio.” (Mora et al., 2019, p. 672)

Con la elaboracion de buyer personas se conoce mejor al pablico objetivo, se desarrollan
estrategias mas eficaces y ayuda a tomar decisiones de marketing, personalizando el

mensaje para adaptarlo a los distintos perfiles.

A continuacién, se muestra la elaboracion del perfil principal de Buyer Persona de la idea

de negocio que se esta tratando.

Figura 5.3.- Buyer Persona
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= Estudios: universitarios
= Clase social: media

Intereses

= Decoracion y disefio
= Moda

= Arte

= Nuevas tecnologias

Comportamiento
= Poco tiempo libre
dispositivos portatiles

= Uso de redes sociales

booooooooRibbd
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Metas
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Miedos

= No poder dedicar el tiempo
suficiente a su familia

= No tener reconocimiento laboral

= Estancarse profesionalmente
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5.4 ANALISIS DE LA SITUACION
5.4.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para estudiar el mercado al que se dirige Wallyboo Shop, se realiza un estudio para

analizar la competencia actual y fijar estrategias en base a los resultados.

En primer lugar, se realiza una blasqueda en Google introduciendo las palabras clave
“laminas infantiles” desde una ventana de incognito de un navegador sin historico
almacenado y con las funcionalidades de ubicacion y privacidad limitadas, para evitar

que haya sesgo en los resultados obtenidos.

Se observa que el negocio tiene un nivel de competencia online alto. Entre los principales
resultados, se encuentran comercios online de decoracion muy conocidos como Haciendo
el indio, Desenio, Decohappy, Menudoscuadro y Kenayhome. También hay que tener en
cuenta al grande Amazon, y Etsy, un marketplace especializado en productos hechos a
mano, personalizados y de vendedores independientes.

Observando el posicionamiento SEM (Search Engine Marketing) mediante una bisqueda
de palabras clave, se comprueba que también existe una competencia alta con un

anunciante en la parte superior y otros dos en la inferior del buscador.

Respecto a los competidores antes mencionados, se muestran a continuacion las cifras de

visitantes web y seguidores que tienen en las princiaples redes sociales:

Tabla 5.1.- Competencia en cifras

Presencia Visitante ~ Facebook Instagram  Pinterest Twitter
online web

Haciendo el 2.290/mes  5.504 5.856 16 K 2.315
indio
Desenio 19.886/mes 211.091 1.5M 14 K -
Decohappy 2.862/mes  16.450 52,1K 3.313 470
Menudos 1.614/mes  6.902 143K 694 -
cuadros
Kenay home 44.542/mes  295. 237 536 K 147 K -

Fuente: elaboracion propia
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Analizando el sitio web de los principales competidores posicionados, tanto en
posicionamiento SEO como en SEM, se aprecia que la mayoria cuenta con un disefio
moderno y responsive como valores diferenciales, fotografias de calidad y descripciones
detalladas de los productos. También ofrecen distintas opciones de pago (tarjeta, Paypal

y transferencia bancaria) y la opcion de compra rapida sin registro.

En cuanto a factores mejorables dentro de estos e-commerce esta la dificultad para
encontrar los articulos buscados, en este caso laminas infantiles, al tratarse de paginas de
decoracion con otro tipo de productos o categorias, que los plazos de entrega van desde
las 48 horas hasta los 7 dias y, que los costes de envio gratuitos comienzan desde un gasto

de 30 hasta los 70 euros.

5.4.2 SITUACION ACTUAL

La situacidon en la que se encuentra la plataforma Wallyboo antes de transformar la web
en un e-commerce es muy favorable, como se puede demostrar en cifras obtenidas a partir
de Google Analytics. En el afio 2018 la plataforma contaba con 2.655 usuarios mientras
que en el 2019 eran 3.618 usuarios, lo que supone un crecimiento del 27% entre estos
afios. Ademas, el nimero de visitantes a la web paso6 de 5.654 a 6.589, respectivamente.

5.4.2.1 Situacion actual de las redes sociales

Actualmente, las redes sociales en las que Wallyboo esta presente son: Facebook,
Instagram, Twitter, YouTube y Pinterest. En esta Ultima, apenas ha habido actividad

mientras que las demas cuentan con escasa actividad desde 2018.
En resumen, la situacion actual de las RRSS de Wallyboo es la siguiente:

e Facebook: cuenta con 2.898 seguidores y con 2.683 likes en su perfil. Tiene 27
recomendaciones y opiniones con una puntuacion de 4,9/5. Aln no se ha
publicado ningun contenido relacionado con las laminas.

e Instagram: cuenta con 620 seguidores, pero recibe pocos likes en proporcion a
esta cifra. Su feed esta poco cuidado y las Instagram stories destacadas son muy

antiguas. Es necesario actualizar el perfil habilitando un IG Shopping.
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e Twitter: cuenta con 265 seguidores. Es la red social en la que menos interaccion
ha habido desde el primer momento y por tanto la menor comunidad. Ha tenido
una escasa evolucion.

e Pinterest: dos seguidores. Necesidad de darse a conocer en esta red social. Ya
tiene contenido relacionado con las laminas que se van a comercializar y esta
perfectamente ordenado mediante los tableros de la plataforma.

e Youtube: cuenta con 22 seguidores. Todos los videos son de hace dos o tres afios.
En los videos aparecen nifios hablando sobre el servicio, o que los hace muy

Ilamativos e interesantes para el publico objetivo.

Tabla 5.2.- Presencia online de Wallyboo

Presencia  Visitantes Facebook Instagram Pinterest  Twitter Youtube
online web
Wallyboo 3.618 2.898 620 2 265 22

Fuente: Elaboracion propia

Figura 5.4.- Facebook Figura 5.5.- Instagram Figura 5.6.- Twitter
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5.4.2.2 Anélisis DAFO de redes las sociales

Se muestra a continuacién un analisis de la situacién previa de las redes sociales de

Wallyboo antes de la creacion del e-commerce:

Cuadro 5.1- DAFO de las redes sociales

Reducido engagement, sobre todo en
Instagram para el nimero de seguidores que
tienen.

No hay actividad constante.

* Falta de uso de hashtag #. importante en

especial en FB e IG.

TW con escasa evolucion.

Iméagenes repetidas en las publicaciones.
Redes poco actualizadas.

Mucha competencia en el mundo de laminas
infantiles.

La competencia actualiza diariamente sus
redes.

Poco seguidores en comparacion con la
competencia.

El publico objetivo no es tan activo en RRSS
como gente mas joven.

Poco presupuesto para invertir en RRSS.

DAFO
RRSS

Generacion  de
actuaciones
eventos...
IG Shopping para la tienda online.
Colaboraciones con influencers.

* Respuesta rapida y personalizada a los
comentarios.

* Buenas opiniones (4.9/5 en FB).

* Contenido exclusivo.

mayor
adicionales

engagement  con
como sorteos,

Fuente: Elaboracion propia

5.4.3 DAFO Y VALORES DIFERENCIALES DEL PROYECTO

Los valores diferenciales de esta tienda online consisten en la especializacion en ldminas
infantiles y material DIY (Do It Yourself), con disefios exclusivos muy atractivos y
rapidos de conseguir mediante la descarga inmediata. Por lo que se define una clara y
sencilla categorizacién de los productos, se incluye la opcién de compra sin registro para
agilizar la realizacion de los pedidos y destaca la rapidez en la obtencion del producto y

la ausencia de gastos adicionales, como el envio.

Con toda la informacion analizada, se elabora el siguiente analisis DAFO plasmando las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de Wallyboo Shop con la intencién de

determinar si es interesante continuar con el proyecto de tienda online.
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Cuadro 5.2.- DAFO de Wallyboo

+ Falta de conocimiento por parte del publico
potencial de la empresa y sus laminas en la
red.

+ Confusion en el servicio, al mezclar una web
colaborativa con una tienda online.

* Rechazo de un parte del target al comercializar
productos en un enfoque colaborativo
(reacciones negativas en redes).

+ Escaso presupuesto para la promocion online.

* Reconocida competencia online.
* Barrera inicial de llegar al ptblico durante los
primeros meses de despliegue.

DAFO
*  Oferta especializada con productos diferentes * Tendencia de aumento del piiblico objetivo.
y faciles de vender. * Falta de tiendas exclusivas de laminas.
* Exclusividad en el diseflo. + Modelo de descarga. rapidez en la obtencion del
* Experiencia en el sector de articulos para producto.
bebes y niflos. * Bajo precio de cada lamina.
* Personal con conocimientos en gestion, * Posibilidad de personalizacion.

desarrollo y marketing online.
+ Volumen interesante de potenciales clientes
gracias a la plataforma Wallyboo.

Fuente: Elaboracion propia

5.5 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

5.5.1 Social media plan
5.5.1.1 Obijetivos planteados en el social media plan

Dentro del Social Media Plan se plantean una serie de objetivos que se van a desarrollar

a continuacion concretando actuaciones y tipo de contenido para llegar a conseguirlos.
1. Conseguir mayor numero de seguidores.

e Mediante la actualizacion de todas las RRSS.

e Hacer seguimiento de hashtags relevantes de Facebook e Instagram para atraer

publico interesado.

e Llevar a cabo colaboraciones con influencers embarazadas o con hijos pequefios.
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e Campaniias de publicidad pagada en Facebook e Instagram, dirigidas al segmento de
edad 30-40.

2. Mantener todas las RRSS actualizadas.

e Subir publicaciones periédicamente, segun el horario establecido.
e Completar y activar el catalogo de la tienda en Facebook.

e Configurar Instagram Shopping.

e Realizar promociones en la tienda y sorteos.

¢ Realizar campafias aprovechando fechas especiales, lo que se conoce como dayketing.

3. Conseguir una rapida expansion de la tienda online.

e Email marketing con la base de datos actual de Wallyboo.
e Realizar sorteos, por ejemplo: para participar se debe mencionar a tres contactos en

una publicacion o mencionar el perfil de Wallyboo en su historia.

4. Transmitir los valores de la marca, aquello que hace Unica a Wallyboo.

e Llevar a cabo una transicion de Wallyboo que no haga sentir a los usuarios
abandonados o traicionados por la marca.

e Realizar ocasionalmente publicaciones que transmitan los valores de la marca.

e No olvidarse de que lo fundamental para la marca son los nifios, y recordarlo con

publicaciones dirigidas a ellos.

5. Aumentar el trafico a la web para conseguir un mejor posicionamiento organico.

e Trazar una estrategia de contenido propio que sirva para difundir los valores de la
marca y que al difundirlo en RRSS atraigan trafico a la web.

e Mantener el blog de Wallyboo actualizado con nuevas entradas periodicas.
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Figura 5.7.- Blog Wallyboo

20 ACTIVIDADES para hacer con nifios en casa DIY Tarjeta de Navidad para Imprimir (descargable
estas navidades GRATIS)

d

¢Queréis ser \ps primeros en DESCUBRIR la

Las 5 Mejores RECETAS Navidenas para Nifos

Fuente: Wallyboo, 2020

6. Cuidar la reputacion online de la empresa.

Agradecer siempre los comentarios positivos en todas las RRSS.
Contestar rapidamente a todas las preguntas realizadas en RRSS.
Gestionar rapidamente los posibles comentarios negativos.

Hacer seguimiento de las menciones en otras cuentas y responder a las mismas.

5.5.1.2 Definicion de redes sociales: contenido, frecuencia y horarios

Con base en la comunidad de cada red social y al objetivo que cumple cada una de ellas,

se concluye que las mejores redes sociales para la consecucion de los objetivos planteados

son Facebook, Instagram, Pinterest y YouTube.

Twitter, teniendo en cuenta su progresion en comparacion con las otras RRSS, no se

considera que sea una red social que vaya a ayudar a la marca en la consecucion de sus

objetivos.

Por tanto, se plantea lo siguiente:

Cuidar en mayor grado de detalle el contenido y la interaccion con la comunidad

Facebook e Instagram.
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e Comenzar a llevar una constancia en las publicaciones para mantener una
comunidad activa, intentando al menos realizar dos publicaciones semanales, una
sobre la plataforma y otra relacionada con Wallyboo Shop.

e Tratar de responder a todos los mensajes y comentarios para generar un feedback
positivo con los seguidores.

e Dinamizar el canal de YouTube de Wallyboo con la subida de videos creados.

Figura 5.8.- Youtube Wallyboo

WALLYBOO.COM - Your
online platform in Spain
tor renting baby equip...
11 visualizaciones - hace 1 a

< Wallyboo S Q

wallyboo
INICIO  VIDEOS  LISTAS DE REPRODUCCION o

WALLYBOO.COM - Your
online platform in Spain
tor rentlng baby equrp

6 visualizacion

{UNETE A NUESTRA RED DE FAMILIAS!

wa l l y boo ALQUILA. VENDE REUTILIZA LOS m}cums DETUS m}os
8 Gn

wallyboo

Wallyboo.com - Tu
plataforma de alquiler y

compraventa de articul...
31 visualizaciones - hace 2

Wallyboo

Crowdfunding

#SuperWallyLover en
accié

Nuestros #Wallylovers
en accion lll
) visualizacione

Wallybooo - Alquiler y Compraventa de
articul sdebebesy s

hace 2 afios

Fuente: Youtube, 2020

Tras analizar los horarios de mayor afluencia de los seguidores actuales de las siguientes
redes sociales y el nimero de publicaciones semanales que realiza la competencia en cada

una de ellas, se plantea la siguiente frecuencia de publicacion para cada red social:
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Tabla 5.3.- Frecuencias y horarios

Red social Frecuencia
Facebook 2-3 semana
Pinterest 1 semana
Instagram 2 semana

FB/ IG Stories 2-3 semana
YouTube Periodicidad en funcion de

los videos a subir

Fuente: Elaboracion propia

Horario
14:00-15:30
Indiferente
14:00-15:30

20:00-22:00

Indiferente

En cuanto al tipo de contenido, este varia en funcion de cada red social, ya que cada una

de ellas se puede utilizar con distintos fines. A continuacion, se muestran ideas generales

de contenido para Facebook, Instagram, Stories y Pinterest.

Facebook:

e Imégenes de las l[&minas.

o llustraciones de Wallyboo plataforma.

o llustraciones de fechas especiales (especificadas en el apartado de Bateria de

contenidos para RRSS).

e Promociones y descuentos especiales.

e Enlaces a las nuevas entradas del blog de Wallyboo.

e Agregar las laminas a Facebook Shop para que los seguidores puedan adquirirlas

desde aqui.

e Opiniones de los padres que hayan utilizado la plataforma.

e Fotos enviadas por padres de habitaciones decoradas con nuestras laminas.

e Videos realizados.

e Auvisos de descargables gratuitos.
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Instagram:

Stories:

Imagenes de las laminas, etiquetadas para 1G shopping.

llustraciones de Wallyboo plataforma.

llustraciones de fechas especiales (especificadas en el apartado de Bateria de
contenidos para RRSS).

Promociones y descuentos especiales.

Videos realizados.

Nuevas publicaciones.

Enlace a los articulos de blog que se publiquen.

Aviso de descargables gratuitos.

Opiniones relevantes de clientes, tanto de la plataforma como de la tienda.

Videos cortos realizados sobre la plataforma.

Pinterest:

Afadir todas las nuevas laminas que se pongan a la venta e incluirlas en su

tablero correspondiente.

5.5.1.3 Bateria de ideas de contenido para redes sociales

Tras el andlisis general del apartado anterior, se va a proceder al desarrollo de ideas de

contenido mas concretas, centrandose especialmente en las redes sociales principales de

Wallyboo y su publico objetivo: Instagram y Facebook.

Instagram:

Escribir una nueva biografia con un enfoque mas cercano y afadir algun
emoticono.

Borrar las carpetas de destacados antiguas y crear fotos de portadas para todas las
carpetas que compartan la misma linea de disefio.

Alternar una publicacién de Wallyboo plataforma con una de Wallyboo Shop.
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Dos ideas de estilo:
-Mantener un feed de colores muy claros, con fondos blancos y tonos pastel suaves
para ambos tipos de publicaciones.
-Para crear una pequefia distincién entre ambos tipos de publicaciones v,
simultaneamente, mantener un feed estético, se sigue la siguiente estructura:
‘Wallyboo plataforma: similar a la mayoria de publicaciones que hay hasta
este momento: fondo blanco con dibujos en tonos pastel.
‘Wallyboo Shop: elegir alguno de esos tonos pastel, por ejemplo, el rosa,
y establecerlo como fondo fijo para todas las publicaciones relacionadas
con productos de la tienda.
De esta manera, ademas de mantener un perfil estético, facilitaria a los
seguidores el encontrar lo que realmente estan buscando.
Podrian realizarse colaboraciones con influencers embarazadas o con nifios
pequefios para ganar visibilidad de marca. Actualmente, muchas de las influencers
mas importante del panorama nacional encajan con esta condicidn, y se puede ver
como a diario realizan unboxings, es decir, desempaquetado en sus redes sociales
de los productos infantiles que les envian distintas marcas.
Realizar encuestas o pedir sugerencias a través de Instagram Stories para
mostrarse como una marca cercana a sus seguidores. Ademas. esta es la mejor
forma de conocer de primera mano qué buscan exactamente en las ilustraciones
de Wallyboo Shop.
Hacer sorteos de alguna lamina periddicamente para dar a conocer y mantener una
opinidn positiva de la marca. Las bases podrian ser compartir una determinada

publicacion en su historia 0 mencionar a tres usuarios en dicha publicacion.

Facebook:

Aportando ideas nuevas respecto a Instagram, se podria pedir a las familias que decorasen

las habitaciones de sus hijos con las laminas Wallyboo que nos enviasen fotos del

resultado final para publicarlas. De esta manera se tendria mas contenido sin tener que

generarlo y, a la vez, ofreciendo un valor afiadido al cliente, se ayudaria a inspirar a otros

padres con la decoracion.
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Ademas de todas las ideas anteriores, se debe tener en cuenta la fecha en la que nos
encontremos, pudiendo tratarse de un dia especial. Asi, se puede relacionar la publicacién
de ese dia con la tematica de la festividad, lo que tiene dos grandes ventajas: los
seguidores sentirdn que la marca se involucra con distintas causas (muchas veces de
indole social) y, ademas, gracias a los hashtags creados para ese dia en concreto se puede
llegar a un mayor publico.

5.5.1.4 Estrategia de lanzamiento en redes sociales

La estrategia que se va a llevar a cabo consiste fundamentalmente en generar expectacion
a los seguidores, asi, estaran al tanto de todas las redes sociales para conocer rapidamente

las novedades que se anuncian.

Con el cierre de la plataforma que tuvo lugar en julio de 2020, se comienza a generar
expectacion en las redes sociales anunciando que hay un nuevo proyecto en camino y se
aprovecha para afianzar seguidores en todas las redes “Si no quieres perderte nada,

siguenos también en Facebook o Instagram”.

El dia anterior se llevara a cabo una camparfia de email marketing a traves de mailchimp
dirigida a todos los contactos de la base de datos de Wallyboo y se afiadira una nueva
entrada en el blog donde se cuente detalladamente en qué consiste Wallyboo Shop y qué

productos se podran encontrar.

Durante los primeros dias se difundira un cup6n de descuento para la primera compra

#wallybooencasa, asi como un sorteo de una lamina a escoger.

5.5.2 Blog e ideas de contenido propias

“Un blog es un sitio web actualizado periodicamente que recopila textos o articulos de
uno o varios autores, apareciendo, por orden cronoldgico, primero el mas reciente”

(Marquina Arenas, 2013).

Tener un blog dentro de la pagina web del ecommerce o asociado a esta puede generar
una gran ventaja competitiva si se utiliza de la forma correcta. Un blog es el mejor aliado

para optimizar el posicionamiento organico de una web y aparecer en los primeros
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resultados de los buscadores. Los dos aspectos mas importantes a tener en cuenta para
lograrlo son las palabras clave y el titulo del articulo.

Existen numerosas herramientas para llevar a cabo esta tarea, que posteriormente se debe
aplicar para que este trabajo sea Util. Se deben analizarlas diferentes posibilidades de
palabras clave relacionadas que buscan los lectores o el publico objetivo de la web, buscar
el mayor nimero de sindnimos posibles, ademas del singular o plural de las palabras
seleccionadas. Hay que tener en cuenta el uso de un tono coloquial, no ser especialmente
formal, porque podria ser motivo de penalizacion por los buscadores. A la hora de escribir
el titulo del articulo, este debe contener la palabra clave principal y no es recomendable

que sea demasiado largo, exagerado o similar a los de la competencia (Sanagustin, 2017).

En este caso se utilizan tanto el planificador de palabras clave de Google Adwords como
la herramienta Keywords Everywhere para ayudar a la creacién de contenido para el blog
de Wallyboo.

Lo que se pretende es que el contenido que se genere, se haga siguiendo un hilo conductor.

Esto tiene varias ventajas:

e Los usuarios lo entienden mejor.
e Permite organizar con mas orden las publicaciones y el desarrollo de los articulos.

e Permite estructurar mejor la web y crear categorias diferentes.

En este sentido, se plantea la realizacion de articulos sobre las siguientes tematicas:
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Tabla 5.4.- Bateria de ideas para el blog

Categoria Tematica
Consejos Consejos para viajar con nifios.
Afrontar las navidades con nifios: restarle importancia a recibir un gran
namero de regalos.
Beneficios para los nifios de tener una mascota en el hogar.
Uso adecuado de las nuevas tecnologias en los nifios.

Importancia de la actividad fisica desde los primeros afios de vida.

Dias especiales 31 octubre: Halloween — recortables mufieca mariquita con disfraces.
26 enero: dia internacional de la educacion ambiental — Ensefia a tu hijo desde
pequefio a cuidar el medio ambiente.
8marzo: dia de la mujer - Madres trabajadoras.
15 abril: dia mundial del arte — creatividad en los nifios.
23 abril: dia del libro - Importancia de la lectura en los mas pequefios +
marcapaginas descargable.
15 mayo: dia internacional de la familia — importancia de jugar con tus hijos

+ tarjetas de parejas para descargar.

Post- parto Ejercicios hipopresivos para recuperar tu figura.

Ejercicios Kegel durante y tras el embarazo.

Embarazo Dieta durante el embarazo.

Mantente en forma durante el embarazo.

Educacion Método educativo Montessori.
Afrontar la vuelta al cole: consejos para padres y nifios + etiquetas para el

nombre descargables.

Decoracion Lanzamiento de Wallyboo Shop.
Decora la habitacion de tu bebé; qué no puede faltar.

Cambio de habitacién de bebé a nifio.

Fuente: Elaboracion propia

42



Trabajo Fin de Grado Maria Flérez Mufioz

5.5.3 Email Marketing

Como se menciond en el apartado de estrategia de lanzamiento para redes sociales, se va
a realizar una campafa de email marketing para dar visibilidad a Wallyboo Shop. Esta
campafa ir4 dirigida a todas las personas que se encuentran actualmente en la base de

datos de Wallyboo plataforma.

Se conoce como email marketing al proceso de envio de mensajes a través de correo
electronico con fines comerciales como pueden ser anuncios, catalogos, informacion
acerca de la empresa, ofertas, lanzamiento de nuevos productos, etc. Se considera una de
las herramientas comunicativas mas efectivas para la fidelizacion de clientes y el
remarketing, es decir, la creacion de campafias personalizadas para usuarios que ya han
visitado la web, lo que se demuestra con su supervivencia con el paso de los afios (Ramos,
2016).

En este caso se va a utilizar Mailchimp, una herramienta que permite gestionar,
automatizar y realizar seguimiento de las campafias de email marketing y envios de
newsletters a los clientes a través de una direccion de correo electronico de una marca

personal o corporativa (Nufiez, 2018).

En el correo electronico enviado se explicara brevemente el nuevo proyecto que se va a
Ilevar a cabo y se incluira un enlace a la entrada del blog para redirigir a las personas que

estén realmente interesadas en conocer toda la informacion acerca de Wallyboo Shop.

Figura 5.9.- Post de bienvenida

¢Queréis ser los primeros en DESCUBRIR la
transformacion de Wallyboo?

Laminas descargables para los mas pequefios.

Todo ello con el sello Wallyboo: Divertido, tierno y siempre pensando en ellos, nuestros #wallylovers.

nuevo Wallyboo: Una tienda online, diferente, divertida, innovadora.

..y porque si no, seriamos una tienda mas que vende cuadros, y jqueremos ser diferentes!

da) @ Introduce este

TN T 5ot B i Eninasiiifo _I - oo {Descubre la WallybooShop!

Fuente: Wallyboo, 2020
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5.6 DESARROLLO WEB

5.6.1 ESTRATEGIA SEO (SEARCH ENGINE OPTIMIZATION)

El SEO, traducido como la optimizacion para los mecanismos de blsqueda, consiste en
un conjunto de técnicas cuyo objetivo es mejorar el posicionamiento de un sitio web para
hacerlo mas “amigable” en los buscadores. Si este consigue estar en la primera pagina de
resultados en un buscador y, mas concretamente, en la primera mitad, tiene garantizada
una gran afluencia de trafico organico, lo que se traduce en mayor numero de visitas
(Arias, 2013).

En este caso se va a establecer Google como el buscador de referencia. Llevar a cabo una
estrategia SEO es un proceso muy complejo donde hay que tener en cuenta una serie de

detalles para optimizar un sitio web de forma correcta (Alonso, 2020):

e Se debe escoger un hosting de calidad para alojar la pagina web.

e Eldisefio de la web debe ser atractivo para sus visitantes, asi como tener en cuenta
la accesibilidad desde distintos dispositivos (ordenador, movil, tablet), es decir,
tener un disefio responsive.

e La velocidad de carga del sitio web debe ser rapida para que los usuarios estén
comodos en ella y no la abandonen sin encontrar lo que buscan.

e Se debe aportar contenido Unico y de calidad para los usuarios: que sea util y
original, pero sin descuidar el disefio.

e Es conveniente utilizar la herramienta gratuita de Google Search Console, para
comprobar que la web y su contenido sean facilmente rastreables por el buscador.
Ademas, se puede conocer el rendimiento en los resultados de Google.

e Silos usuarios acceden al sitio web desde el buscador y encuentran lo que estaban
buscando también garantiza una mejor posicion.

e Conseguir que los usuarios compartan la web y su contenido atraera mas trafico
y, por tanto, un mejor posicionamiento.

e Las URLs del sitio web deben ser amigables y sencillas, que sugieran facilmente
el contenido de la pagina que se va a visitar.

e Los titulos y las metas de descripcion son fundamentales para que los usuarios
sepan si en ese sitio web van a determinar lo que estan buscando. Deben ser claros
y CONcisos, y cuanto mas cortos mejor, pero sin olvidarse de incluir las palabras

clave.
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e Las palabras clave o keywords son un elemento imprescindible para llevar a cabo
una estrategia SEO. Es muy importante encontrar las palabras o expresiones
adecuadas para ser encontrados por los usuarios cuando realicen blsquedas en
Google. Aungue no es recomendable obsesionarse con ellas, si que es conveniente
incluirlas en titulos, descripciones, encabezados y a lo largo del contenido, pero
siempre de forma natural en el texto.

e Conseguir un buen link building, es decir, aparecer enlazado en otros sitios web

que sean relevantes y de calidad.

En este proyecto se ha utilizado el planificador de palabras clave de Google Adwords
para iniciar la estrategia de posicionamiento SEO. Partiendo de la blsqueda de las
palabras “laminas infantiles”, se obtienen una serie de palabras relacionadas que pueden
encajar como posibles palabras clave (Ver: Anexo 1). Se obtiene el minimo y maximo
volumen de bdsquedas y la competitividad que tiene en buscadores cada una de ellas.
Posteriormente, gracias a la herramienta Keywords Everywhere se obtiene el numero

mensual de busquedas de cada palabra.

Analizando los datos obtenidos, se decide gque la palabra clave de la home de la web es
“laminas infantiles” teniendo en cuenta ademas “laminas infantiles para imprimir”,
“laminas infantiles para enmarcar” y “laminas infantiles para cuadros” como palabras

clave secundarias.

A continuacion, se repite el mismo proceso para todas las categorias que se han

establecido previamente, obteniendo los siguientes resultados:

e Para las ldminas educativas, esa sera su palabra clave y “laminas educativas para
nifios” y “laminas educativas para imprimir” las palabras clave secundarias.

e Para las laminas de animales, esa serd su palabra clave y “laminas infantiles
animales”, “ladminas educativas para cuadros” y “laminas de animales decoracion”
las palabras clave secundarias.

e Para las ldminas para bebés, “laminas bebé” sera su palabra clave y “laminas
habitacion bebé”, “laminas bebé para imprimir” y “laminas bebé para enmarcar”
las palabras clave secundarias.

e Para las laminas educativas, esa sera su palabra clave y “laminas educativas para

nifos” y “laminas educativas para imprimir” las palabras clave secundarias.
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e Para las laminas para niflos y nifias, esa sera su palabra clave y “laminas infantiles
para nifios y nifias” las palabras clave secundarias. En esta categoria también se
tendran en cuenta otras palabras clave como: “ldminas nifio”, “ldminas nifia” y
“laminas habitacion infantil”.

e Para las invitaciones, su palabra clave sera “invitaciones infantiles”. En sus tres
subcategorias se establecen “invitaciones de cumpleafios para nifos”,
“invitaciones para bautizo” e “invitaciones de primera comunion” como palabras

clave de cada una de ellas.

5.6.2 ESTRATEGIA SEM (SEARCH ENGINE MARKETING)

El SEM, traducido como marketing para herramientas de busqueda, consiste en un
conjunto de acciones cuya finalidad es mejorar la visibilidad de los sitios web en las
paginas de buscadores. La principal diferencia de posicionamiento entre SEM y SEO es
que necesita de una inversion econémica para conseguir los primeros puestos en los
resultados de busqueda. Sin embargo, lo conveniente es combinar ambas técnicas para

conseguir mayor visibilidad (Arias, 2013).

Para llevar a cabo una estrategia SEM se utilizan campafias PPC (Pay per click), las cuales
aseguran la presencia en los principales motores de busqueda y una mayor visibilidad.

Las ventajas que presentan las campafias PPC son (Ramos, 2015):

e Lamas importante es que solamente se paga por ello cuando un usuario hace clic
en el anuncio, por lo que no es un tipo de publicidad muy econémico.

e Permiten llegar al publico objetivo de manera rapida, casi instantanea, por lo que
se ven los resultados obtenidos rapidamente.

e Las PPC son un buen aliado si eventualmente la reputacion de la web se ve
dafada, ya que con un poco mas de inversion, facilmente se vuelve a los primeros

puestos en buscadores.

Al igual que para la estrategia SEO, pues ya se ha dicho que son complementarias, el
buscador de referencia para posicionar Wallyboo Shop serd Google. Una vez mas, se hara
uso de la herramienta Google Adwords para la creacion y gestion de estas campafias PPC.
En un primer momento, esta previsto que la primera campafia SEM se lleve a cabo a

finales de diciembre aprovechando la temporada de compras navidefias.
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5.6.3 DOMINIO Y HOSTING

El dominio, también conocido como URL (Uniform Resource Locartors), consiste en una
cadena de caracteres a la cual se asigna una direccion unica y exclusiva para todo el
contenido en Internet. Gracias a esto, los navegadores web las encuentran para mostrarlas
de forma adecuada. Es recomendable comprar los nombres de dominio ya que facilita la
gestion y, dejarlos en manos de terceros, puede generar a largo plazo problemas
administrativos. Por otro lado, el hosting es el servicio de hospedaje web que garantiza
que los archivos, bases de datos y aplicaciones, estén disponibles en infraestructura,
seguridad y continuidad en todo momento (Mejia Trejo, 2017).

En este caso, tras la decision de destruir por completo la actual versién de Wallyboo como
plataforma de compraventa de articulos de bebés y nifios, se va a aprovechar el dominio

https://www.wallyboo.com/ y el hosting antiguo para la creacién de la tienda online. De

esta manera, se cuenta con la ventaja principal de que no es necesario comprar una nueva

direccién de dominio ni un hosting para este nuevo proyecto.

5.6.4 PLATAFORMA CMS (CONTENT MANAGER SISTEM) EMPLEADA:
WORDPRESS

La platarforma WordPress es un sistema gestor de contenidos CMS (Content Manager
Sistem). Es decir, un software que permite disefiar paginas web de forma fécil, sin
necesidad de tener conocimientos previos de programacion (Celaya Luna, 2014).

Algunas de las caracteristicas que hacen destacar esta plataforma frente a otros CMS son
(Celaya Luna, 2014):

e Esgratuito: se puede descargar de Internet sin ningun tipo de coste.

e Esmuy facil de utilizar y no se necesitan conocimientos de programacion previos.

e Tiene la capacidad de creacién de varios perfiles de autores para que todos puedan
editar el sitio web.

e Se pueden programar publicaciones para una fecha determinada.

e Existen un gran numero de temas, muchos de ellos de pago, para configurar la
apariencia del sitio web y hacerlo diferente y atractivo.

e WordPress esta disponible en méas de 100 idiomas.
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e Laprogramacion interna de WordPress permite indexar rapidamente el contenido

para los motores de blsqueda, es decir, ayuda a complementar la estrategia SEO.

Un aspecto importante a tener en cuenta a la hora de crear una pagina web con WordPress
es la eleccion del tema. Un tema es el conjunto de archivos que definen la estructura y los
archivos visuales de un sitio web. La eleccion de un tema u otro no solo afecta al estilo,
sino también a la composicion: define donde y cdmo deben mostrarse las distintas partes
que forman la estructura de cada pagina. Ademas, afecta a la funcionalidad de la web
permitiendo mayor o menor nivel de configuracion por parte del o los administradores
(Gil Ezquerro, 2015).

Para la creacion de la tienda online de Wallyboo se va a utilizar el tema de WordPress

llamado Themify Ultra, este es 100% personalizable y muy fécil de configurar.

Cabe destacar el concepto de plugins, que son herramientas que se afiaden a la
arquitectura basica de Wordpress para aumentar las funcionalidades de una pagina web.
Estas funcionalidades son tales como la conexion con redes sociales, adaptacién al correo
electrénico, seguridad y proteccion contra el spam, analisis de visitas, optimizacién para
buscadores, etc. WordPress posee un directorio con mas de 28.000 plugins que se pueden
adquirir de manera gratuita. Sin embargo, también se puede recurrir a plugins comerciales
de pago, normalmente muy asequibles, sino se encuentra alguno que satisfaga las
necesidades (Gil Ezquerro, 2015).

Aunqgue existen varias opciones para la creacién de un negocio online como Prestashop,
Shopify 0 Magento, WordPress ofrece una alternativa gracias a la instalacion del plugin
Ilamado WooCommerce, que sera el utilizado para la creacion de Wallyboo Shop.

Segun la pagina web oficial de WordPress, Woocommerce permite crear sitios web
atractivos de forma facil en cuestion de minutos y consigue aparecer en los principales

resultados de busqueda gracias a la ventaja SEO de WordPress.
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5.6.5 CONTENIDO Y DISENO WEB

Previo disefio de la nueva pagina web de Wallyboo Shop con WooCommerce, se ha

elaborado un boceto de como podrian distribuirse las distintas paginas (ver anexo 2).

La tienda online ha de tener unas funcionalidades especificas: ser responsive, permitir
una gestion avanzada incluyendo el control de los contenidos y ayudar a la optimizacién
SEO.

Figura 5.10.-Home nueva web

\‘Va“‘/boo Tienda Blog Micuenta Contacto O " Q

Laminas infantiles para
llenar de magia el
espacio de tus peques

Convierte tu casa en un hogar Wallyboo

!

{

[ » Comprar

LY
Fuente: Wallyboo, 2020

El disefio serd limpio y sencillo, adaptado al tipo de producto que se ofrece con una
imagen cuidada e infantil, predominando los tonos pastel especialmente el rosa. En las
fichas de productos se incluira un texto descriptivo optimizado para SEO con informacion
del producto como son caracteristicas y dimensiones y recomendaciones de impresion y
uso. Ademas, se presentaran cuidadas fotografias o montajes de las laminas en
habitaciones infantiles para que el publico objetivo se sienta identificado y le sirva de

inspiracion.
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Figura 5.11.- L&minas Wallyboo

A Yo i

™
, ha
Fuénte: Wallyboo, 2020

Se pretende mejorar la experiencia de compra del usuario con la creacion por cada
producto de un apartado de opinion de clientes, para que estos den su puntacion y puedan
comentar su experiencia con el material, asi como otro de cross-selling o venta cruzada
recomendando ldminas relacionados de una misma serie y una seccion de productos

relacionados.

5.6.5.1 Stock y logistica

La particularidad de este modelo de negocio online facilita mucho la gestion de la
logistica y el estocaje. Como se ha mencionado anteriormente, la distribucion de las
laminas infantiles se hara a través de un correo electronico. De esta manera, se agiliza el
proceso de entrega, ya que el envio de las laminas se hara de forma instantanea (estara
automatizado) y, ademas, tanto la empresa como el comprador se ahorran los posibles

gastos de envio, asi como todas las gestiones relacionadas.

Las laminas estaran almacenadas en el disco duro de un ordenador, asi como subidas a la
nube en WordPress. Al no tratarse de un producto fisico, no se necesitara un almacen para

guardar el stock, lo que supondra un ahorro significativo.

Por tanto, se trata de ldminas imprimibles que incluirdn en el correo electrénico
recomendaciones de impresion para lograr la calidad esperada: tipo de papel, formato,

marcos recomendados, etc.
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Figura 5.12.-Laminas Wallyboo

Fuente: Wallyboo, 2020

5.6.5.2 Formas de pago

Segun el estudio realizado por IAB Spain sobre eCommerce en Espafia (2020) el 85% de
los usuarios suelen utilizar la tarjeta de débito/crédito (TVP virtual) como medio de pago
en tiendas online, seguido de un 77% de usuarios que lo hacen a través de Paypal. Lo
siguientes medios mas usados son: transferencia bancaria (37%) y contrarrembolso
(20%).

Con el objetivo de facilitar el proceso de compra, se ofrece al cliente tres formas de pago,
en este caso las preferidas por los usuarios: tarjeta de débito/crédito (TPV virtual) y
PayPal ademas de Bizum, una plataforma que ya cuenta con mas de 12 millones de

usuarios segun su pagina web oficial.

El uso de la plataforma de pago PayPal facilita y agiliza el proceso de compra a los
usuarios, lo que se traduce en un aumento de la tasa de conversion. Se trata de una pasarela

de pago conocida por la mayoria de clientes que aporta seguridad y confianza en una web.

Figura 5.13.-Ventajas Wallyboo

v
() - 2 [
iSin envios y sin esperas! DIY jHazlo tu mismo! Cuidamos el medioambiente | Pago seguro en WallyShop
Na mas instantaneo que el servicio Te gusta decorar? Crea composiciones Nuestras |&minas estan en formato Compra en Wallyboo con total seguridad
ige el disefio, pagalo y la unicas con nuestras disefios exclusivos. Te digital. Sin envios, se reduce la emision de | Puedes elegir la opeidn que mas te guste:
lamina aparecera en tu mail como por recomendados el papel y los marcos mas diéxido de carbono y conseguimos un Tarjeta de crédito o débito, PayPal o
arte de magia cuquis. Dale tu estilo a tu hogar. planeta mejor Bizum

Fuente: Wallyboo, 2020
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5.6.3 ATENCION AL CLIENTE

El servicio de atencion al cliente, serd una manera de transmitir cercania, generar
confianza y fidelizar a los clientes. En esta tienda online el usuario dispone de varias

formas de comunicacion:

e En el footer, es decir, la parte inferior de la web, se indicard un correo electrénico
de contacto, asi como las redes sociales corporativas. Estas son un importante
canal de comunicacion hacia los usuarios, su respuesta ha de ser agil y cercana,
por lo que la persona encargada de gestionarlas definira los tiempos maximos de
respuesta establecidos para cada red.

e La seccion de FAQs (preguntas frecuentes) dard respuesta a las principales
cuestiones o0 dudas que pueden plantearse los clientes sobre los productos,
descargas y métodos de pago.

e En la seccién de Contacto se incluyen todos los datos basicos de contacto

indicados anteriormente, asi como un formulario.

5.6 ASPECTOS LEGALES

La tienda online Wallyboo va a cumplir con el Reglamento General de Proteccion de
datos (RGPD) en sus condiciones de venta, ya que recoge los datos de contacto de los

clientes. Los datos de pago seran gestionados por las entidades financieras.

También se cumple con las obligaciones establecidas en la LSSI (Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacion y de Comercio Electronico) y la Ley de Cookies actualizada
por ultima vez el 11/25/2020 y de aplicacion a los ciudadanos del Espacio Econdémico
Europeo.
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7. CONCLUSIONES

El presente Trabajo de Fin de Grado, me permite comentar una serie de aspectos de

relevancia que han tenido lugar en la evolucion del mismo.

Para comenzar, quisiera destacar que, al tratarse del desarrollo de un comercio online
desde su primera etapa, he podido vivir de primera mano todo el proceso que hay que
Ilevar a cabo hasta el lanzamiento de la web.

En primer lugar, el desarrollo de la idea, la busqueda y estudio de la competencia y el
andlisis de la situacion actual del propio negocio para saber desde qué punto partir y hacia
doénde queremos llegar, analizando las dificultades que podemos encontrarnos por el
camino. A continuacion, el estudio del publico al que nos vamos a dirigir y la elaboracién

del perfil de buyer persona de la tienda online.

El siguiente paso, el disefio de las estrategias de producto y precio, en este caso
destacando la distribucion a través de correo electrénico y de precios mas bajos con base
en la competencia. Ademas, la estrategia de comunicacion con el Social Media Plan, el

blog de contenidos y la estrategia de email marketing.

La Gltima etapa, el desarrollo web, en la cual se ha realizado un analisis exhaustivo de las
palabras clave para una correcta estrategia SEO y se han planificado campanas para las
estrategias SEM. La plataforma se ha construido con WordPress y su plugin de
Woocommerce de forma responsive, con un disefio sencillo e infantil para una navegacién

y una experiencia de compra facil e intuitiva.

La mayor dificultad que me he encontrado en el desarrollo de este proyecto ha sido que
el lanzamiento de la pagina web ha tenido lugar pocos dias antes de la entrega de mi
Trabajo de Fin de Grado, por lo que he tenido que ajustar o modificar varios aspectos en
el altimo momento. Ademas, los dias previos al lanzamiento habia que hacer muchas
tareas y comprobaciones, por lo que he tenido que repartir mi tiempo entre ello y la

redaccion del presente informe.

Sin embargo, estoy muy agradecida por la oportunidad de realizar mi Trabajo de Fin de
Grado en colaboracion con una empresa ya que ha sido una forma muy enriquecedora de
aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo del Grado en Marketing e Investigacién

de Mercados.
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8. REFLEXIONES PERSONALES Y AGRADECIMIENTOS

Gracias a la participacion en este proyecto he tenido la gran oportunidad de ver crecer
una idea de negocio con todos los pasos que ello conlleva hasta su puesta en marcha. He
descubierto que me gustaria enfocar mi carrera profesional hacia el sector del marketing

digital, especialmente a los &mbitos de redes sociales y desarrollo web.

Con la posterior elaboracion de mi Trabajo de Fin de Grado he podido comprobar de
primera mano todas las variaciones que puede haber en un proyecto de este tipo: desde
su temprana etapa de desarrollo de la idea hasta el final, adaptandolo siempre a la

consecucion de mejores resultados.

Empecé a trabajar en este proyecto en septiembre del 2019 gracias a mis practicas
extracurriculares en la empresa Mussa Marketing y he tenido la suerte de poder participar
en casi todas sus etapas de desarrollo hasta el lanzamiento final de la web el pasado 7 de
diciembre del 2020. He podido aplicar en él muchos conocimientos adquiridos durante el
Grado en Marketing e Investigacion de Mercados y en mis practicas curriculares y

extracurriculares.

He disfrutado mucho de esta experiencia y no concibo mejor forma de cerrar mi etapa
universitaria que con la elaboracion de este informe de un proyecto del que he aprendido

tanto.

Me gustaria concluir este Trabajo de Fin de Grado agradeciendo a la empresa Mussa
Marketing la posibilidad de participacion en este proyecto tan bonito y el alto nivel de

implicacion de las personas responsables de esta empresa.

Siempre voy a llevar Wallyboo en el corazén.
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ANEXOS

ANEXO I: PALABRAS CLAVE (SEO)

HOME
Min search | Max search Competition

Keyword volume volume Competition | (indexed value)
laminas 1.000 10.000 | Alta 100
l&minas cuadros 1.000 10.000 | Alta 100
l&minas decorativas 1.000 10.000 | Alta 100
ldminas infantiles 1.000 10.000 | Alta 100
|&minas para cuadros 1.000 10.000 | Alta 100
|&minas para enmarcar 1.000 10.000 | Alta 100
l&minas animales bebe 100 1000 | Alta 100
l&minas bebe 100 1000 | Alta 100
l&minas de cuadros 100 1.000 | Alta 100
ldminas de flores 100 1.000 | Alta 100
laminas de flores para enmarcar 100 1.000 | Alta 100
ldminas de paisajes 100 1.000 | Alta 99
l&minas decorativas baratas 100 1.000 | Alta 100
l&minas decorativas ikea 100 1.000 | Alta 100
l&minas decorativas infantiles 100 1.000 | Alta 100
laminas decorativas para dormitorios 100 1.000 | Alta 100
laminas decorativas pared 100 1.000 | Alta 100
l&minas habitacion bebe 100 1.000 | Alta 100
l&minas infantiles animales 100 1000 | Alta 100
l&minas infantiles ikea 100 1000 | Alta 83
l&minas infantiles para enmarcar 100 1000 | Alta 100
laminas infantiles para imprimir 100 1000 | Media 58
l&minas modernas 100 1000 | Alta 100
I&minas nordicas 100 1000 | Alta 100
l&minas para cuadros baratas 100 1000 | Alta 100
l&minas para cuadros ikea 100 1000 | Alta 100
ldminas para cuadros leroy merlin 100 1000 | Alta 100
l&minas para cuadros para imprimir 100 1000 | Alta 100
l&minas para enmarcar estilo nérdico 100 1000 | Alta 100
l&minas para enmarcar gratis 100 1000 | Alta 100
l&minas para enmarcar leroy merlin 100 1000 | Alta 100
l&minas para enmarcar modernas 100 1000 | Alta 100
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l&mina abecedario infantil 10 100 | Alta 90
Desconocid
|amina de un nifio 10 100 | a
l&mina mapamundi infantil 10 100 | Alta 100
ldminas 13x18 10 100 | Alta 100
l&minas antiguas para cuadros 10 100 | Alta 100
Desconocid
l&minas bebe imprimir 10 100 | a
l&minas bebe para imprimir 10 100 | Media 52
l&minas bebes para enmarcar 10 100 | Alta 100
laminas con frases para cuadros 10 100 | Alta 99
l&minas cuadros famosos 10 100 | Alta 100
l&minas cuadros gratis 10 100 | Alta 100
ldminas cuadros infantiles 10 100 | Alta 100
ldminas cuadros infantiles para imprimir 10 100 | Media 57
l&minas cuadros modernos 10 100 | Alta 100
l&minas cuadros nérdicos 10 100 | Alta 100
l&minas cuadros oleo 10 100 | Alta 93
laminas cuadros vintage 10 100 | Alta 100
ldminas cuarto bebe 10 100 | Alta 100
ldminas cumpleafios 10 100 | Media 39
ldminas de animales infantiles 10 100 | Media 52
l&minas de animales para bebes 10 100 | Alta 100
l&minas de animales para cuadros 10 100 | Alta 100
l&minas de animales para nifios 10 100 | Media 36
ldminas de bebe 10 100 | Alta 85
Iaminas de bebe para imprimir 10 100 | Baja 19
ldminas de cuadros infantiles 10 100 | Alta 100
l&minas de cuadros modernos 10 100 | Alta 100
l&minas de cuadros para imprimir gratis 10 100 | Alta 100
ldminas de cumplearios 10 100 | Baja 24
l&minas de decoracion 10 100 | Alta 100
laminas de dibujos infantiles 10 100 | Baja 17
laminas de flores modernas 10 100 | Alta 96
l&minas de flores para cuadros 10 100 | Alta 98
l&minas de flores para cuadros gratis 10 100 | Alta 96
Desconocid
ldminas de flores pintadas 10 100 | a
l&minas de nifias 10 100 | Media 46
l&minas de nifios 10 100 | Baja 23
l&minas decoracion bebe 10 100 | Alta 100
laminas decorativas antiguas 10 100 | Alta 100
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ldminas decorativas chile 10 100 | Alta 100
ldminas decorativas cuadros 10 100 | Alta 100
l&minas decorativas frases 10 100 | Alta 100
l&minas decorativas gratis 10 100 | Alta 96
laminas decorativas imprimibles 10 100 | Alta 100
laminas decorativas juveniles 10 100 | Alta 100
l&minas decorativas madrid 10 100 | Alta 100
ldminas decorativas para bebes 10 100 | Alta 100
laminas decorativas para cuadros 10 100 | Alta 100
laminas decorativas para nifios 10 100 | Alta 100
laminas decorativas para pared infantiles 10 100 | Alta 100
ldminas decorativas vintage 10 100 | Alta 100
ldminas dibujos infantiles 10 100 | Media 62
ldminas dormitorio 10 100 | Alta 100
laminas educativas para nifios 10 100 | Alta 100
l&minas feliz cumpleafos 10 100 | Baja 21
l&minas grandes para enmarcar 10 100 | Alta 100
|&minas habitacion 10 100 | Alta 100
laminas habitacion infantil 10 100 | Alta 100
laminas habitacién nifa 10 100 | Alta 100
Desconocid

laminas ilustradas para nifios 10 100 | a

lAminas infantiles baratas 10 100 | Alta 100
lAminas infantiles descargables 10 100 | Baja 20
l&minas infantiles disney 10 100 | Alta 81
l&minas infantiles estilo nérdico 10 100 | Alta 100
l&minas infantiles gratis 10 100 | Alta 67

Desconocid

l&minas infantiles para cuadros gratis 10 100 | a

l&minas infantiles para decorar 10 100 | Alta 100
l&minas infantiles para enmarcar gratis 10 100 | Media 50
laminas infantiles para imprimir enmarcar 10 100 | Alta 100
[dminas nifias 10 100 | Alta 100
l&minas nifios 10 100 | Alta 100
l&minas originales para cuadros 10 100 | Alta 100
ldminas paisajes para cuadros 10 100 | Alta 100
l&minas para bebes 10 100 | Alta 97
ldminas para cuadros bebes 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros chile 10 100 | Alta 100
ldminas para cuadros de animales 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros de bafio 10 100 | Alta 96
l&minas para cuadros de bebes 10 100 | Alta 93

59



Trabajo Fin de Grado Maria Flérez Mufioz

l&minas para cuadros de cocina 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros de dormitorios 10 100 | Alta 99
l&minas para cuadros de ikea 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros de nifios 10 100 | Media 64
l&minas para cuadros dormitorio 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros estilo nérdico 10 100 | Alta 98
l&minas para cuadros estilo vintage 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros grandes 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros gratis 10 100 | Alta 98
laminas para cuadros habitacién bebe 10 100 | Alta 100
ldminas para cuadros infantiles 10 100 | Alta 100
laminas para cuadros infantiles gratis 10 100 | Alta 80
laminas para cuadros infantiles para
imprimir 10 100 | Alta 80
l&minas para cuadros juveniles 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros minimalistas 10 100 | Alta 100
I&minas para cuadros modernos 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros modernos para
imprimir 10 100 | Media 57
|&minas para cuadros pequenos 10 100 | Alta 100
l&minas para cuadros sevilla 10 100 | Alta 100
ldminas para cuartos de bebes 10 100 | Alta 100
l&minas para cumpleafios 10 100 | Media 43
l&minas para decorar dormitorios 10 100 | Alta 100
l&minas para decorar habitaciones 10 100 | Alta 93
ldminas para dormitorios 10 100 | Alta 100
ldminas para enmarcar baratas 10 100 | Alta 100
Desconocid
ldminas para enmarcar chile 10 100 | a
ldminas para enmarcar cuadros 10 100 | Alta 100
l&minas para enmarcar cuadros gratis 10 100 | Alta 100
Desconocid
l&minas para enmarcar en madrid 10 100 | a
l&minas para habitacion 10 100 | Alta 100
laminas para habitacion bebe 10 100 | Alta 100
l&minas para habitacién de bebe 10 100 | Alta 100
l&minas para imprimir gratis para cuadros 10 100 | Alta 94
l&minas para nifios 10 100 | Alta 75
Desconocid
ldminas para preescolar 10 100 | a
l&minas pequefas para enmarcar 10 100 | Alta 100
laminas personalizadas bebe 10 100 | Alta 100
l&minas vintage para cuadros 10 100 | Alta 100
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l&minas y cuadros online 10 100 | Alta 100
l&minas y [dminas 10 100 | Baja 0
PC PCS Categorias
ldminas
infantiles laminas infantiles para imprimir ldminas animales bebe
ldminas infantiles para enmarcar ldminas bebe
ldminas infantiles
ldminas para cuadros infantiles animales

lamina abecedario infantil

l&mina mapamundi infantil

laminas de cumpleafios
ldminas de dibujos
infantiles
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LAMINAS EDUCATIVAS

Min search | Max search

Keyword volume volume Competition | Busquedas
ldminas didacticas 100 1.000 | Alta 320
|aminas educacion 10 100 | Baja 0
laminas educativas 100 1.000 | Baja 1000
laminas didacticas educacion preescolar 2018 100 1.000 | Baja 0
l&minas escolares para imprimir 100 1.000 | Baja 210
ldminas educativas para imprimir 100 1.000 | Baja 210
ldminas didacticas educacion preescolar 100 1.000 | Baja 0
laminas didacticas segundo grado educacién preescolar

2018 10 100 | Baja

I&minas escolares digitales 10 100 | Baja

l&minas educativas primaria 10 100 | Baja 50
laminas didacticas para preescolar 2018 10 100 | Baja

laminas didacticas de preescolar 10 100 | Baja

laminas educativas pdf 10 100 | Baja

ldminas didacticas para preescolar 10 100 | Baja

l&minas educativas para nifios 10 100 | Media 10
l&minas escolares para imprimir pdf 10 100 | Baja 50
l&minas didacticas educativas 10 100 | Media 50
l&mina de educacion fisica 10 100 | Baja

descargar laminas escolares 10 100 | Baja

ldminas didacticas pdf 10 100 | Baja

ldminas educativas en pdf 10 100 | Baja

l&minas escolares para imprimir gratis 10 100 | Baja 40
tipos de I&minas educativas 10 100 | Baja 0
l&minas didacticas educativas para imprimir 10 100 | Baja 30
venta de laminas escolares por mayor 10 100 | Baja 0
lista de laminas escolares 10 100 | Baja 0
venta de laminas educativas 10 100 | Baja 0
l&minas estudiantiles 10 100 | Baja 0
l&minas educativas solarte 10 100 | Baja 0
l&minas material didactico 10 100 | Baja 0
ldminas como recurso didactico 10 100 | Baja 20
laminas informativas escolares 10 100 | Baja 0
l&minas educativas escolar 10 100 | Baja 0
l&minas didacticas del cuerpo humano 10 100 | Media 10
l&minas educativas del cuerpo humano 10 100 | Baja 10
l&minas escolares de biologia 10 100 | Baja 10
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PC PCS OPC

[dminas educativas del cuerpo
laminas educativas | laminas educativas para imprimir | humano

[dminas educativas para ninos [dminas escolares de biologia
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LAMINAS ANIMALES

Min Max
search search

Keyword volume |volume | Competition Busquedas

|dminas animales 100 1.000 | Alta 390
l&minas de animales 1.000 10.000 | Media 1300
l&minas animales bebe 100 1.000 | Alta 0
l&minas infantiles animales 100 1.000 | Alta 210
l&mina de insectos 100 1.000 | Baja 0
l&minas de caballos 100 1.000 | Media 140
l&minas de perros 100 1.000 | Baja 70
|&mina de los animales 100 1.000 | Baja 0
animales salvajes [dmina 100 1.000 | Baja 170
animales domesticos ldmina 100 1.000 | Baja 140
l&minas de animales para nifios 10 100 | Media 0
l&mina elefante 10 100 | Alta 70
l&minas de gatos 10 100 | Media 90
l&minas de pajaros 10 100 | Media 70
|&minas de animales para cuadros 10 100 | Alta 40
I&mina de los animales domesticos 10 100 | Baja 40
|amina animal 10 100 | Alta 0
l&minas animales chicle 10 100 | Baja 0
l&minas de elefantes 10 100 | Alta 50
laminas de caballos para cuadros 10 100 | Alta 40
Idminas de caballos para imprimir 10 100 | Media 20
l&mina ciervo 10 100 | Alta 0
l&mina jirafa 10 100 | Alta 10
l&minas animales decoracion 10 100 | Alta 20
l&mina jirafa chicle 10 100 | Baja 0
l&minas insectos 10 100 | Media 0
lamina de los insectos 10 100 | Baja 0
l&minas caballos 10 100 | Alta 0
l&mina gato 10 100 | Alta 0
l&minas decorativas animales 10 100 | Alta 0
l&minas de pajaros para cuadros 10 100 | Alta 0
laminas animales blanco y negro 10 100 | Alta 0
l&minas de ballenas 10 100 | Alta 30
l&minas bebe animales 10 100 | Alta 0
l&minas animales nérdicos 10 100 | Alta 0
l&minas de animales para bebes 10 100 | Alta 0
l&minas de animales infantiles 10 100 | Alta 0
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l&minas de buhos 10 100 | Baja 0
l&minas aves 10 100 | Alta 0
l&minas animales habitacion bebe 10 100 | Alta 0
laminas de jirafas 10 100 | Alta 0
l&mina cebra 10 100 | Alta 0
l&minas de mascotas 10 100 | Media 0
l&minas de cebras 10 100 | Alta 0
l&minas animales geometricos 10 100 | Alta 0
l&minas estrellas de mar 10 100 | Alta 0
l&mina 0so panda 10 100 | Media 0
l&minas de animales para enmarcar 10 100 | Alta 0
laminas caballos para cuadros 10 100 | Alta 0
ldminas para cuadros de animales 10 100 | Alta 0
ldminas para cuadros de cebras 10 100 | Desconocida 0
PC PCS OPC

[dminas de animales [dminas infantiles animales l[dminas de caballos

[dminas de animales para

cuadros [dminas de perros

[dminas animales decoracidn animales salvajes lamina

animales domesticos lamina

[amina elefante

[dminas de gatos

[dminas de pajaros

[dmina jirafa

ldminas de ballenas

[aminas de mascotas
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LAMINAS BEBES

Min Max
search search

Keyword volume |volume | Competition | Busquedas
l&minas para bebes 10 100 | Alta 0
l&minas bebe 100 1.000 | Alta 320
l&minas habitacion bebe 100 1.000 | Alta 210
l&minas animales bebe 100 1.000 | Alta 0
cuadros personalizados para bebes 100 1.000 | Alta 170
cuadro personalizado nacimiento bebe 10 100 | Alta 40
l&minas personalizadas bebe 100 1.000 | Alta

cuadro nombre bebe personalizado 10 100 | Alta

cuadro datos nacimiento bebe 10 100 | Alta 40
cuadros personalizados nombre bebe 10 100 | Alta 50
l&minas bebes para enmarcar 10 100 | Alta 40
l&minas bebe para imprimir 10 100 | Media 0
l&minas decorativas bebe 10 100 | Alta 0
cuadros bebe ikea 10 100 | Media 40
ldminas de bebe 10 100 | Media 0
ldminas bebe personalizadas 10 100 | Alta 0
l&minas para habitacién bebe 10 100 | Alta 0
l&minas cuarto bebe 10 100 | Alta 0
l&minas bebe para imprimir gratis 10 100 | Baja 0
laminas bebe animales 10 100 | Alta 0
laminas de animales para bebes 10 100 | Alta 0
ldmina nombre bebe 10 100 | Alta 0
l&minas nacimiento personalizadas 10 100 | Alta 0
l&minas para cuadros bebes 10 100 | Alta 0
l&minas animales habitacion bebe 10 100 | Alta 0
l&minas decoracion bebe 10 100 | Alta 0
l&minas de bebe para imprimir 10 100 | Baja 0
l&minas gratis para imprimir bebes 10 100 | Baja 0
cuadros personalizados nacimiento bebe 10 100 | Alta 0
l&minas bebe ikea 10 100 | Media 0
l&minas para cuadros 