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Contexto actual: cambios en el ciclo 
de compra de los usuarios 

3 
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Evolución de usuarios en Internet 

En 1995 menos del 1% de la población mundial 

tenía acceso a Internet. En 2016 ya es más del 

40%, con más de 3 trillones de usuarios. 

En 2016 fue más del 40%, con más de 3 

trillones de usuarios.  

 

Fuente: Internet Live Stats 

 

Contexto actual: cambios en el ciclo de compra de los usuarios 
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Evolución de usuarios en Internet 

2015 
Fuente: World Bank 

Contexto actual: cambios en el ciclo de compra de los usuarios 
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Internet → democratización → proceso de compra 

El coche que mi 
padre compró en 

2003 

 

 

 

 

 

 

Mi primer coche y 
el futuro coche de 

mi padre 
VS. 

La empresa controla la 
información. 

Democratización de la 
información.  

Con internet


Decisión Compra    Investigación Awareness 

Contexto actual: cambios en el ciclo de compra de los usuarios 
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debemos darles algo que 
QUIERAN RECIBIR  

Si lo que  queremos es 
ATRAER CLIENTES  



alumni.uoc.edu 

02 

¿Qué es la atracción de tráfico? 

8 
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¿Qué es la atracción de tráfico? 
¿Cómo los contenidos pueden ayudarte a generar tráfico 

 
 

●  Estrategia de un blog de contenidos: enfocado a solucionar 

los problemas e intereses del Buyer Persona (Blog: tapiz en el 

que se alojan los contenidos.)  
 

●  Estrategia SEO: Keyword research, SEO on-page, SEO-off-

page. 
 

●  Otros canales de atracción. 
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Definición del Buyer Persona 

11 
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Buyer Persona: un ‘Target aumentado’ 
El target sería un elemento más incluido dentro del concepto de buyer 
persona. 

●  Edad 

●  Sexo 

●  Lugar geográfico 

●  Clase social 

●  ¿Qué le hace feliz? 

●  ¿Cómo se relaciona con nuestro producto? 

●  ¿Quiénes son sus influencers? 

●  ¿Qué redes sociales utiliza? 

●  ¿Qué aspiraciones tiene en su vida personal? ¿y laboral? 

●  Etc. 

¡Un ‘target aumentado’! 

Distintos segmentos o targets pueden compartir la misma necesidad: el 
Buyer Persona se centra en agrupar por necesidad e interés o pains. 

Definición del Buyer Persona 
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Un caso real 
Definición del Buyer Persona 
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Definición del Buyer Persona 
Formas de segmentar el mercado 

Segmentación de mercado mediante  

TARGET 

Segmentación de mercado mediante  

BUYER PERSONA 

Conjunto de posibles 
personas o perfiles que 
tendría una necesidad a 

resolver con este producto. 
Tener en cuenta las 

necesidades y pain points. 
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Definición del Buyer Persona 

PROYECTOS INBOUND 
MARKETING 

Producto 

Departamento de ventas 

CEOs 

Directores de marketing 

Buyer 
Personas 

 
Oportunidades comerciales 

Leads más calificados 
 

Aumentar el beneficio  
Diferenciación competencia 

 
Nuevas tendencias en 

marketing 
 

Aumentar visibilidad 
 

Oportunidades comerciales 
de calidad 

 
 

¿Cómo definir el Buyer Persona? - Buyer Persona Máster Marketing Digital 
UOC 

Pains/Intereses 
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Ventajas de definir el Buyer Persona  
 

 

●  Ayuda a conocer mejor el público (o los públicos) al que te diriges 

●  Saber qué tipo de contenido crear y con qué estilo hacerlo 

●  Saber dónde encontrar a nuestro buyer persona 

Optimización de recursos de marketing de la empresa 
 
 

Plantilla para crear el Buyer Persona 
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Creación de contenidos basada en una 
estrategia SEO  

17 
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Creación de contenidos basada en una estrategia SEO 
3 elementos clave para tener en cuenta en la búsqueda de keywords 

EMPRESA 

PRODUCTO 

BUYER PERSONA 
(Pains/Intereses) 

SEO 
(Oportunidad de tráfico) 

Keywords Empresa: 

- agencia marketing  

- empresa inbound marketing 

- agencia marketing online  

Keywords Buyer Persona: 

- cerrar más ventas 

- funnel de ventas 

- generación de leads 

Keywords SEO: 

- plan de marketing 

- marketing digital 

- branded content 
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Potencial de tráfico (SEO) 

Herramientas búsqueda keywords: 

●  Keyword Planner de Google AdWords 

●  KWFinder 

●  Google Trends 

●  Übersuggest / Keyword Shitter 

●  Moz 

Investigar keywords competencia 

●  Ahrefs 

●  SemRush 

Creación de contenidos basada en una estrategia SEO 
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●  Título 

●  Subtítulos (mejor si son keywords relacionadas semánticamente con la 

keyword principal, la del título).  

●  Metadescription 

●  URL 

●  Alt text de las imágenes  

●  Cuerpo del texto, de forma natural. Trabajar sobretodo variaciones 

semánticas de la keyword principal. 

 

¿Dónde ponemos las keywords dentro de los artículos? Optimización 
Creación de contenidos basada en una estrategia SEO 

Ver ejemplo de artículo optimizado: clica aquí 
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Otras buenas prácticas de optimización: 

 

●  Utilizar bullet points. 

●  Imágenes atractivas. 

●  Tablas comparativas. 

●  Enlaces a contenidos de calidad. 

●  Vídeos relacionados con el contenido. 

●  Ofrecer contenido original y de calidad. 

●  Mantener la frecuencia en la publicación. 

Ver ejemplo de artículo optimizado: clica aquí 

Creación de contenidos basada en una estrategia SEO 
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Checklist: Cómo buscar keywords  

1.  Definimos el Buyer Persona (Link a plantilla) y analizamos cómo es su proceso de compra. 

2.  Hacemos brainstorming de keywords que nuestro Buyer Persona podría buscar, así como, 

producto y empresa. También buscamos keywords long-tail con Übbersuggest. 

3.  Buscamos los volúmenes de búsqueda mensuales en el Planificador de palabras clave  

4.  Buscamos las dificultades con  MOZ.  

5.  Escogemos las mejores keywords (con el mayor volumen de búsquedas y la menor dificultad) 

Creación de contenidos basada en una estrategia SEO 
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Creación de un blog dirigido al Buyer 
Persona: temática y enfoque del blog 

23 



alumni.uoc.edu 
24 

Creación de un blog dirigido a un Buyer Persona: temática y enfoque 
Blog. Definición de temática central de un blog. 

Producto/Servicio Pain e intereses y 
sus temáticas 

Buyer Persona 
Diferenciación de 
la competencia 

Tráfico orgánico 
potencial (SEO) 

¿Qué debemos tener en cuenta cuando agregamos toda esta información? 
 

 El blog debe tener entidad propia. 

 

El blog tiene que estar alineado con la marca. 



alumni.uoc.edu 
25 

PROYECTOS INBOUND 
MARKETING 

Departamento de ventas 

CEOs 

Directores de marketing 

 
Oportunidades comerciales 

Leads más calificados 
 

Aumentar el beneficio  
Diferenciación competencia 

 
Nuevas tendencias en 

marketing 
 

Aumentar visibilidad 
 

Oportunidades comerciales 
de calidad 

 
 

Oportunidad de tráfico Producto Buyer 
Personas 

Pains/Intereses 

 
Alta 

 
 

Alta 
 

Media 

Alta 
 
 

Alta 
 

 
Alta 

Creación de un blog dirigido a un Buyer Persona - Ejemplo 



alumni.uoc.edu 
26 

Creación de un blog dirigido a un Buyer Persona - Ejemplo B2B 

https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing 
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http://blog.infaimon.com/  

Creación de un blog dirigido a un Buyer Persona - Ejemplo B2B 
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https://goodycool.com/blog/  

Creación de un blog dirigido a un Buyer Persona - Ejemplo B2C 
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Atracción de tráfico a través de 
contenidos: buenas prácticas 
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Buenas prácticas de atracción de tráfico y generación de 
contenidos 

1.  Tener muy presente nuestro producto y empresa, Buyer Persona y sus pains/intereses y el potencial 

SEO para generar tráfico orgánico. (Inbound Marketing y Atracción de contenidos basados en una 

estrategia SEO). 

2.  Pensar en contenido viral. Ejemplos: infografías, tendencias el sector, etc. (Buzzsumo). 

3.  Crear contenido descargable a través del cual puedas captar información de tus contactos a con 

formularios. Contactos que podrás convertir en registros y clientes. Ejemplos: ebooks, plantillas, vídeos, 

checklists, etc. 

4.  Difundir contenido regularmente en redes sociales u otros canales en las que está presente el Buyer 

Persona (Facebook, Webinars, etc). 

5.  Hacer colaboraciones con portales que se dirigen al mismo Buyer Persona que nosotros (guest post). 

6.  Campañas de PPC. Ejemplo: Facebook Lead Ads, LinkedIn Ads, SEM, etc. 
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Usamos muchas estrategias 
de marketing digital pero no 
obtenemos resultados para 

ventas. Tenemos que 
optimizar el funnel de 

marketing.  

Habla mucho de atracción, 
conversión, automatización… 
¿Y cómo implemento estas 
herramientas en mi estrategia? 

Artículo:  
¿Qué es el funnel de ventas o embudo de 

marketing? 
 

Ebook:  
Descubre cómo ejecutar una campaña de 

inbound marketing 

Ebook:  
Cómo lanzar una campaña de inbound 

marketing 
 

  
Producto:  

Consultoría gratuita para asesorarte sobre 
cómo crear tu estrategia de inbound marketing 

 
 

  

Quiero más información sobre 
cómo poder elaborar estas 
campañas de inbound 
marketing. 

Buenas prácticas de atracción de tráfico y generación de 
contenidos 
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Casos Reales 
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Ejemplo real: Blog de Captio 
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Ejemplo real: Captio 
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Otros ejemplos: Objetivo fase atracción → generación de tráfico orgánico 
gracias a una estrategia SEO 
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Anexo 
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Fuentes recomendadas 
 

1.  Essentials of an Effective Inbound Strategy 

2.  [Vídeo] Rand Fishkin "How To Keep Up With Google" + Drive Organic Traffic from Google 

3.  Guía de Google: optimización de motores de búsqueda: 

4.  Blog de Moz 

5.  Blog de Rand Fishkin (SEO & Co-founder Moz) 

6.  Blog de Inbound Marketing 

7.  Marketo Marketing Blog - Best Practices & Thought leadership  

8.  Buffer Blog - Thoughts on social media & online marketing 

9.  SemRush Blog 

10.  SEO blog by ahrefs 
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