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Mi alter ego es Lucía y el SEO

● Soy Consultora SEO 
independiente since 2016

● Creadora de contenido y 
youtuber del 3 al cuarto 
en 

            Luciayelseo.com
● Profe de SEO para 

empresas y 
emprendedores 

Hola, Soy Lucía Rico



¿Qué vamos a ver en esta “horita corta”?

● El Business Model Canvas y sus 9 bloques
● El Dichoso embudo de ventas y sus manidas 

fases
● Del modelo de negocio a la estrategia SEO
● De la estrategia SEO a la estrategia de 

Marketing



Cómo solemos percibirlo



Cómo debemos hacerlo



Hablemos de Modelos de negocio, ¿Qué narices 
es un modelo de negocio?

● Sistema/procedimiento que nos permite 
ganar pasta
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● Sistema/procedimiento que nos permite 
ganar pasta

● No modelo de negocios, No party
● Ojito con esto:

■ Un modelo de negocios SON SOLO 
HIPÓTESIS

■ Definimos nuestro modelo de negocio 
con cada iteración con el mercado

Hablemos de Modelos de negocio, ¿Qué narices 
es un modelo de negocio?



El Business Model Canvas

El mejor amigo de alguien que 
emprende





● Quién: segmento de mercado. Personas 
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En definitiva, el Modelo Canvas nos cuenta:



● Quién: segmento de mercado. Personas 
● Qué: propuesta de valor y prueba 
● Cómo: procesos. Relaciones que se 

establecen con el cliente
● Dónde: promoción /Plaza 
● Cuánto: Fuentes de ingreso/fuentes de 

gasto 

En definitiva, el Modelo Canvas nos cuenta:



● Cada perfil de cliente 
con características 
similares que conforman 
un grupo de clientes.

● ¿Para quién creas valor?

#1 Segmento de clientes



● Requieren ofertas diferentes
● Accedemos a ellos por canales diferentes
● La relación que tenemos con ellos es 

diferente
● La rentabilidad que nos ofrecen es diferente
● Pagan por cosas diferentes

Deben tratarse como segmentos diferentes si:



● Diferente para cada 
segmento de mercado.

● Conjunto de productos y 
servicios que aportan valor para 
cada segmento 

● ¿Qué valor proporcionamos a 
nuestros clientes?

● ¿Qué problemas o beneficios 
solucionamos?

● ¿Qué necesidades 
satisfacemos?

#2 Propuesta de valor



● Forma de contacto entre la 
empresa y el cliente.

● ¿Cómo la damos a conocer?
● ¿Cómo comprar nuestros 

productos?
● ¿Cómo los clientes evalúan 

nuestra propuesta?
● ¿Cómo entregamos nuestra 

propuesta de valor?
● ¿Qué servicios de atención 

postventa ofrecemos?

#3 Canales



Debe girar en torno a:

● La captación de clientes
● La fidelización de los 

clientes
● La estimulación de las 

ventas

¿Qué tipo de relaciones 
espera cada segmento que 
tenga con en ellos ?

#4 Relaciones con clientes



● ¿Por qué valor 
están dispuesto a 
pagar nuestros 
clientes?

● ¿Cómo les gustaría 
pagar?

#5 Fuentes de ingresos



Son todos los activos 
necesarios para que tu 
negocio funcione

¿Qué recursos 
necesitamos para 
soportar nuestras 
propuestas de valor, 
canales, relación de 
clientes e ingresos?

#6 Recursos Clave



● Son proveedores y socios 
que contribuyen al 
funcionamiento del modelo 
de negocio

● ¿Qué recursos adquirimos 
a nuestros socios?

● ¿Qué actividades ejecutan 
nuestros socios?

#8 Asociaciones Clave



¿Cuáles son los costes 
más importantes que 
debemos soportar 
para ejecutar nuestro 
modelo de negocio?

#9 Estructura de Costes



En resumidas cuentas, nuestro lienzo canvas se 
divide en 2

VALOR/
MERCADO

EFICIENCIA/
EMPRESA



EL DICHOSO EMBUDO DE 
VENTAS Y SUS MANIDAS 

FASES
Toda decisión pasa por una serie de 

etapas, en las compras pasa lo 
mismo... 



MOMENTO SOLEMNE
Si quieres vivir la vida de tus sueños, 

cada vez que veas esta imagen: 
¡PIDE UN DESEO!





¿Por qué es interesante trabajar el embudo de ventas?

● El proceso de compras siempre es el mismo ya sea 

on line u off line
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● El proceso de compras siempre es el mismo ya sea 

on line u off line

● Nos permite segmentar la web

● Crear una web semántica

● Acompañamiento/fidelización del cliente

● Limitar las keywords a las relacionadas con la 

transacción es crear un negocio muy sensible a los 

cambios de algoritmo

¿Por qué es interesante trabajar el embudo de ventas?



Fases del embudo de ventas



Fases del embudo de ventas

CONCIENCIA:
Nos conocen por ADS, 
conversaciones o buscando 
en Google



Fases del embudo de ventas

CONSIDERACIÓN:
Se divide en 3: TOFU, MOFU, 
BOFU



Fases del embudo de ventas

TOFU:
Lead frío, poca intención de 
compra. Descubrimiento



Fases del embudo de ventas

MOFU:
Lead templado, poca 
intención de compra. 
Mejoramos nuestras 
búsquedas



Fases del embudo de ventas

BOFU:
Lead caliente, mucha 
intención de compra. 
Reafirmar su convencimiento



Fases del embudo de ventas

ACCIÓN:
Compra, sesión gratis,...



Fases del embudo de ventas

RECOMENDACIÓN:
Fidelización del cliente



Fases del embudo de ventas PARA QUE NOS 
ENTENDAMOS



No hay nada bueno o malo
Solo hay cosas buenas o malas 

comparándolas con algo.
DETECTANDO COMPETIDORES



¿Cómo buscamos a nuestros competidores?

Usamos a Google
➔ Ojo:

◆ Competidores 
de servicio

◆ Competidores 
de contenido

Usamos herramientas 
SEO.
¿Cuál es la mejor 
herramienta?
Aquella que pueda 
costearme y sepa 
usar



Buscamos en Google y analizamos lo que nos 
ofrece



Usamos herramientas para analizar nuestros 
competidores



Métricas en las que nos vamos a fijar

● Autoridad de dominio

● Autoridad de página

● Tráfico estimado

● Fuentes de tráfico

● Número de palabras posicionadas

● Páginas que atraen más tráfico

● WPO

● Backlinks y dominios de referencia



Extraemos los datos con herramientas



Análisis de los competidores



Del modelo de negocio a la 
estrategia SEO

Traduciendo 



Cosas que sabemos hasta ahora

● Conocemos nuestro modelo de negocio

● Conocemos las fases del embudo de ventas

● Hemos inspeccionado a la competencia

● Veremos la intención de búsqueda

● Priorizaremos las palabras clave



Del modelo de negocio a la estrategia SEO

● Nos centraremos en los bloques:

 Propuesta de valor

 Segmento de clientes

● Definiremos el petardo del Buyer Persona

● Analizaremos las palabras clave

● Veremos la intención de búsqueda

● Priorizaremos las palabras clave



Nos vamos a centrar en estos dos bloques



Definamos el buyer persona

https://bit.ly/buyer-persona-lys



Para hacer nuestro keyword research necesitamos:

● Conocer los tipos de palabras clave que hay

● Saber cómo priorizarlas

● Entender la intención de búsqueda

● Conocer algunas particularidades de las SERPS

● Saber dónde irá cada palabra clave

● Tener algunas nociones de redacción SEO



Conoce los tipos de palabras clave que hay



Prioriza tus palabras clave



Entendiendo la Intención de Búsqueda



Entendiendo la Intención de Búsqueda



En definitiva, esto lo podemos definir como 
CUSTOMER JOURNEY



1. Hay búsquedas en 
las que no se hace 
clic

Algunas cosillas a tener en cuenta
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clic

2. Las búsquedas de 
descubrimiento

3. Las búsquedas de 
verificación
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de recomendación

5. Marcado de datos
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1. Hay búsquedas en las que no se hace clic
2. Las búsquedas de descubrimiento
3. Las búsquedas de verificación
4. No olvides la fase de recomendación
5. Marcado de datos
6. ¡¡Y el enlazado interno!!

Algunas cosillas a tener en cuenta



¿Y ahora dónde coloco cada palabra clave?
● Todas las palabras claves las 

metemos en el excel

● Importante asignar intención 

de búsqueda

● Filtramos por intención de 

búsqueda

● Kw de marca van a la home

● Las transaccionales a landings

● Informativas o de investigación 

comercial al blog



Establecemos nuestro embudo de conversión SEO
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Redacción SEO, trucos y tratos
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Redacción SEO, trucos y tratos
● Propicia la lectura en F

● Usa sinónimos y palabras clave secundarias

● Maqueta el artículo 

● Índice a tus posts

● Ojo con el tamaño de las imágenes

● Piensa fuera de la caja

● Hazlo simple

● Ten en cuenta la prominencia semántica del top 10 de 

Google



1. Haz que sea fácil compartirlo
2. Introduce el post
3. Trabaja el interlinking
4. Incluye CTAs
5. Jerarquía de la información
6. Contenido que propicie la 

retención de los lectores 

Ejemplo de maquetación del artículo



De la estrategia SEO a la 
estrategia de Marketing

Optimiza recursos



Cosas que sabemos hasta ahora
● Conocemos nuestro modelo de negocio

● Conocemos las fases del embudo de ventas

● Hemos inspeccionado a la competencia

● Hemos buscado palabras clave

● Las hemos clasificado y priorizado

● Sabemos dónde ubicar nuestras palabras 

clave

● Hemos generado contenido



Nos vamos a centrar en estos bloques



¿Qué recursos y acciones vamos a desarrollar?

RECURSOS
● Herramientas
● Ads
● Contratación 

profesionales
● Tiempo
● Formación...

ACTIVIDADES
● Frecuencia de 

publicación
● Canales dónde 

publicar
● Formato
● Día para organizar (si 

lo gestionamos 
internamente)



¿En qué fase se encuentra tu empresa?



Reconversión de posts. Hice un vídeo en 
Youtube



Reconversión de posts. Hice un post con esa 
temática



Reconversión de posts. Hice un reels con 
una parte del post



Reconversión de posts. Hice una pasarela 
con otra parte



Puedo hacer más cosas:

● Infografía

● Stories

● Episodio de podcast

● Pequeño vídeo con aspectos relevantes

● Directo…

Tantas cosas como tu creatividad te diga



Algunas recomendaciones: 

● Empieza con un calendario: fechas importantes y de 

ahí hacia atrás

● Tipo de contenido: imagen, vídeo, audio..

● Objetivo = Intención de búsqueda

● ¿Quién?

● ¿Dónde?

● ¿Cuándo?



En resumen:
● El modelo de negocio es Dios, y del mismo modo que dios 

tiene el don de la ubicuidad: Debe estar presente en toda 

la estrategia

● Debemos conocer las fases por las que pasa un cliente 

antes de comprarnos

● Debemos saber qué hace la competencia

● Con lo anterior, diseñar nuestra estrategia SEO

● La estrategia de Marketing es una estrategia SEO que 

cambia de formato



Gracias por vuestro 
tiempo

● De momento no he 
conseguido 
patrocinio de 
Gelocatil ;P

● Nos vemos por la 
red

Hasta luego, MariCarmen


