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Introducción:
Atraer tráfico de calidad a tu sitio web a través de la optimización de motores de búsqueda (SEO) es una 
parte de la ecuación que debes dominar en tu estrategia de adquisición de cliente si es que quieres darle un 
impulso a tu negocio. 
Pero la investigación de temas SEO para la generación de clientes potenciales es más que esa reducida idea 
de seleccionar palabras clave, sino llevar a cabo un análisis pormenorizado de las necesidades específicas, 
los puntos débiles y las intenciones de nuestros clientes ideales, y alinear nuestro contenido para guiarlos a 
través de cada paso de su recorrido. 
Por eso esta guía te proporcionará un marco completo, paso a paso, para crear una estrategia SEO centrada 
en los clientes potenciales que te prepare para atraer tráfico, nutrir y convertir a tus visitantes en clientes 
potenciales, y que a su vez te ayude a establecerte como una marca como autoridad en tu sector. 



Paso 1.

Desarrolle su ICP 
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Objetivo: identifique su perfil de cliente ideal (ICP) que define las características de su público objetivo. 

Una parte de la selección de palabras clave para la generación de prospectos basada en SEO es la definición 
del perfil del cliente ideal (ICP), el cual sirve como modelo para comprender los rasgos específicos, las prefe-
rencias y los puntos débiles de la audiencia con más probabilidades de beneficiarse de su producto o servi-
cio. En esencia, se trata de un personaje detallado que abarca información demográfica, de comportamiento 
y psicográfica, lo que nos ayuda a elegir palabras clave más específicas. 

Para crear un ICP preciso requerimos de una mezcla de datos cuantitativos y cualitativos. Los datos demo-
gráficos incluyen información básica como la edad, la ubicación, la ocupación y el nivel de ingresos, mientras 
que los datos psicográficos profundizan en los valores, intereses y motivaciones de nuestro público objetivo. 
Además, los datos de comportamiento, como la forma en que el ICP interactúa con el contenido y lo que bus-
ca en las soluciones, perfeccionan las palabras clave que más impactarán en ellos. Si, por ejemplo, nuestro 
negocio se dirige a propietarios de pequeñas empresas, el ICP podría incluir características como la concien-
cia del presupuesto, las limitaciones de tiempo y la necesidad de soluciones eficientes. 

Una vez que hemos desarrollado nuestro avatar, este nos sirve de guía para elegir palabras clave que se ajus-
ten estrechamente a los intereses y retos de este público específico. Un ejemplo podría ser una empresa que 
vende productos ecológicos con un ICP que valora la sostenibilidad, la calidad y el impacto en la comunidad. 
Entonces, nuestras opciones de palabras clave darían prioridad a términos de búsqueda como “productos 
sostenibles” o “ideas de regalos ecológicos”, que tienen más probabilidades de atraer clientes potenciales 
cualificados interesados en nuestras ofertas. Así, el ICP garantiza que nuestro contenido se dirija directa-
mente al público objetivo, aumentando la probabilidad de compromiso y conversión de clientes potenciales. 
Además, refinar nuestro ICP ayuda a eliminar palabras clave irrelevantes, lo que nos permite concentrarnos 
en temas con mayor potencial de atracción. Este proceso de filtrado aumenta la relevancia de nuestra estra-
tegia de SEO y mejora su eficacia al eliminar temas que probablemente no generen una participación signifi-
cativa. 

Tengamos en cuenta que el ICP es un perfil dinámico, así que a medida que cambian las tendencias del mer-
cado y las preferencias de los clientes, el ICP debe revisarse y perfeccionarse para seguir siendo relevante. 
Con este ejercicio garantizamos que nuestro contenido SEO se mantenga alineado con las necesidades de la 
audiencia, y seamos capaces de adaptar las palabras clave y los temas según sea necesario. 

Puntos de decisión 
- ¿El ICP está bien definido?: si no está claro, se recomienda detener el proceso y afinar este perfil. 
Un punto de decisión determinante en el proceso de investigación de palabras clave es saber si nuestro ICP 
está bien definido, pues sin un perfil claro resulta difícil elegir palabras clave que se ajusten realmente a las 
necesidades y preferencias del público. Cuando el ICP es vago o está mal definido aumenta el riesgo de cen-
trarse en palabras clave irrelevantes, lo que conlleva el desperdicio de recursos y la pérdida de oportunidades 
de generación de oportunidades. En consecuencia, si descubrimos que nuestro modelo es ambiguo o incohe-
rente, es aconsejable hacer una pausa en la selección de palabras clave y perfeccionar este perfil antes de 
continuar. 

La falta de detalles específicos, como la indefinición de los puntos débiles de los clientes, o la falta de clari-
dad en los intereses de la audiencia, pueden ser señales de que necesita ser perfeccionado. El hecho es que 
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un ICP demasiado amplio suele conducir a una estrategia orientada a palabras clave de gran volumen, que 
pueden atraer visitantes, pero no el tipo adecuado de clientes potenciales. 

 
- ¿Un solo ICP?: esta decisión comprueba si la estrategia de contenidos se dirigirá a uno específico o a varios. 
Otra decisión en el proceso de búsqueda de palabras clave es determinar si nos dirigimos a un único ICP o a 
varios, lo cual puede influir en la dirección, estructura y complejidad de nuestra estrategia SEO, ya que cada 
ICP puede tener necesidades, intereses y comportamientos de búsqueda distintos. Comprender si nos dirigi-
mos a uno o a varios nos permite adaptar nuestra selección de palabras clave y la producción de contenidos, 
garantizando que nos dirigimos eficazmente a cada segmento de audiencia. 

Si nuestra empresa presta servicios a varios ICP, por ejemplo un software orientado tanto a proveedores 
como a profesionales, necesitaremos una estrategia de contenidos más segmentada. Deberemos crear 
distintos grupos temáticos o silos de contenidos que respondan a las necesidades específicas de cada ICP. 
Por ejemplo, mientras que los proveedores pueden buscar herramientas relacionadas con el cumplimiento de 
ciertos parámetros, los profesionales pueden estar más interesados en las funciones del software. Al organi-
zar el contenido en flujos separados, nos aseguramos de que cada perfil encuentre contenido que responda a 
sus preocupaciones específicas, mejorando la relevancia de nuestra estrategia SEO. 

La elección de un enfoque único o de varios ICP depende de factores como la diversidad de nuestra base 
de clientes, nuestra disponibilidad de recursos y nuestros objetivos empresariales. Para las empresas con 
un público objetivo amplio, dirigirse a varios ICP puede ampliar el alcance y el potencial de generación de 
contactos. Sin embargo, para las empresas especializadas, centrarse en un único perfil puede crear una 
estrategia SEO más centrada e impactante. Este punto de decisión nos ayuda a adaptar nuestra selección 
de palabras clave para atraer al público con más probabilidades de conversión y tener mejores resultados de 
generación de leads. 

Resultado: este paso crea una base estructurada para la selección de palabras clave y te-
mas, alineándolos directamente con las necesidades de generación de leads de la empresa. 



7

Volver al índice

Paso 2.

Iniciar la investigación 
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Objetivo: la base de la estrategia SEO es la selección de palabras clave o temas que se alineen con los obje-
tivos de generación de leads de su negocio. 

El siguiente paso determina la dirección de la estrategia de contenidos e influye en la calidad de la audiencia 
que atraerá con el SEO. Las palabras clave no son meros términos de búsqueda, sino que representan las 
necesidades, preguntas e intenciones de los clientes potenciales. Para atraer clientes potenciales de forma 
eficaz, tenemos que elegir palabras clave que reflejen estas intenciones y alinearlas con la oferta de nuestra 
empresa. 

Para generar clientes potenciales no basta con seleccionar palabras clave de gran volumen, sino aquellas 
que realmente respondan a las inquietudes del comprador. Por ejemplo, un usuario que busque “el mejor 
software de CRM para pequeñas empresas” probablemente esté investigando opciones de compra, lo que 
indica un potencial de conversión de clientes potenciales. Dirigirnos a palabras clave que respondan a esta 
intención significa que estamos llegando a un público listo para pasar a la acción, en lugar de simplemente 
atraer tráfico general. 

Una parte de este proceso de selección de palabras clave es asegurarse de que cada palabra clave y cada 
tema que perseguimos contribuyen directamente a nuestros objetivos y responden a las necesidades de 
nuestro perfil de cliente ideal. Podemos pensar en esta fase como “preparar el terreno” para una estrategia de 
contenidos que atraiga a quienes tienen un interés específico en nuestra oferta de productos o servicios. Esta 
selección cuidadosa sienta las bases para un contenido que construye una fuerte conexión con los clientes 
potenciales, nutriéndolos a medida que avanzan por el embudo de ventas. 

Además, identificar y priorizar las palabras clave con potencial de generación de leads nos permite raciona-
lizar nuestra producción de contenidos. Pues cuando nuestro contenido se basa en palabras clave cuidado-
samente seleccionadas, es más probable que produzcamos material que contribuya directamente a nuestros 
objetivos de marketing y ventas, mejorando la eficacia y el ROI. Además, cuando sabemos que nuestras 
palabras clave están estrechamente alineadas con la generación de clientes potenciales, podemos realizar 
un mejor seguimiento del rendimiento y adaptar las estrategias en función de la captación y conversión de 
cada tema. 

Centrarnos en la alineación en la fase de búsqueda de palabras clave sienta las bases de una estrategia de 
contenidos que se posiciona bien y, por tanto, genera resultados empresariales tangibles. A través de los 
siguientes pasos, nos sumergiremos en cómo alinear la investigación de palabras clave con los objetivos 
de generación de leads mediante la definición y el perfeccionamiento del ICP y la estructuración del proceso 
para obtener la máxima relevancia e impacto. 

1. Filtrar temas por relevancia para el ICP 
Una vez que el perfil del cliente ideal está bien definido pasamos a filtrar las palabras clave y los temas en 
función de la relevancia para el mismo. Asegurarse de que cada tema o palabra clave es directamente rele-
vante para el ICP determina la calidad y el enfoque de nuestra estrategia de contenidos. Cuando los temas 
coinciden con los intereses, las necesidades y los puntos débiles del ICP, es mucho más probable que el 
contenido atraiga y convierta. 

Y es que la relevancia es uno de los factores más importantes para el éxito del SEO, pues un contenido que 
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impacte al público objetivo fomenta la participa-
ción e impulsa las conversiones, convirtiendo a los 
visitantes ocasionales en clientes potenciales. Para 
la generación de clientes potenciales, la relevancia 
significa más que un alto volumen de búsquedas; 
se trata de conectar con los buscadores que tienen 
un interés genuino en nuestras soluciones. 

Al hacer un filtro basado en la relevancia nos ase-
guramos de que cada contenido tenga un propósito 
en la estrategia de generación de leads, contribu-
yendo a un marco SEO centrado y eficaz. 

2. Si un tema no se ajusta al ICP se aconseja 
descartarlo. 

Para filtrar los temas en función de su relevancia 
para el ICP hay que evaluar la adecuación de cada 
palabra clave o tema, es decir, comprobar si un 
tema determinado se refiere directamente a las 
necesidades, preguntas y retos del ICP. Si un tema 
no se ajusta a estos criterios, suele ser aconsejable 
descartarlo. Esta decisión estratégica ayuda a op-
timizar la estrategia de contenidos, centrando los 
esfuerzos en temas que tienen más probabilidades 
de atraer al público adecuado y apoyar la genera-
ción de clientes potenciales. 

Eliminar palabras clave que pueden generar tráfico, 
pero carecen de potencial de conversión, evita el 
despilfarro de recursos en contenidos que pueden 
no resonar con nuestro público. Por ejemplo, una 
empresa especializada en envases ecológicos 
puede encontrar palabras clave generales como 
“vida sostenible”. Aunque relevante en un sentido 
amplio, esta palabra clave no aborda directamente 
el interés específico de la audiencia en soluciones 
de envasado. En cambio, una palabra clave como 
“envases ecológicos para el comercio electrónico” 
estaría mucho más alineada con el ICP, ayudando a 
atraer visitantes que están realmente interesados 
en lo que ofrece la empresa. 

Cuando cada tema se alinea con el ICP la biblioteca 
de contenidos se convierte en un recurso curado 
para la audiencia, que ofrece ideas específicas en 

lugar de información genérica. Una biblioteca de 
este tipo genera autoridad y confianza, ya que los 
usuarios ven la marca como una fuente fiable de 
información sobre temas relevantes. Este filtra-
do basado en la relevancia nos ayuda a crear una 
estrategia de contenidos bien definida, en la que 
cada contenido desempeña un papel específico en 
el recorrido del cliente. 

Además, filtrar los temas para alinearlos con el 
ICP mejora nuestra capacidad de realizar un se-
guimiento preciso de las métricas de rendimiento. 
De modo que podemos medir con mayor eficacia 
la participación, las conversiones y otras métricas 
que indican la calidad de los clientes potenciales. 
Estos datos también podrán ser usados posterior-
mente para perfeccionar nuestra investigación de 
palabras clave y la selección de temas, garanti-
zando la relevancia y eficacia continuas de nuestra 
estrategia de SEO. 

Resultado: Este paso ahorra tiempo y recursos 
al eliminar los temas de baja relevancia al prin-
cipio de la fase de investigación, centrando los 
esfuerzos en las palabras clave de alto potencial. 
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Objetivo: Generar una lista exhaustiva de temas para capturar diversas oportunidades de palabras clave. 

Para identificar temas relevantes podemos comenzar con una fase de exploración amplia, dirigida a miles 
de potenciales palabras clave. Lanzar una red amplia nos permite considerar una gama diversa de temas y 
descubrir oportunidades únicas de palabras clave que pueden no aparecer inmediatamente a través de una 
búsqueda limitada. Es así como obtenemos información sobre temas de tendencia, palabras clave de nicho y 
variaciones que pueden ayudarnos a llegar a distintos segmentos de nuestra audiencia. 
La exploración de temas amplios es un proceso iterativo que nos ayuda a identificar posibles palabras clave 
de gran impacto. Utilizando herramientas como plataformas de investigación de palabras clave, términos 
de búsqueda específicos del sector y análisis de la competencia, podemos elaborar una lista exhaustiva de 
posibles temas. Esta fase de exploración nos permite comprender la amplitud de las oportunidades de con-
tenido disponibles y ayuda a garantizar que no estamos pasando por alto ninguna palabra clave valiosa que 
pueda resonar con nuestro ICP. Además, al examinar una amplia gama de palabras clave, es más probable 
que descubramos palabras clave de cola larga que aborden necesidades específicas de la audiencia. 

Luego de explorar esta amplia gama de temas, debemos construir nuestro listado, siempre teniendo en 
cuenta que se traten de palabras clave de cola larga, que pueden contener los patrones y tendencias que más 
se acercan a nuestro producto o servicio. Entonces debemos preguntarnos: ¿Cuántas búsquedas tiene esta 
palabra clave al mes? Puedes tener como referencia que una cantidad de 10 podría ser considerada, pues 
muestra un interés recurrente por una característica concreta. 

Este análisis de la cantidad de búsquedas guiará nuestro proceso de selección de palabras clave, 
garantizando que nos dirigimos a temas con una relevancia duradera o creciente. Una vez generada 
esta extensa lista debemos cotejar cada tema con el ICP, y así reducir la lista para centrarnos única-
mente en las palabras clave con mayor potencial de captación y generación de clientes potenciales. 
Este proceso de filtrado transforma una amplia lista de posibles temas en un conjunto refinado de 
palabras clave de alto impacto que se alinean con nuestros objetivos empresariales. 
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Objetivo: Evaluar las palabras clave y temas que reflejen el interés y la intención genuinos de la audiencia, 
garantizando la alineación con los objetivos de generación de clientes potenciales. 

Una vez que hemos refinado nuestra lista de palabras clave el siguiente paso es priorizar estos temas en 
función de las métricas de rendimiento disponibles en Google Search Console. De esta manera identificamos 
qué temas tienen más probabilidades de obtener mejores resultados. Google Search Console proporciona 
información sobre métricas como impresiones, clics y porcentajes de clics, lo que ofrece una base concreta 
para determinar el potencial de las palabras clave y perfeccionar nuestra estrategia de contenidos. 

Proceso 
- Evalúa la relevancia y las impresiones de las palabras clave 
Empezaremos comprobar el rendimiento de las palabras clave, con foco en la relevancia y las impresiones. 
Las impresiones indican la frecuencia con la que una palabra clave aparece en los resultados de búsqueda, lo 
que constituye un indicador útil del interés de la búsqueda. Las palabras clave con menos de 100 impresio-
nes al mes no son prioritarias, ya que una visibilidad limitada sugiere que el tema puede no atraer suficiente 
tráfico para justificar la producción de contenidos. 

El análisis de los datos de impresiones nos ayuda a calibrar el alcance potencial de cada tema. Por ejemplo, 
si una palabra clave relacionada con nuestro ICP recibe sistemáticamente muchas impresiones, significa 
que existe una gran demanda de contenidos sobre este tema. Por el contrario, las palabras clave con pocas 
impresiones pueden indicar un interés limitado, lo que nos permite tomar decisiones basadas en datos sobre 
qué temas priorizar. 

Google Search Console también nos permite supervisar el porcentaje de clics, lo que revela la frecuencia con 
la que los usuarios hacen clic en nuestro contenido cuando aparece en los resultados de búsqueda. Un índice 
de clics bajo puede indicar que nuestro contenido no satisface plenamente las necesidades del buscador, lo 
que supone una oportunidad de optimización. Mediante la creación de contenidos más atractivos o la mejora 
de las etiquetas de título y las meta descripciones, podemos aumentar la participación y captar más tráfico.
 

Resultado: Empezar con miles de temas permite una amplia exploración que revela palabras clave de 
alto impacto y oportunidades de nicho. Posteriormente, filtrar en función de la relevancia y el potencial 
de captación de clientes potenciales, nos centramos solo en los temas que tienen más probabilidades 
de generar un compromiso y conversiones. 
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Objetivo: Clasificar las palabras clave en función de factores relacionados con el potencial de generación de 
leads y la relevancia del contenido. 

Tras filtrar los temas para determinar su relevancia para ICP y evaluarlos con los datos de Google Search 
Console, el siguiente paso en la estrategia SEO es priorizar las palabras clave en función de su potencial para 
generar clientes potenciales cualificados. La priorización de palabras clave consiste en determinar qué temas 
tendrán más impacto y alinearlos con nuestros objetivos de generación de clientes potenciales. 

Dar prioridad a las palabras clave optimiza el retorno de la inversión en SEO. Cada palabra clave representa 
una necesidad o pregunta específica del público, por lo que centrarse en las correctas garantiza que nuestro 
contenido se dirija directamente a las personas con más probabilidades de beneficiarse de nuestros produc-
tos o servicios. Al evaluar cuidadosamente las palabras clave en función de criterios específicos, podemos 
identificar los temas de mayor impacto que tienen más probabilidades de atraer tráfico cualificado y generar 
clientes potenciales. 

Un enfoque polifacético de la priorización de palabras clave nos permite equilibrar las ganancias a corto 
plazo con el crecimiento a largo plazo. Debemos centrarnos en una combinación de palabras clave transac-
cionales de alta prioridad y términos de nicho de menor competencia. Así podemos lograr un equilibrio entre 
los resultados inmediatos y la creación de autoridad sostenible. 
Entonces, es momento de analizar los criterios básicos que guiarán nuestro proceso de priorización de pala-
bras clave. 

Criterios 
- ¿La palabra clave está relacionada con el producto principal? 
El primer criterio, y quizá el más importante, para dar prioridad a las palabras clave es su relevancia para los 
principales productos o servicios que ofrece la empresa. Las palabras clave que se relacionan directamente 
con nuestra oferta tienen más probabilidades de atraer visitantes con un interés genuino en nuestras solu-
ciones, lo que los convierte en candidatos ideales para la generación de clientes potenciales. 
Cuando damos prioridad a las palabras clave que reflejan nuestros servicios principales, nuestro contenido 
sigue centrado en nuestra experiencia, lo que genera credibilidad en nuestro mercado. Enfocarse en temas 
alineados con el producto refuerza nuestra identidad de marca y crea una conexión entre nuestro contenido y 
la propuesta de valor de nuestro negocio. 

Además, dar prioridad a las palabras clave relevantes para el producto garantiza que nuestra estrategia SEO 
siga siendo eficaz, ya que priorizamos temas directamente relacionados con nuestras ofertas, y así cada 
contenido está diseñado para llegar a un público con un interés genuino en nuestros productos o servicios. 
Además, centrarse en la relevancia del producto favorece una estrategia de contenidos escalable. Al cons-
truir una base sólida de contenidos que aborden temas relacionados con los productos principales, creamos 
una hoja de ruta para expandirnos a áreas complementarias con el tiempo. Es así como podemos profundizar 
en nuestra autoridad y alcance dentro del mercado. 

- Intención transaccional 
Las palabras clave con intención transaccional indican que el usuario está listo para pasar a la acción, como 
realizar una compra, registrarse o solicitar una consulta. Estas palabras clave son importante para la gene-
ración de clientes potenciales, ya que atraen a usuarios que tienen más probabilidades de convertir. Cuando 
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usamos palabras clave transaccionales nuestra 
estrategia de contenidos es compatible con el reco-
rrido del comprador, haciendo que estos sean más 
propensos a tomar una decisión. 

Las palabras clave transaccionales suelen incluir 
términos como “comprar”, “comparar”, “mejor” y 
“precio”. Por ejemplo, un usuario que busque “el 
mejor software CRM para pequeñas empresas” 
probablemente esté investigando sus opciones con 
intención de compra. Estas palabras clave indican 
que el usuario tiene una necesidad o un proble-
ma específico y está buscando activamente 
una solución. Crear contenido en torno a pala-
bras clave transaccionales posiciona nuestra 
marca como proveedora de soluciones. 

Además, las palabras clave transaccionales ofre-
cen la oportunidad de diferenciar nuestra oferta de 
la competencia, ya que al estar relacionadas con 
características específicas del producto o compa-
raciones con la competencia, podemos abordar las 
necesidades únicas de nuestro público y destacar 
nuestra propuesta de valor. 

- Baja competencia en las SERP 
La competencia en las páginas de resultados de los 
motores de búsqueda (SERPs) es otro factor dentro 
de la priorización de palabras clave. Las palabras 
clave con menor competencia suelen ser más fáci-
les de posicionar, sobre todo si nuestro sitio web es 
relativamente nuevo o tiene una autoridad de domi-
nio limitada. Si nos centramos en palabras clave de 
baja competencia, podemos conseguir clasificacio-
nes más rápidas, generar tráfico orgánico de forma 
más eficaz y afianzarnos en el mercado. 

Las palabras clave de baja competencia ofrecen 
la oportunidad de dirigirnos a temas desatendidos 
dentro de nuestro sector, contrario a aquellas de 
alta competencia que pueden atraer a un público 
más amplio, pero suelen estar dominadas por mar-
cas consolidadas, lo que dificulta la competencia 
de las empresas más pequeñas. Utilizar palabras 
clave con menos competencia aumenta nuestras 

posibilidades de aparecer en la primera página de 
los resultados de búsqueda, captando un público 
que quizá no encuentre contenidos sobre estos te-
mas en ningún otro sitio. 

Además de una clasificación más rápida, las pala-
bras clave de baja competencia proporcionan da-
tos de SEO que pueden servir de base para futuras 
decisiones sobre contenidos. Pues cuando nos 
posicionamos bien con estas palabras obtenemos 
información sobre las preferencias de la audiencia 
e identificamos oportunidades para ampliar nuestra 
estrategia de contenidos. Estos primeros éxitos nos 
ayudan a perfeccionar nuestro enfoque, orientando 
nuestra elección de palabras clave a medida que 
ganamos autoridad y nos dirigimos gradualmente a 
términos más competitivos. 

Dar prioridad a este tipo de palabras clave también 
nos permite establecer una fuerte presencia en las 
SERP, mejorando la visibilidad y la credibilidad con el 
tiempo. A medida que ganamos autoridad en estos 
nichos, nuestro sitio web se hace más fuerte, lo que 
nos permite competir en el futuro por palabras clave 
de mayor competencia. De esta manera estare-
mos logrando un crecimiento sostenible, ya que 
ampliamos progresivamente nuestro alcance y 
autoridad dentro de nuestro mercado.
 
- Resuelve un problema del ICP 
Las palabras clave que resuelven un problema o 
abordan un punto de dolor del ICP tienen más proba-
bilidades de atraer a la audiencia con un interés real 
en nuestras soluciones, porque estos usuarios bus-
can respuestas o recursos para abordar sus retos. 
Cuando nuestro contenido aborda un problema 
concreto, se encuentra con el público en una fase 
más temprana del proceso de compra y lo nutre con 
información útil que fomenta una mayor implicación. 
Enfocarse en la resolución de problemas mejora el 
proceso de generación de clientes potenciales, ya 
que es más probable que los usuarios recuerden y 
confíen en una marca que ofrece soluciones reales a 
sus problemas. 
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También es cuestión de prioridad, pues cuando nuestro contenido aborda sistemáticamente cuestiones re-
levantes para el ICP, establecemos nuestra marca como un recurso bien informado dentro de nuestro sector. 
Esta autoridad favorece el éxito del SEO a largo plazo porque incrementa nuestra credibilidad tanto a los ojos 
de los usuarios como de los motores de búsqueda, lo cual mejora la clasificación y la visibilidad. 

- Demanda de búsqueda 
El último criterio en nuestro proceso de priorización de palabras clave es la demanda de búsqueda. Los 
temas con una demanda de búsqueda constante indican un interés sostenido en la palabra clave, lo que los 
hace valiosos para contenidos que atraen un flujo constante de tráfico. Las palabras clave con más de 10 
búsquedas al mes, por ejemplo, suelen ser prioritarias, ya que demuestran el interés de los usuarios. Dar 
prioridad a temas con una demanda de búsqueda demostrada garantiza que nuestros contenidos lleguen a 
una audiencia comprometida y sigan siendo relevantes a lo largo del tiempo. 

La demanda de búsqueda es una métrica útil para equilibrar el impacto inmediato con el crecimiento SEO a 
largo plazo. Las palabras clave de alta demanda pueden atraer tráfico rápidamente, mientras que las pala-
bras clave de demanda moderada con relevancia específica para el ICP contribuyen a un compromiso conti-
nuo. Este equilibrio nos permite crear una biblioteca de contenidos que atraiga a visitantes de forma 
continua, lo que favorece tanto la generación de contactos a corto plazo como la visibilidad de la 
marca a largo plazo.

 
Resultado: Esta priorización multifacética garantiza que los recursos se inviertan en temas que tengan 
posibilidades reales de generar oportunidades y satisfacer las necesidades de los usuarios. 
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Paso 6.

Estrategia 
de ejecución de contenidos 
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Objetivo: Organizar las palabras clave y el contenido en alta y baja prioridad para crear una planificación de 
contenidos estructurada. 

Con una lista priorizada de palabras clave el último paso es organizarlas en categorías de alta y baja priori-
dad para crear una hoja de ruta de contenidos estructurada. Las palabras clave de alta prioridad están di-
rectamente vinculadas a la generación de clientes potenciales, mientras que las de baja prioridad apoyan los 
objetivos a largo plazo.
 
- Contenido de alta prioridad 
El contenido de alta prioridad se centra en palabras clave que se alinean con los objetivos inmediatos de 
generación de clientes potenciales. Esta categoría de contenido se elabora específicamente para centrarse 
en las palabras clave y los temas más relevantes para el perfil del cliente ideal. El contenido de alta prioridad 
tiene tres resultados principales: Generación de clientes potenciales, Autoridad temática y Dominio del mer-
cado. 

- Contenido de baja prioridad 
El contenido de baja prioridad incluye temas que apoyan objetivos más amplios, pero que pueden no generar 
conversiones inmediatas. Este contenido crea una biblioteca completa, capta el tráfico de la parte superior 
del embudo y contribuye a la creación de autoridad a largo plazo. 

Resultado: Dividir el contenido por prioridades permite una planificación de contenidos específica, en 
la que los temas de alta prioridad tienen prioridad para generar resultados inmediatos, mientras que los 
temas de baja prioridad apoyan objetivos de marca más amplios. 
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Conclusión:
Si estás creando en una estrategia SEO centrada en los clientes potenciales, esto es lo más impotante: ase-
gúrate de que todo lo que estás haciendo es intencionado y está alineado con sus clientes ideales. Piénsalo 
de esta manera: no estás simplemente persiguiendo tráfico; estás intentando atraer a personas que realmen-
te necesitan lo que ofreces y están preparadas para pasar a la acción. Para ello, empieza por comprender 
realmente su perfil de cliente ideal. Averigua quiénes son, qué les preocupa y qué retos intentan resolver. Si 
consigues meterte en su cabeza, tu elección de palabras clave y temas será mucho más precisa, y eso te 
llevará al éxito. 

En lo que respecta a los temas, no te centres únicamente en las palabras clave más obvias y con más tráfico. 
Sí, es tentador decantarse por ellas, pero suelen ser demasiado amplias y competitivas. En su lugar, tómate 
tu tiempo para explorar miles de temas potenciales y luego filtra los que sean relevantes, resuelvan proble-
mas reales para tu ICP y tengan una demanda de búsqueda decente. 

Y cuando ya tengas tus palabras clave trata de ser estratégico con la forma de ejecutarlas. Divídelas en con-
tenido de alta prioridad y de baja prioridad. Los temas de alta prioridad deberían centrarse en la generación 
de clientes potenciales, la creación de autoridad y la visibilidad de su marca en espacios competitivos. Estos 
son los temas que le ayudarán a dominar su nicho. El contenido de baja prioridad, por otro lado, es ideal para 
el crecimiento a largo plazo y para ampliar su alcance sin la presión inmediata de las conversiones. 

Recuerda que este enfoque no consiste en crear toneladas de contenido porque sí, sino en crear una combi-
nación equilibrada que atraiga a las personas adecuadas y las mantenga interesadas a lo largo del tiempo. 
Así que, a medida que avances, mantén tu ICP en el centro de cada decisión, céntrate en la relevancia y la in-
tención, y no tengas miedo de adaptarse a medida que aprenda más sobre lo que funciona para tu audiencia. 
Seguir este enfoque estructurado te pondrá en el buen camino para atraer más clientes potenciales, construir 
una presencia sólida y ganar confianza en tu sector. 
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