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“ 
¿Dispones de una web y no recibes apenas leads o reservas? 

 
¿No sabes qué y cómo busca tu público objetivo? 

 
¿Quieres llegar a todas las intenciones de búsqueda que tiene 

tu público? 
 
 
 



“ 
“La elección de las palabras clave es la base  

de toda Estrategia SEO” 
 

¿Empezamos? 
 
 



Importancia 
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“ 
¿Para qué sirve la elección de palabras clave? 

 
1.  Estructuración y Arquitectura Web (Importancia de secciones) 
2.  Optimización de contenidos 
3.  Detección de oportunidades 
4.  Situación Actual 
5.  Campañas de pago (SEM) 

 
 
 



Presencia Online 
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“ 

En Internet, tu escaparate puede (DEBE) ocupar toda la Quinta Avenida 



“ 
Conoce tu producto y descubrirás tu público objetivo 



“ 
Conoce y aprende con tu competencia directa 



Keywords e Intenciones de Búsqueda 
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“ 
Relevancia Vs Popularidad 

 
Coches de lujo: 3.800 búsquedas mensuales 
Coches baratos: 20.000 búsquedas mensuales 



“ 
¿Cómo clasificamos las keywords? 
 
1.  Popularidad 

2.  Positivas o Negativas 

3.  La etapa del ciclo de compra 



“ Popularidad (Chris Anderson): 
 
Head Tail: Genéricas, poco Cualificadas y 
Competencia Alta 
 
Middle Tail: + Específicas, + Cualificadas 
y Competencia Media 
 
Long Tail: Muy Específicas, Mayor 
Cualificadas y Competencia Baja 



“ Positivas / Negativas: 
 
Caso: Concesionario Coches de Lujo 
 
Positivas: “Coches de lujo”, “coches de 
alta gama”… 
 
Negativas: “Coches baratos”, “coches 
económicos”… 



“ Etapa del ciclo de compra 
 

“Los USUARIOS  CLIENTES realizan las búsquedas relacionadas con nuestro 
producto/servicio” 

 
1.  Informacionales  Ejem. “hora en Las Vegas” 

2.  Navegacionales   Ejem. “hosteltur” 

3.  Transaccionales  Ejem. “comprar entrada para el seo plus” 
 
 



“ Etapa del ciclo de compra 
 

 
 



“ Etapa del ciclo de compra 
 

 
 



“ 
Etapa del ciclo de compra 
 



“ 
Etapa del ciclo de 
compra 
por intenciones de 
búsqueda 
 



Investigación Palabras Clave / 
Keyword Research 
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“ 
Brainstorming 
 
1.  Competencia 
2.  Producto/Servicio 
3.  Público Objetivo 
 



“ 
Suggest 
 
 



“ 
Búsquedas Relacionadas 
 
 



“ 
Google Trends 
 
1.  País 
2.  Período 
 



“ 
KeywordBox 
 
1.  Relevancia 
2.  Popularidad 
 



“ 
Adwords 
 
 



“ 
Analytics 
 
 



“ 
Analytics 
 
 



“ 
Search Console 
 
 



“ 
Search Console 
 
 



“ Excel o Sheets 
 
 



“ Excel o Sheets 
 
 



Conclusiones 
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“  
1.  Conoce a la perfección tu servicio/producto (USP) 
 
2.     Descubre qué busca y le interesa a tu público objetivo 
  
 TODAS las FASES del FUNNEL de COMPRA 
 
3.  Analiza a fondo a la competencia 

4.  No dejes de buscar oportunidades para aumentar tu presencia online 

5.  Optimiza tu página para todas las intenciones de búsqueda 
cualificadas 



“ ¡Amplía tu escaparate y las reservas vendrán solas!  
 



¡MUCHAS GRACIAS! 


