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RESUMEN

La aplicacién de estrategias que permitan optimizar la visibilidad y rendimiento de un
sitio web es determinante para las empresas, mas aun con el auge de las plataformas
de e-commerce a causa de la pandemia, por esta razén un adecuado manejo de las
herramientas SEO Search Engine Optimization permite posicionar la marca en los
motores de busqueda y generar trafico organico que se traduce en la captacion de
clientes potenciales. La investigacion plantea como objetivo disefiar estrategias SEO
para la web de la marca MAO que impulse las ventas online. Para ello, se propone
trabajar con un enfoque cuantitativo bajo el método bibliografico y de campo, los
cuales, permitan corroborar los resultados tedricos de las estrategias y herramientas,
gue se emplean para impactar como empresa en el entorno digital. De esta manera,
es valido aplicar una investigacion descriptiva para el desarrollo de estrategias
aplicables, que se adapten a la realidad de la compaiiia. Los resultados del estudio
son las estrategias que permitan destacar organicamente al sitio web y mejorar el

retorno de la inversiéon mediante un aumento de la actividad comercial en linea.

Palabras clave: Estrategias SEO; Ventas Online; Web
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ABSTRACT

The application of strategies that allows to optimize the visibility and performance of a
website is determinant for companies, even more so with the rise of e-commerce
platforms due to the pandemic, for this reason an adequate management of SEO
Search Engine Optimization tools allows the brand to be positioned in search engines
and generate organic traffic that translates into attracting potential customers. The
research aims to design SEO strategies for the Mao brand website that boost online
sales. To do this, it is proposed to work with a quantitative approach and under the
bibliographic and field modality, which allow corroborating the theoretical results of the
strategies and tools used to impact the digital environment as a company. In this way,
itis valid to apply descriptive research for the development of applicable strategies that
adapt to the reality of the company. The results of the study are the strategies that
allow the website to be organically highlighted and improve the return on investment

through an increase in online commercial activity.

Keywords: SEO strategies; Online sales; Web.
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INTRODUCCION

Las estrategias de posicionamiento en motores de busqueda como Google, se han
convertido en un factor de gran relevancia en el ambito del Marketing Digital. En un
mundo de constante renovacion donde la tecnologia marca las pautas a seguir, las
empresas ven la necesidad y beneficios de destacar con su presencia en internet para
diferenciarse de la competencia, a su vez, conectar con las audiencias y permitir al
usuario encontrar de una manera mas rapida lo que necesita a través de los medios

digitales.

Una extensa parte de la busqueda y consumo de informacion digital en la actualidad,
se basa y depende de los buscadores como Google. Los usuarios utilizan este recurso
como el primer paso o punto de acceso para comenzar su consulta de informacion,
por ello, la optimizacion y al mismo tiempo la visibilidad en estas plataformas, se
establece como un tema de prioridad para la imagen y notoriedad de los sitios web
(Rojas, Molina, & Angulo, 2021).

La caracteristica principal de este tipo de investigacion es analizar y determinar cuales
son los elementos y herramientas SEO Search Engine Optimization que funciona para
un sitio web y hace que el mismo trascienda de manera positiva en su posicionamiento
y se refleje en un incremento de trafico organico en la web y la captacion de
potenciales clientes, al mismo tiempo, se muestre una relacion en el incremento de la

actividad de comercio electronico del sitio web.

El factor SEO es un aspecto de suma importancia en la actualidad, cualquier
institucién, empresa 0 negocio, que se encuentre en internet analiza las posibilidades
validas para el posicionamiento que le permita aparecer en las primeras posiciones
de los motores de buUsquedas. Tener un sitio web bien posicionado hace que este
tenga un trafico organico mas elevado y de calidad, por lo tanto, mayor visibilidad
respecto a la competencia y mayor probabilidad de atraer a clientes potenciales, de
cierta forma tener un buen posicionamiento web en el medio online es como tener una

buena localizacién en el mundo real (Gonzalez, Sanchez, & Ramirez, 2021).



Existen diversos elementos de importancia, pero el objetivo transcendental de la
optimizacion en motores de busqueda radica en elevar de una manera notable el
volumen del tréafico organico generado en la pagina y de esta forma legitimar méas la
visibilidad del sitio web que resulta ser el componente de mayor notoriedad para
categorizar a un sitio. Desde el desarrollo de esta serie de técnicas que han

evolucionado para perfeccionar el rendimiento, que se busca conseguir en una web.

La autoridad y la relevancia destacan como componentes claves en los buscadores.
Por eso, en el escenario ideal cuando una pagina web aparece entre los primeros
resultados de busqueda, el efecto que causa entre los usuarios es la generacion de
confianza, al deducir que se trata de un sitio que abarca la informacion notable que
buscan y que, a su vez, esta ha si sido validada por varios usuarios, este antecedente

genera confianza para consumir ese contenido.

En estrategias de Marketing Digital uno de los aspectos a tomar en cuenta en la
aplicacion de una campafia de SEO, inicia por definir y efectuar el analisis de las
principales palabras clave vinculadas de manera eficiente con la pagina web, que se
busca mejorar y potenciar, que en conclusion son las palabras con las que los usuarios

encuentran la pagina (Woods, 2020).

En los ultimos afos, se ha demostrado el valor y ha crecido el interés de parte de las
empresas por ubicar sus sitios web en los primeros lugares en los motores de
busqueda por los beneficios que conlleva, para lo cual, se analiza las posibilidades
por diferentes técnicas que permitan alcanzar este objetivo. Las dos alternativas en la
actualidad son: de forma organica con SEO o de forma pagada con SEM Search
Engine Marketing. Cabe destacar, que en relacidn a las estrategias SEM es posible
un posicionamiento en los primeros lugares de busqueda en poco tiempo, pero surge
la desventaja que, al ser un beneficio pagado, al instante que se deje de invertir, de

inmediato la pagina web pierde su posicién destacada en los motores de busqueda.

En el presente, el vinculo entre el posicionamiento en motores de busqueda y una
exitosa actividad referente al comercio electrénico e-commerce en el sitio web de una

marca es fundamental, debido a que la correcta implementacién de estas técnicas



permite ganar notoriedad y visibilidad, ademas, es un factor clave para conectar con
el consumidor y de esta forma lograr que decida concretar una transaccion comercial

en determinado sitio web.

En el contexto nacional el 73% de las paginas de empresas locales cometen errores
en el tema SEO. Estos errores radican en diferentes aspectos, por ejemplo, las tiendas
en linea no utilizan textos alternativos para las imagenes de los productos del e-
commerce, en otros casos no utilizan meta-descripciones, ademas, ciertos errores
técnicos como URL’s Uniform Resource Locator no amigables, y el descuido latente
en la optimizacion de los tiempos de carga de la pagina y de sus elementos multimedia
como fotos y videos. En la mayoria de estos casos existen herramientas y plataformas
gue permiten solucionar estos errores para optimizar el rendimiento del sitio web y
mejorar su usabilidad (SEOQuito, 2021).

Al analizar el contexto antes mencionado, existen pocas paginas web de marcas
ecuatorianas que cuentan con una adecuada estrategia SEO para impulsar su impacto
en motores de busqueda y fortalecer sus plataformas de comercio electrénico, es
habitual confundir SEO con SEM que son técnicas diferentes debido a que la primera
consigue resultados a mediano y largo plazo, mientras que con la segunda, se logra
resultados a corto plazo, pero con una inversién mas elevada y en muchos casos los

resultados no son permanentes.

El comercio electrénico ha favorecido de manera notable e impulsado la actitud
emprendedora en Ecuador. Ante las dificultades econdmicas, que se manifiestan en
muchos casos como, por ejemplo, no contar con un establecimiento fisico o con un
capital de trabajo suficiente, esta modalidad de realizar negocios solo requiere de una
buena plataforma, adecuada publicidad, aprovechar los recursos que brindan las
redes sociales y pocas personas que trabajen en las ventas. Se evidencia en las
redes que proliferan durante esta pandemia a los nuevos empresarios en los portales

digitales, (Universidad Tecnol6gica Empresarial de Guayaquil, 2020).

Un momento determinante de transformacién de los habitos de consumo a través de

portales digitales ha sido la pandemia por COVID-19, por las evidentes razones que



limitaban las compras tradicionales como habitualmente se realizaban, aparecio la
necesidad de buscar alternativas y formas innovadoras de efectuar negocios y esto,
se consigue gracias al uso de herramientas digitales para el comercio y transacciones
electrénicas que permitieran adquirir los productos de una forma segura sin la

necesidad de salir de los hogares.

Segun datos revelados por la CECE (Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico)
las compras a través de canales digitales o sitios web experiment6 un incremento de
15 veces desde el comienzo de la pandemia. Se adopta esta conclusion debido a que
personas que ya utilizaban estos medios aumentaron su frecuencia y quienes no
estaban familiarizados con estas alternativas para adquisicion de productos debieron
adaptarse a los mismos debido a las limitaciones existentes con los canales
tradicionales de compra y el distanciamiento social obligatorio (Camara Ecuatoriana
de Comercio electronico, 2021).

En lo referente a la industria textil y de confecciones, sector en que desarrolla su
actividad comercial la marca MAO, dicho sector manufacturero es el segundo que mas
plazas de empleo formal genera en Ecuador. Segun datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) aproximadamente 158 mil personas son empleadas
directamente por empresas del sector textil. La cifra es mucho mayor al sumar a estos
datos los miles de empleos, que se generan de manera indirecta gracias a
mencionada industria, que a la vez las personas vinculadas, se encadenan con otras

33 ramas productivas del pais (Corporacion Mucho Mejor Ecuador, 2021).

La pandemia golpe6é a muchos sectores industriales del pais, que tuvieron que
paralizar sus actividades durante meses y posteriormente retomarla con limitacién de
personal, sin la posibilidad de alcanzar los niveles de producciéon, que se mantenian
antes de la llegada del Covid-19. Las cifras obtenidas y proporcionadas por el Banco
Central reflejan esta situacion, dado que las ventas a nivel nacional durante 2020, se
redujeron en 36% en relacion a 2019. Esta disminucién, también, se evidencia en las
plazas de empleo, que se perdieron, por esta contraccion, se estima que 10 mil plazas

de empleo tuvieron que ser removidas (Corporacién Mucho Mejor Ecuador, 2021).



En el &mbito digital de las marcas textiles nacionales, sus estrategias de Marketing
Digital en su mayoria, se enfocan en fortalecer su presencia y contenidos en redes
sociales, Una gran parte de las marcas que cuentan con una plataforma web de
comercio electronico para ofertar sus prendas muestran ciertas deficiencias con sus
elementos y en la usabilidad del sitio. La marca MAO que cuenta con mas de veinte
afos en el mercado nacional desempefiandose en el desarrollo y comercializacion de
prendas de ropa interior y lineas complementarias a traves de canales de distribucion
tradicionales, como almacenes, tiendas de retail y boutiques en todo el pais. A raiz de
la pandemia la marca empez0 a diversificar la comercializacion de sus productos a
través de sus canales de redes sociales como Facebook e Instagram debido a la alta

demanda por parte de los consumidores.

La presencia de esta empresa en canales digitales inicia hace pocos afos, su enfoque
ha sido mostrar sus productos y generar contenidos de marca en redes sociales,
cuenta con una considerable comunidad en dichas plataformas sociales. En lo
relacionado ala web, su pagina ha sido establecida por mucho tiempo bajo un enfoque
informativo y no transaccional, en la actualidad, se encuentra en la renovacion de la
misma con la intencion de implementar un nuevo canal de ventas online, es necesario
trabajar en mejorar su contenido y optimizar su desarrollo mismo que, se convierta en
un portal de ventas moderno y eficiente para sus clientes y a su vez, permita la

captacion de nuevos consumidores.

En este sentido, mediante el respectivo analisis y estudio, se busca encontrar una
solucion al problema cientifico, que se plantedé previamente. ¢Cuales son las
estrategias SEO mas adecuadas para impulsar las ventas online en el sitio web de la
Marca MAO?

En la presente investigacion, se pone a prueba la hipétesis que manifiesta lo siguiente:
la gestion de las estrategias SEO permite impulsar la intencién de compra en el sitio
web de la marca MAO. Se establece el soporte de esta versién con la revision de
estrategias y practicas mostradas por los autores de materiales bibliograficos acerca
del tema SEO y de su repercusion en el comercio electronico, asimismo, analizar la

competencia y la gestiébn en sus respectivos sitios web, lo cual, brinda informacion



valiosa sobre la presencia digital de éstas marcas, es importante para la investigacion
recabar informacion del consumidor a través de encuestas, con esta informacion
existe soporte para identificar los puntos de enfoque para el trabajo y las mejoras

necesarias en la pagina web de la marca.

De los anteriores planteamientos expuestos, se deduce el objetivo general del
proyecto de investigacion, que se describe como, disefiar estrategias SEO parala web
de la marca MAO que impulse las ventas online, su cumplimiento, se basa con cada
uno de los objetivos especificos, los mismos que dan pauta de las fases, que se van
a llevar a cabo en el presente proyecto de investigacion:

1. Fundamentar teGricamente los principios de SEO y las ventas a través de
plataformas web.

2. Diagnosticar la situacion actual del sitio web de la marca MAO y la repercusion
en su presencia digital.

3. Establecer los factores que influyen en la gestion de las estrategias SEO para

la pagina web de la marca MAO.

El disefio de la investigacion presenta un enfoque cuantitativo basado en medicién
numéricay el uso de pruebas estadisticas y comprobacion de hipotesis. Los objetivos,
se pretenden cumplir mediante un tipo de investigacion descriptiva. Se busca
diagnosticar y conocer las causas del rendimiento y los posibles métodos a seguir
para la optimizacion SEO del sitio web del objeto de estudio para encontrar y
establecer soluciones de mejora que repercutan en la generacion de ventas online en
dicha plataforma. La finalidad de la investigacién es establecer los factores que inciden
en una estrategia SEO para el sitio web de la marca MAO y que implique un aumento

de las ventas por este medio de comercio electrénico.

La justificacion de esta investigacion esta dada por la indagacion en primera instancia
de los aspectos de relevancia y claves, que se relacionan en el 6ptimo rendimiento de
una plataforma de comercio electrénico para conseguir las metas propuestas en la
comercializacion de productos a través de este canal digital. El criterio del consumidor

en el analisis de la estructura visual y funcional de la plataforma de e-commerce y con



la adecuada implementacién de elementos SEO, son perspectivas que ameritan ser
tomadas en cuenta debido a la naturaleza del caso. Se busca con esto y mediante el
andlisis de las variables que permitan identificar los puntos clave para un efectivo
posicionamiento del sitio web de comercio electrénico, y finalmente, la investigacion
sirve desde una perspectiva estratégica para un adecuado desempefio futuro en la

comercializacién de la marca MAO mediante canales digitales.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

El capitulo tiene el objeto de demostrar con fundamentos tedricos la importancia de
las estrategias SEO, sus practicas y herramientas como aliado para fortalecer el
volumen de ventas en una plataforma de e-commerce. A partir de esta base, con la
informacion documental, se busca identificar las variables objeto de estudio, examinar
sus aspectos mas relevantes, y finalmente, obtener el sustento tedrico de las
estrategias de posicionamiento adecuadas, que se aplica a un sitio web para que
genere mayor trafico organico y que favorezca al incremento de las ventas en una

pagina web con plataforma de comercio electrénico.

1.1. Estrategia SEO

SEO Search Engine Optimization es un método o conjunto de practicas utilizado para
obtener trafico al hacer que su sitio web sea visible en el resultado de los buscadores
a traves de técnicas organicas. El término organico significa utilizar métodos naturales
para mejorar la apariencia del sitio web sin utilizar el servicio de pago por click. Hay
una serie de pasos para hacer SEO, por ejemplo, mediante el uso de palabras clave
relevantes, implementacion de contenidos de calidad, enlaces entrantes y elementos

multimedia optimizados en sus paginas web. (Shenoy & Prabhu, 2016)

La optimizacion para los motores de busqueda, no trata Unicamente de insertar
palabras claves, aplicar trucos o técnicas para la mejor indexacion de un sitio web u
obtener enlaces de calidad, sino de la suma de todas ellas para la obtencion de
resultados notables. El objetivo del SEO es atraer visitas cualificadas mediante la
mejora en la posicidon de una pagina en los resultados de busqueda de los principales
motores de busqueda como Google, La optimizacion para buscadores trabaja en tres
niveles: el contenido del sitio, sus aspectos técnicos y los enlaces externos que

apuntan al mismo. (Pedros, 2018)

Es importante trabajar en la optimizacion de un sitio web mediante la aplicacion de las
técnicas y procesos que mencionan los autores, los cuales, permiten mejorar en una

serie de aspectos de manera eficiente como: el trafico organico, la relevancia en torno



a la clasificacion de la pagina y las visitas cualificadas de usuarios al sitio, cada una
de las técnicas tiene su grado de importancia para lograr la consecucion de los

objetivos del sitio.

El SEO, por supuesto, es el arte y la ciencia de hacer que su empresa, producto o
servicio llegue a la cima de los resultados organicos (gratuitos) de Google. Si es un
vendedor de "ventiladores industriales", significa que cuando los clientes busquen
"ventiladores industriales" en Google o Bing, veran el producto de su empresa en la
parte superior de los resultados de busqueda. Si tiene un negocio local como una
pizzeria o un abogado de sucesiones, significa aparecer en la parte superior de
Google para busquedas como "entrega de pizza" o "abogados de sucesiones en
Houston". (McDonald, 2021, p. 11)

El hecho de que un gran porcentaje de los usuarios encuentre la informacion que
requiere mediante los motores de busqueda principalmente Google, unido a la
competencia en las busquedas, hace que el SEO esté incluida como un canal mas en
la estrategia de Marketing. Los millones de busquedas relacionadas con la marca,
producto o servicio hacen que el trafico organico, se convierta en una enorme puerta

de entrada de clientes potenciales para la empresa (Varios, 2016).

Un enfoque en técnicas SEO es una herramienta efectiva e imprescindible como parte
de una estrategia integral de marketing digital para una marca, son notables los
beneficios que proporcionan al sitio, debido al alto trafico organico que llega a generar
en la pagina, no solo permite una valiosa exposicion de la marca en las busquedas
web, sino que, con un direccionamiento adecuado esto se traduce en nuevos clientes

potenciales para la empresa.

El posicionamiento organico, o natural, obtenido con estas estrategias, se mantiene
permanente en el tiempo mas alla de las acciones posteriores que realicen. Algunos
trabajos SEO han obtenido las primeras posiciones en motores de busqueda y la
mantienen durante afos, sin realizar mayores acciones. Es por ello que, a la larga,
resulta mas rentable y beneficioso que el resto de acciones de pago para posicionar
el sitio web. (Lopez, 2011)
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Como el primer aspecto relevante que permite el SEO es la indexacion, para que esto
suceda y que las paginas web se indexen en los motores de busqueda, se requiere
del trabajo de los robots de Google, quienes leen el contenido de la pagina, esta
accion, se ejecuta a través de las rutas en un sitio web o URL"s Uniform Resource
Locator (Fernandez & Rivilla, 2021). Google aplica criterios desarrollados para el
posicionamiento de una pagina web en donde el factor relevante son las paginas de
resultados o SERP Search Engine Result Page que son los elementos mostrados por
el motor de busqueda, se introducen palabras clave en el casillero de campo de texto,

y se muestra una consulta.

El posicionamiento web no es otra cosa que estar en el sitio adecuado en el momento
en que el usuario lo necesita. Por lo menos desde el punto de vista del mundo virtual,
un mundo del que cada vez las empresas estan mas pendientes por el grado de
importancia que conlleva. Y es que mas del 50% de las personas visitan la pagina
web de un establecimiento comercial antes de conocerlo fisicamente, dato que

aumenta cuanto mas joven es la persona consultada (Tovar, 2018).

Hoy es un habito cada vez mas comun entre los usuarios revisar la presencia web o
en su defecto revisar las cuentas de redes sociales de un negocio o empresa antes
de visitarla para consumir sus productos, el posicionamiento e imagen que transmita
en la web es de suma importancia y en ocasiones define que el usuario decida optar
0 no por un producto o servicio, esto depende de que tan rapida, amigable y eficiente

sea la informacién que el usuario recepte del sitio en cuestion.

Los resultados de busqueda de Google han cambiado y evolucionado. En ocasiones,
el SEO efectivo consiste en mantenerse a la vanguardia. En los inicios de Google la
busqueda era relativamente simple, consistia en comprar una URL Uniform Resource
Locator con su respectiva palabra clave y las mejores clasificaciones estaban
practicamente garantizadas sin mayores dificultades. Sin embargo, a través de los
afios Google se ha enfocado en mejorar la experiencia de busqueda y ha agregado
una renovada capa de complejidad a las clasificaciones de los motores de busqueda.

La penalizacion a los sitios por utilizar técnicas de optimizacion inapropiadas ha
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mejorado simultdneamente la experiencia de blusqueda para los usuarios que

navegan por la web (Fleischner, 2020).

Gréfico 1. Participacion global de motores de blasqueda

Chrome Safari Edge Firefox Samsung Internet Opera

64.53% 18.84% 4.05%  34%  2.82%  2.22%

Browser Market Share Worldwide - March 2022

Browser Market Share Worldwide

Mar 2015 - Mar 2022

Fuente: Plataforma de andlisis de trafico Statcounter (2022)

1.2. Principales factores en la gestion SEO

Las Palabras Clave o Keywords en inglés son los términos, que se escriben en el
motor de busqueda para encontrar respuestas a las preguntas. Por tanto, se dice que,
las palabras claves son preguntas, mismas que los usuarios formulan en la web y que
el buscador, se esfuerza en contestar de la mejor forma para que el usuario obtenga

una respuesta acertada en el menor tiempo posible (Calvo, 2017).

Las Keywords son palabras con las que los usuarios asocian una presencia en
internet. Debido a su importancia estos se eligen con cuidado. Ademas, los
disefiadores web asumen el papel de los visitantes de su sitio web durante la
investigacion de palabras clave. Por ello, localizan frases y palabras clave que los
usuarios ingresan en los motores de busqueda. Luego los ubican de manera
inteligente en su presencia en linea para aparecer en las posiciones mas altas posible

en los resultados de busqueda organicos. El desafio, sin embargo, es encontrar los
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términos con mejor desempefio para el sitio web y que sean populares entre los

usuarios y, a su vez, se destaquen de la competencia (Ebner & Granitza, 2020).

Uno de los aspectos transcendentales del SEO y, ademas, un reto para los
responsables del sitio, son las palabras clave que van a identificar a la pagina web,
esto es una tarea delicada y de analisis, puesto que, mediante la correcta
investigacion y eleccion de estos términos o frases los usuarios van a encontrar la
respuesta a sus busquedas, esto va a permitir que la marca gane notoriedad y
destaque de su competencia en las busquedas o0, a su vez, sea relegada por la
competencia, esto depende de la posicidon que ocupe en la pagina del buscador.

Cuando estos términos son comunes a toda la pagina web, se las conoce como
keywords secundarias 0 genéricas, se refieren a aquellas que sirven para posicionar
el sitio web. Son palabras disputadas con las cuales, se logra posicionamiento poco a
poco conforme existan publicaciones de contenido. Estas permiten a los motores de

busqueda comprender la relevancia de la pagina (Tovar, 2018).

Las Palabras claves son un factor de relevancia para el SEO: es importante que
aparezcan en el titulo, este contiene las palabras claves mas importantes en las
paginas distribuidas inteligentemente (...) junto con palabras relacionadas y sinbnimos
refuerza la relevancia del sitio web en el dominio: aunque Google ya no le asigna
importancia a una coincidencia total entre las palabras claves introducidas por el
usuario y las que se encuentran en el dominio, es un factor a considerar en otros
componentes de la pagina web como en los enlaces internos, URL, atributos en las
imagenes, encabezados hl, blogues de texto y ritmo de actualizacién del sitio, puesto
gue los contenidos recientes son mas relevantes (Corchero, Fernandez, & Hurtado,
2016, p.23).

Palabras clave de término principal: con una o dos palabras, por ejemplo: peliculas
clasicas. Palabras clave Long Tail: palabras clave con tres o mas frases, es decir,
peliculas clasicas de Akira Kurosawa. Palabras clave de navegacion: términos
utilizados para ubicar una marca o sitio web en particular. Ejemplos son Facebook,

YouTube o Gmail. Palabras clave informativas: estas palabras son utilizadas para
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descubrir sobre un tema en particular. Esto incluye palabras clave que comienzan con
"como..." o0 "cudles son las mejores..."Palabras clave transaccionales: palabras clave
ingresadas en Google por internautas que desean realizar una accion comercial, es

decir, por ejemplo: comprar chaquetas en linea (Clarke A. , 2020).

La utilizacion de palabras clave long tail trae consigo beneficios en el incremento de
la conversion, puesto que, al recibir visitas de los usuarios en el sitio web, es decir,
personas que efectiian una busqueda concreta o especifica en el motor de blsqueda,
esta accion, se traduce en un incremento significativo en la conversién de la pagina
web. Lo cual, a largo plazo aporta amplios beneficios a todos los niveles (Facchin,
2021).

Un minorista online que vende ropa de abrigo, como chompas y chaquetas, va a elegir
a primera vista la palabra clave "ropa de abrigo”, que es correcta en teoria, pero en la
practica no es bien recibido por los motores de busqueda. La pregunta es si el grupo
objetivo realmente busca "ropa de abrigo”. La respuesta es no. La palabra clave
outerwear es la palabra clave head tail, no comercial. Incluso si obtiene un alto
volumen de busqueda, la cantidad de conexiones es muy baja porque la palabra clave
es imprecisa. Incluso las palabras clave "chompa” o "chaqueta” no son una alternativa
adecuada, puesto que no indican especificamente la accion a los motores de
busqueda y no son una palabra clave comercial, Si las personas quieren hacer una
compra, quieren ingresar la palabra clave "comprar abrigo" esta es una palabra clave

comercial (Ebner & Granitza, 2020).
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Gréfico 2. Curva de Palabras Clave
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Fuente: Adaptado de Calvo D. (2017)

Es necesario analizar adecuadamente los términos utilizados como palabras clave,
resulta confuso pensar que la forma acertada de elegir éstos términos sea elegir las
palabras mas genéricas para la busqueda pero esto es impreciso en la practica y poco
eficiente para los motores de busqueda por la cantidad de competencia que va a tener
el término, la forma apropiada de elegir las palabras clave es optar por términos long
tail mas especificos con enfoque comercial, lo cual, resulta mas efectivo para atender

los requerimientos en busquedas de los usuarios.

Las variables SEO On page, o también, llamados factores on site, se refiere a aquellos
gue estan relacionados con el sitio web directamente, son elementos y aspectos
internos de la pagina, que dependen de su arquitectura propia y por tanto esta sujeto

a ajustar, mejorar o modificar (Urosa, 2020).

El SEO On Page esta formado de elementos que estan en su area de control, incluido
su codigo. Incluye meta-etiquetas, meta-descripciones, encabezados, etiquetas de
titulo, enlaces internos dentro del sitio, optimizacion de contenidos multimedia, tiempo
de carga de la pagina, semantica y facilidad de navegacién, por mencionar algunos

de los aspectos que son controlados de forma directa.
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La practica habitual, se orienta en la presentacién adecuada y eficiente del contenido
a los usuarios del sitio web. Cumplir con la semantica y la estructura 6ptima de la
pagina web es imprescindible para el éxito del portal, dan como resultado un sitio que
es organizado y que brinda una mejor navegabilidad no solo para los usuarios sino,
también, para la indexacion por parte de los rastreadores de motores de busqueda y
esto permite que alcanzar posteriormente las mejores posiciones en las busquedas
(Shenoy & Prabhu, 2016).

Las etiquetas HTML HyperText Markup Language, son primordiales para los motores
de busqueda. Permite conocer la tematica de la pagina, que mostrar en el resultado
del motor de busqueda para la clasificacidén y qué tipo de pagina es (receta, pagina de
producto, etc.). Cada pagina tiene su propio conjunto Unico de etiquetas. De la misma
forma que el contenido duplicado, la duplicacién de etiquetas es un gran obstaculo
gue perjudica para la clasificacion en los motores de busqueda y su posterior
posicionamiento. Es importante el mantener las etiquetas dentro de los limites de
caracteres correctos y asegurarse de tener una estrategia de administracion de
etiquetas continuas que utilicen las ultimas etiquetas de Schema.org, que cambian

constantemente (Papagiannis, 2020).

Los motores de busqueda como Google buscan contenido de alta calidad que sea
relevante para la consulta de busqueda. Examina el idioma utilizado en una paginay
las palabras y frases relacionadas con la consulta de busqueda. Las paginas mas
largas tienden a funcionar mejor, y la inclusion de fotos y/o videos, también, funciona
para incrementar la relevancia de la pagina. Ademas, las imagenes y los videos,
asimismo, favorecen a retener el interés del visitante. Google, asimismo, analiza el
disefio de las paginas y lo que un visitante ve en la parte superior de esta. Una buena
experiencia de usuario es fundamental. Si un usuario que llega a su pagina ve
saturado de anuncios y contenido irrelevante, es facil imaginar como Google observa

esa pagina (Williams, 2020).

Los enlaces internos son elementos muy destacados en una estrategia SEO On-Page.
Son enlaces que van de una pagina a otra dentro del mismo dominio y ayudan a la

conexién entre paginas, este factor es un aporte significativo para el posicionamiento
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en los motores de busqueda. Existe la necesidad de cuidar que no existan enlaces
rotos, esto resulta ser un aspecto negativo que condenan los motores de busqueda
de cara al posicionamiento (Saavedra, 2018).

La velocidad del sitio web es un indicador clave para determinar su éxito. Desde una
perspectiva de SEO, Google recompensa a los sitios con mejores tiempos de carga
con una mejor clasificacion. En numerosos casos, un sitio web consigue obtener una
mejora considerable en la clasificacion después de moverlo a un servidor mas rapido,
sin otros cambios. Se considera la importancia de la velocidad del sitio web sobre todo
en dispositivos méviles. Segun Maile Ohye de Google, el impacto de un sitio web que
tarda un segundo adicional en cargarse en un smartphone es una caida en las visitas
de pagina del 9,4%. Pero, también, perjudica las ganancias: el mismo segundo
adicional provocé una reduccion del 3,4 % en las conversiones. Los usuarios en la
actualidad son impacientes, y en dispositivos moviles, esta impaciencia aumenta

significativamente (Cameron-Kitchen, 2019).

Cabe destacar que uno de los aspectos mas notables a cuidar en una pagina web son
los tiempos de carga de sus elementos, a pesar de que la estructura y contenidos del
sitio sean atractivos y actualizados, si este no posee buenos tiempos en la velocidad
de carga, ocasiona que los visitantes pierdan el interés de navegar en la pagina web
y la abandonen, por ello es necesaria la optimizacion de sus elementos y contar con
un servidor apropiado con una arquitectura potente que proporcione la velocidad que

los usuarios actuales buscan durante los procesos de navegacion web.

El término SEO Off page, se refiere a todos los esfuerzos que los encargados y
administradores del sitio web realizan en paralelo para incrementar su éxito en la
visualizacion de un motor de busqueda. Una gran cantidad de usuarios solo lo
conectan con una estructura de enlaces. La actividad mencionada anteriormente
implica mucho mas que la creacion de enlaces como tal. La distincién entre SEO On
page y Off page no es complicada. El primero representa actividades dentro de una
pagina de inicio, mientras que Off Page representa acciones que tienen lugar fuera
del sitio web, pero tienen el mismo o mayor grado de importancia (Ebner & Granitza,
2020).
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En su forma mas simple, la optimizacion Off-page es un factor que indica como
aumentar la autoridad de un sitio web. Esta autoridad, se define por la cantidad y los
tipos de sitios web, que se vinculan a un sitio web o URL determinado. También, hay
que pensar en la optimizacion Off-page como lo que se hace en Internet, no
directamente en tu sitio web, para mejorar las ubicaciones de los resultados de los
motores de busqueda (Fleischner, 2020, p. 74 ).

La tasa media de clicks CTR Click through rate, dicho de otra forma, la cantidad de
internautas que dan click en la primera posicion de Google es del 28,5%. A partir de
ahi el CTR cae de una manera bastante notoria: en la segunda posicion es solo del
15,7%, en la tercera del 11,0%. Los usuarios que hacen click en el décimo resultado
solo representan un promedio del 2,5%. Sin embargo, los CTR’s globales en todo tipo
de busquedas no son muy significativos: Este factor va a depender de la intencion de
la basqueda vy, por lo tanto, del disefio de las paginas de resultados, el CTR de la
posicion #1 varia entre el 13,7% y el 46,9%. Las busquedas en las que aparecen
enlaces de sitio tienen un CTR considerablemente mejor que las busquedas de
paginas organicas (46,9% vs. 34,2%). Las peores tasas de clicks son busquedas
comerciales en las cuales, se muestran resultados de Google Shopping (13,7%) o
Google Ads (18,8%) (Beus, 2020).

La tasa de click es un indicador relevante para Google, por ejemplo: si menciona que
una pagina web esta ubicada en la posicion #5 para un término de busqueda, y
sorprendentemente el 15% de los usuarios hace click en ese enlace, cuando por lo
general a una pagina situada en la posicion #5 solo obtiene el 6% de los clicks se
debe a un buen trabajo de posicionamiento web. Al instante que Google observa que
mas personas de las esperadas hacen click en ese enlace, premia a la pagina
impulsandola en la clasificacion. El criterio que Google adopta es entender que esa
pagina posee contenido de valor que es lo que los usuarios buscan vy, por lo tanto,

merece un lugar mas alto en la primera pagina de busquedas (Williams, 2020).
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Gréfico 3. Tasa de clicks por posicion en Google
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Fuente: Plataforma Sixtrix (2022)

El link building o construccion de enlaces externos es el nacleo del llamado SEO Off
Page. Consiste en el conjunto de acciones que el equipo de un sitio o de un medio de
comunicacion lleva a cabo para conseguir enlaces de entrada procedentes de web de
calidad y tematicamente relacionadas con el sitio al que enlazan. Estos enlaces,
llamados comunmente backlinks o enlaces entrantes traspasan parte de su autoridad
o fuerza hacia las paginas que enlazan y con ello los sitios web incrementan su
autoridad de pagina (Lopezosa, Codina, & Vallez, Introduccién al SEO off page y al

link building: Tipologia y usos en comunicacion, 2021).

El criterio de los autores coincide en el concepto de que el elemento mas relevante
del SEO off Page es la construccion de enlaces, debido a su gran importancia y
notoriedad que llega a generar de cara al posicionamiento en los motores de
busqueda, siempre y cuando sean enlaces direccionados de paginas con criterios
destacados, sin embargo, al ser un factor que, no se logra controlar y la Unica

posibilidad de generar estos enlaces de calidad es con la demostraciéon permanente
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de las caracteristicas positivas de la pagina, en tal virtud, es dificil de optimizar a
diferencia de los factores On Page que se gestionan directamente en el sitio web.

En SEO la relacion entre on page y off page es de 40/60; un 40% para las técnicas
gue son aplicadas en el entorno de la pagina web y 60 % para el proceso externo a la
pagina. Por supuesto, esta proporcion depende de ciertos factores del mercado y
mediante el analisis de que tan competitivo es el sector. Los enlaces externos son
muy relevantes para todos los sitios web que busca posicionarse bien en los motores
de busqueda. Es importante puntualizar que estos buscadores utilizan el perfil del
enlace de la pagina para determinar el tema del sitio web, de la misma forma para

determinar la autoridad (Pedros, 2018).

El cambio drastico, que se evidencia demuestra que cada vez mas las redes sociales
de las personas, se encuentran en contexto virtual, por lo que una buena parte de sus
relaciones, se producen de forma online. Segun el estudio de Interactive Advertising
Bureau Spain (2017), en los ultimos diez afios la curva de penetracion del numero de
usuarios a las plataformas de redes sociales ha crecido exponencialmente. Estos
panoramas sociales virtuales, debido a su naturaleza intrinseca tienen mucho éxito,
estan diseflados de una forma apropiada para que las personas por muy ocultas que
se encuentren en el mundo off line, se conozcan, relacionen o intercambien
informacion (Lozares, 1996; Matellanes, 2011), en funcidon y necesidad de sus
intereses sociales, economicos, profesionales, entre otros (Dans, 2014; ITE, 2015)
(Tejada, Castafio, & Romero, 2019).
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Gréfico 4. Redes sociales con mayor nimero de usuarios activos a nivel mundial

Facebook 2910
YouTube 2.562
WhatsApp 2.000
Instagram 1.478
Weixin / WeChat 1.263
TikTok* 1.000
Facebook Messenger*” 998
Douyin 600
QQ 574
Sina Weibo 573
Kuaishou 573
Snapchat 557
Telegram 550
Pinterest 444
Twitter 436

Fuente: Portal de estadistica en linea Statista (2022)
Las redes sociales en la actualidad son una parte esencial en la utilizacion de internet.
El contenido esta sujeto a la vinculacion y la interaccion continua que permiten estas
plataformas. Se ha generado un cambio radical a través de la utilizacion de internet, y
esto no ha pasado inadvertido en Googleplex (sede de la compafia Google) diversos
estudios independientes sobre el algoritmo de clasificacion de Google permiten
observar una amplia correlacién de las paginas, que se sitlan en las posiciones

privilegiadas del buscador relacionado a una fuerte actividad en redes sociales (Clarke

A., 2020).

Al suponer que un elemento de contenido, se vuelve viral y miles de personas la

comparten a través de los canales de las redes sociales. Esto sucede habitualmente
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en un espacio de tiempo reducido en la mayoria de los casos, Google al percatarse
de esto determina que esto sucede porque es un contenido que resulta atractivo para
los visitantes, por lo que le da un impulso en la clasificacion. Después de que el interés
por canales sociales alcanza su punto maximo y las acciones inevitablemente
comienzan a disminuir, la clasificacion en Google, no se resulta afectada con la misma
inmediatez (Williams, 2020).

Las nuevas tecnologias como es la busqueda por voz, se han posicionado
progresivamente, Google informa que el 55% de los adolescentes y el 40% de los
adultos utilizan la busqueda por voz con regularidad. La empresa de investigacion
tecnologica Gartner pronosticé que al menos el 30% de las busquedas totales seran
puramente por voz durante 2022. La busqueda por voz, se ha convertido en una parte
critica de la experiencia del usuario y el proceso de compra, pero las marcas y los
sitios web aun parecen carecer de una estrategia de busqueda por voz, principalmente
porque los atributos de la basqueda por voz aun es una tecnologia que, no se conoce

en su totalidad.

Ademas, no existe una forma clara de medir la presencia de busqueda por voz, por lo
gue es dificil crear, optimizar y refinar una estrategia de busqueda por voz. Algunos
de los nombres de los asistentes digitales mas conocidos son: Siri, Cortana, Google

Now, Alexa y Google Home. (Papagiannis, 2020).

Esta tecnologia, se proyecta como uno de los métodos dominantes de busqueda
digital, segun menciona el autor y los estudios realizados, es necesario tomar en
consideracion este aspecto y encontrar estrategias que permitan la 6ptima utilizacion
de esta tecnologia que cada vez, se consolida mas entre los usuarios de internet,
debido a la facilidad que proporciona efectuar una busqueda por comandos de voz
como método alternativo de realizarlo mediante escritura con el teclado de
smartphone o computador. A su vez, con la expansion de los asistentes virtuales, esta
tecnologia se ha fortalecido y la trascendencia para el posicionamiento SEO, se

convierte en un factor de andlisis permanente.
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Un proceso de SEO efectivo es aquel que trabaja continuamente para lograr un
retorno positivo de la inversion. Un caso de negocio béasico de ROI Return of

investment de SEO incluye estos elementos:

e Numero de personas que buscan sus palabras clave
e Tasa de clicks esperada de la busqueda organica
e Tasa de conversion promedio

e Monto promedio de transaccion

En dltima instancia, las férmulas, se ven asi:
Ingresos de SEO = personas que buscan sus palabras clave * tasa de clicks * tasa de

conversion promedio * monto promedio de transaccion

Por ejemplo: 10,000 por dia * 10% * 5% * $100 = $3,000 por dia

ROI de SEO = Ingresos de SEO / Costo de SEO (utilice el total de $ gastado en
salarios y consultoria, o la cantidad de horas dedicadas)

Por ejemplo: $3000 por dia / $500 por dia = un ROI de 6X (Enge, Spencer, &
Stricchiola, 2014).

Gréfico 5. Fuentes Generadoras de Leads

WHAT MAKES THE BIGGEST IMPACT ON YOUR

LEAD GENERATION GOALS?

Fuente: Search Engine Land

Para comprender la importancia de invertir en SEO para posicionamiento, es

conveniente tener en cuenta que de acuerdo a todos los estudios realizados por



23

especialistas acerca del tema, los resultados organicos suelen conseguir mas del 75%
de los clicks en las paginas de resultados de busqueda (Pedros, 2018).

La ventaja diferenciadora del marketing digital es la posibilidad de controlar de mejor
forma el retorno de inversién de todas las acciones ejecutadas, en el caso particular
del SEO y su ventaja de obtener un alto porcentaje de los clicks en las busquedas lo
convierte una la estrategia adecuada con la posibilidad de ajustarla o modificarla a
medida, se visualicen los resultados y vayan en torno a los objetivos planteados de la

marca.

La investigacion e identificacion de palabras clave es un aspecto de referencia para
una correcta estrategia SEO para las marcas y su posicionamiento. Acertar con este
factor impulsa el contenido del sitio web. Por ellos existe la necesidad de utilizar una
herramienta que sea Optima y facil de manejar, que proporcione datos importantes
sobre los términos de busqueda, y aspectos importantes como su volumen, namero
de busquedas, notoriedad y la competencia que existe por estos términos

(Papagiannis, 2020).

La tarea de identificar palabras clave de relevancia para la marca que originen un alto
numero de busquedas en la web, las cuales, a su vez, permitan atraer un gran
porcentaje de trafico organico hacia el sitio web con el fin de obtener importantes
conversiones, es una tarea que conlleva tiempo pero mediante el uso de plataformas
y herramientas digitales, se confia en la precision de los datos obtenidos para
seleccionar las palabras clave ideales para iniciar la estrategia por el posicionamiento

de la pagina web.

Planificador de palabras clave de Google: Las personas que buscan una palabra clave
en el Planificador de Google ahora encuentran el nimero exacto de términos y el
volumen de busqueda correspondiente en la columna asignada. El Planificador de
palabras clave de Google permite a sus usuarios continuar con la verificacion del

volumen de busquedas exactas (Ebner & Granitza, 2020).
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llustracion 1. Interfaz Planificador de palabras clave
& 4 Google Ads  Planificador de palabras clave

Descubea nuevas palabras clave

Fuente: Google Ads (2021)
SimilarWeb: La funcionalidad de esta herramienta, se basa en detectar las keyword
gue son tendencia, a su vez, los contenidos con mas visitas de cada sitio, con esto

ayuda a aumentar la presencia en cada palabra clave y generar contenidos con mayor

efectividad que logren mejores resultados organicos.

llustracion 2. Interfaz Herramienta SimilarWeb

[S) similorweb Rasbns Dwta Soloes Yistw  Besousoe % Esplore 2 Loge @

B maocecuador.com = + e

Gictinl Rank Country Rank Catngory Rank
b . Urkrows #

Fuente: similarweb (2021)

Las herramientas de analisis de sitios en una estrategia SEO son factores esenciales
para la investigacién de los sitios web, lo cual, permite conocer a profundidad la
actividad y trafico que recibe un sitio web, a su vez, conocer los datos que arrojan y

con estos datos establecer los criterios para la estrategia adecuada.
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Search Console: Una herramienta util para medir los resultados de busqueda es
Google Search Console porque mide el trafico de busqueda del sitio web y el
rendimiento del mismo. Esta herramienta, ademas, permite entender cémo visualiza
Google a la pagina para que ésta aparezca en los resultados, también, genera alertas
por si existe algun error con la web y el plus de su analitica de busqueda, la cual,
brinda una gran cantidad de valiosa informacion para mejorar su estrategia de SEO,
la informacién a la que se accede con Search Console es: conocer qué palabras
claves de los usuarios permiten que en su web se muestre como resultado, cuantas
personas dan click en la pagina, desde qué dispositivo acceden, la cantidad de
impresiones (nimero de usuarios que ven el enlace a la pagina, no es necesario que
ingresen para que este indicador sea contabilizado), tipo de busqueda (web, videos o
imagenes) y otras meétricas que ayudan a mejorar la estrategia SEO (Carrasco, 2020).

llustracion 3. Interfaz inicio Google Search

Te damos la bienvenida a Google Search
Console

Dominio €D

Fuente: Google Search Console

Google Analytics: Esta es una herramienta que permite controlar y establecer
seguimiento de una pagina web, esto, se efectua con la extraccion de los datos de la
misma, esta herramienta ofrece la posibilidad de conocer el trafico de una web o blog,
saber que contenidos son los mas leidos, el nUmero de conversiones, tasa de
permanencia, porcentaje de rebote, desde que dispositivo proviene el trafico hacia la
pagina, etc. Ademas del beneficio de ser una herramienta compatible con el resto de
herramientas de Google, por lo tanto, permite combinar Analytics con AdWords o
YouTube (Rivas, 2018).
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llustracion 4. Interfaz Google Analytics

ntips/iwww.maoecuadorca., «

!

Paso siguente: configure un flujo de dstos para empezar a recoger datos

Fuente: Google Analytics (2021)

La auditoria del entorno tecnolégico de un sitio web en busca de errores y factores
gue comprometan el rendimiento de SEO es el primero de los pilares de este aspecto
para un buen posicionamiento del sitio. Es fundamental, que se utilice una herramienta
gue sea efectiva y que proporcione detalles prescriptivos sobre los problemas y un
resumen de puntuacion general de su posicion tecnoldgica. Hay un sinnumero de

herramientas de SEO disponibles para estas tareas (Papagiannis, 2020).

SEMrush: Una plataforma potente que proporciona una serie de herramientas
versatiles para el analisis de palabras clave, esta es una de las herramientas mas
amigables en su utilizacidbn y que proporciona una lista completa de frases de
basqueda, en lugar de solo autocompletar el término o datos de busqueda sugeridos.
Ademas, permite realizar analisis completos de las paginas de la competencia, lo cual,
aporta un valor agregado a la plataforma, cuenta con una version gratis con uso

limitado y una de pago que cuenta con todas las funcionalidades disponibles.
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=

Moz SEO: Es un software especializado de SEO que cuenta con varias herramientas

para funciones especificas, una de las mas populares es Moz Site Crawl, que esta

enfocada a detectar y reparar de forma rapida los errores de SEO, detecta problemas

recurrentes y reporta graficamente el impacto de cada error encontrado en la pagina.
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Gréfico 7. Interfaz Herramienta MozSEO
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Fuente: MozSEO (2021)

1.3. Analitica Web

La analitica web es la disciplina del marketing digital que permite extraer, medir,
analizar y reportar informacion relevante con la intencion de averiguar sobre el
rendimiento del sitio web y como este afecta en la estrategia. Conocer estos datos
gue permitan identificar como interactuan los usuarios con las plataformas digitales es
de gran importancia para tomar accion al desarrollar e implementar cambios oportunos

y estrategias que aporten en la consecucion de resultados optimos (Bello, 2021).

El analisis web cambid la forma en que se hace negocios en el siglo XXI. Ahora se
encuentra informacion valiosa sobre los clientes que antes era imposible descubrir,
incluida informacion sobre la demografia, los intereses, los comportamientos en linea
y mas de los visitantes del sitio web. Indagar qué funciona y qué no, reducir las
campafias de marketing de bajo rendimiento y aumentar los presupuestos para las
campafias ganadoras. En pocas palabras, el analisis web ha facilitado el crecimiento

de casi cualquier negocio (Clarke A. 2020, p. 82).

En la actualidad es necesario conocer con certeza que términos de busqueda que

fueron los utilizados por los usuarios para acceder a la pagina web, mediante que
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pagina ingresaron, cudal es su actividad durante el tiempo que permanecen en el sitio,
al tratarse de un e-commerce es importante saber el porcentaje de usuarios que
afiaden productos al carrito, que porcentaje no concretan la accién de compra, etc. El
analisis de como llego el trafico a la pagina y el analisis del comportamiento de los
usuarios dentro del portal, se denomina analitica web (Pedros, 2018).

Las herramientas que emplea el andlisis de los sitios web son por un lado cuantitativas
y desde otra perspectiva cualitativas. La analitica web cuantitativa proporciona datos
numéricos sobre valores de acciones y comportamiento del consumidor, es decir,
muestra un conjunto de datos estadisticos en base a sus actuaciones. En cambio, la
analitica web cualitativa, otorga informacién mas visual acerca del comportamiento
del usuario dentro del sitio web. Esto es de mucha utilidad para optimizar recursos
como la navegacion del internauta en la pagina y optimizar el rendimiento de la misma

como funcion principal del andlisis (Martinez, 2019).

Cada numero obtenido juega un papel importante para determinar la efectividad o no
de la estrategia planteada en la pagina web, todos los datos que son extraidos gracias
a las herramientas SEO permiten tener un criterio objetivo para la toma de decisiones
posteriores. Para comprender los factores, que se involucran en la Analitica Web es

importante tener claros los siguientes conceptos.

e Medida: son datos cuantificables, Unicos y exactos, que por si solos no aportan
ninguna informacion de calidad, un ejemplo son las visitas o los visitantes Unicos
en una pagina web.

e Meétrica: es la correlacién ente dos 0 mas medidas, que aportan datos de interés
para la empresa, por ejemplo, el nUmero de visitantes al comparar dos periodos
de tiempo y la facturacion, que se ha producido en los dos periodos.

e KPI: o indicadores clave de rendimiento, como su propio nombre indica, son
métricas clave, es una medida para determinar el nivel del rendimiento de un
proceso o accion.

e Andlisis cuantitativo y cualitativo: el primero aporta datos medibles, el segundo,
sin embargo, se basa en cualidades. Para hacer un analisis completo, se aplica

a los dos tipos de analisis (Mantilla, 2018).
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Las variables sujetas a medicion y analisis, se las denomina KPI's Key Performance
Indicator, en espafiol indicadores clave de rendimiento, con las cuales, se busca hacer
referencia a diferentes aspectos intervienen e influyen directa o indirectamente en el
adecuado funcionamiento de las estrategias y acciones, que se llevan a cabo en el
sitio web. La determinacién de KPI's va a depender en concreto de los objetivos
planteados en la estrategia, si esta es la captacidn de trafico organico, los indicadores
claves de rendimiento son diferentes en el caso de que la estrategia esté dirigida a
mejorar la conversion en la pagina, o asi en otros ejemplos. Para cada caso los
aspectos a analizar van a ser diferentes, mas relevantes o menos en funcion del

objetivo planteado.

Cuadro 1. Tipos de KPI's para SEO

Objetivo KPI Descripcion
Se define como ese porcentaje de visitas
Visibilidad Tasa de rebote  que solo visitan una pagina del sitio web

antes de salir.
Es el porcentaje de visitas que

Visibilidad Tasa de salida  abandonan la web desde una pagina en
concreto.
define el trafico de visitas en el sitio web,
Tasa de . .,
Ventas ., que se ha realizado una acciéon como es
conversion

la adquisicion de un producto.
. Mediante este indicador clave, se
Ratio de S o .
Ventas -, compara el nUmero de visitas al sitio con
conversion ) .
el nimero de conversiones.
Es un indicador al cual, hay que
. dedicarle mucha atencion porque hace
Tasa de carritos s, S .
Ventas mencién al nUmero de carritos con

abandonados . -
productos afiadidos que a la final, no se
convirtieron en una venta.
Se refiere a los beneficios totales
. obtenidos, segun la frecuencia
Ventas Beneficio neto 9

establecida que puede ser semanal o
mensual.
Aqui se detalla a todas las visitas que
Posicionamiento  Trafico directo accedieron al escribir directamente el
dominio en el barra de URL
Esto, se refiere a los visitantes que han
Posicionamiento  Tréfico Organico llegado al sitio web, mediante un motor
de busgueda como Google.
Fuente: Elaboracion propia a partir de varios autores

1.4. Comercio Electrénico

El comercio electrénico nace de la confluencia de dos factores trascendentes de la

economia moderna. Se considera en primera instancia la convergencia tecnoldgica
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de las TIC's Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, cuyo paradigma es
Internet. Por otro lado, la globalizacion de los mercados y la innegable caida de las
barreras comerciales. Ambos fendmenos promueven cambios a mucha velocidad, lo
cual, lo vuelve una disciplina intensiva debido a la dificultad de observar los
movimientos en un mundo en constante renovacion. Los permanentes cambios de
tendencias, aparecen nuevos actores, caducan los modelos actuales, y se reinventan

nuevas férmulas para el comercio electrénico (Martin, 2018).

El comercio electronico, se manifiesta a través de diversas relaciones comerciales,
que implican cualquier posible combinacién de consumidores (C), empresas (B) o
gobiernos (G). Entre ellas, se incluyen las transacciones B2B, que representan la
mayor parte del volumen de negocios derivado del comercio electronico del sector
privado, se menciona también, las transacciones de empresa a gobierno (B2G) (por
ejemplo, la adquisicion de bienes y servicios por parte de dependencias y organismos
de la administracion publica). Los consumidores de forma directa, se vinculan cada
vez mas en las transacciones de comercio electronico sobre todo las transacciones
de empresa a consumidor (B2C). Ademas, los modelos de negocio emergentes
implican relaciones de consumidor a empresa (C2B) las cuales tienen lugar entre dos

0 mas personas, (Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico, 2019).

En el contexto del comercio electronico como en el esquema de negocios
tradicionales, en general, se ven inmersos los actores Consumidor, Empresa y
Gobierno. De diferentes maneras estos actores, se involucran para generar la
consecusion de objetivos comerciales. EI modelo que mayor volumen genera en
transacciones comerciales es el B2B o Business to Business por la dimension de las
transacciones que conlleva, sin embargo, la vinculacion del consumidor es cada vez
mas relevante. Es importante para cada modelo de comercio electrénico la adecuada

gestion de estrategias que adopten a cada modelo especifico.
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Cuadro 2. Tipos de Comercio Electronico

Tipo Descripcion Ejemplo
Proveedores e intermediarios: la
Transaccion comercial entre comercializacion de productos

B2B (Business to Business) dos empresas agricolas e industriales,

autopartes, etc.

Transaccion comercial entre Tiendas en linea: moda, zapatos,
empresas y consumidores electrodomésticos, etc
C2C (Consumer to Consumer) Transac_uon comercial entre Tiendas de clasificados

consumidores
Transacciones del "Gobierno
Electrénico" y corresponde a Portales digitales de la
transacciones entre Gobierno y administraciéon publica

B2C (Business to Consumer)

B2C /G2B (Business to
Consumer/Government to

Business)
personas/empresas
Transacciones comerciales

B2E (Business to Employee)  entre empresas con sus Asociados, afiliados, etc.
trabajadores

Fuente: (Limas, 2020)

En términos generales la operatividad del comercio electrénico es siempre la misma,
compra-venta de mercancias o servicios con la implicacion de canales digitales. Sin
embargo, existen diferentes consideraciones que permiten clasificarlo de la siguiente
manera: segun la naturaleza, esta es entrega fisica o digital, segun el tipo de flujo que
es, bien o servicio y segun el tipo de transaccion y actores que intervienen (Pesantez,
Romero, & Gonzalez, 2019).

Una de las estrategias de monetizacion mas directas para SEO es generar trafico
relevante a una tienda de comercio electronico para aumentar las ventas. El trafico de
busqueda, se encuentra entre los traficos de mayor calidad en la web, principalmente
porque un usuario de busqueda ha expresado un interés especifico a través de su
consulta, y cuando esto coincide con un servicio, producto o marca que ofrece un sitio
web, las tasas de conversion suelen ser extremadamente altas (Enge, Spencer, &
Stricchiola, 2014, p. 92).

El Funnel o embudo de conversién en comercio electrénico es una representacion
grafica de la ruta que toman los clientes desde el punto que descubren la marca hasta
gue deciden efectuar la compra. El disefio de un embudo de conversion, permite
identificar cuales son los pasos que el usuario atraviesa hasta que llega al sitio web
para navegar y realizar una compra. Es importante conocer que cuantos menos pasos

deba realizar el usuario hasta el momento de llegar al carrito de compra, mayores
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probabilidades existen de concretar este proceso. Detectar en que etapa abandonan
los usuarios la tienda online es esencial para interpretar los datos y tomar acciones

correctivas que permitan recuperar a los clientes perdidos (Fernandez & Rivilla, 2021).

llustracién 5. Funnel de Ciclo Comercial E-commerce

INTERES: visita la web

ENGAGEMENT: navega

DESEO: camito de compra

EXITO: primer
pedido

FIDELIZ/

LACION
CLIENTE

S

Fuente: Fernandez & Rivilla (2021)

El internet y el comercio electronico aportan amplios beneficios para los paises en
desarrollo y sus emprendedores. El comercio electronico beneficia a las naciones en
a fomentar su crecimiento al ayudar a facilitar el acceso de las micro, pequefias y
medianas empresas MIPYMES, en una plataforma global de comercio. Facilita el
desarrollo y promocion del sector turistico de los paises en desarrollo a una mayor

escala en un mercado mundial.

Se proporciona una mayor exposicion a este sector y a la innovacion. Se construyen
nuevas vias para las empresas ubicadas en areas remotas de los paises en
desarrollo. Les ayuda a ingresar en las cadenas de suministros B2B Business to
Business y B2G Business to Government a nivel nacional e internacional. Posibilita a
las empresas proveedoras de servicios en los paises en desarrollo permitiéndoles
operar de manera mas eficiente y proporcionar servicios a clientes de todo el mundo.
(Singh, 2019)
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América Latina y el Caribe, se convirtié en una de la regiones mas afectadas por la
pandemia por COVID-19. El sinnimero de restricciones y otras medidas para reducir
el contagio y preservar la salud publica desencadenaron un fuerte impacto en la
economia. En 2020, el Producto Interno Bruto PIB regional sufrié una de las mayores
caidas de la historia, con un PIB per capita que descendid a una escala similar a la
del afio 2010. Como consecuencia de esto, se produjo un importante aumento del
desempleo, la informalidad del empleo y la pobreza. El comercio regional de bienes,
también cayo6 en 2020, aunque menos que durante la crisis financiera de 2008-2009.

Sectores como el turismo y el transporte internacional, se vieron mas afectados,
mientras que el comercio de servicios basados en las Tecnologias de la Informacion
y las Comunicaciones (TIC) y en la tecnologia digital resisti6 mejor e incluso, se
fortalecio, Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2021).

Comercio movil, o también, conocido como M-Commerce, es la accion de realizar
transacciones comerciales mediante la utilizacion de un dispositivo mévil, como
por ejemplo un teléfono mavil, un asistente digital personal PDA, o cualquier otro
equipo mévil emergente como smartphone o tablet. En la actualidad existen una serie
de aplicaciones y plataformas que facilitan la tarea de comprar a través de este medio.
El crecimiento del comercio movil es exponencial si, se consideran las facilidades que
permiten al usuario realizar sus transacciones de forma mas agil y eficiente (Martin,
2018).

Sin duda la utlizacion del smartphone ha transformado el comportamiento del
consumidor al ser un dispositivo necesario para diversas funciones, por su rapida
expansion, no se limita Unicamente a ser una herramienta de comunicacion, sino que,
en la actualidad permite incluso generar transacciones comerciales de una manera
rapida y eficiente, razén por la cual, se ha convertido en el dispositivo que prefieren

los consumidores para actividades de comercio electrénico.

En Ecuador el uso del smartphone en 2021 para diversas transacciones como: pagos
en comercios fisicos, y actividades vinculadas al e-commerce crecié en un porcentaje

importante. El 60,7% de usuarios lo han utilizado para comprar productos y/o servicios
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por internet. En este sentido, 35,1% de los ecuatorianos compraron una vez al mes,
18,8% al menos cada tres meses, 33,3% cada seis meses 0 menos y el 12,8% nunca
(Meléndez, 2022).

Gréfico 8. Porcentaje de personas con Smartphone en Ecuador

S 215 aflos 16 a 24 aflos 25 a 34 aflos 35 a 44 aflos 45 a 54 aflos 55264 afios

Fuente: INEC — Grafico: Caobos, E. (2021)

Es de vital importancia que las MIPYMES ecuatorianas, adaptarse al cambio generado
por el crecimiento del e-commerce, no existen dudas que es la nueva metodologia
para comercializar sus productos y servicios en el momento actual y en un futuro
cercano. Los investigadores recurren a fuentes documentales para recopilar
conceptos y opiniones importantes de otros expertos y fundamentar la investigacion
gue apoyada en los métodos l6gicos y empiricos permitié observar la realidad y
experiencia social en un momento en donde lo habitual pasé a un segundo plano. Se
presentaron algunas limitaciones debido a la escasez de informacion y estadisticas
en el uso del comercio electronico por las MIPYMES durante el tiempo de Covid-19.
(Rodriguez, Ortiz, Quiroz, & Parrales, 2020).

En Ecuador el 82,3% de las MIPYMES utilizan internet para diferentes procesos. La
proporcion de uso es la siguiente: microempresas 48,6%, medianas 56,9% vy
pequefas 52,9%, suma un total general de 52,8%. Sin embargo, a pesar del acceso
gue tienen a internet, se limitan a usarlo para enviar correos y realizar funciones

administrativas, solo un 27,4% de las MIPYMES tiene presencia con un sitio web de
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manera comercial (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién, 2020).

El desafio actual para las MIPYMES ecuatorianas es la adaptacion a las nuevas
tecnologias referentes al comercio, de alguna forma es una debilidad en las empresas
nacionales, lo cual, queda en manifiesto al mirar que un porcentaje reducido de estas
empresas aprovechan este recurso como herramienta transaccional mediante una
pagina web, muchas de estas empresas dieron ese paso debido a la necesidad
causada por la aparicién de la pandemia por Covid-19, y debido a la gran demanda
por parte de los consumidores estas debieron adaptarse a esa tecnologia.

El comercio electrénico crece a pasos gigantescos. Es asi que hoy en dia, el 26% de
ecuatorianos compra por lo menos una vez a la semana en linea y el 40% lo hace al
menos una vez al mes. Antes de la Pandemia por Covid-19 el uso de los canales e-
commerce era considerablemente mas reducido, pero el aislamiento y las limitaciones
existentes de alguna manera le dio la oportunidad a los comercios electronicos de
mostrar sus beneficios, precisé Ricardo Rojas, VP regional de nuevos negocios de la
empresa colombiana BlackSip en Ecuador, empresa impulsora del e-commerce
(Diario el Telegrafo, 2022).

El comercio electrénico en Ecuador ha registrado ventas de entre USD 2.760 millones
y USD 3.220 millones en 2021, segun informacién preliminar de la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico (CECE). Esto, se traduce en un crecimiento que
oscila entre 20% y 40% en comparacion con 2020. La tendencia al alza mantiene su
ritmo, pues entre 2019 y 2020 ese sector experimentd un incremento en ventas del
20%, al pasar de USD 1.900 millones a USD 2.300 millones (Ekos, 2022).

Es evidente el cambio que ha generado la pandemia en el comportamiento comercial
de los consumidores, los datos mostrados lo confirman, la cantidad de personas que
en la actualidad, se ha familiarizado con las compras online mediante una plataforma
de e-commerce o por aplicaciones moviles es muy alto en comparacion al porcentaje
gue lo hacia previo a la aparicion de la pandemia, esto es una oportunidad para las

MIPYMES que ya no solo generan ingresos a través de sus canales de distribucion
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tradicionales, sino que ahora debido a la alta demanda, también, lo hacen mediante
canales de distribucion online, esto a su vez exige a las empresas evolucionar con su
servicio para aportar de manera eficiente el valor agregado que busca el consumidor

ecuatoriano.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

Una vez determinadas tedricamente las variables, que se consideran de base
relevante en este caso através de los distintos métodos investigativos, se busca como
objetivo en el presente capitulo detallar el disefio metodoldgico y analizar las claves
de influencia en una adecuada estrategia de posicionamiento SEO que permita un
incremento en las ventas online a través de la plataforma web comercio electronico

de la marca textil MAO.

La presente investigacion muestra un enfoque cuantitativo orientado al célculo de
Indicadores clave de rendimiento KPI's Key Performance Indicator por sus siglas en
inglés, puesto, que se refleja la necesidad de medir y estimar magnitudes (Hernandez
R. , 2014) ponderar cifras y efectuar mediciones objetivas. Y asi permitan analizar
datos e interpretar los factores relevantes que influyen para el posicionamiento de la
pagina web de la marca MAO y como repercute esto en el desempefio de ventas en

su canal de comercio electrénico.

Esta investigacion tiene un alcance de tipo descriptivo donde el propadsito es amplio
bajo un esquema que permita especificar y analizar las caracteristicas del fendmeno
gue es sujeto de estudio y, ademas, establecer respuestas y explicaciones a los
factores que determinan el éxito en la aplicacion de las herramientas digitales

determinadas para alcanzar los objetivos establecidos.

Ademas, se fortalece la investigacion mediante el analisis bibliogréafico, el cual, permite
la recopilacién de conceptos fundamentales y revision de la informacion para obtener
un conocimiento sistematico acerca del fendmeno en estudio. La busqueda de
informacion, se ha realizado mediante consultas en motores de bdsqueda en internet,
bases de datos cientificas como Dialnet y Scielo, ademas, libros electronicos y a
través del buscador cientifico Google Académico. Las referencias bibliograficas, se

encuentran ordenadas en su respectivo capitulo.

La poblacién sujeta de estudio son los clientes actuales del canal de distribucion

tradicional directo de la marca MAO que registran compras durante los uUltimos dos
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afos, se elige realizar la investigacion con este segmento por el motivo que son un
publico que ya conoce los productos que desarrolla la empresa y muestran mas
apertura a efectuar sus futuras compras a través de este nuevo canal digital de e-
commerce, por lo cual, se considera como la poblacion mas apropiada para la
ejecucion de la encuesta que permita conocer su criterio en torno al comercio
electrénico como un nuevo canal de ventas de esta marca, la poblacion en cuestion

es de tipo finita con un total de 2400 personas.

Es importante para la presente investigacion efectuar el calculo y obtener la muestra;
La muestra, se considera un subgrupo de la poblacién, mismo que es un subconjunto
de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al cual,

se llama poblacion (Hernandez R. , 2014).

Se ha realizado los calculos respectivos, por consiguiente, se obtiene que es
necesario aplicar la encuesta a 331 personas parte de la poblacion, tomadas al azar
puesto, que se utiliza un muestreo probabilistico en donde todos los elementos de la
poblacién cuentan con la misma posibilidad de ser elegidos para ser parte de la
muestra, y se obtiene al definir las caracteristicas de la poblacion y el tamafio de la
muestra, y por medio de una seleccion aleatoria de las unidades de analisis
(Hernandez R. , 2014).

Segun lo indicado anteriormente, se aplico la formula de la poblacion finita de 2400

personas, segun la ecuacion establecida para este calculo:

_ NZ?PQ
"= Nez+z2pPQ

B 2400 * 1.96%(0.50 * 0.50)
"= 2400+ 0.052 + 1.962(0.50 = 0.50)

n=331

En donde:
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e N = Poblacién (2400)

e Z =Valor Codificado (1.96)

e P =Probabilidad de éxito (50%)

e Q = Probabilidad de fracaso (50%)

e e = Precisién, error muestra (5%)

n = Muestra 331

Un cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas con el objetivo de generar los
datos necesarios, con el propésito de alcanzar los objetivos del proyecto de
investigacion. Se determina como un plan formal que permite recabar informacion de
la unidad de analisis objeto de estudio y centro del problema de investigacion. Por lo
general, un cuestionario se forma de un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas

variables que van a ser sujeto de medicion (Bernal, 2016).

2.1. Herramientas para la Recolecciéon de Informacién

Encuesta

Mediante un cuestionario con preguntas estructuradas, se estima la obtencion del
criterio particular de los clientes del canal de distribucion tradicional de la marca MAO
acerca de los factores relevantes, que se involucran con un enfoque a las variables
de la investigacion; Estrategia SEO en donde, se analiza las palabras clave que
utilizan los posibles clientes, que tipo de atributo en la pagina web consideran de
mayor relevancia como: velocidad de carga, elementos multimedia, seguridad en la
navegacion, etc. Y la segunda variable “Incremento de ventas online” en donde, se
analiza los factores de incidencia respecto a la utilizacién de paginas web y tendencia

de compras online.

Posterior a la aplicacion del cuestionario y su respectivo analisis de datos obtenidos
permite analizar la informacién y tener certeza de los elementos claves que considera
el consumidor en torno a sus preferencias para interactuar y comprar por canales de

comercio electrénico. El cuestionario consta de 14 preguntas cerradas, mismas que
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fueron direccionadas de forma digital por la plataforma Google Forms, con dicho
cuestionario, se busca identificar aspectos relevantes como: habitos del consumidor,
frecuencia de compra, plataformas de preferencia, montos de compra, estimulos y

promociones que inciden en la intencién de compra, etc.

Investigacion Bibliografica

Otro recurso para la recopilacién de informacion en la presente investigacion es la
investigacion bibliogréfica, que conduce el soporte tedrico con el material consultado
referente a las técnicas SEO actuales, segun el criterio y conceptos de autores en esta
area de Marketing Digital que proporcionan los aspectos y caracteristicas planteadas
para la aplicacion de una exitosa estrategia digital que permita el crecimiento del sitio
web y su eventual posicionamiento, ademas, de su relacion en el entorno del comercio

electrénico de la marca.

Validacién del Cuestionario para recoleccion de Informacion.

El cuestionario, se desarroll6 para ser aplicado a los clientes de la marca MAO, en tal
virtud, para conocer los criterios de validacion de la herramienta se aplicé la modalidad
de analisis de expertos, quienes fueron: PhD. Maria Eulalia Chavez, PhD. Francisco
Moscoso y Mg. Marvin Lavayen. Tres profesionales en el area de Marketing y
Administracion. Los mismos que recibieron el cuestionario junto a la ficha de
validacion asignada para la evaluacion. Los tres expertos aprobaron la validez del
cuestionario, mostraron observaciones en torno a la integracion de preguntas, que se
involucren mas en relacién a la primera variable, Estrategia SEO, especificamente
sobre el andlisis de palabras clave y la preferencia entre los usuarios,
recomendaciones que fueron tomadas en cuenta previo a la aplicacion de la encuesta

a la muestra establecida.
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2.2. Procesamiento y Anédlisis de la Informacion

La tabulacion de datos, se realizé mediante el software SPSS Statistics, los resultados
se muestran a manera de gréficas de pastel donde, se evidencia los datos obtenidos
a través de la aplicacion de la encuesta a la muestra seleccionada.

Pregunta 1. ¢ Con qué frecuencia navega en Paginas Web de compras online?

Gréfico 9. Frecuencia de navegacion

B oanamente

B Semanalmente

B Mensualmente
Ocastonalmente
Otras

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Se observa que los encuestados interactuan recurrentemente con las plataformas de
compras online, un habito que se presume, se incremento a partir de la pandemia,
debido a la necesidad existente de adquirir productos de forma segura sin tener que
realizarlo fisicamente. Es por ello la necesidad para las empresas de contar con un
sitio web agil y dinAmico que permita al usuario navegar y efectuar sus compras de

manera eficiente.
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Pregunta 2. ¢ Qué aspecto considera mas relevante al navegar en una pagina web?

Gréfico 10. Aspectos relevantes en navegacion para el usuario

[ Disefioy contenido
multimedia

W ux Experiencia de usuario

.Tlempo de respuesta que
tarda en cargar la pagina

m Protocolos dentro de la
navegacion

[otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Los encuestados exponen en una amplia mayoria la importancia que tiene para ellos
los sitios web con un disefio novedoso, ademas, contenidos multimedia como
imagenes y videos que le aporte valor a la navegacion web, se entiende que el aspecto
visual resulta el punto diferenciador clave de un sitio para la percepcion del usuario,

deja en segundo plano elementos como los protocolos de navegacion.
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Pregunta 3. ¢ Desde qué tipo de dispositivo navega habitualmente?

Gréfico 11. Tipo de dispositivos que prefiere el usuario para navegar
n
o Tabvet

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Se conoce el elevado posicionamiento de los dispositivos méviles como smarphones,
dato que mediante la encuesta, ha evidenciado esta afirmacion, dado este hecho, es
importante enfocar esfuerzos como empresa en optimizar los contenidos web para

gue el sitio sea responsive y de amigable navegacion para este tipo de dispositivos.
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Pregunta 4. ¢ Cual es el medio por el que usted ha realizado compras online?

Gréfico 12. Medios utilizados para compras online

[H paginas Web
M Facebook
[l Whatsapp

[E Apps.
[ otras

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacién

Los encuestados dejan de manifiesto la amplia preferencia por las compras a través
de la plataforma Whatsapp, presumiblemente por la facilidad que proporciona al
usuario su manejo, a diferencia de la navegabilidad que tiene, por ejemplo, una pagina
web de e-commerce. La tarea como empresa es demostrar que la navegacion y
compras a través de una pagina web es facil y amigable, ademas, es una plataforma

gue proporciona mayor seguridad transaccional.
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Pregunta 5. ¢ Cuando requiere comprar un producto, cudl es el primer medio digital al

que recurre para buscar informacion al respecto?

Gréfico 13. Medios Digitales para busqueda de Informacion

[H Google

[l Facebook

M Instagram

[E YouTube

[ Plataformas de comercio
[ otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

La evolucién de las plataformas de redes sociales a través del tiempo permiten que
en este caso Facebook no solo, se visualice como un medio social de comunicacion
e interaccion, sino que, ademas, ahora con su crecimiento exponencial, sea un medio
importante para buscar informacion y resefias sobre productos y servicios de una
manera dinamica, La preferencia por esta plataforma, se observa claramente en la
encuesta al evidenciar que casi la mitad de encuestados sefala a Facebook como

medio digital de informacidn previo a la adquisicion un producto.
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Pregunta 6. ¢Con qué frecuencia usted realiza compras online?

Gréfico 14. Frecuencia de navegacion

[H Diariamente

[l Semanalmente

[l Mensualmente

[ Ocasionalmente
Otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Los datos obtenidos permiten concluir que los encuestados navegan con bastante
frecuencia en sitios y plataformas de comercio electrénico, sin embargo, la frecuencia
de compra es relativamente menor, esta informacion es relevante en el sentido que
permite a la empresa establecer beneficios al consumidor, como promociones en la
pagina web para incentivar la compra al tomar en cuenta la frecuencia con la que el

usuario esta presto a efectuar compras de forma online.
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Pregunta 7. ¢ Qué tipo de productos adquiere habitualmente de forma online?

Gréfico 15. Tipo de Productos que adquiere el usuario de forma online

[E Ropa

B Accesorios

[ Productos de consumo
[H Tecnologia

[Cotra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Al analizar los datos que arroja la encuesta deja clara la predisposicion de los usuarios
para adquirir prendas de vestir de manera online, dadas las facilidades que
proporcionan ahora los sitios web y cuentas de Redes Sociales de las marcas textiles
para la adquisicion de sus productos, lo cual, es una oportunidad para la marca MAO
como productor de prendas de vestir, en su objetivo de ampliar su canal de distribucion
web, es preciso fortalecer la estrategia para la comercializacion por este medio digital

de gran demanda en la actualidad.
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Pregunta 8 . ¢, Qué medio de pago prefiere utilizar para realizar compras por internet?

Gréfico 16. Medios de pago que prefiere el usuario

[H Tarjeta de crédito

Bl Tarjeta de débito

M Transferencia bancaria
[@ Depésito

[otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

La valiosa informacién que entregan los encuestados faculta para deducir que, debido
al segmento de mercado al cual se dirige la marca, los clientes probablemente no
estan habituados a la utilizacion de las tarjetas de crédito en medios digitales debido
a la cierta desconfianza que existe al realizar este tipo de transacciones, por lo cual,
encuentran como mejores alternativas de pago los métodos mas tradicionales como
las transferencias bancarias o mediante depdsitos, mismos, que son tomados en

cuenta para brindar un 6ptimo servicio a todos los usuarios de la plataforma.
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Pregunta 9. ¢Ha ingresado usted a la pagina web de la marca Mao?

(www.maoecuador.com)

Gréfico 17. Usuario que ingresaron a la pagina web de la marca MAO

[ si
B No

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Los datos obtenidos permiten inferir que los clientes de la marca estan familiarizados
con los diferentes elementos digitales de la misma, precisamente por esto conocen
los medios de presencia web de la marca MAO a pesar de la baja actualizacion de
contenidos del sitio web de la marca, en tal virtud, es necesario trabajar con una solida
estrategia de posicionamiento para la nueva plataforma para que ese porcentaje, se
incremente y la pagina sea un canal efectivo de transacciones comerciales y

contenidos de calidad adecuado para el usuario.



51

Pregunta 10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Si ¢Como califica su
experiencia al navegar en la pagina web de Mao?

Gréfico 18. Si ha ingresado a la pagina web de MAO

[H Excelente
M Buena

[l Regular
[ Mala

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

Los clientes que navegaron previamente a través de la pagina web de la marca MAO
en su mayoria consideran que su funcionamiento y estructura era adecuada, sin
embargo, con la actualizacion en la que trabaja la empresa en este momento, se
busca que la experiencia y funcionalidad sea mejor para el usuario, debido a que
anteriormente el sitio web solo contaba con un enfoque informativo y la Optica de la

actualizacion es la implementacion de la plataforma de e-commerce de la marca.
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Pregunta 11. Si su respuesta fue No ¢,Cual es la razon para no haber visitado la pagina

web de la marca Mao?

Gréfico 19. No ha ingresado a la pagina web de MAO

[H Desconocia su existencia
W otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacion.

A pesar de que solo un porcentaje reducido de los encuestados manifestd no haber
navegado previamente en la pagina web de la marca MAO, se evidencia la
importancia de reforzar la difusiéon de la pagina web de la marca mediante los
diferentes medios digitales como redes sociales, campafas de mailing y medios
complementarios, mismos que permitan mostrar la imagen del sitio web de manera

masiva para que los usuarios conozcan y naveguen a través de ella.
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Pregunta 12. En el siguiente ejemplo; ¢Si usted tuviera la intencion de realizar una
compra de prendas (ropa interior) en una pagina web nacional de que forma usted

realizaria la busqueda en el buscador de Google?

Gréfico 20. Palabras clave para busqueda de producto en Google

Comprar ropa interior en
2 Ecuagor P
M Comprar ropa interior online
B Dénde Comprar ropa interior
Marcas de ropa interior en
= Ecuador e
[Jotra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacién

A través de esta pregunta, se obtiene una valiosa informacion referente a las palabras
clave que utilizan los usuarios al buscar en medios web los productos que desarrolla
la marca, estos datos dejan un abanico de posibilidades respecto a los términos, que
se consideran para el posterior analisis de palabras clave para la integracion en el sitio
web de la marca MAO como parte de la estrategia SEO propuesta para su

posicionamiento en linea.
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Pregunta 13. ¢ Cual es el monto econdmico que usted estaria dispuesto a gastar en

una compra de prendas (ropa interior) de forma online?

Gréfico 21. Monto econémico que gastaria en la compra de ropa interior

[H 20 usD.
M 30 USD.
[H 40 USD.
[H 50 USD.
[Jotra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacién

En relacién al monto que los encuestados manifiestan estar dispuestos a gastar en la
compra de ropa interior, se obtiene datos que reflejan que un porcentaje elevado de
clientes estan dispuestos a gastar una importante cantidad en el rango de $40 a $50
para adquirir prendas interiores, una oportunidad interesante para la plataforma de
comercio electrénico de la marca MAO, se entiende que el usuario esta dispuesto a
gastar en la adquisicion de ropa interior con la condicion de conseguir los productos
de una manera comoda que facilita el proceso de compra habitual por medios

tradicionales.
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Pregunta 14. ¢Cual seria un estimulo atractivo para que usted decida ingresar

directamente a la pagina web de la marca Mao y realizar sus compras online?

Gréfico 22. Estimulo para adquirir productos a través de pagina web MAO

O Descuentos en el precio
normal

M Envio gratis

] Rapidez en la entrega del
pedido (24 horas)

.Exclusividad de modelos para
compras online

[otra

Fuente: encuesta (2022)

Interpretacién

Al analizar los estimulos que la marca ofrece a los usuarios con el propésito de
incrementar la intencion de compra, los encuestados manifiestan que el incentivo mas
apreciado desde su punto de vista, es el descuento que la marca ofrezca en compras
online, un porcentaje significativo menciona, también, que un estimulo valido para

aumentar la posibilidad de compra es proporcionar el envio gratis del producto.
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Tabla 1. Cuadro Logico de resultados, encuesta

Preguntas Objetivo Resultados Estrategias

¢Con qué frecuencia Identificar Diario 39,8% Se conoce que el

navega en paginas web habitos del Semanal 26,59%  consumidor navega con

de compras online? consumidor. bastante frecuencia en sitios
de e-commerce, por lo cual,
es necesario una
permanente actualizacion de
contenido y promociones en
la web que atraigan el interés
de dicho consumidor.

¢, Qué aspecto considera  Gustos del Disefio y contenido  Enfocar esfuerzos en

mas relevante al navegar consumidor al multimedia. 68,8%  construir un sitio web que

en una pagina Web? navegar. proporcione un disefio Unico
y facilidad en su navegacion
(user friendly)

Desde que tipo de Reafirmar Smartphone Priorizar el disefio de

dispositivo navega preferencia en 87,31% elementos para el sitio web

habitualmente?

la utilizacién de

con formatos adecuados y

smartphone. facil navegabilidad para un
Optimo desempefio en
dispositivaos moviles.
¢,Cudl es el medio por el Fortalecer Whatsapp 61,93%  Redirecionar landing page a

gue usted ha realizado
compras online?

estrategias en
plataformas.

Pag. Web 19,03%
Facebook 15,71%

paginas web para generacion
de tréfico organicoy
conversiones.

¢, Cuando requiere Fortalecer Facebook A través de las estrategias
comprar un producto, estrategias SEO 47,43% SEO planteadas para la
cual es el primer medio al actualizar los Google pagina web de la marca, es
digital al que recurre para aspectos 24,17 importante mantener una
buscar informacién al informativos de actualizacién de los aspectos
respecto? la marca. descriptivos acerca de los
productos de la marca y
reforzar esto, también, en
medios como la cuenta de
Facebook.
¢, Con qué frecuencia Identificar Ocasionalmente Disefiar un plan de
usted realiza compras habitos de 44,41% estrategias promocionales y
online? compra del Mensualmente beneficios para quienes
consumidor 39,58% compren los productos por el
para buscar sitio web, se establece
estrategias que descuentos de fin de mes,
permitan ventas de liquidacién con
incrementar la promociones del 30% al 50%
frecuencia de que incentive las compras
compra del consumidor
¢, Qué tipo de productos Gustos y Ropa Se conoce que existe una
adquiere habitualmente preferencias del 79,15% amplia predisposicion del
de forma online? consumidor Accesorios consumidor para adquirir
8,76% ropa de forma online, es

necesario mostrar lo
productos de una forma
diferente, que se visualice las
bondades del producto, da a
conocer las ventajas de sus
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telas, insumos y tecnologia,
se apoya esto con material

fotogréfico y audiovisual en
la web.

¢, Qué medio de pago Habilitar Transferencia Contar con una versatil
prefiere utilizar para métodos de bancaria 50,55% pasarela de pagos en la
realizar compras por pago directos en Depdsito plataforma e-commerce, una
internet? el sitio web que 25,08 % alternativa apropiada es
agilice la Kushki, la cual, cuenta con
transaccion. soporte de pagos tanto de
métodos actuales como
tarjetas y métodos
tradicionales como
transferencias y depdésitos.
¢Haingresado usted ala  Conocer la Si 83,08% A pesar de que una amplia
pagina web de la marca familiaridad No 16,92% cantidad de usuarios han
Mao? entre el navegado alguna vez en la

(www.maoecuador.com)

consumidor y la
pagina web de

pagina web de la marca, es
necesario trabajar para que

la marca. la nueva version web sea

visualizada como un medio
de compra eficiente.

Si su respuesta en la Corregir Excelente 46% Corregir aspectos que

pregunta anterior fue Sl deficiencias afectan en la navegabilidad

¢,Como califica su existentes Buena web para proporcionar una

experiencia al navegar en 44,13% experiencia de usuario

la pagina web de Mao? Optima.

Si su respuesta fue NO Fortalecer Desconocia su Trabajar en difusion del sitio

¢, Cual es la razén para no
haber visitado la pagina

estrategias para
reconocimiento

existencia 86,96%

web como recurso de
contenido actualizado y

web de la marca Mao? del sitio web Otra 13,04% medio de compra eficiente,
con un trabajo en paralelo
con campafas SEM en redes
sociales como Facebook,
Instagram y Twitter.

En el siguiente ejemplo; Aplicar una Comprar ropa Al conocer los términos que

¢ Si usted tuviera la adecuada interior en Ecuador utilizan los usuarios en el

intencion de realizar una  selecciény 46,53% motor de blsqueda como

compra de prendas (ropa
interior) en una pagina

estrategia de
Keywords para

Marcas de ropa

Google, es importante
trabajar con dichas palabras

web nacional de que el sitio web. interior en Ecuador  clave y otros términos
forma usted realizaria la 35,05% relacionados que arroja las
basqueda en el buscador herramientas especializadas
de Google? en keyword research para
aplicar una acertada
estrategia SEO.
¢, Cual es el monto Impulsar la 50 USD. el 28,70% Se analiza el rango de
econdémico que usted venta de montos que el consumidor
estaria dispuesto a gastar prendas 30 USD. el 24,17%  esta dispuesto a gastar para
en una compra de interiores a adquirir productos de la
prendas (ropa interior) de través de la 20 USD. El 23,56% marca, se sugiere, ademas,

forma online?

plataforma e-
commerce de la
marca.

ofrecer beneficios
promaocionales frecuentes,
descuentos en productos
seleccionados, entrega de
cupones para la siguiente
compra, etc. Lo cual, permita
impulsar un posible
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incremento en los montos de
compra y frecuencia.

¢ Cual seria un estimulo
atractivo para que usted
decida ingresar
directamente a la pagina
web de la marca Mao y
realizar sus compras
online?

Identificar
incentivos que
impulsen al
consumidor a
comprar.

Descuentos en el
precio normal 48%

Envio Gratis 24,47

Como estrategia promocional
es conveniente aplicar los
puntos que el consumidor
percibe como un mejor
estimulo, especificamente
los descuentos porcentuales
en torno al 10% y 30% de
descuento del precio normal,
dentro de los parametros que
permite el margen del utilidad
de cada producto.

Fuente: Elaboracion propia

Comprobacion de Hipotesis

e La gestion de estrategias SEO Impulsa la intensién de compras online

x: Estrategia SEO

y: Intension de compra online

“n

“on

“y N

HO = Las variables “x” e “y

“

H1= Las variables “X” e “y

son independientes

estan relacionadas

HO = Las variables Estrategia SEO y Intension de compra Online son independientes

H1= Las variables Estrategia SEO y Intension de compra Online estan relacionadas

Nivel de Significancia
e NC=0,95

e a= 0,05 (margen de error)

Estadistico de Prueba

e Sij P-valor < 0,05 se rechaza la HO

e SiP-valor > 0,05 se acepta la HO y se rechaza la H1
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Tabla 2. Tabla de Contingencia de cruce de variables
Recuento 12. _En el siguiente ejemplo; ¢ Si uste_d tuviera la intencion de
realizar una compra de prendas (ropa interior)
en una pagina web nacional de que forma usted realizaria la
busqueda en el buscador de Google?

Comprar  Donde

Comprar ropa Comorar Marcas de
ropa interior int% Hor ropap ropa interior Otra Total
en Ecuador online interior en Ecuador
1. ¢Con qué
frecuencia
navega en
paginas web
de compras
online? Diariamente 70 18 5 33 6 132
Semanalmente 36 6 6 37 3 88
Mensualmente 17 4 1 19 0 41
Ocasionalmente 31 2 3 27 7 70
Total
154 30 15 116 16 331
Fuente: Elaboracion propia mediante SPSS
Tabla 3. Prueba del Chi-cuadrado
Significacién asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 23,223a 12 0,026
Razoén de verosimilitud 25,199 12 0,014
Asociacion lineal por lineal 5,984 1 0,014
N de casos validos 331

a 7 casillas (35,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es 1,86.
Fuente: Elaboracién propia mediante SPSS

Resultados

A laluz de los datos analizados posterior a la investigacion y tras el resultado obtenido
a través del contraste de hipdtesis realizado, se dispone de evidencia estadistica
suficiente para rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alternativa, es decir,
permite interpretar que las variables estrategia SEO y la intencién de compra Online

en clientes que navegan con frecuencia en las paginas web estan relacionadas.
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2.4. Caracterizacion de la Empresa

Corporacién Impactex Cia. Ltda - MAO

La empresa IMPACTEX nace como emprendimiento familiar creado por Milton
Altamirano y su esposa Martha Segura, se conocer el inicio de este proyecto en un
afo muy dificil para el pais, como lo fue el afio 1999. Hasta el afio 2002 con dedicacion
y arduo trabajo la empresa ya habia superado de cierta forma las dificultades resultado
de la dolarizacion del pais, se enfrentd a otro factor de dificultad que fue la masiva
invasion asiatica de productos baratos, por lo cual, muchos emprendimientos vy
empresas del sector textil vivieron dificultades en el entorno comercial, sin embargo,
gracias al esfuerzo de sus emprendedores y familia, se consolidan como una pequeiia

empresa de produccion textil.

La actividad de la empresa comenzo en el barrio de la Concepcion en la ciudad de
Ambato, en un pequefio galpon de construccion artesanal adaptado como taller textil,
el cual, tenia una dimensién de 3 x 4 metros cuadrados. La clave para sostener con
exito este emprendimiento fue la experiencia de sus creadores, adquirida en afos
anteriores como empleados de una empresa en el sector de la confeccion, que les
permitié conocer a los procesos textiles y adquirir conocimiento del confeccionamiento
de prendas, asi como a proveedores, insumos, materias primas y el proceso en si de

como confeccionar una prenda de una forma minuciosa.

El funcionamiento, se inicia con capital propio, por la venta de un vehiculo usado
propiedad del Sr. Milton Altamirano y su esposa, capital con el que logré adquirir
cuatro maquinas de confeccion usadas y la contratacién de cuatro operarias textiles.
Posteriormente en el transcurso de un afio y debido a la necesidad, se contrata una
secretaria. Al cabo de un afio y medio, se obtiene un pequefio crédito bancario para

la construccién de la primera planta de provision.

Por su pequefio capital inicial, que permitia una produccién muy baja, se empez6 con
una produccion de 700 unidades de prendas interiores al mes, y se los vendia a

pequeiios clientes de ciudades cercanas quienes cancelaban al contado puesto que
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por la realidad de la empresa no estaban en capacidad de otorgar plazos de pago.
Practicamente la empresa inici6 sus actividades sin ningun tipo de administracion. De
la misma manera empieza sin capital para tener solvencia que le permita sostenerse
en el tiempo, sin ningun plan de accidn, sin ningln horizonte estratégico, solo basados

en conocimiento empirico y la experiencia adquirida.

Emprendimiento que aparece sin visibn de empresa, sin embargo, paso a paso ha
crecido con los transcurso de los afios. Con cierto temor a tributar, debido al
desconocimiento del proceso de como declarar impuestos, como facturar, pero con
apoyo y dejandonse guiar de profesionales llenaron estos vacios con lo que la

empresa crecié considerablemente.

Es asi que el 12 de Febrero de 2014 posterior a la gestion realizada por sus
fundadores, se constituye de manera oficial lo que hoy es Corporacion Impactex Cia.
Ltda. con su actividad economica principal, la confeccion y comercializaciéon de

prendas de vestir.

Después de dos afios de funcionamiento registran ventas de alrededor de 6.000
prendas al mes, en la actualidad gracias al desarrollo que ha experimentado la
empresa, venden un promedio 140.000 prendas al mes, casi 25 veces mas, es decir,
se ha dado un 2500% de crecimiento en la produccion, el 90% de su produccion, se
realiza bajo la marca MAO y el 10% son marcas complementarias. Su portafolio de
productos incluye prendas como: ropa interior que es la linea estrella con la maxima
produccion, ademas de, camisetas, pijamas, medias, busos, conjuntos deportivos,

entre otros.

En el afio 2018 Corporacién Impactex Cia. Ltda. recibe una placa de reconocimiento
por parte de la Camara de Industrias de Tungurahua, nombrada como una de las

empresas mas destacadas en el ambito textil en la provincia en dicho afio.

En el mismo afio la marca MAO, se convierte en la primera marca ecuatoriana en
exportar ropa interior al pais de México donde, se comercializan estas prendas de

vestir a través de cadenas de retail importantes como Liverpool y Marti. Como
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siguiente proyecto en el afio 2019, se consolida la primera exportacién hacia Estados
Unidos, donde la comercializacion, se realiza exclusivamente a través de la pagina
web de la marca y mediante la plataforma de comercio electronico Amazon.

Cuentan con aproximadamente 800 distribuidores independientes de diferente escala
en todas las provincias del pais, ademas, en la actualidad es proveedor de
reconocidas cadenas de retail como Eta Fashion y RM a quienes abastece de
importantes volumenes de prendas como: chompas, busos, pijamas, camisetas y ropa

interior, que son comercializadas en sus respectivas tiendas a nivel nacional.

En el aflo 2019 inaugura su nuevo edificio ubicado al ingreso a la parroquia Atahualpa
en la ciudad de Ambato, equipado con los requerimientos y la tecnologia necesaria
para el funcionamiento de la planta de produccion, bodegas de insumos, bodega de
producto terminado, departamento de control de calidad, area de estampado y

sublimacion, areas administrativas y sala de exhibicion y ventas.

Todas las falencias anteriores, la falta de estrategias organizacionales, han permitido,
gue se corrijan muchos de ellos y actualmente, se aplican diversas estrategias para el
desarrollo de la empresa, entre ellos, que les permita ganar mas participacion en el

mercado nacional y seguir en el desarrollo de nuevas lineas de produccion.

Actualmente Corporacion Impactex Cia. Ltda. cuenta con 100 colaboradores divididos
en el area productiva y area administrativa; ademas, trabaja externamente con 12
maquilas distribuidas en diferentes sectores de la ciudad de Ambato y alrededores,
mismas que contribuyen a cumplir los requerimientos en volimenes de produccion

para abastecer al mercado nacional.

En 2021 la empresa ingresa a formar parte de la Corporacion “Mucho Mejor Ecuador”
entidad que aglomera importantes marcas nacionales, dicha organizacion privada
trabaja para impulsar y fomentar el prestigio de las marcas ecuatorianas, de esta

forma genera identidad y valor en la produccién nacional.

El canal de distribucién que genera el 95% de ingresos a la empresa es el canal

tradicional mediante distribuidores independientes ubicados en todo el pais, quienes
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reciben soporte en diferentes aspectos de marketing, como lo es la implementacién
de elementos de branding y merchandising para el punto de venta, actividades de
activacion de marca en momentos de relevancia, promociones especiales en

referencia a los productos, facilidades de pago en torno a plazos, etc.

Una de las principales estrategias de comunicacion de la empresa estd enfocada a
medios digitales como lo son redes sociales, especificamente Facebook e Instagram,
a través de dichos canales, se ha generado un crecimiento en la interaccién de los

seguidores y consumidores de la marca.

A raiz de la pandemia por COVID-19 como en la mayoria de negocios y empresas,
se generd una nueva oportunidad a través de los medios digitales, en este caso las
redes sociales y se empieza a comercializar los productos por estos medios, lo cual,
recibe mucha acogida por parte de los consumidores de todo el pais, motivo que
impulsa a desarrollar una plataforma de e-commerce para ofrecer una mejor
experiencia de compra a los ususarios y modernizar este proceso para mejorar los
tiempos en la gestién y la conversion de ventas, previamente la pagina web de la
marca MAO habia sido de enfoque informativo, dadas las exigencias de la actualidad,
se observa la necesidad de que la marca, se adapte e inicie el trabajo para el

desarrollo de este nuevo canal de comercializaciéon online.

Filosofia empresarial

Mision

Somos una Corporacion dedicada a la innovacion, desarrollo y comercializacion de
prendas de vestir con excelencia, posicionandonos en los mercados nacionales y
extranjeros para generar rentabilidad, sostenibilidad y crecimiento empresarial para

satisfacer las necesidades de os clientes internos y externos.

Vision
Ser una Corporacion lider en el mercado de moda textil con excelencia, alto grado de
innovacion, responsabilidad social, empresarial y ambiental, con impulso para

internacionalizar os productos para crecer y consolidarnos con los consumidores.



Valores Corporativos de la Empresa

Calidad

Buen servicio

Buena reputacion
Responsabilidad con los clientes
Innovacién

Honestidad

2.5. Propuesta de la Investigacion
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La propuesta incluye aspectos representativos en una estrategia SEO, y su

repercusion en el comercio electrénico, donde, se ha tomado conceptos de varios

autores especialistas en estrategias y practicas SEO, autores de contenidos en

comercio electronico, con amplios conceptos para fundamentar el marco teorico en el

capitulo anterior, se analiza estos conceptos y, se considera apropiado incluir

elementos que aportan como soporte en la propuesta de la presente investigacion, en

tal virtud, se aplica un procedimiento de aspectos a seguir con la propuesta de

estrategias para el posicionamiento del sitio web de la marca MAO, que consta de los

siguientes elementos:



llustracion 6. Esquema para implementacion SEO para la web MAO

Definicion del Buyer Persona
de la marca

Analisis e investigacion de
palabras clave para posicionar
la pagina web

i

Analisis de KPIs y contenidos dgf
paginas web de la competencia

|

Esquematizacion del Titulo y
la Meta-descripcion para el
sitio web con enfoque a
conversion.

v

Optimizacion de recursos
multimedia para reducir los
tiempos de carga.

>

Construccion de enlaces
entrantes

Y

Definicion de parametros para
seguimiento de KPI's que
determinen los resultados

Fuente: Elaboracion propia a partir de varios autores (2022)
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CAPITULO lil. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Desarrollo de la Propuesta para Aplicacion de Estrategias SEO

Definicion de Buyer Persona

llustracion 7. Esquema de Buyer Persona de la marca MAO

PERFR ADRIAN CASTRO RETOS
Estudiaba administracion en la Incrementar sus ahorros en los
Universidad pero no culminé la carrera proximos dos afios para construir
Trabaja como Auxiliar administrativo Su casa
en una Cadena de supermercados. Ascender en su trabajo.
DATOS DEMOGRAFICOS FRUSTACIONES
Hombre.
g.zo;.f\os No obtener el suficiente reconocimien-
ro to laboral de parte de sus superiores
Vive en un departarmento alquilado, _ 4 Atraviesa problemas economicos
en Guayaquil Su horano de trabajo le limita para
A realizar otras actividades
Ingresos mensuales: $600 HOBBIES
HABITOS -Le gusta jugar fitbol con sus amigos OBJETIVOS
c f los fines de semana
Es un m:uy w;:::ensu -Disfruta de las series en Netfiix ~ de o
irabajo -Sale a reuniones con amigos mesmm posibilidades
Es muy sociable y alegre PRSI X
Le gusta la puntualidad -En las noches pasa dos horas revi- —— : fon form
Esta pendiente de ofertas y promocio- sando redes sociales. ma'm;.aunapmaeonqumn )
nes de los productos que consume

Fuente: propia a partir de varios autores (2022)

3.1. Analisis de Palabras Clave para Posicionamiento Web

En torno a uno de los factores de andlisis para determinar las estrategias SEO para la
pagina web de la marca MAO, se efectla la busqueda de los términos de mayor
relacion, que se incluye en la configuracion de la pagina web, con lo cual, se busca
obtener trafico organico de calidad para llegar a los usuarios que muestren interés en
los productos de la marca, con el enfoque a convertirlos en potenciales clientes y
atraviesen el proceso del embudo de ventas hasta llegar a la conversion o compra

como el principal objetivo del sitio web.
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Para, lo cual, se realiza esta busqueda y andlisis mediante la utilizacion de plataformas
especializadas en procesos SEO, se recurre a un sinnimero de herramientas tanto
gratuitas como de pago, pero, se ha optado por utilizar Ubersuggest que permite
realizar esta tarea de una manera efectiva y arroja resultados con KPI's, que se
observan en la tabla 5, mismas que facilitan el analisis para comprender cuales son
las palabras clave mas relevantes para el sector donde se involucra la marca y con
mejores estadisticas que sean aprovechadas en la pagina web y, que se vincule como

aspecto clave en el e-commerce de la marca.

Tabla 4. Andlisis de palabras clave para posicionamiento en pagina web

Palabra Tipo de Volumen CPC Competencia Competencia
Clave Término Blsqueda Costo x Pagada Organica
X mes click
Dénde
comprar Long Tail 10 $0,73 71 27
ropa interior
Comprar
ropa interior Long Tail 10 $0,11 78 29
online
Dénde
comprar Long Tail 10 $0,20 42 18

ropa interior

barata para

vender

Ropa interior

masculina Long Tail 50 $0,20 51 60
Ecuador

Boxer de Middle tail 1000 $0,20 90 41
hombre

Boxer para Long tail 140 $0,02 85 58
hombre

Ropa interior Long tail 10 $0,00 32 23
mao

Ropa interior Long tail 50 $0,26 47 34
al por mayor

Ecuador

Fabricas de Long tall 70 $0,14 53 40
ropa interior

Ecuador

Ropa interior Long tail 50 $0,42 84 32
en Quito

Ropa interior Long tail 20 $0,01 85 39
en Guayaquil

Fuente: Ubersuggest (2022)
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Indicadores considerados en analisis de Palabras Clave

e CPC (costo por click) manifiesta el costo promedio por click si, se realiza una
campafa de pago anunciado en Google Ads. Generalmente, cuanto mas alto es
el valor del CPC la palabra clave es més valiosa.

e Competencia Pagada. Este indicador refleja la competencia aproximada en la
busqueda pagada, cuanto mayor es este numero, existe mas competencia por el
término.

e Competencia Organica. Este indicador muestra la competencia aproximada en las
busquedas organicas, cuanto mayor es el nimero, mayor es la competencia que

existe por este término.

Revision de Términos Referentes a la Marca

Unos de los aspectos importantes en la estrategia es el analisis de los términos de
busqueda web referentes a la marca MAO, mediante la plataforma Answer the Public,
la cual, es una de las herramientas mas utilizadas para este tipo de estudios con
enfasis a términos, dado que permite a partir de una palabra clave especifica
encontrar informacion acerca de las busquedas que el internauta hace en torno a
dicha palabra clave en la web, a través de esta infomacion, se revisa los términos mas
comunes en relacién a la keyword de interés para la posterior planificacion de la

estrategia.
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llustracion 8. Andlisis de palabras clave referentes a término MAO a través de Answer the Public
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Fuente: Answer the Public (2022)
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3.2. Analisis de Entorno Web de Competencia

Un factor fundamental en la propuesta es evaluar los aspectos relevantes de la
competencia en torno a su presencia web para conocer las métricas y elementos que
son utilizados, asimismo, que factores son los que destacan y cuales son sus
debilidades en el contexto de su pagina web, este andlisis es posible mediante la
utilizacion de herramientas de andlisis de datos con el &mbito SEO. En este caso, se
utiliza la plataforma Ubersuggest, una de las mas completas y que brinda grandes
posibilidades para evaluar métricas de paginas de la competencia y conocer sus
fortalezas y debilidades de las marcas competidoras.

Previo al analisis, se realiza una medicién en tendencia de términos busqueda web a
través de la plataforma Google trends, al comparar la marca MAO versus las
principales marcas competidoras nacionales en los ultimos 12 meses, en lo cual, se
observa en la gréfica cierta ventaja en tendencias de busqueda en la web en
referencia al término MAO al compararlo con otras marcas nacionales, esto sin elegir
una categoria en especifico, sin embargo, al definir la busqueda con una
categorizacion especifica, en este caso la categoria compras, la grafica sufre

variaciones y, se observa una ventaja por parte de la marca competidora BOHO.

Grafico 23. Tendencia de busqueda de marca de ropa interior en web, Categoria General

& mao e fav boho e coloclull e fia

-

Ecuadar Ultmos 12 meses ~ odas las categQorias ~ Bsqueda wab *

Interes 2 lo fargo del bempo $

N \
P N / > I 4
A NP NN - i -3

Fuente: Google Trends (2022)
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Gréfico 24. Tendencia de busqueda de marca de ropa interior en web, Categoria Compras
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Fuente: Google Trends (2022)

Analisis KPI's Paginas Web Marcas de la Competencia

Mediante la utilizacion de la herramienta Ubersuggest que permite un analisis
completo acerca de los datos y métricas de la competencia respecto a sus paginas
web, esta informacion permite evaluar los diferentes factores, que se ven involucrados
para estructurar una estrategia SEO para el posicionamiento del sitio web. En esta
fase, se elige como indicadores, al trafico organico mensual y a las palabras clave
organicas que las marcas competidoras han posicionado en sus paginas, la
puntuacion gque la plataforma les asigna en criterios de tiempo de carga, interactividad
y estabilidad visual. Son los datos que permiten evaluar el desempefio de estas
paginas, ademas, se complementa el andlisis de los sitios web mediante la plataforma
nativa de Google, Page Speed Insights que nos arroja el desempefio del sitio con una
puntuacion en relacién a los tiempos de carga de los elementos de la pagina tanto

para dispositivo mévil como para computadoras.
Marca BOHO

Cuenta con presencia digital a través de su sitio web con plataforma de e-commerce,

ademas, trabaja con contenidos para difusibn mediante sus paginas en redes sociales
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como Facebook e Instagram. En Facebook cuenta con una comunidad de 110,598

seguidores y en Instagram cuenta con 10,100 seguidores.

Gréfico 25. Valoracion de KPI's pagina web BOHO
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Fuente: Ubersuggest (2022)
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Gréfico 26. Andlisis de palabras clave referentes a la marca BOHO
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Gréfico 27. Andlisis de trafico organico mensual marca BOHO
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Fuente: Ubersuggest (2022)

Graéfico 28. Andlisis de tiempos de carga de pagina web BOHO
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Fuente: PageSpeed Insights (2022)

Marca LAV

La marca no posee pagina web en la actualidad, en tal virtud, es imposible efectuar el
analisis de métricas y componentes SEO en un sitio web. Toda su presencia digital,
se centra en Facebook a través de su Fan Page que cuenta con 35.700 seguidores

en donde, no se visualiza difusién de contenido con frecuencia, ademas cuenta con
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una pagina en Instagram con 2,535 seguidores donde tampoco, se observa difusion
de contenidos con regularidad.

A pesar de ser una de las marcas mas reconocidas del segmento de ropa interior
masculina, con gran participacion de mercado nacional y un importante
posicionamiento de sus productos, su presencia en internet en escasa e incluso las
tendencias de busqueda de términos relacionadas a la marca, también, son dispersos
y escasos como lo muestra el analisis a través de la plataforma web Answer The Public



llustracién 9. Revision de términos relacionados a la marca LAV
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Fuente: Answer the Public (2022)



76
Marca FLA — DANIELA’S

Una marca con amplia experiencia en el mercado, sobretodo en sus lineas de ropa
interior femenina. Se observa que cuenta con su sitio web, sin embargo, la misma no
se encuentra indexada por completo y debido a esta razén la plataforma Ubersuggest
no logra analizar la pagina web para emitir sus criterios en torno a los KPI's analizados
del resto de sitios de la competencia. Se menciona, también, que cuenta con su Fan
Page en Facebook en donde publica contenidos con cierta frecuencia, posee 37.087

seguidores y en su perfil de Instagram cuenta con 25.700 seguidores.
Marca MARYURI-JOE

Es una marca con un importante posicionamiento de sus productos en el segmento
economico, respecto al trabajo relacionado a su presencia en entornos digitales,
cuenta con su sitio web, el cual, muestra la variedad de productos que desarrollan y
comercializan, pero no cuenta con la posibilidad de efectuar compras mediante la
pagina web, por lo cual, se considera un sitio unicamente informativo, ademas,
dispone de presencia en redes sociales con una comunidad de 12.357 seguidores en

Facebook y 669 seguidores en su cuenta de instagram.

Grafico 29. Valoracion de KPI's pagina web marca Maryuri-Joe

PUNTUACIOM DC 30O ON PROE TRATICO ORGANICO MINSUAL PALASEAS CLAVE OROAMCAS BADXUMNEY

78 e 35 50 106 s

THMPO BC CARGA INTERACTIVIOAD CSTABLIBAD VITUAL

TR B CARGA (VI WTERALTIVVOAD |MOwiL) ISTABMUBAD ViSUAL [Wdvil)

5.72 vren a0 29 renery s cheal 044 ww

Fuente: Ubersuggest (2022)
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Gréfico 30. Andlisis de palabras clave referentes a la marca Maryuri-Joe
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Fuente: Ubersuggest (2022)

Gréfico 31. Andlisis de trafico organico mensual web marca Maryuri-Joe
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Fuente: Ubersuggest (2022)
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Gréfico 32. Andlisis de tiempos de carga de pagina web Maryuri-Joe
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A Fist Contentiul Paint

46s

A Spoeed Index

140s

A Rendenzado del mayor alementa con condenida
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D
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A Cumulatve Layout Shitt

0,626

Fuente: PageSpeed Insights (2022)

Marca COLORFULL

Esta marca dispone de su pagina web con una amplia variedad de sus productos en

conjunto, en donde realizar compras online, sin embargo, la navegacion es algo

deficiente al momento de seleccionar productos para la compra, lo cual, no aporta a

la experiencia de usuario. No se observa presencia en redes sociales en la actualidad.

Grafico 33. Valoracion de KPI's pagina web marca ColorFull
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Fuente: Ubersuggest (2022)



Gréfico 34. Andlisis de palabras clave referentes a la marca ColorFull

PALABRAS CLAVE VOLUMEN POSICION v LI SEO DIFFICULTY
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Fuente: Ubersuggest (2022)

Gréfico 35. Analisis de trafico organico mensual web marca ColorFull
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Fuente: Ubersuggest (2022)
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Gréfico 36. Andlisis de tiempos de carga de pagina web ColorFull

COLORFULL

28

Rendimiento
A 049 50-89 ® 90-100

METRICAS

A First Contentful Paint

59s

A Speed Index

14,8 s

A Renderizado del mayor elemento con contenido

28,2 s

A Time to Interactive

141 s

A Total Blocking Time

750 ms

® Cumulative Layout Shift

0,026

Fuente: PageSpeed Insights (2022)

Marca PINTO

Una de las marcas del sector textil referentes a nivel nacional por los afios de

experiencia en el mercado y por la calidad de sus productos, existe un buen manejo

de sus canales digitales, tanto su sitio web, como sus perfiles en redes sociales. Se

nota un sitio web amigable en su navegabilidad, con su plataforma de e-commerce

habilitado y funcional, sin embargo, se evidencia mediante el analisis de las

herramientas SEO que presenta falencias en la optimizacion de sus recursos

multimedia como imagenes, lo cual, perjudica sus tiempos de carga. Destaca un

efectivo manejo en los contenidos de su fan page en Facebook donde cuenta con una

comunidad de 263,962 seguidores y en su cuenta de Instagram cuenta con 74,900

seguidores.
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Gréfico 37. Valoracion de KPI's pagina web marca Pinto
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Fuente: Ubersuggest (2022)
Gréfico 38. Andlisis de palabras clave referentes a la marca Pinto
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Gréfico 39. Andlisis de tiempos de carga de pagina web Pinto
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Rendimiento
) -
L I ™
A k A
A First Contentiul Paint A Time to Interactive
738 213s
A Spoed Index A Total Blocking Time
12,3 s 1870 ms
A Renderizado del mayor elemento con contenido ® Cumulative Layout Shift
14,7 s 0,001
Fuente: PageSpeed Insights (2022)
Matriz de Perfil Competitivo en el Entorno Digital
Tabla 5. Matriz de Perfil Competitivo
MAO BOHO LAV COLORF PINTO
Factores
criticos para
el éxito en el Ponder. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt.
entorno
Digital
Disefio y
Funcionalidad 0,16 1 0,16 3 0,48 0 0 2 0,32 4 0,64
Web
Keywords 0,1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0,1
Generacion
contenidos 0,15 1 0,15 1 0,15 1 0,15 1 0,15 2 0,3
R.S
Interacciones 0,08 2 0,16 1 0,08 1 0,08 1 0,08 2 0,16
Shares 0,08 2 0,16 1 0,08 0 0 0 0 1 0,08
Lives 0,08 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0,08
Promociones 0,1 2 0,2 2 0,2 1 0,1 1 0,1 3 0,3
Figuras 0.1 1 01 1 01 1 01 1 01 2 02
Publicas
Habilitacione- .5 O 3 045 0 O 0O 0O 3 045
commerce
1 0,93 1,24 0,43 0,75 2,31

Fuente: Propia a patrtir de varios autores
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Anélisis de Matriz de Perfil Competitivo

Posterior al desarrollo de la MPC es importante interpretar los datos que arroja dicha
matriz para analizar las debilidades actuales que muestra la marca MAO en su entorno
digital, al compararla con las principales marcas de la competencia, existen aspectos
sobre los que, ya se plantean estrategias detalladas méas adelante, tales como
establecer un trabajo de seleccion efectiva de palabras clave para el posicionamiento
del sitio web, cuidar el desarrollo de la pagina tanto en su disefio como en su
funcionalidad y la habilitacién de la futura plataforma de e-commerce para agilizar los
procesos de compra online del usuario, ademas, de las promociones que se aplican
con el enfoque de captar el interés del consumidor y lograr conversiones. Los
aspectos, también, importantes y que requieren de mejoras son los contenidos, que
se generan en plataformas de redes sociales, mismos que con un adecuado manejo

aportan al posicionamiento de la pagina web de la marca.

3.3. Estructura de Titulo y Meta-Descripcién Pagina Web

El titulo o meta titulo al ser un pequefio fragmento de texto de la pagina web, para una
estrategia, el mismo se va a mostrar atractivo en los resultados de busqueda puesto
gue es lo que motiva a los internautas a ingresar y navegar en el sitio web. Ademas,
los motores de busqueda como Google analizan este elemento y le otorgan notoriedad
a una buena etiqueta title que sea clara, describa lo que el sitio web ofrece y cumpla
con los parametros que estable en este caso Google como principal motor de
busqueda, es un factor de incidencia para mejorar el posicionamiento de un sitio web.
Una adecuada gestién en redaccion aumenta considerablemente el volumen de

trafico.

Propuesta de redaccion de meta-titulo:
Cantidad de Pixeles: 534 — cantidad maxima de pixeles permitida: 580

<title> Mao Underwear: Ropa interior y mas para el Hombre de hoy </title>
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llustracion 10. Longitud de caracteres y pixeles para elementos meta de sitio web

Google SERP Snippet Optimization Tool

T't'e Mao Underwsar: Ropa Intanor vy mas para el hombre da hoy (534[3)( Il 5830’()
URL Hos/ www.maoecuador.com (QMpx l 3BSDX)
Bignvenido a8 Maa, 20 anaos innavando la ropa Inladior I bir

Descnpnon Compra Online baxers, calzoncillos, camisetas y mucho mas {872[}!,"9900!)

Rich Snippat

Date
Fuente: Google Serp Snippet Optimization (2022)

Otra parte importante de la propuesta es la optimizacion de la meta descripcion de la
pagina web, misma que permite mejorar el CTR Click through rate que quiere decir la
cantidad de clicks que obtiene el enlace, un indicador que muestra la eficacia del texto
gue aparece como descripcion de la pagina web. Lo ideal es analizar un concepto que
encierre de forma concreta el sentido de la marca, que comunique de mejor forma al
usuarios, mejore el trafico organico de calidad que eventualmente desemboque en el
interés de potenciales clientes. La redaccion propuesta después de analizar diversar
paginas de marcas de referencia, tomar en cuenta las palabras clave vinculadas a la
marca y al considerar los criterios que sugieren los especialistas en redaccion SEO y

en extension es el siguiente:

Cantidad de Pixeles para propuesta: 872 px.
Pixeles permitidos por Google: 990 px.
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llustracion 11. Propuesta de redaccion para Meta-Descripcion principal pagina web

Términos en alusion a la experiencia de la marca

Bienvenido a Mao, 20 afios innovando la ropa interior de hombre. <«— Palabra clave

Compra Online boxers, calzoncillos, camisetas y mucho mas. jIngresa Ya!

!

Texto descriptivo de oferta de productos

!

Llamada a la accion

Fuente: Elaboracion Propia (2022)



llustracion 12. Montaje de propuesta para Titulo y Meta-Descripcidn pagina web MAO

Go gle mao underwear ¥ | $ Q
) Todos [limigenes (3] Videos @ Maps £J Noticlas : Mas Herramientas
Cerca de 5,820,000 resultados (0.69 segundos) Propuesta redaccion de
ta-titulo. d onih
https://maqundenwear.com y URL en motor de bisqueda

Mao Underwear: Ropa interior y mas para el hombre de hoy g

Bienvenide a Mao, 20 afios mnovando la ropa interor de hombre
Compra Online baxers, calzonciios, camisetas y mucho mas. jingresa Yal!

Ropa Interior Hombre

Compra online rops indenor de hamibre para 10oos los estios

Ropa Interior Mujer

Boxers, pantys, cacheterns y mas prandas de muger

Ropa Interior Nifios

Compra online ropa indenor infantil en vanos satilos

Tu negocio en Google

D 5178 vintes aule mes

) Ectar perfi 3 Fromocionar 2 Cientes
Responder : Consigue mas : Mantén : Q
5 mensajes.. opiniones actualizados a lo.. b
Hay clientes esperando tu Comparte af farmulano de Respande algunas ¢
respuesta comentarios con tus preguntas y actualiza los eh
chentes detalles de tu empresa ¢ 5
A — ﬂ
¥ = - <l
o« —  F— ™~

Scie loz adrminstracores de T3t perfil puecen vy auts

hiips:Ves-la facebook.com »  + MAO Ecusdor

MAQO Ecuador - Home | Facebook
MAD Ecuador, profile pcture . Pyamas y Boxers SOLO BOXER . #DGDelaTiera |
MAD o invits & generar conciencia hoy y siempre sabre la importancia de

* Calicacion: 4 8 - 92 volos

Fuente: Elaboracién Propia (2022)




llustracion 13. Propuesta de Imagen de Inicio Pagina Mao nueva version
(A T Ima0

SRS ST s LOS MAS
' VENDIDOS

Fuente: Dep. de Marketing MAO (2022)

llustracion 14. Montaje de Inicio Pagina Mao nueva version
»

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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llustracion 15. Propuestas para nuevas paginas de navegacion sitio web MAO
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Fuente: Dep. de Marketing MAO- Dis. Cristian Iza (2022)
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Optimizacion de Recursos Multimedia para Reducir los Tiempos de Carga

La optimizacion de los recursos multimedia como imagenes y videos juegan un papel
de elemental importancia para la variable SEO y su repercusion en el funcionamiento
de un sitio web, debido a importancia en los motores de busqueda para aportar una
eficiente experiencia de usuario en la navegabilidad, lo cual, se consigue al entregar
rapidez en los tiempos que la pagina carga sus elementos como imagenes, videos,
banners, etc. A la vez, este factor repercute en las acciones esperadas en una

plataforma de e-commerce como es el concretar ventas.

Las variables SEO y ventas online, se fortalecen con una adecuada estructura de los
componentes que aloja la pagina web, el manejo y optimizacion adecuada de
elementos como mendus, landing page, formato y peso de imagenes, pop ups de
promociones, etc. Marca una amplia diferencia al momento de la navegacion en el
sitio web, por lo cual, es necesario aprovechar las herramientas disponibles para

trabajar esta parte de la estrategia.

3.4. Link Building o Enlaces Entrantes al Sitio Web

llustracién 16. Estrategia de Enlaces Entrantes para sitio web

Estrategias de Enlaces
Entrantes

Incentivar a los

Creacion de activos
enlazables

Envio de productos
a influenciadores

usuario a compartir
enlaces

Mediante la creacion de
un Blog se busca
generar contenido
relevante y de interés
para el segmento de
mercado objetivo, que
fomente la accion de
compartirlo por parte
de los internautas

La influencia de estos
personajes promueve la
popularidad de una
marca con menciones

y resefas al instante que
comparten en sus
cuentas de redes
sociales y canales de
difusion

Los usuarios pueden
ser un eje importante en
la estrategia de enlaces
externos, para ello es
necesario incentivar
con estimulos para que
generen esta accion

Fuente: Elaboracién Propia a partir de varios autores (2022)




Creacion de activos enlazables mediante Blog

Cuadro 3. Propuesta de temas para contenido de Blog

Propuesta de temas para

90

creacion de futuros Formade Medicidn de éxito del
. Enfoque e .
contenidos para Blog de la difusion articulo
marca
. N -Canales de
Tipo de ropa interior adecuada ,
, . redes -Numero de veces, que se
para el hombre, segun el tipo . . .
- : Informativo sociales comparte el contenido
de actividades que realiza
A -Enlaces en -Tasa de rebote en el blog
diariamente.
otros blogs
-Canales de
Prendas que favorecen a la redes -Numero de veces que se
imagen de los caballero segin  Imagen personal sociales comparte el contenido
su fisico. -Enlaces en -Tasa de rebote en el blog
otros blogs
-Canales de
La ventaja de usar prendas de redes -Numero de veces, que se
compresion para hacer Informativo sociales comparte el contenido
deporte. -Enlaces en -Tasa de rebote en el blog
otros blogs
-Canales de
. . redes -NUmero de veces, que se
Tendencias en colores y estilos . ) .
Moda y actualidad  sociales comparte el contenido
en prendas para hombres.
-Enlaces en -Tasa de rebote en el blog
otros blogs
-Canales de
L redes -NUumero de veces, que se
El futuro de las prendas de Consciencia ; 4
. o sociales comparte el contenido
vestir y la moda sustentable. ecologica
-Enlaces en -Tasa de rebote en el blog
otros blogs

Envio de productos a Influenciadores y Colaboraciones

Fuente: Propia a partir de varios autores

El apalancamiento de la marca a través de la popularidad de personajes con

reconocimiento en medios digitales es una alternativa eficiente para la captacion de

enlaces entrantes al sitio web, estos convenios con influencers permiten mostrar las

bondades del producto de una forma diferente, mediante la exposicidbn que

proporciona este personaje en sus comunidades digitales (Instagram, YouTube,

TikTok, etc). Las propuesta busca generar trafico por los enlaces que incluyan estos

personajes en sus canales sociales, ademas, conseguir conversiones en la plataforma

web al otorgar codigos de descuento a todos los usuarios que realicen compras online

gracias al codigo de referencia del Influencer con quien, se coordine la campafia, a

través de la utilizacion de este codigo es mas accesible llevar un registro y permite
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analizar el impacto que la colaboracion con dicho Influenciador tendria para la marca

y para la generacion de ventas online.

Propuesta de Influenciadores acorde al Segmento de Mercado

Tabla 6. Propuesta de Influencers para Backlinks

Influencer Plataforma Comunidad Estilo de contenido

Anthony Swagg Instagram & TikTok 2.2 millones /8.9 milones Humor

Michael Steve Instagram & 280 mil / 112 mil Humor
YouTube

. Instagram & : ;

Felipe Crespo YouTube 330 mil / 1 millon Humor

Damian Bernal Instagram & 244 mil / 376 mil Contenido variado
YouTube

Adrian Gabbarini Instagram 90 mil Deporte

Fuente: Propia

Generacion de Promociones y Concursos para Usuarios

Una forma de incentivar a los internautas a compartir enlaces a través de sus cuentas
de redes sociales es mediante promociones que establezcan como condicién cumplir
este parametro para efectuar compras online con porcentajes de descuento
significativos, esto permite no solo generar conversiones sino, ademas, impulsar la
notoriedad de la pagina web para posteriormente obtener una mejor clasificacion en
los motores de busqueda por la cantidad de enlaces entrantes que sumado al resto

de estrategias aportan como recurso de posicionamiento SEO.

Dentro de la propuesta para incentivar a la accion de compartir enlaces de la pagina
web de parte de los usuarios, esta la aplicacion de concursos que generen esa
interaccién y que a través de esta accion, se premie con sorteos de Ordenes de
compras de productos de la marca, esta actividad hay que realizarla periodicamente
(al menos una vez al mes) y buscar la mayor difusibn de enlaces en diferentes

plataformas de redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc).



llustracion 17. Propuesta de disefio de contenido para difusion de Concurso en Redes Sociales

{© WhatsApp

A 138 751 personas fes guyts #510

nicio

. MAO Ecuador
n-Q
Comparte nuestra paging web a través de tus redes

sociales y participa automaticamente en el sorteo de
3 érdenes de compra en maoecuador.com

001174 30 comentation + 20 vetes compartdo

n e P " N
(L“n Me guista .J Comerant & Comparts

Fuente: Elaboracion Propia (2022)
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llustracion 18. Propuesta de disefio de contenido para difusién de Promocion compra online

e

© WhatsApp

. MAO Ecuador
a

Aprovecha la MEGA PROMO MAO y obtén el 30%
de descuento en prendas seleccionadas, en compras
a traves de nuestra pagina web maocecuador.com

Fuente: Elaboracion Propia a partir de varios autores (2022)

Estrategia para Introduccion del nuevo sitio web y plataforma e-commerce de la marca

La aplicacion de una serie de estimulos y promociones son necesarios para captar el
interés del consumidor, mostrar los beneficios de adquirir los productos de la marca

de una manera mas eficiente a traves de su nueva plataforma web.

El primer aspecto para lograr atraer la atencion del consumidor es entregar un
descuento en su primera compra a través de la plataforma e-commerce de la marca,
con esto, se busca motivar al usuario a concretar la transaccion y apoyar esta accion
con la captacion de informacion del consumidor, como su correo electronico,

importante para la ejecucion de futuras estrategias de remarketing y mailing.



llustracion 19. Propuesta de Landing Page para descuento de primera compra en pagina web

OBTEN EL 15% DE DESCUENTO
EN TU PRIMERA COMPRA g,

Accede a ofertas exclusivas y sé el primero

an conocer nuestras nuevas coleccionas

g ,

T

OBTENER DESCUENTO

Fuente: Elaboracién Propia

llustracién 20. Propuesta de Landing Page para promocion 3x2 en pagina web

Promocién por tiempo limitado
exclusivo para compras online

VER OFERTA

Fuente: Elaboracién Propia
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Definiciéon de Indicadores para Seguimiento de Resultados

La medicion periddica de los resultados, que se generen en el entorno digital va a
permitir conocer si la estrategia planteada permite cumplir con el objetivo propuesto y
mostrar la relacion entre la variable SEO y la repercusién en el volumen de ventas
online generadas. Las métricas se analizan al considerar las de mayor relevancia e
interés, para la propuesta, se considera importante analizar el desempefio de los

siguientes indicadores en torno a la pagina web de la marca:

Cuadro 4. Indicadores de Rendimiento para Seguimiento de Resultados en pagina web
KPI'S para seguimiento KPI'S para medicion de
de audienciay relevancia de
rendimiento contenido

KPI'S para medicién
de ventas y leads

KPI'S para medicién
de lealtad del cliente

Costo de Adquisicion Porcentaje de visitantes

Sesiones ; Tasa de rebote
de clientes recurrentes
Porcentaje de nuevas Numero de Numero de paginas
. . . L Tasa de recompra
sesiones conversiones vistas por visita
Relevancia de palabras - . -
claves Tasa de conversion Tiempo por pagina

Porcentaje de
conversiones
indirectas

Duracion promedio de
una visita

Fuente: Propia a partir de varios autores

Dashboard para Seguimiento de KPI'S

El dashboard o panel de control es una herramienta necesaria para la gestién de
informacion que arroja el desempefio de la pagina web respecto a los KPI's de
relevancia para el seguimiento periédico, esta herramienta facil de construir mediante
una hoja de calculo de Excel, permite monitorizar y analizar de manera efectiva las
métricas y datos para un seguimiento 6ptimo de la pagina web. El beneficio de tener
todos los datos recopilados es adecuado para orientar las futuras estrategias y
conocer que indicadores poseen un mejor desempefio y cuales necesitan acciones

para mejorar el rendimiento en torno a la consecusion de objetivos de la marca.



llustracion 21. Propuesta de disefio Dashboard para seguimiento de KPI's

Fuente: Elaboracion Propia a partir de varios autores
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CONCLUSIONES

La fundamentacion tedrica de los principios de SEO y las ventas a través de
plataformas web aportan el sustento que describe los aspectos esenciales de las
variables de estudio, en donde, se enfoca la revision de los elementos, practicas y
herramientas para la aplicacion de estrategias SEO para el posicionamiento web
de la marca MAO, mismos que se vinculan e impulsan la actividad del comercio
electrénico, desde un punto de vista general hasta lo especifico en torno al criterio
de autores y expertos, ademas, bajo analisis de sitios web y el entorno digital de

empresas del mismo sector comercial.

El diagndstico de la situacion actual del sitio web de la marca MAQO y la repercusion
en su presencia digital es mostrada mediante el analisis y la utilizacion de
herramientas que proporcionan una valoracion integral de dichos parametros, y a
través de la percepcion directa de los clientes recurrentes de la marca que
manifestaron su criterio, es asi como, se logra identificar las debilidades que la
marca transmite debido a la falta de actualizacion de su plataforma web, sin
embargo, a pesar de dichos factores negativos, bajo una revision de tendencias
de busqueda web con la ayuda de diferentes plataformas, se evidencia que la
marca MAO cuenta con importantes porcentajes de busqueda, mas elevados
respecto a las marcas competidoras, con lo cual, destaca la necesidad de
fortalecer la imagen de sus sitio web para generar un impacto positivo respecto a

la marca y una propuesta de valor en el entorno digital para sus consumidores.

El establecimiento de los factores que influyen en la gestion de las estrategias SEO
para la pagina web de la marca MAO inicia con la adecuada planificacion de cada
practica establecida como factor de influencia para llevar a cabo la aplicacion de
dichas estrategias que se han indagado en la investigacion y que son
determinantes para el éxito de la misma, se conoce la importancia de la revisién
minuciosa con herramientas digitales y la selecciéon de las palabras claves
adecuadas involucradas con la marca y el mercado objetivo, que permitan el
incremento del trafico organico, ademas, de la optimizacién de los diferentes

recursos internos de la pagina web, elementos visuales y la necesidad de
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consolidar la construccion de enlaces externos que aporten a la notoriedad del sitio
en los motores de busqueda.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda fomentar e incentivar los estudios que permitan el desarrollo de
conocimiento para las empresas en torno a la importancia del concepto SEO y del
valor de contar con un sitio web eficiente y de amigable navegabilidad que cuente
con los elementos adecuados para un éptimo posicionamiento en motores de
busqueda y su relacién directa con el rendimiento de una plataforma de comercio

electrénico.

Es necesario integrar la utilizacién de herramientas digitales para el seguimiento
de métricas respecto al desempefio de los sitios web de las marcas nacionales
como un medidor de eficiencia en el entorno digital para la temprana correccion de
falencias que impiden un apropiado posicionamiento en los motores de busqueda
y la dificultad para la consecucion de objetivos en relacion a la actividad comercial

online de estas empresas.

Se recomienda trabajar en una planificacion eficaz, donde posterior a la revision y
analisis del entorno web de la empresa en cuestion, se determinen los elementos
adecuados, que se integran para la propuesta de una estrategia SEO que permita
cumplir las metas tanto de posicionamiento en motores de busqueda como en lo

referente a la conversion en concreto del sitio web .
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ANEXQOS
Anexo 1.

Formato del Cuestionario para la aplicacion de encuesta

A Imaa)

Encuesta dirigida a clientes

Buenos dias (tardes)

El presente cuestionario tiene la finalidad de recoger la opinion de los clientes de la
Marca Mao de los canales de distribucion tradicionales, con el fin de obtener criterios
para mejorar el posicionamiento de la pagina web y su plataforma de comercio
electronico, con la intencion de renovar la experiencia de usuario y efectuar el proceso

de compras online de una manera mas rapida y eficiente.

Objetivo:
Conocer los factores de incidencia respecto a la utilizacion de paginas web y tendencia
de compras online, que nos permita posteriormente disefiar estrategias SEO para la

web de la marca Mao que impulse las ventas online.

Instrucciones:

Le pedimos por favor que conteste este cuestionario con la mayor sinceridad posible.
No hay respuestas correctas o incorrectas.

Le agradecemos, se digne contestar el cuestionario, marcando con una X en el
casillero segun corresponda su criterio. Agradecemos su tiempo para completar la

presente encuesta.

Informacién general:

a. Edad:
e De 18 a 30 afios
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e de 31 a 40 afos

e De 41 a 50 afos
e 51 a 60 afos

e de 61 en adelante
b. Sexo:

Masculino Femenino

PREGUNTAS:

1. ¢Con qué frecuencia navega en paginas web de compras online?
e Diariamente
e Semanalmente
e Mensualmente
e Ocasionalmente
2. ¢Qué aspecto considera mas relevante al navegar en una pagina web?

e Disefio y contenidos multimedia

(UX) Experiencia de usuario

Tiempo de respuesta que tarda en cargar la pagina

Protocolos de navegacion

Otros

3. ¢Desde qué tipo de dispositivo navega habitualmente?
e Computador
e Smartphone

e Tablet

4. ¢Cudl es el medio por el que usted ha realizado compras online?
e Paginas web

Facebook

WhatsApp

Apps.

Otras
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5. ¢Cuando requiere comprar un producto cudl es el primer medio digital al

gue recurre para buscar informacién al respecto?

Google

Facebook

Instagram

YouTube

Plataformas de comercio

Otras

6. ¢Con qué frecuencia usted realiza compras online?

Diariamente
Semanalmente
Mensualmente
Ocasionalmente.

Otras.

7. ¢Qué tipo de productos adquiere habitualmente de forma online?

Ropa

Accesorios

Productos de consumo
Tecnologia

Otros

8. ¢Qué medio de pago prefiere utilizar para realizar compras por internet?

Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito
Transferencia bancaria
Deposito

Otros
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9. ¢Ha ingresado usted a la pagina web de la marca Mao?
(www.maoecuador.com)
e Si

e NoO

10.¢Si su respuesta en la pregunta anterior fue Si, como califica su
experiencia al navegar en la pagina de esta marca?

e Excelente

e Buena
e Regular
e Mala
¢Por qué?

11.¢.Si su respuesta fue No, cual es la razon para no haber visitado la pagina
web de la marca Mao?
e Desconoce su existencia

e Otra

12.En el siguiente ejemplo; ¢Si usted tuviera la intencion de realizar una

compra de prendas de vestir (ropa interior) en una pagina web nacional
cudl seria la forma en la que usted realizaria la busqueda en el buscador
de Google?

e Comprar ropa interior en Ecuador.

e Comprar ropa interior online

e Donde comprar Ropa interior

e Marcas de ropa interior en Ecuador

e Otra

13.¢Cual es el monto econémico que usted estaria dispuesto a gastar por
ocasion comprando prendas de vestir (ropa interior) de manera online?
e 20 USD.
e 30 USD.
e 40 USD.
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e 50 USD.

e Otro valor

14.¢;Cudl seria un estimulo atractivo para que usted decida ingresar

directamente a la pagina web de la marca Mao y realizar sus compras
online?

e Descuento del precio norma

e Envio gratis

e Rapidez en la entrega del pedido (24 horas)

e Exclusividad de modelos para compras online

e Oftro



Anexo 2.

Validacion de Cuestionario por Expertos
Maria Eulalia Chavez PhD.

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

INFORMACION

"ESTRATEGIAS SEO APLICADAS AL DESARROLLO WEB DE LA MARCA MAO PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS"

"

Estudiante: Alex Caisachana
Fecha: 16 de diciembre de 2021

Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacién
“Cuestionario para encuesta dirigida a clientes de canales tradicionales de la
marca Mao” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita
puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones y sugerencias
acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada
aceptable

Poco

aceptable

Regular

Aceptable Muy

aceptable

1

2

3

4 5

Criterio de
validez

Puntuacion

2

3

4

Argumento

Observacion/Sugerencia

Imparcialidad

Si bien se
nombra a la
marca, se lo
hace al final con
fines
investigativos.

Congruencia

Es congruente
con los objetivos
planteados.

Redaccioén

Entiendo que es
comprensible
para el mercado
objetivo de la
marca.

Orden

No se sigue un
orden en
algunas
preguntas.

Pondria la pregunta 9
penultima y la pregunta 2
como la primera.
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Presentacion
del
instrumento

5 | Bien presentado

Criterio de Puntua

cién Argumento | Observacién/Sugerencia

validez 11213 (415
Pertinencia de X Se requeriria
las preguntas preguntar sobre

para palabras clave
consecucion en criterios de

de los busqueda para
objetivos de la las estrategias
investigacion SEO.

Pertinencia de

x | Estan bien pero

las preguntas falta lo que

para la senalo

comprobacion anteriormente.

de la pregunta

de

investigacion

Total Parcial

Total 33

Calificacion del Instrumento:
Puntuacién recibida (Sobre 35) Porcentaje

33 94%
Escala (X)
No valido - Reformular | De 7 a 13 20% - 39%
No valido — Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Valido — Mejorar De 21a27 60% - 79%
V3lido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X

Nombre del experto:

Dra. Maria Eulalia Chavez, PhD

Formacion Académica:

PhD en Ciencias Econémicas y Empresariales, MBA

cQn mencion en Marketinﬁ. Ingeniera en Marketing |

Firma:

\‘{a- fouolia Gristt

AN

i
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Anexo 3.

Validacion de Cuestionario por Expertos

Mg. Marwin Lavayen

Sede
Ambato

é"ré Pontificia Universidad
JlL Catdlica del Ecuador

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

"ESTRATEGIAS SEO APLICADAS AL DESARROLLO WEB DE LA MARCA MAO PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS"

Estudiante: Alex Caisachana
Fecha: 17 de diciembre de 2021
Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de Informacion
“Cuestionario para encuesta dirigida a clientes de canales tradicionales de
la marca Mao" y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita
puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones y sugerenclas
acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada Poco 'Regular | Aceptable ‘ Muy
aceptable = aceptable _ aceptable
4. 2 3 a1 s
Criterio de Puntuacién Observaciéon/Sugerenci

T 0 Argumento

}
Imparcialidad | X

\

!
Congruencia ‘ X
Redaccién ‘X
Orden X
Presentacion
del X
instrumento
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?I'% Pontificia Universidad | Sede
I'I Catolica del Ecuador | Ambato
Criterio de Puntuacién Observacién/Sugerenci
validez [1]2]3]4 |5 | Argumento a
Incorporar algunas |
::rltiar;enda preguntas que permitan
preguntas profundizar en la medicion |
de la experiencia de
gg:;a w7 X :rr‘oﬁmdaifgmigg usuario, y la forma de
das os :cu nitse busqueda de este tipo de |
objetivos de pregu productos, para alinear
la esta informacién con las |
2 estrategias SEO que se |
investigacion esperan implementar.
Pertinencia
de las ; !
preguntas Validacién de z:wsim g °"f?:u:mg:
parala X las estrategias relacioomd preg |
comprobacio SEO mas et Il |
ndeta ofactvis estrategia SEO que se van |
pregunta de a incorporar.
investigacion
Total Parcial 3(4 |25
Total 32
Calificacién del Instrumento:
Puntuacioén recibida (Sobre 35) Porcentaje
32 91%
Escala (X)
No vélido - Reformular | De7a 13 20% - 39%
No vélido — Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Valido — Mejorar De 21a27 60% - 79%
Vilido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X
Nombre del experto: Marwin Leandro Lavayen Ledn
Formacién Ingeniero en Marketing y Magister en
Académica: Administraciéon de Empresas
Firma: MARWIN  Firmado

LEANDRO  jamwin tEnuon0

LAVAYEN LEON
LAVAYEN Fecha: 20211217

LEON 121516 0500
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Anexo 4.

Validacion de Cuestionario por Expertos

Francisco Moscoso PhD

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

"ESTRATEGIAS SEO APLICADAS AL DESARROLLO WEB DE LA MARCA MAO PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS"

Estudiante: Alex Caisachana

Fecha: 16 de diciembre de 2021

Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccién de informacion
“Cuestionario para encuesta dirigida a clientes de canales tradicionales de la
marca Mao” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita
puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones y sugerencias
acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada Poco Regular Aceptable Muy
aceptable aceptable aceptable
1 2 3 4 5
Criterio de Puntuacion Argumento | Observacién/Sugerencia
validez
2|3(4]|5
Imparcialidad 5
Congruencia 5
Redaccién 4 Revisar la pregunta 11,
£es un monto por cada
compra o es un monto
mensual o anual? No
queda claro ese punto
Orden 5
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Presentacion
del
instrumento

Criterio de
validez

Puntuacio

Argumento

Observacion/Sugerencia

Pertinencia de
las preguntas
para
consecucion
de los
objetivos de la
investigacion

Pertinencia de
las preguntas
para la
comprobacién
de la pregunta
de
investigacion

Total Parcial

34

Total

Calificacion del Instrumento:

Puntuacion recibida (Sobre 35)

Porcentaje

34

97%

Escala

(X)

No valido - Reformular

De7a13

20% - 39%

No valido — Modificar

De 14 a 20

40% - 59%

Vélido — Mejorar

De 21a27

60% - 79%

Valido - Aplicar

De 28 a 35

80%-100% |X

Nombre del experto:

Francisco Moscoso PhD. (c)

Formaciéon Académica:

Ingeniero Comercial (Escuela Politécnica del
Ejército, Quito Ecuador)

Master en Administracion de empresas, especialidad
Marketing (Escuela Politécnica del Ejército, Quito

Ecuador)

Candidato a Doctor en Administracion (Universidad
Nacional de Rosario, Argentina)
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