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RESUMEN 

En la actualidad la informática se genera de forma rápida y confiable, donde la 

capacidad de un servicio se mide por la calidad de atención que se brinde al cliente, este 

proyecto trata de un sitio web para la licorería Blueberry. este servicio facilitara, agilizara 

y procesara la compra y una mejor experiencia al cliente, Las páginas web son 

desarrolladas para poder ser visualizadas en cualquier medio de tecnología como 

celulares, Tablet, computadoras. Que permiten al usuario realizar actividades 

profesionales, acceder a servicios, Servicios al cliente y mantenerse informado, entre otro 

universo de posibilidades. La licorería Blueberry es un negocio que se encuentra ubicado 

en la Ciudad de Cuenca que se caracteriza por la venta de licor, jugos y snacks. El sistema 

será de un sencillo manejo con una interfaz agradable para el cliente.  

 

Palabras clave: snacks, licorera, licores, licorería, Blueberry, licorería cuenca, 

lo mejor en licores.  
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ABSTRACT 

Currently, information technology is generated quickly and reliably, where the 

capacity of a service is measured by the quality of care provided to the customer, this 

project is about a website for the Blueberry liquor store. This service will facilitate, speed 

up and process the purchase and a better customer experience. The web pages are 

developed to be viewed on any technology such as cell phones, tablets, computers. That 

allow the user to carry out professional activities, access services, Customer Services and 

consolidate information, among another universe of possibilities. The Blueberry Liquor 

Store is a business located in the City of Cuenca that is characterized by the sale of liquors, 

juices and snacks. The system will be easy to use with a pleasant interface for the client. 

 

Keywords: snacks, liquor store, liquors, liquor store, Blueberry, Cuenca liquor 

store, the best in liquors. 
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Actualmente todo negocio necesita contar con un sitio web o una aplicación 

movil ya que con esto se tratará de que los clientes tengan una mejor experiencia sobre el 

negocio. En este contexto, la usabilidad juega un papel primordial en el proceso de 

desarrollo de sitios web de éxito. (PERURENA CL, 2013) 

En el tiempo que vivimos con la tecnología cada vez se va avanzando en el 

campo digital, donde los mejoramientos y fabricaciones de las páginas web es la razón 

por la que los usuarios interactúan cada vez más con sus celulares, tablets y computadoras, 

por eso es el medio más utilizado para la venta de productos.  

En este proyecto técnico tiene el propósito de desarrollar un sitio web 

informativo, con la funcionalidad de satisfacer el servicio al cliente y tenga una mayor 

experiencia, reconocimiento y las ganancias del negocio. 

  

 

 

 

 

 

ANTECEDENTES 
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En la actualidad todas las empresas, restaurantes, locales, necesitan contar con 

un sitio web, porque se encuentran a su alrededor en un círculo tan competitivo que 

necesitan entregar productos o solucionar los problemas que tienen los clientes y sobre 

todo tener nuevas experiencias. 

La existencia de las páginas web se dieron para resolver las dificultades que la 

mayoría de personas están pidiendo de alguna forma. De esta manera existen los 

enfrentamientos con las competencias porque el uno desea ser mejor que el otro negocio 

para mejorar las normas de un buen servicio al cliente y así retener al cliente con sus 

productos. 

Si el negocio satisface las necesidades que el cliente tiene esto permite un gran 

avance porque los clientes saben que, si le están prestando atención a sus problemas, es 

por esta razón es necesario que se cree un sitio web para mejorar la experiencia de los 

clientes para que aporte un mejor servicio al negocio. 
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JUSTIFICACIÓN 

 Al ser desarrollada un sitio web esto causa una importancia muy grande en lo 

que nosotros llamamos tecnología, esta herramienta es muy útil para la mayoría de 

empresas y negocios porque es un canal factible de comunicarse con sus clientes, podrán 

contar con la información deseada solo teniendo acceso a internet. 

Con la ayuda de este sitio web nos permitirá brindar una mejor experiencia al 

cliente de la Licorería Blueberry, se trata de promocionar sus ofertas y catálogo de licores, 

todo esto podrá contar desde la comodidad de su hogar, oficina de trabajo o lugar de 

preferencia de los clientes. 

Este trabajo contempla el desarrollo de un sitio web para mejorar la experiencia 

del cliente y con ello mejorar el proceso de atención al cliente en la licorería de donde se 

brindará información de los productos, esta información la puede revisar el cliente tantas 

veces como desee.Se interactuará con los clientes ya que podrán hacerlo desde su 

teléfono móvil, Tablet y sus ordenadores. 

 

 

 

 

 

PROBLEMÁTICA 
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Hoy en día, la mayoría de los negocios buscan brindar una atención adecuada 

al cliente.Los clientes intentan resolver sus dudas o tener una mejor experiencia en la 

licorería. Para el cliente, no hay nada peor que repetir o volver para seguir insistiendo en 

preguntar si ha llegado el anhelado licor. 

Ilustración 1. Proceso entre el Sitio web y Redes sociales 

 

 

 

 

 

 

La disminución de la licorería se debe a que el cliente no siente una buena 

experiencia, pues muchas veces el tiempo de espera es largo y sin saber si tendrá o no lo 

deseado, entonces todo esto es negativo para los clientes. 
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Ilustración 2. Decisión entre redes sociales o sitio web 

Podemos ver que los clientes eligen que la licorería Blueberry tenga un sitio 

web, no debemos olvidar que el 41.5% de los clientes proponen que tengan página en 

las redes sociales y un sitio web. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 







OBJETIVOS 

 

Objetivo general 

Implementar un sitio web informativo en la licorería Blueberry para impulsar 

la presencia web y mejorar la experiencia de los clientes.    

 

Objetivo específico 

 Recopilar toda información de la empresa que identifique quien son, el 

nivel del producto, modelo de la oferta y precio.  

 Diseñar y crear un sitio web, con la información recolectada con las 

diferentes secciones en el sitio.  

 Presentar en el sitio web todos los productos que ofrece la licorería. 

 Estrategia Seo para una mejor posición en los motores de búsqueda. 
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CAPITULO l 

 

Marco Metodológico 

Se examino la información de la licorería sobre el trato de los clientes que tienen 

en el servicio del local, la información nos ayudará a implementar con facilidad el sitio 

web, donde la licorería Blueberry se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca, también 

se utilizará una encuesta para conocer la percepción de los clientes en dicha licorería. 

Diagnóstico de la empresa 

Atreves de esta tabla de Diagnostico se encontrará el estado de la licorería 

Blueberry en la actualidad. 

Tabla 1. Diagnóstico de la Licorería Blueberry 

Firmeza Ocasión  Inseguridad 

 La mejor licorería 

con dedicación. 

 Variación de 

productos y snack. 

 Las mejores 

ofertas. 

 Licores seguros. 

 

 Crear un sitio 

informativo con el 

mejor potencial     

de los productos. 

 Disminución de las 

competencias por 

ofertas de 

productos. 

 Inseguridad al 

servicio del cliente. 

 Escaza publicidad. 

 Falta de tiempo de 

atención a los 

clientes. 
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Recolección de información 

Se utilizará las encuestas para recolectar toda la información para poder proceder 

a tener un cronograma de actividades sobre todos los precios y el servicio al cliente que 

están otorgando a sus clientes en la actualidad. 

 Las encuestas es un procedimiento dentro de los diseños de una investigación 

descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante el cuestionario que se otorga 

a sus clientes o usuarios.   

Información de las encuestas:  

 

Tabla 2.  Recolección de la información 

 

Campo Seguro 

Área Servicios al cliente 

Ubicación Ciudad de cuenca 

Localización Licorería Blueberry 

Realizado 

para 

Clientes 

Fecha de 

elaboración 

Enero 02 del 2022 
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CAPITULO ll 

Áreas de investigación 

Atención al cliente: 

Según (CARRASCO, 2019) la Atención al cliente es todo el apoyo que se ofrece 

a los clientes, ya sea antes, durante o después de cualquier compra y que les permite tener 

una excelente experiencia con su negocio. 

1.Etapa de pre-contacto 

La primera etapa del servicio al cliente comienza mucho antes de que los clientes 

hayan realizado su compra, formulado una pregunta o llamado para quejarse de un 

servicio o producto.    

Promueve la formación 

Una de las formas más sencillas y eficaces de prepararse para interactuar con los 

clientes es ofrecer formación a tu equipo y personal. 

Conoce a tus clientes  

Especialmente a medida que las estrategias de atención al cliente continúan 

moviéndose en línea y a través de las redes sociales, necesitas conocer a las personas a 

las que tu negocio se dirige si vas a conectar con ellas.  
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Sé accesible 

Ponerse en contacto con su equipo de atención al cliente debe ser fácil para los 

clientes. Esto significa que debe ser fácil encontrar tu página de atención al cliente, la 

información de contacto y las preguntas frecuentes. Esto también significa estar 

disponible y presente en las redes sociales.  

 

2.Etapa de contacto 

La fase de contacto en la atención al cliente es uno de los momentos más cruciales, 

pues es el primer momento de contacto en el que marcas la pauta con tus clientes. Si esta 

no es buena, difícilmente podrás alcanzar la retención de clientes a largo plazo. 

Personaliza la experiencia 

Según (ONGALLO, 2012) Detrás de cada venta y transacción hay un cliente, y 

detrás de ese cliente hay una persona individual con la que se puede establecer una 

relación. Dirigirse a los clientes por su nombre, hacer referencia al registro de la historia 

de la persona y evitar un lenguaje robótico o de guión contribuirá en gran medida a que 

tus clientes se sientan valorados.   

 

Comunícate de forma clara y respetuosa 

Para responder a las preguntas o explicar las cosas a tus clientes, debes ser claro 

y respetuoso. Un lenguaje sencillo y un comportamiento respetuoso te ayudarán a 

transmitir tu punto de vista de manera positiva.  
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3.Etapa de post-contacto 

La fase posterior al contacto de la atención al cliente consiste en establecer 

relaciones duraderas y en construir para el futuro.   

 

Recolecta la información del cliente 

Recolectar la información del cliente a través de encuestas y diversas herramientas 

te ayudará a aprender sobre tu proceso de atención al cliente y a realizar mejoras cuando 

sea necesario, además de que te permite demostrar interés y transparencia en tu enfoque 

de servicio al cliente. 

 

Aprende del pasado 

¿Cómo has retenido a los clientes en el pasado? ¿Cómo has perdido a algunos de 

ellos? ¿De qué manera has podido interactuar y comprometerte con tus clientes de manera 

positiva? Identificar estos puntos te ayudará a aprender de tus triunfos y errores, y te 

permitirá perfeccionar continuamente tu estrategia de servicio al cliente. (CARRASCO, 

2019) 
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4. Etapa de retención de clientes 

La etapa de retención de clientes es diferente de la adquisición de clientes o la 

generación de clientes potenciales, ya que se centra en los clientes que ya han contratado 

un servicio o han comprado un producto. 

 

Ofrece programas de fidelización 

Los programas de fidelidad son una buena estrategia para motivar a los clientes a 

volver a adquirir tus productos o servicios de forma frecuente debido a que pueden 

obtener recompensas, sistemas de puntos o beneficios especiales. 

 

Desarrolla estrategias digitales segmentadas 

Una forma de fomentar la retención de los clientes es aprovechar estrategias 

digitales como el email marketing para enviar mensajes personalizados brindando 

promociones especiales o acceso a un contenido sobre cómo aprovechar al máximo tus 

productos y servicios. 

 

Crea casos de éxito 

Si tu cliente ha tenido una buena experiencia con tus productos o servicios, 

aprovéchalo para convertirla en un testimonio de un estudio de caso que puedes publicar 
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en tu sitio web o tus redes sociales, reconociendo la importancia que le das a su historia. 

(ONGALLO, 2012). 

Ilustración 3. Orientación del Cliente  

 

Tecnología: Desarrollo de Sitio web 

WordPress 

 Es un sistema enfocado a la creación de cualquier tipo de página web. 

Originalmente alcanzó una gran popularidad en la creación de blogs, para luego 

convertirse en una de las principales herramientas para la creación de páginas web 

comerciales. 
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Aws 

Amazon Web Services es un proveedor de servicios en la nube, nos permite 

disponer de almacenamiento, recursos de computación, aplicaciones móviles, bases de 

datos y un largo etcétera en modalidad de cloud computing. 
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Hosting  

Se trata de un servicio de alojamiento de sitios web, es decir, de todo el 

contenido de sus páginas web para que los usuarios puedan acceder a ellas en cualquier 

momento por diferentes vías siempre que dispongan de conexión a Internet. 

 

Estrategia SEO 

La optimización de motores de búsqueda (SEO) se ha considerado tradicionalmente como 

un componente del marketing de motores de búsqueda. 
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Tabla 3.  Ventajas e desventajas en el sitio web 

Ventajas Desventajas 

 

Simplificación de procesos 

 

Sitios web tramposos 

 

Alcance exponencial 

 

Publicidad invasiva 

 

 

Fácil comunicación 

Limita las relaciones 

interpersonales 
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CAPITULO lll 



Tipos de clientes  

          Cliente Informado  

Es el cliente que observa todo a su alrededor y siempre va tener sus preguntas 

porque sabe sobre el tema.  

Cliente impulsivo 

 Es el cliente que no tiene mucho tiempo y demuestra desesperación. Es difícil de 

tratar por su comportamiento de compra.  

Cliente discutidor 

En este caso el cliente solo quiere encontrar un negocio para poder dejar sus quejas 

y malos momentos de atención. 

Cliente confundido 

Es el cliente que no sabe que desea comprar en esta ocasión deben tener paciencia 

y tranquilidad para que el cliente se concentre en su compra.  

Cliente silencioso 

En este caso el cliente admira tu negocio, pero al momento de hacer su comprar 

tendrá muchas dudas sobre el producto.  
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Cliente negociador 

En este caso el cliente siempre ira por los productos que estén de oferta o tengan 

algún descuento por su compra. 

 

Cliente leal 

 Los clientes leales siempre estarán atentos a los productos o la imagen del 

negocio donde las demás competencias puedan tener el mismo producto siempre se 

quedará a tu lado.  

 

Cliente “rehén” 

Son aquellos clientes que no pueden estar contentos con el negocio, pero siguen 

comprando los productos por sus precios.  

 

Cliente mercenario 

Se le caracteriza por no ser fiel a ningún negocio y por no tener ningún 

compromiso de comprar los productos de dicho negocio.  
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Encuesta-clientes  

Ilustración 4. tipo de clientes  

 

 

El sitio web nos permitirá la comunicarnos con todos los tipos de clientes, pero 

sobre todo con los clientes informado, negociador, leal, rehén, silencioso. 

El cliente negociador siempre visitara la licorería cuando tengan productos en 

ofertas o descuentos. 

 El cliente leal y rehén siempre irán a la licorería a pesar de cualquier cosa que 

proponga la competencia 

 Y por otra parte el cliente silencioso siempre va a necesitar más información de 

los productos a vender. 
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Decisión de compra  

Lo atractivo  

Tanto el producto como el negocio siempre debe cubrir las necesidades de los 

clientes como los precios, las ofertas y descuentos para poder así retenerlos siempre en la 

compra de los productos. 

 

La percepción  

La percepción siempre tendrá una sensación o impresiones de que pueda pasar en 

este caso seria la lealtad del cliente al negocio con la ayuda de los productos que desee 

comprar. 

 La percepción a los clientes es la manera de observar los productos porque no a 

todos les parecerá bien a muchos le parecerá lo contrario. (HERRADA TOLEDO, 2018) 

El aprendizaje  

Según (HERRADA TOLEDO, 2018) El aprendizaje está ligado directamente con 

la experiencia. Siempre el consumidor va desear el mejor producto donde el después 

podrá recomendar el producto con sus amigos y familiares.  

Las experiencias de los otros, también influyen en el aprendizaje por eso todos los 

clientes que entren en el negocio siempre tendrán que dejar sus buenos comentarios.  
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Actitud-cliente 

Una actitud positiva en el servicio al cliente es mantener la calma durante las 

interacciones, hacer todo lo posible para construir relaciones sólidas con los clientes y 

asegurarse de que a través de su comportamiento vean a la empresa como auténtica a los 

empleados, que son la cara de la empresa. (MARTINEZ, 2014) 

 

Compra por impulsos 

Si bien este no es necesariamente uno de los aspectos psicológicos de la compra, 

es una compra no planificada, impulsiva y, en algunos casos, poco saludable que tiene un 

fuerte elemento psicológico; Aunque se considera una respuesta emocional a un producto 

o servicio, es clave para su decisión de compra: tomar una decisión de compra. 

 En tales casos, no se trata de satisfacer necesidades según un esquema piramidal 

o actuar según creencias, sino de 'resolver problemas emocionales a través de las 

compras'. 

Los clientes toman decisiones de compra más precisas en función de la 

información que tienen sobre un producto o servicio. Cuantos más datos sobre ellos, no 

solo precio y marca, más amplio será el rango de criterios que se utilizará, y menos 

opciones para comprar 

 

 

 

 







Uso de tecnología 

La tecnología relacionada con nuestro entorno acelera, optimiza y mejora 

algunas de las actividades que realizamos a diario. La comunicación actual ha recorrido 

un largo camino, más rápido que nunca.  

La tecnología juega un papel muy importante en el mundo desde el momento 

en que crea las "cosas" creativas que todos queremos tener lo antes posible. Todos 

queremos tener estilo y enorgullecernos de tener los últimos productos en el mercado. 

Los inventos tecnológicos han mejorado en cierta medida nuestra calidad de vida, 

pero lo más importante, con el desarrollo de esta tecnología, las actitudes de millones de 

personas han cambiado, posiblemente hacia una nueva cosmovisión, ya no reuniendo 

ideas y conocimientos, sino compartiendo y sacando a la luz juntos.  

El sitio web es un avance tecnológico, principalmente para el entretenimiento, 

pero también una herramienta esencial para los negocios de innovación o investigación 

que buscan hacerlo, ayuda a muchos negocios a través del medio de comunicación virtual 

cuando saben lo que tiene y cuál es su oferta, cuál es su negocio. Sobre su precio, un 

conjunto de todos estos factores que puede imaginar para que sea más fácil para sus 

clientes. 
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CAPITULO lV 

Aprovechamiento de la página en los clientes  

1.Mayor alcance  

Un sitio web diseñados para ser vistos en cualquier parte del mundo con acceso 

a Internet. Reducir las barreras de espacio y tiempo. Esto permite que sus clientes que no 

tienen acceso a su empresa tradicional hagan prácticamente lo mismo. De esta manera, 

siempre puede hacer que su marca sea visible para más personas. 

2. Menor inversión 

Como se pudo mencionar en el punto anterior, puedes llegar a mucha gente con 

solo abrir un sitio web. Será muy costoso lograr esto en comparación con los medios 

tradicionales. Por ejemplo, abrir una tienda que pueda exhibir productos todo el día sería 

muy costoso. Esperar es la "esperanza" del cliente por algo. Las expectativas del cliente 

se ven afectadas por uno o más de los siguientes cuatro escenarios: 

La mejor parte es que no tiene que pagar alquiler ni mano de obra permanente 

en el lugar. Solo un buen programador es suficiente y el negocio se cuidará solo. 

3. Mejor manera de encontrar nuevos colaboradores 

Gracias a un sitio web, puedes llegar a muchas personas, no solo clientes, sino 

también personas que quieren trabajar contigo para desarrollar tu negocio. Si lo desea, 

puede implementar una sección "Trabaja con nosotros" en su sitio web. De esta manera, 

puede ahorrar mucho dinero haciendo mucho trabajo. Puede obtener recomendaciones y 

luego filtrarlas según los perfiles que necesita. Todo es rápido, fácil y barato. 
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4.Encuentras nuevos clientes 

Siempre puedes encontrar nuevos clientes gracias a los tipos de sitios web que 

te ofrecen. Porque lo necesitan, buscan en internet. Si tiene un sitio web bien posicionado, 

pueden encontrar su marca y construir una relación comercial. 

5. Da confianza y respaldo a la tienda física 

La mayoría de los negocios ahora tienen un sitio web donde pueden mostrar 

sus productos y por defecto informar a los clientes que van de la mano con la tecnología. 

Esto no solo acerca a los clientes, sino que también da una imagen profesional. 

6.Abierto 24/7 

En el sitio web, si tiene una tienda virtual en su sitio web, los usuarios pueden 

ver a su propio ritmo. O simplemente puede obtener más información sobre la marca y 

estar absolutamente seguro de que creará un vínculo transaccional. 

 

7. Muestra la imagen de la empresa 

Otro gran aspecto de un sitio web es que captura más información sobre su 

marca. Desde el diseño de contenido, pasando por una breve historia de lo que haces, 

hasta los servicios que brindas. Lo mejor de todo es que también puede incluir un llamado 

a la acción para que los clientes sugieran un presupuesto o pregunten sobre los productos 

y servicios que ofrece. 

 







8. Incrementa ventas 

. Finalmente, ayuda a expandir las ventas a lugares a los que tal vez nunca te 

hayas dirigido, ampliando tu negocio y haciendo más conocida tu marca. (THOMPSON, 

2007) 

Calidad del cliente  

La calidad se puede decir que es la primera sensación que el cliente observan sobre 

el producto o también sobre la atención a los clientes tiene acerca del producto o del 

servicio que ofrece en dicho lugar.  

 

La calidad es subjetiva 

La calidad no es objetiva, todo depende de las necesidades, transacciones o deseos 

del cliente a nivel de producto o servicio. 

El valor del cliente significa una percepción subjetiva de la calidad de un producto 

o servicio, porque no todos los clientes sentirán lo mismo por la empresa, para algunos es 

normal, por lo general, para otras personas es lo mejor, para otros lo peor.  

Lo que cliente espera  

Los clientes esperan un servicio eficiente, rápido y capaz de satisfacer sus 

necesidades y, lo más importante, la mejor solución a sus problemas. 

la experiencia del cliente 

 En primer lugar, escuche a su cliente. 

 Atienda usted mismo a sus clientes. 







 Siempre contara con sus propias normas y reglas para los clientes. ((RAUL 

AVELLANEDA, 2017) 

 

Indicadores en riesgos en venta 

 

 Riesgo durante nuevos lanzamientos de producto.  

 

 Medida de la importancia de los clientes.  

 

 Marketing y publicidad.  

 

 Desinformación. Nuestro riesgo favorito.  

 

      Identificación de mercados. También es cuestión de datos. (MONTALVO 

DIANA, 2016) 

 

     Con los indicadores de riesgo la empresa ya sabe las posibilidades de un suceso 

que puede existir, como también puede determinar las posibilidades de un fracaso 

y hasta donde pueda afectar a la empresa o qué nivel puede alcanzar el fracaso. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.programagestioncomercial.es/invertir-publicidad-estudia-tus-datos/
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Tabla 4.  Riesgo y componentes de la licorería. 

 

Riesgos y sus 

componentes 

Control 1 Control 2 

Definición de la 

estrategia en servicio al 

cliente y venta por 

información errónea o 

deficiente. 

Las fuentes de 

información se 

desarrollarán por las 

estrategias de estudios y 

estadísticas. 

Evaluación de la 

estrategia de servicio al 

cliente y ventas de forma 

parcial. 

Falta de 

información de la 

competencia. 

Estudios de 

investigacion de la 

competencia. 

Participación con la 

información de 

investigacion otorgada.   

Definición 

inadecuada de los precios 

de los productos 

fabricados. 

Análisis de 

rentabilidad  

Niveles de 

verificación y autorizados 

de los precios. 

 

Análisis de encuestas del negocio 
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En esta imagen se puede notar que la licorería Blueberry más llegan clientes que 

tienen desde los 18 años en adelante. 

 

 

Muchas personas quisieran que este negocio cuente con un sitio web para que los 

clientes tengan una mejor experiencia  
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La licorería tiene clientes leales que son capaces de recomendar la licorería para 

que puedan hacer sus diferentes compras. 

 

En esta parte se puede observar que la calidad de producto que vende la licorería 

Blueberry es excelente. 

 

La mayoría de clientes desean que contengan un sitio web pero también que le 

una a todo esto las redes sociales.  
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CAPÍTULO V 

Estrategias SEO 

SEO (Search Engine Optimization) es un conjunto de técnicas que permiten a 

los motores de búsqueda indexar y ubicar una página web en sus resultados de búsqueda. 

Las estrategias Search Engine Optimization (SEO), sirven para mejorar la 

visibilidad de los sitios web en el momento en el que un usuario indaga en los buscadores 

del internet, ubicándolo en los primeros resultados.  

El SEO se traduce como la optimización de motores de búsqueda o 

posicionamiento en buscadores, y tiene como principal objetivo la visibilidad de un sitio 

web” (ORTEGA, 2015) .  

 

Posicionamiento web 

(MOYA, 2011) menciona sobre el posicionamiento de un sitio web en los 

motores de búsqueda, lo siguiente:  

La posición web se define de forma básica, como la posición que ocupa la URL 

de una página web o de una página web, en el listado presentado en un buscador en una 

búsqueda sobre su motor aplicando un conjunto de palabras clave. Cuando hablamos de 

posicionamiento SEO (Search Engine Optimization) nos referimos a “una posición 

orgánica o natural en los resultados que muestran los buscadores en Internet, es decir, son 
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los resultados muestra sin previo pago, de manera habitual, excluyendo los resultados 

patrocinados” (LOPEZ, 2008). 

Palabras Claves  

 Popularidad: Siempre hay palabras que son muy buscadas y hay que tener en 

cuenta este tipo de palabras para la estrategia de posicionamiento web que se va a 

realizar. Sin embargo, las palabras más populares también suelen atraer mucha 

competencia. 

  Competencia: Cuando hay mucha competencia la dificultad de posicionamiento es 

mayor. Por eso la combinación perfecta es encontrar un nicho o grupo de palabras 

clave que describan claramente la web y que no tengan mucha competencia.  

 Relevancia desde el punto de vista del marketing: Es necesario conocer 

perfectamente el público objetivo al que va dirigido la web sabiendo e intuyendo que 

palabras clave usan para encontrar un producto o servicio.  

 Relación con el contenido del sitio: Además de palabras clave que encajen con los 

contenidos de la web siempre hay que usar aquellas que son relevantes desde el punto 

de vista del marketing. Describir el contenido, pero siempre enfocándolo a lo que 

buscan los clientes. 
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Ilustración 5. Palabras claves 

Licorería Blueberry Licores baratos 

Licorería Cuenca Licorería y bar 

 

Semrush 

Según (ORTEGA, 2015) Los puntos fuertes de semrush envuelven, principalmente, un 

análisis minucioso para búsquedas de palabras clave, el análisis global de sitio y el 

análisis de la competencia 

Ilustración 6. Palabras claves semrush 
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Ilustración 7. Palabras claves semrush 2 

 

Ilustración 8. Palabras claves semrush 3 
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Enlaces y menciones  

 Relevancia: Un enlace a una página que hable de una temática similar a la página 

donde está el enlace siempre aportará más valor que otra que hable de una temática 

diferente. 

 Autoridad: Una página web a la que enlacen muchas webs aportará más valor que 

otra a la que enlacen menos.  

 Confianza: Google tienen ciertas webs de “confianza” (universidades, 

instituciones, gubernamentales, etc.). Estas páginas siempre tienen un valor de 

confianza máximo y cuantas menos webs intermediarias haya entre la página y 

las webs de “confianza” de Google mejor posicionamiento para dicha página. 
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Herramienta SEO 

Tabla 5. Google Analytics 

 

 

 

Herramienta Descripción Características Beneficio Ventajas Desventajas 

Google 

Analytics 

Es una herramienta 

de analítica web de la 

empresa Google 

donde Ofrece 

información 

agrupada del tráfico 

que llega a los sitios 

web según la 

audiencia, la 

adquisición, el 

comportamiento y las 

conversiones que se 

llevan a cabo en el 

sitio web. 

Herramienta de 

análisis. 

Analítica de 

contenido. 

Analítica de 

redes sociales. 

Analítica de 

publicidad. 

 

Mayor 

conocimiento de 

la página web.  

Optimización de 

la visibilidad, 

flujos de 

navegación y 

conversiones.  

Reconocimiento 

de nuevas 

oportunidades de 

negocio. 

La velocidad de 

carga de la página 

de forma asíncrona. 

 

 Número de 

informes 

incluyendo análisis 

en tiempo real (con 

graficas).  

 

Múltiples sitios y 

usuarios para editar, 

leer y analizar. 

Limitaciones de 

técnicas para el 

navegador. 

 

Diseño 

intuitivo con 

menús 

entendibles y 

coloridos.  

 

Datos 

guardados por 

tercero. 

 Perdida de 

datos por error.  
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Tabla 6. Google Ads 

 

 

 

Herramienta Descripción Características Beneficio Ventajas Desventajas 

Google Ads Es un servicio y un 

programa donde se 

utiliza para ofrecer 

publicidad 

patrocinada a 

potenciales 

anunciantes. Los 

anuncios 

patrocinados de 

Google Ads aparecen 

en: En la página de 

resultados junto con 

los resultados de 

búsquedas naturales 

u orgánicas. 

Herramienta de 

análisis. 

Análisis de 

anunció. 

Analítica de 

publicidad. 

 

Anuncios en línea 

para llegar a las 

personas en el 

momento exacto 

en que se 

interesan por los 

productos y 

servicios que 

ofrece 

La velocidad de 

carga de la página 

de forma asíncrona. 

 

 Número de 

informes 

incluyendo análisis 

en tiempo real (con 

graficas).  

 

Múltiples sitios y 

usuarios para editar, 

leer y analizar. 

Limitaciones de 

técnicas para el 

navegador. 

 

Diseño 

intuitivo con 

menús 

entendibles y 

coloridos.  

 

Datos 

guardados por 

tercero. 

 Perdida de 

datos por error.  
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Tabla 7. Google Search Consolé  

 

 

Herramienta Descripción Características Beneficio Ventajas Desventajas 

Google 

Search 

consolé 

Es un servicio 

gratuito para 

webmasters de 

Google que permite a 

los creadores de 

páginas web 

comprobar el estado 

de la indexación de 

sus sitios en internet 

por el buscador y 

optimizar su 

visibilidad 

Herramienta de 

análisis. 

Analítica de 

publicidad. 

 

Presentar y 

comprobar un 

mapa del sitio. 

Comprobar y 

ajustar la 

frecuencia de 

rastreo y ver 

estadísticas sobre 

el robot de Google 

cuando se accede 

a un sitio en 

particular. 

Consigue más 

enlaces a tu sitio. 

Búsquedas en 

Google Analytics.  

Usabilidad móvil. 

Acciones manuales.  

 Rastreo de errores. 

 Necesitas 

disponibilidad 

de tiempo, para 

leer cada guía y 

comprender de 

mejor manera. 
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CAPÍTULO Vl 

Características de los sitios web  

1. Capacidad de autogestión fácil, intuitiva y simple 

    Para que el contenido se mantenga actualizado, el portal debe ser fácil de 

administrar para los miembros de su equipo, ya sea que tengan conocimientos técnicos o 

informáticos como si no los tienen. 

2. Páginas web adaptativas / Responsive design 

Hoy en día  es impensable que una  web no tenga un diseño que se adapte a los 

diferentes dispositivos móviles: smartphones, tablets, portátiles, etc. 

3. Velocidad de carga óptima 

     Si te interesa que los usuarios que visiten tu sitio web lo hagan de manera 

recurrente y estén satisfechos con éste, es de vital importancia que cargue rápido. 

4. SEO 

El proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados orgánicos 

de varios motores de búsqueda como Google, Bing o Yahoo. 

5. Buena usabilidad y organización 

      Si su sitio web está bien organizado y sigue una estructura que coincide con 

los estándares generales del mercado, los usuarios lo encontrarán más fácil de usar y se 

sentirán más seguros. 
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6. Página de contacto o elementos de interacción visibles 

     Es muy probable que parte de los usuarios que recibas en tu portal web 

quieran ponerse en contacto con tu empresa. Por eso, necesitas una página de contacto 

dónde puedan dejar un mensaje, ver el número de teléfono, obtener la dirección física de 

tu empresa, etc. 

7. Un diseño adaptado al estilo corporativo. 

       Para crear una buena imagen de marca y unificar mensajes, es importante 

que el portal de tu empresa se parezca al resto de elementos que componen tu marca. 

como el logo, la tipografía, los puntos de venta, oficinas o fábricas (dependiendo del tipo 

de negocio que sea), estilo de empresa, filosofía etc. 

    Seguimiento de ofertas 

La oferta de la empresa tiene como objetivo llamar la atención de los usuarios 

para acceder a un nuevo precio del producto fabricado, para lo cual tendrán condiciones 

especiales en cuanto al ajuste del precio original. 

Muchas marcas eligen ofertas para generar más ventas y ganancias para su 

negocio y mejorar su imagen entre los consumidores. Estas estrategias están diseñadas 

para atraer nuevos clientes y retener a los existentes. 

Hay varios tipos de ofertas que se utilizan en la publicidad, aquí hay algunas: 

Ofertas de caballos, que incluyen una oferta para vender un producto bajo ciertas 

condiciones específicas, al comprar otro producto. 
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Oferta conjunta, oferta para suministrar dos o más productos juntos. 

Oferta de lanzamiento, como su propio nombre indica, consiste en ofertar un 

producto en el periodo en el que sale a la venta por primera vez. 

Una oferta de un precio, producto o servicio ofrecido a un precio reducido sin 

ninguna razón en particular. (ORTIZ REINOSO, 2005) 

    Entregar mayor control a los clientes 

Para los clientes es importante estar de acuerdo en muchas cosas y saber 

entender lo que el cliente quiere hacer con la empresa y tener paciencia porque a veces el 

cliente tiene dudas sobre la compra. 

Es necesario tener un empleado encargado de esta tarea, es decir, atender a los 

clientes correctamente, pero sin ese empleado encontrarás que tu negocio tiene muchos 

problemas porque perderás mucho dinero. 

Pero muchas veces las empresas no ofrecen estas libertades a diferentes áreas de 

la relación con el cliente, por problemas de confianza interna o por falta de capacidad de 

delegación. y organización de tareas a las personas responsables.En última instancia, 

esto afecta directamente la experiencia del cliente con cualquier problema durante su 

compra. (TAPIA, 2009) 
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CAPÍTULO Vll 

Negocios-clientes-productos 

Negocios 

Las mejores empresas saben que es mejor reducir costos, reducir la productividad 

del producto vendido y así ser considerada la mejor licorería de la actualidad o ganar 

reputación en el país y en el extranjero. 

 

Clientes 

Los clientes deben tener un buen servicio al cliente que los haga felices para que 

puedan regresar a su antiguo negocio y seguir comprando, y el servicio al cliente también 

debe estar satisfecho con el producto o servicio.  
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Productos 

Un buen producto se crea y se garantiza con un concepto y conocimiento de venta 

bien ejecutado. Después de esta idea, no hubo problema en vender el producto y el cliente 

entregó el producto satisfecho. 
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Visión  

Ser líder a nivel provincial superando las expectativas de nuestros clientes con 

productos innovadores de alta calidad, fomentando el desarrollo de nuestros 

colaboradores y el continuo crecimiento de nuestra licorería con el mejor servicio del 

cliente. 

 

Misión  

Satisfacer con excelencia a los consumidores y crear más sonrisas disfrutando de 

nuestros productos y precios. 

 
















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Capítulo Vlll 



Conclusiones 

La licorería Blueberry en la actualidad no cuenta con una buena experiencia al 

cliente donde los clientes necesitan ser motivados, por lo tanto, no satisface las 

necesidades de los clientes. 

Después de realizar todo el análisis del sitio web se puede decir que los 

clientes están en todo el uso del internet y las nuevas tecnologías que se vive hoy en día 

ya sea por el gusto o por necesidades es lo que la sociedad pide, con un sitio web 

tendrán lo mejor en crecimiento   y ser muy competitivo con otros negocios.   

El desarrollo del sitio web se convierte en un proyecto innovador por el 

motivo que muchas empresas y negocios carecen de tener un servicio al cliente correcto, 

donde los clientes piden o desean una mejor atención y sobre todo tener un producto 

confiable. 

Las dificultades encontradas en atención al cliente se producen mediante las 

reglas que no tiene un parámetro para un buen servicio al cliente, por eso muchos 

clientes no regresan por más bueno que sea el producto si ellos sienten que no es el trato 

correcto no regresaran y si fuera todo lo contrario pues al momento de calificar debería 

ser excelente. 
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Recomendaciones 

Se recomienda verificar la información de investigacion ya que en esta se 

plasma la aceptación, carácter y eficacia de los potenciales de los clientes. 

 

Dar un servicio sensacional a los clientes, que les permita atraer nuevos clientes 

para el negocio. 

 

Realizar planes de acción para orientar a los clientes con el objetivo de 

satisfacer la fidelidad hacia el negocio, aumentando sus producción y clientela. 

 

Se le recomienda hacer un test para saber la opinión de los usuarios sobre la 

atención del cliente y sobre sus productos para obtener nuevos o mejora de requerimientos 

funcionales. 

 

Incrementación de las formas de pago, obtener otras elecciones de pago en el 

sitio web como; tarjeta de crédito de esta manera brinda mucha comodidad a los clientes 

al ejercer sus pagos. 
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estratégico del servicio al cliente scientia et technica, vol. Xii, núm. 32, diciembre, 

2006, pp. 289-294 universidad tecnológica de pereira, Colombia. 

Articulo 3 
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Universidad tecnológica de pereira, Colombia 
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Enfoque estratégico del servicio al cliente 

 

 

Glosario 

Reciprocidad  

En antropología cultural, se refiere a cómo ocurre el intercambio informal de 

bienes y mano de obra dentro del sistema económico informal de una ciudad. 

Fidelización  

 Es un concepto de marketing que designa la lealtad de un cliente a una marca, 

producto o servicio concretos, que compra o a los que recurre de forma continua o 

periódica. 

Analítica web 

Es el proceso (de recopilación, medición, evaluación y explicación racional) . 

Estrategia SEO 

Motor de búsqueda donde es un conjunto de acciones y técnicas que se emplean 

para mejorar el posicionamiento (la visibilidad) en buscadores de un sitio web. 
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Anexos 

Acceso al dashboard de la página de WordPress  

 

 

 

 

 

Panel administrativo de la pagina 
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Plantilla Usada para la pagina  

 

Edición de página principal 
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Productos subidos a WordPress  

 

Instancia del WordPress 
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Dominio  
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Estrategia SEO 
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Semrush 

 

 

 

 


