
Más visitas = más clientes 
Cómo conseguir tráfico de calidad en tu página 
web para duplicar la facturación.

Más información en 
info@izandoservices.com



● Colaborador en Izando Services

● Graduado en administración y 

dirección de empresas, posgrado 

en Growth Hacking

● Estrategia digital

● Gestión de proyectos SEO, Google y 

Facebook Ads



¿Qué vamos a ver hoy?

● Pequeño repaso SEO visto en seminario anterior
● SEO para marketing contenidos
● Google Ads búsqueda
● Google Ads display



¿Con qué finalidad?



¿Con qué finalidad?

Utilizar estos canales de la manera más eficiente y 
efectiva, logrando tráfico cualificado. Pues no 
queremos cualquier tipo de visita en nuestra web, 
queremos visitas de valor.



Repaso SEO



SEO para web (no contenidos): 
páginas transaccionales

● Siempre empezaremos por un estudio de palabras clave
● Imprescindible que nuestra web sea rápida (<2 segundos)
● Debemos responder a la intención de búsqueda del usuario de 

la mejor manera posible
● Autoridad y linkbuilding
● Mucho cuidado con el contenido duplicado
● Indexación: no todo tiene que estar “público” a ojos de Google
● Metadatos y metatítulos (extensión pertinente)
● SEO local



SEO para contenidos



SEO para contenidos
¿Por qué?



¿Por qué crear contenidos?

● Una de las mejores maneras de atraer tráfico 
cualificado

● Tenemos el control
● Más URLs = más keywords = más visitas
● Aporto valor y capto usuario en fase informativa
● Oportunidad para captar mails
● Oportunidad para conseguir backlinks



Claves para crear el post perfecto



1. Categorías

● Todo empieza categorizando nuestro blog
● Deben haber pocas (máximo 6)
● Deben ser excluyentes entre sí
● Basadas en estudio de palabras clave
● Basado en lo que buscaría nuestro público objetivo
● No necesariamente están 100% relacionadas con 

nuestro producto o servicio (podemos ir más allá)







CATEGORÍA MOTIVO POST KEYWORDS

Ideas de regalo/qué 
regalar SEO

Regalos de navidad para 
niños

Ideas de regalo para 
profesores

regalos para profesores
regalos para profesores hombres
regalos originales profesores
regalos para profesores graduación
los mejores regalos para profesoras
regalos para profesores 
personalizados
regalos para profesores de guardería

Ideas para decorar SEO
Ideas para decorar paredes

ideas decoración habitación 
infantil

Frases SEO

Arte Negocio



Filosofía “skyscrapper” (rascacielos)



Antes de empezar a escribir debemos saber 
qué keywords vamos a trabajar, y qué 
apartados incluirá nuestro artículo

2. Hacemos un keyword research completo



Planificador de 
palabras clave 
de Google Ads

¿Cómo?



Sugerencias de Google y caja de respuestas
¿Cómo?



Usando ubersuggest y analizando competidores
¿Cómo?



● Estructuro mis keywords en secciones.
● Idealmente en formato pregunta cada una. 
● Intento dar respuesta directa o crear listados para 

lograr rich snippet

3. Estructuramos



● Artículos de como mínimo 1.000 palabras (ideal >2.000)
● Siempre dependerá dependerá de nuestros 

competidores competidores y lo que hay en primeras 
posiciones (skyscrapper)

● Se deben asemejar más a guías que no a artículos

4. Creamos “rich” content



● Imágenes
● Infografías
● Vídeos de Youtube

Todo esto → sube retención

5. Usamos el mayor número 
posible de elementos visuales



● Todas las imágenes con Atributo ALT
● Las comprimo antes de subir (photoshop o tiny.png)
● Nombre del archivo = keyword 

6. No nos olvidamos del SEO más técnico



7. Usamos tablas de contenido

TOC (table of contents) 
plugin en Wordpress



● Frases cortas
● Usamos palabras de transición y conectores
● Buscamos que el texto sea muy fluido
● Muchos párrafos y pocas frases por párrafo
● Generamos espacios en blanco
● Nos podemos basar en el “semáforo” de Yoats SEO

8. Estilo de redacción (copywriting)







● Siempre debe haber H1, H2 y H3
● Similar a una noticia de diario
● Añadimos pocos párrafos dentro de cada encabezado
● Incluimos variaciones de la palabra clave principal

9. Usamos encabezados



ANSWERTHEPUBLIC.COM





● Definimos una keyword principal por artículo o URL
● 2-5% texto
● Evitamos el “keyword stuffing”
● Trabajamos las variaciones semánticas a lo largo del 

artículo y títulos

10. Cómo usar la keyword principal







● Debemos ser persuasivos
● Incluyo la keyword principal en por lo menos ⅔
● Añadimos un call to action o llamado a la acción

11. Metatítulo, metadescripción y URL





● Pueden ser una gran oportunidad para trabajar 
nuevas keyword automáticamente pero…

● Riesgo de keyword stuffing

12. Tenemos cuidado con los comentarios



¿Y ya está?



¡No! Ahora tengo que difundir

● Social media
● Lista de email
● Linkbuilding



¿Lo ideal? Vivir únicamente del SEO 
y nuestros contenidos.

Pero...





¿Cuándo recurriré a las campañas de pago?



● Cuando acabo de empezar y quiero que me conozcan (branding)
● Cuando lanzo algo nuevo (sección, producto/servicio, gama, etc.) a 

través de una empresa o marca ya establecida
● Para lanzar campañas rentables que funcionarán por sí solas (si las 

optimizo debidamente), creando un canal recurrente a largo plazo
● Cuando es muy complicado posicionar de manera orgánica ya que hay 

mucha competencia
● Cuando lo que ofrezco no lo busca nadie (solución: 

Display/Youtube/Facebook Ads)

En definitiva… cuando necesito resultados YA.



¿Qué debemos entender 
antes de lanzar nuestras 
campañas?



● Tanto Facebook como Google son algoritmos que se 
basan en datos

● Tienen MUCHÍSIMOS de esos datos sobre cada uno de 
nosotros

● Conocen mejor que nosotros a nuestro público
● Decidirán si enseñar los anuncios o no en base a las 

probabilidades que tiene el usuario de realizar la acción 
que definamos como objetivo (compra, registro, etc.)





● Podemos segmentar nuestros anuncios (usar la data que 
tiene Google a nuestro favor)

● Capacidad de medición: conoceremos el ROI en todo 
momento

● Únicamente pagamos por click
● No necesariamente gana el que más paga
● Rapidez de implementación
● Gran exposición

¿Qué ventajas tiene anunciarnos?



Anuncios de búsqueda



Anuncios de display



Anuncios en Youtube (video y display)



Anuncios shopping



Con tanta opción… ¿cuál uso?



● Si el usuario busca activamente → búsqueda o 
shopping

● Si no busca activamente o quiero hacer branding → 
banners display o Youtube

Respuesta corta



Respuesta larga

ATENCIÓN

INTERÉS

CONSIDERACIÓN

ACCIÓN

Dependerá de nuestra estrategia

Display / Youtube Ads 
(video y banners)

Búsqueda / Shopping / 
Youtube texto

Remarketing: Display 
banners / Banners 
Youtube

Canales internos



Campañas de búsqueda
Cuando un usuario hace una búsqueda aparecen 
diferentes anuncios. ¿Quién decide cuál aparece 
más arriba?







¡Pero ojo! Esto sucede a tiempo real 
por cada búsqueda, ya que un usuario 
puede ser relevante y otro no.



¿De qué depende el nivel de calidad?

CTR del anuncio
(lo bueno que es)

Relevancia
(lo bien estructurada que 

tengamos la cuenta)

Página de destino
(básicamente, el SEO y la 

relevancia con el texto)

*CTR = número de clics / número de veces que se muestra el anuncio





Cuanto más específica la keyword (exacta o de frase), mayor 
será el coste, menores búsquedas, pero mayor intención de 
compra. 

Concordancia amplia y amplia modificada generará muchas 
más búsquedas, a coste más barato, pero en algunos casos nos 
pueden generar búsquedas que no queremos. 

¡Importantísimo el uso de negativas!



¿Cuáles debemos usar?
● Al principio siempre amplia modificada (con +), y de frase 

(con “ “); aunque si hay mucha competencia únicamente 
amplia modificada.

● Evitaremos a toda costa las palabras clave en amplia, a 
menos que la competencia sea demasiado grande y no 
tengamos presupuesto suficiente. 

● Una vez tengamos un histórico muy grande de 
conversiones, podremos testear con concordancia abierta.



Comparamos volúmenes de búsqueda y competencia

De nuevo… estudio de palabras clave





¿Cuánto invierto?

Depende de 3 factores:

● Disponibilidad de inversión (negocio)
● Costes por clic medios esperados (necesitamos 

datos)
● Coste por adquisición que podemos permitirnos 

(siempre relacionar con el lifetime value del cliente)





Ajustes óptimos







ERROR común: añadir los partners 
búsqueda al principio 



Importantísimo definir bien el objetivo (hay que hacer clic en el desplegable)



Por lo general, ningún idioma 
debería estar seleccionado



¡CUIDADO!
Ahora viene una de las 
partes más importantes 
al montar una campaña





● Antes de arrancar cualquier campaña, lo mediremos 
TODO

● Definiremos dos tipos de conversiones:
○ Micro conversiones: más de 3 minutos en página, 

más de 3 minutos por sesión, añadir al carrito, etc.
○ Macro conversiones: compras/registros

CONVERSIONES



EL BAILE
Entre las conversiones y la estrategia de puja



Audiencias de remarketing → las 
añadiremos pujando extra







● Estudia primero a la competencia y mejora sus ads
● Siempre dos anuncio de texto expandido y un 

adaptable
● Siempre 3 anuncios activos
● Usamos el comando {KeyWord:Palabra Clave} en un 

título
● Incluye llamados a la acción
● Testeamos constantemente para tener un 

“challenger” al ganador

Consejos para crear anuncios 



Siempre tendremos un ojo puesto en los términos de 
búsqueda, analizando qué búsquedas han activado 
nuestros ads

Términos de búsqueda



● Si detectamos una keyword que no nos interesa, la 
bloquearemos como negativa (siempre con el + en la 
palabra a evitar)

● Si detectamos una keyword que está generando buenos 
resultados, la añadiremos como “positiva” si tiene volumen 
de búsqueda decente y suficientes conversiones

● Podemos usar este estudio para SEO

¿Qué hacemos con esa información?



Si quieres ahorrar dinero… ¡no te olvides 
de las negativas desde el minuto 0!

Algunas ideas: 
● trabajo
● trabajar
● que es
● curso
● empleo
● gratis

Dependerá de tu negocio/sector



Y para rematar…
Combinamos con display



Tipos de audiencias:

Quiénes son: audiencias basadas en datos demográficos

Cuáles son sus intereses: audiencias de afinidad

Qué buscan habitualmente o están planificando: audiencias con 
intención

Segmentación por tema: según la página de destino (keyword o tema)

Según las keywords usadas en búsqueda

Audiencias personalizadas: audiencias propias

Y… la más potente



Situación:
Lanzar una campaña enfocada a resultados directos en display 
es complicado (más útil en fase informativa de interés o en fases 
finales del embudo) .

Además, para “tráfico frío” las segmentaciones de Facebook son 
mucho más potentes que las que nos permite Google (en la 
mayoría de los casos).

No obstante, puede ser el aliado perfecto para dar el “empujón” 
final que necesitan muchos usuarios que han visitado nuestra 
web pero no han terminado comprando.

Así, ¿qué haremos? REMARKETING EN DISPLAY 



Tips
Crearemos anuncios muy persuasivos (con descuentos, ofertas limitadas, etc.) que 
“persigan” al usuario por allí donde navegue

Debemos crear imágenes muy impactantes para que destaquen en el entorno en el 
que el usuario encontrará el anuncio

Testearemos diferentes audiencias, pero las principales:
● Usuarios que han añadido al carrito pero no han comprado
● Usuarios recurrentes durante los últimos 30 días
● Usuarios que han visitado más de 3 páginas por sesión
● Usuarios que han visitado secciones específicas de la web y que denotan interés 

(como la página de precios)

*La mejor manera de crear audiencias es pensar en el comportamiento habitual que 
seguiría un usuario interesado, pero que por motivo X no ha llegado hasta el final

 



Titular resaltando 
beneficio principal

Imagen llamativa

Botón visible con 
llamado a la acción



Más info en info@izandoservices.com



¿Preguntas?



Recuerda que hasta el día 27 de noviembre tenemos la campaña de 
Black Friday con 15% de descuento en marketing y web, regalos e 

imprenta online

Más info en info@izandoservices.com


