., Como enfocar una estrategia SEO para
una empresa B2B?

Aunque es un hecho que Internet en general y el SEO en particular representan una gran
oportunidad para las empresas, existen muchas organizaciones B2B, sobre todo aquellas que
forman parte de sectores mas “tradicionales” como por ejemplo las del sector industrial, que aun
no son conscientes de cdmo el SEO puede ayudarles. Es por eso que hemos decidido crear este
articulo, que sin duda sera ideal para cualquier empresa B2B que se quiera adentrar en Internet
para aumentar su visibilidad y poder asi, conseguir mas ventas.

¢De qué vamos a hablar?

* Quéesel SEO

* Empezando por el principio: tener claro los objetivos

* Definir publico objetivo y localizar los medios dénde esta en internet
» Estrategia de contenidos basada en los multiples publicos

* Linkbuilding

* Conversion

e ;Como medir los resultados de una estrategia SEO?

* Conclusién SEO
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¢ Qué es el SEO?

Empecemos por el principio, para aquellos que no saben de qué va esto del SEO, comentar que
S.E.O. es un acrénimo en Inglés de “Search Engine Optimization”, que traducido al castellano
seria algo parecido a “Optimizacion de los motores de busqueda”. Y esto qué significa? Pues a
grosso modo, se trata basicamente de mejorar el contenido y el cédigo una web (SEO OnPage)
de manera que los buscadores “entiendan” de qué va la web y, a continuacion, conseguir mas
menciones (enlaces y valoraciones sociales) para ser mas populares (autoridad) que la
competencia y asi aparecer en las paginas de resultado de los buscadores (SERP) encima suyo
para los términos que usa el publico objetivo de la empresa.

60 gle comprar matenal de construccion '

Material de Construccién - Mas de 40.000 m2 de Stock - Isolana.es
(Aounco] www.isolana esimatenskes/Corstruccidn v
El Amacen con ¢ Maor Precio. Ma "

75 ahos de expe Ase Ld do Promocones
Ventajas: Presupuesio En Menos De 24 Moras, Maxima Cobertura Nacona

Producios Cerdmca

Matarial do obra PROTECCION INCENDIO

Suministros Anbo,S.| - Papeleria, mobiliario, equipam - anbo.es
Adwords Eonx) wwwanboes/ ¥ 536 9

¢ Confanza en Barcelona Catalunya

a0 esoras « Toners - papelera - Selos 0o goma

SLO paratureforma.com/ ¥
raTuR pmpresa dedicada a la dstribucidn y venta de materiales de construccién,
herramientas y sislemas con alidad,
Vigas y paneles milacon a Hasta fin ce stock! - Pavimento imitacidn hidraukco

MIL ANUNCIOS.COM - Materiales de construccion . Venta de ..
https.//'www. milanuncios, com/materiales-de-construccion/
Compra-Venta de materiales de construcclon de segunda mano . materiales de construcclon de

0OCasidn a 08 Mejores pracios

Venta online de materiales de construcciéon
hiips.www.restatec.com/ ~
Venta oriine de materiales de construccién innovadores en ¢ campo cel alslamento térmico y

acistico, impermeabiizacion y ahor

Aglantes - Congtruccon - Contacto - Quiénes somos

de energia

Aunque a priori pueda parecer sencillo, el tema del SEO es algo bastante complicado y hay
muchos factores a tener en cuenta. Lo que realmente es importante tener en cuenta es que,
segun varios estudios realizados por profesionales del sector, en la mayoria de los casos la
mayor parte de los clics de los usuarios se producen en los primeros 10 resultados, sobretodo
en el TOP 5, relegando al resto a clics residuales. Y, es por esto, que hay que tener muy claros
los objetivos de la empresa desde un primer momento para poder hacer frente a la competencia
con todos los recursos disponibles.
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Empezando por el principio: tener claro los
objetivos

Aunque cada empresa persigue sus propios objetivos, por lo general es posible catalogar los
objetivos que tiene en base al tipo de empresa que es. Las empresas B2B (business to business)
por lo general, suelen perseguir o bien la venta de productos o servicios a otras empresas, o
simplemente aumentar la visibilidad en Internet para darse a conocer a proveedores o clientes
finales. Mientras que B2C (business to customer) persiguen la venta de productos y servicios al
cliente final.

Dicho esto, es necesario ser consciente de que un sitio web (o el conjunto de los diferentes
recursos que la empresa tenga en Internet) puede ayudar a la empresa a conseguir alcanzar
otros objetivos secundarios a parte del principal. Siguiendo con el ejemplo de una empresa B2B
del sector industrial, ésta podria marcarse los siguientes objetivos:

* Principal: recibir solicitudes de contacto de nuevos distribuidores

* Secundarios: estar en el top of mind del consumidor final y distribuidores o descargar su
call center (seccion de FAQs, foro, descargables de contenido técnico sobre
productos,etc.)

Tener los objetivos claros es clave para que la empresa sepa qué acciones llevar a cabo con su
publico objetivo.

TIP SEOCOM
Definir los objetivos principales que se quieren conseguir gracias al posicionamiento web

es el primer punto, y quiza el mas importante, ya que sera la base de la estrategia
completa.
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Definir el publico objetivo y localizar los medios
donde esta en Internet

Es vital para toda empresa conocer bien a su publico objetivo y aqui entran en juego dos
conceptos importantes, los diferentes buyer persona (arquetipos) que componen el publico
objetivo de la empresa y sus respectivos customer journeys.

El buyer persona no es mas que una representacion de uno de los arquetipos del publico objetivo
de la empresa. En él, tendremos que incluir las caracteristicas demograficas, necesidades,
preocupaciones y, por supuesto, motivaciones. Haciendo esto para todos los arquetipos, la
empresa podra conocer mejor a su publico objetivo, y sera capaz de disefar todos los posibles
customer journeys al milimetro, para poder establecer acciones y estar presente en todas las
etapas.

[ DIGITAL TOUCHPOINTS ]

OFFERS TO CUSTOMERS
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[ PHYSICAL TOUCHPOINTS ]

MANAGED TOUCHPOINT

EARNED TOUCHPOINT

Aunque las empresas de SEO somos capaces de detectar qué palabras clave utilizan en los
buscadores los usuarios que forman parte del publico de una empresa, tener esta informacion
bien detallada es de mucha utilidad para acceder a un abanico mas amplio de palabras clave vy,
en consecuencia, asignarlas a una etapa concreta del customer journey del arquetipo en
cuestion.

Pero, para poder definir bien una estrategia de SEO para una empresa B2B, es necesario
conocer también qué medios suele frecuentar cada arquetipo en las diferentes etapas de su
customer journey. Hay que tener en cuenta que, en muchos casos pero sobretodo en sectores
de nicho, existan otros buscadores (buscadores verticales) que jueguen un papel igual 0 mas
importante que los buscadores generalistas tipo Google. Tener clara la respuesta a las siguientes
preguntas sDoénde estan mis clientes? ;Donde compran? ;Se rednen en un sitio concreto?
pueden ayudar a localizar estos mercados verticales.

Hay algunos productos que funcionan genial con Facebook Ads, otros con Adwords vy, por
supuesto, otros con SEO. Pero eso no quiere decir que el tuyo sea igual. Es ahi donde entran
los buscadores verticales, que vienen a ser plataformas o marketplaces en los que se agrupan
productos y servicios de un nicho concreto.
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Hay varios ejemplos claros para cada sector, algunos conocidos y otros no:

* Bodas.net: es un claro ejemplo de buscador vertical para todo lo relacionado con
organizar una boda, es un punto de encuentro de miles de bodas al mes y conviene
tenerlo en cuenta.

* Guiaimprentas.com: otro portal vertical en el que se pide presupuesto a varias imprentas
a la vez desde una misma plataforma haciendo que puedas ahorrar dinero.

* Solostocks.com: otro excelente buscador vertical esta vez algo mas genérico y centrado
en todo tipo de productos en stock.

En este paso, lo ideal seria elegir cual es el mejor modelo o incluso plantearse una estrategia
conjunta que abarque las dos opciones.

Siguiendo con el ejemplo de una empresa B2B del sector industrial, a continuacion encontraréis
un ejemplo de buyer persona. Este es Juan:

JUAN BARTOLOME ESCOBAR

= A Key Insights Motivadores clave

4 Un proveedor serio que no le de Busca precios competitivos
problemas Quiere un distribuidor rdpido en servir
Apoyo y consejos en las labores de Le gustaria comprar telematicamente
construccion a través del blog,
folletos

Puntos de friccion y estrés
Cuando llega un producto por equivocacion

Comportamientos digitales Retrasos en la llegada de los pedidos

Siempre esta leyendo blogs sobre

r ion : 14
eformas v decoracié Momentos de satisfaccion

Datos demograficos Le gustan los foros sobre tendenciasy i o través de

Edad: 47 aiios disefio de interiores internet recibirlo':n casa

Albafiil auténomo Estd acostumbrado a comunicarse a Tener unyteléfono de contacto por si
Ingresos: 30K anuales través de las redes socialesy appsde . von qudas a la hora de hace‘:el edido
Vive en Granollers en un piso de mensajeria P

las afueras

Motivaciones e intereses

Lleva varios proveedores de los alrededores pero quiere uno fijo para competir por
precio con la competencia

Sacar mas rentabilidad gracias a la diferencia de precios

Tener un proveedor con gran stock que no le deje tirado en una obra

Recibir los pedidos en su pequefio almacén sin necesidad de ir a recogerlo

La idea de crear un buyer persona es simplemente uno de los puntos para conocer mejor al
cliente de principio a fin, lo cual nos puede permitir ofrecerle mejores productos y hacer que su
experiencia sea lo mas completa posible.
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Para conseguirlo se sigue un proceso de varios puntos:

Objetivos de negocio: Cual es el contexto y entorno del negocio para el cliente
Tendencias: Qué comportamientos y costumbres de compra se llevan en nuestro sector
Segmentacioén: Categorizamos los clientes potenciales

Buyer persona: Nuestro grueso de clientes potenciales

Customer journey: Recorrido de compra de nuestro cliente

Oportunidades: Conclusiones que se sacan para mejorar el proceso

L

A la hora de buscar esta informacién podemos recurrir a cuatro canales en los que encontrar
informacion:

* Canales propios: Redes sociales propias en las que se pueden hacer encuestas y
cuestionarios

* Canales indirectos: Foros, blogs, periédicos y todo tipo de medios de informacion

* Canales directos: Llamadas en frio, consultas en nuestro comercio, recurrir a la base de
datos

* Informes de una consultoria o de un ente externo: Las consultoras se encargan de hacer
este tipo de informes para sus clientes

Benchmark

Otro factor clave en toda estrategia de SEO es localizar a todos los posibles competidores e
intentar averiguar qué estrategias siguen.

Para localizar a la competencia simplemente basta con hacer varias consultas en los buscadores
por los términos que se han definido en el punto anterior. También es posible utilizar algunos
comandos de Google, como por ejemplo el “related:” o ciertas herramientas de pago para
conseguir el mismo objetivo. Hay que tener en cuenta que es posible que la competencia en la
red no sea la misma que en el mundo offline (competidores directos de negocio).

Una vez se han localizado a todos los competidores, es necesario valorar varios puntos de cada
competidor para ser conscientes de sus fortalezas y debilidades, ademas de intentar desentraiar
todos los detalles de la estrategia SEO que estan llevando a cabo. Un ejemplo de los KPlIs que
solemos estudiar en SEOCOM son:

* Autoridad: Autoridad de dominio y de la HOME. Numero total de dominios referidos y

backlinks
® BUSQUEDA ORGANICA BUSQUEDA DE PAGO
1 2.3 K TRAFICO 0 TRAFICO
Ranking de SEMrush 9.2K Palabras clave 0
Palabras clave 958 +1% Coste de trafico 0€
Coste de trafico 1.4K € +1%
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® ORGANICO ® DE PAGO # Notas ~ 1M 6M 1A 2A Todo el tiempo

* Posicionamiento: Keywords por las que aparece en Google y paginas con las que rankea

Ahrefs Rank UR DR Backlinks Referring domains Organic keywords Organic traffic Paid keywords

163,797 25 56 ' 98.9K 2k 1.31K 12 13K 25 16K 200 0

Live 73.7K Live 1.2K

Bl [Besk s [@o

Gracias a todo lo definido en puntos anteriores y este andlisis de los competidores, sera mas
facil definir una estrategia SEO exitosa que permita a la empresa alcanzar sus objetivos en
Internet.

TIP SEOCOM

En este punto se ha hablado la importancia de conocer a nuestro cliente ideal y de saber
donde podemos encontrarle en cada paso, ademas es necesario desgranar un proceso de
compra con el “customer journey” para hacer nuestros contenidos y estructuras en
consecuencia. Por ultimo no te olvides del rival a batir, conoce a tu competencia y crea
una estrategia para vencerla.
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Estrategia de contenidos basada en los multiples
publicos

Como ya hemos comentado en apartados anteriores, el ciclo de compra B2B suele involucrar
varios tipos de personas que pueden tener inquietudes diferentes y variados grados de
conocimiento sobre el producto o servicio que la empresa ofrece. Por lo tanto, una empresa B2B
ha de desarrollar una estrategia de contenidos basada en cubrir todas las necesidades de
informacion que se le presentan a los diferentes arquetipos que componen su publico objetivo
en las diferentes etapas del proceso de compra. Gracias a todo lo elaborado anteriormente, sera
posible orientar todo este contenido a las palabras clave que utilizan para encontrar toda esta
informacion.

|
-

L

El customer journey clasico suele tener las siguientes etapas, pero en funcion del sector de la
empresa podria ser ligeramente diferente:

Conciencia
Consideracion
Compra
Retencidén
Recomendacion

akroDdN -~

Cada etapa del customer journey se debe vincular con los contenidos y medios con el objetivo
de estar presente en todas ellas. Por ejemplo, imaginate que la empresa B2B de los ejemplos
anteriores vende un tipo de cemento concreto. Con el objetivo de dar a conocer producto quizas
podria interesar investigar cuales son las plataformas que usan los compradores de las entidades
publicas para informarse sobre los productos del mercado. Otro ejemplo podria ser el caso de
una empresa que ha desarrollado un nuevo software para empresas de SEO, quizas a esta
empresa le interesaria contactar con ciertos influencers SEO ya que por lo general suelen ser el
medio por el cual los profesionales del SEO descubren nuevas herramientas. Como podéis ver,
todo depende del mercado en el que se encuentre la empresa.
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Por lo tanto, lo que hay que tener claro de este punto a nivel de SEO, es que toda empresa ha
de tener claras las palabras clave que utiliza su publico objetivo para decidir luego con qué tipo
de contenido y en qué medio tendra que llevar sus acciones, todo ello teniendo en cuenta
la ubicacién de estas palabras en el funnel de conversion.

A parte de lo comentado anteriormente, también hay que tener en consideracion de que a nivel
de comunicacién es necesario adaptar el contenido a cada consulta concreta y al grado de
conocimiento del buyer persona que la realice.

En el siguiente punto podéis ver algunos ejemplos de contenidos con los que algunas empresas
aplican todo lo explicado.

TIP SEOCOM
El usuario busca de un modo diferente dependiendo de su estado: por ejemplo en las

primeras fases busca motivos para comprar tu producto y tu tienes que estar en esos
medios para dar soluciéon a sus dudas y hacerle ver que eres su solucién.
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Contenido informativo para audiencia familiar con el producto

Este tipo de contenido se dirige a una audiencia que ya conoce el producto que la empresa ofrece
y que entiende cuales son sus caracteristicas. Por lo general, este tipo de comunicaciones van
orientadas a informar sobre las prestaciones un producto en cuestion o a destacar una nueva

funcionalidad.

Un ejemplo de este tipo de comunicaciones lo podemos ver en DropBox, una empresa que ofrece
almacenamiento en linea tanto para los profesionales como para las empresas.

Making European infrastructure available to

loday, we're answering a request we've received from a number of our customers: Eurcpe-based

storage for companies using Dropbox Business*

En la imagen anterior podemos ver una noticia en la que la empresa norteamericana anuncio
que ya dispone de servidores en Europa para las empresas que no quieren almacenar sus datos
en Estados Unidos. Para muchas empresas y entidades del gobierno este detalle es muy
importante por lo que gracias a esta decisién y su posterior comunicacién estamos seguros que
pudieron observar un crecimiento en sus ventas en el mercado Europeo.

Este tipo de contenido no explica lo que es Dropbox o por qué el almacenamiento en linea
permite de aumentar la productividad y otras preguntas que uno puede tener cuando descubre
por primera vez el producto, simplemente se dirige a una audiencia consciente de todo esto.
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Contenido de promocién para audiencia que conoce la industria
pero no la empresa

Este tipo de contenido de caracter mas informativo tiene como principal objetivo la promocion
indirecta de tu empresa B2B destacando las ventajas que tiene frente a la competencia. Se
enfoca a un publico que tiene conocimientos sobre la industria pero que no conoce la empresa.

Un ejemplo de este tipo de comunicaciones podria ser un caso de éxito en el que se explica

como el uso de cierto servicio o producto permitié solventar un problema, aumentar el volumen
de negocio o en el ejemplo que facilitamos mas adelante, mejorar la satisfaccion al cliente.

WEPNEST QUtpy

SUPPLY CO. BRAND

TRADE MARK

b ad

Herschel satisface las expectativas de
sus clientes con Hootsuite

Descubre cdmo Herschel Supply logré un aumento del
20% en el nivel de satisfaccion en atencion al cliente.

Ver video

Leer caso practico

En este ejemplo Hootsuite, un software para administrar varios perfiles sociales desde una
misma plataforma explica cdmo Herschel pudo mejorar la satisfaccion en atencion al cliente. Mas
alla de hacer el listado de los beneficios, este tipo de contenido explica cual es el uso en la vida
real.

Contenido de introduccion para principiantes

Esta clase de contenido, aparte de informativo, también permite explicar el funcionamiento de
una industria o de un producto especifico. Estamos hablando de contenidos basicos y
entendibles por todos. En la mayoria de los casos, se persiguen acciones de branding para que
cuando un usuario necesite un servicio o un producto como el que estamos ofreciendo, piense
en nosotros y se convierta en lead.

Si eres un lector habitual de nuestro blog te habras dado cuenta de que parte de los contenidos
que solemos trabajar en nuestro blog pueden tener cabida en este tipo de comunicacion. En
efecto, de vez en cuando solemos trabajar en algunos que son de importancia para el sector en
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general, como por ejemplo el articulo sobre el uso de la etiqueta canonical o sobre
la optimizacién del crawl budget, aparte de para compartir nuestro know how, también lo
hacemos para estar en el top of mind de todos las personas que siguen el blog por si algin dia
necesitan alguna empresa de SEO.

;Como optimizar al maximo el
crawl Budget de un sitio web?

ﬁ por Manuel Jimenez
Post publicado en SEO

:COMO OPTIMIZAR AL

MAXIMO EL CRAWL
BUDGET DE UN SITIO WEB?

SEOCOM.ES

Como veis, todos estos ejemplos tienen cabida dentro de un buen plan de contenidos que debe
estar presente en todas las fases del customer journey de un usuario potencial.

TIP SEOCOM

Dependiendo de cual sea tu nicho recibiras visitas de diferentes perfiles, en base a esto
deberas adaptar tus contenidos al tipo de usuario que vayas a captar en cada fase.

V/
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Linkbuilding

Tal y como comentabamos al principio, una vez que se ha definido un buen plan de contenidos
que permita a la empresa ser relevante por todas las palabras clave objetivo, toca ganar
autoridad para poder salir por encima de la competencia, he ahi la importancia del linkbuilding.

Antes de entrar en materia, para aquellos que no lo conocen, el linkbuilding no es mas que un
conjunto de acciones encaminadas a la generacién de enlaces externos (es decir, desde otros
portales web) hacia un sitio web concreto.

Y ahora que tenemos claro lo que es, algunos os estaréis
preguntando porqué es importante tal y como hemos comentado en
la introduccidén de este post. A continuacion os damos algunas
razones.

Entre todos los KPIs que existen a la hora de posicionar una web, los enlaces son uno de los
numerosos criterios que los algoritmos de los buscadores tienen en cuenta para ordenar los
resultados. Normalmente, cuanta mas popularidad se tenga en la red (autoridad derivada de
enlaces y valoraciones sociales) mas posibilidades se tendra de aparecer en lo mas alto de los
resultados de busqueda de los diferentes buscadores por las palabras clave objetivo. Un punto
muy importante a tener en cuenta es que los algoritmos cada vez son mas inteligentes y
exigentes y por lo tanto analizan tanto el numero como la calidad de los enlaces. Asi que dentro
de lo posible es mejor obtener un enlace desde un articulo en un medio de comunicacién muy
reputado que desde un articulo del blog de alguien que justamente acaba de empezar.

Por otro lado no hay que olvidar que aparte del traspaso de autoridad, estos enlaces pueden ser

una gran fuente de trafico, leads o ventas si los medios que contienen los enlaces son de calidad
y hacen las cosas bien:

Default Channel Grouping

Sesiones ¥
1. Organic Search N (64,15 %)
2. Direct N (17,39 %)
I3. Referral m (6,59 %) I
4. Paid Search B (592%)
5. Email BT (3,99%)
6. Social (1,14 %)
7. (Other) Bl (081%)

V/
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Ahora bien, la pregunta del millén: ;Por qué alguien pondria un enlace a una empresa?

Pues la verdad es que existen existen multitud de acciones para generar enlaces hacia un
dominio. A continuacion os proponemos las mas comunes:

1. Linkbuilding de pago. No es mas que la compra de articulos en los que se acuerda con
el medio la inclusion de ciertos enlaces hacia el sitio web en cuestion.

2. Linkbaiting. A grandes rasgos, consiste en incluir en el plan de contenido de la empresa
contenidos que realmente aporten valor afiadido a los usuarios para que de manera
natural, estos lo mencionan y lo compartan en las redes sociales

Por ejemplo, un caso de éxito a nivel de linkbaiting es el de una compafiia Norte Americana

llamada Rest Easy Pest Control que publicé un contenido (infografia) sobre “Cémo hacer un
control de plagas organico”.

DIY PEST CONTROL

for the Savvy Gardener!
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Using organic pest control methods in your garden is important for maintaining a
healthy environment for your plants. See how you can stop pests from damaging
your precious garden or crop and keep it looking beautiful without using chemicals.

¥ . 'ﬁ ]
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’ Aphid Japanese Beetle  Squash Beetle  Grasshopper cai;bage Worm

yg ENGEZY I 2

Este contenido tiene al dia de hoy mas de 100 enlaces externos, representando un 30% del
numero total de enlaces del dominio.

http://organicpestcontrolnyc.com/diy-garden-pest-control-infographic/ ~

Ahrefs Rank UR DR Backlinks Referring domains
5,468,630 19 45 102 23
Live 97 Live 20
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La publicacién de este contenido también tuvo consecuencias muy positivas a largo plazo en el
trafico organico generado por el dominio. La autoridad que este contenido genero, ayudod a la
empresa a mejorar su posicionamiento para varias palabras importantes para su negocio.

Tréfico Palabrasclave 4 Notas ~ 1M 6M 1A 2A Todo el tiempo

Publicacion del contenido
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3. Aprovechar el dia a dia de la empresa: Hoy en dia casi toda empresa cierra acuerdos de
colaboracién con partners, organiza o participa en eventos o envia notas de prensa por
ejemplo. Dentro de lo posible se trata de aprovechar cada accién que tanto los
departamentos de comunicacién como los de relaciones publicas vayan a llevar a cabo
para intentar sacarle partido a nivel de SEO.

Otro ejemplo de caso de éxito pero esta vez en otro ambito, es del Corte Inglés que organiza
cada afo una carrera de 10km en el centro de Barcelona. Este evento se encuentra muy lejos
de la actividad principal de la empresa pero aun asi genera muchos enlaces:

39a Cursa El Corte Inglés Qs Do

http://www.cursaelcorteingles.cat/ ~

Ahrefs Rank UR DR Backlinks Referring domains Organic keywords Organic traffic Paid keywords
2,142,430 37 48 §  9.96K 123 343 2 1.5K s 3.4K.e2 O
w Live 5.6K Live 275

4. Promover los contenidos que se crean entre los usuarios mas fieles de la comunidad y los
influencers del sector mas fieles a la empresa. Gracias a esta sencilla accion es posible que
estos se hagan eco del contenido y pongan menciones en los medios que a los que tengan
acceso o en sus redes sociales.

TIP SEOCOM
Hoy en dia el linkbuilding sigue teniendo un gran peso a la hora de posicionar una pagina

web. A lo largo de este punto puedes ver 4 formas diferentes de conseguir enlaces para
tu contenido.
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Conversion

No hay que entender el SEO como un medio que sirve sélo para generar trafico en una pagina
web, ya que no aporta nada si los usuarios compran o cumplen nuestros objetivos. En efecto,
generar trafico a un sitio sin tener ventas seria como tener una tienda en la calle en la cual todos
van pero nadie compra. Un poco inutil no crees?

La ventaja del SEO es que gracias a conocer las palabras clave las empresas pueden crear
contenidos optimizados, tanto para captacion como para conversion; para todas las etapas del
customer journey de su publico objetivo. Tal y como hemos visto en el punto sobre el customer
journey no se puede esperar la misma tasa de conversiéon para un contenido enfocado a
personas en la etapa “Compra” que otro para los que estan en la etapa “Consideracion” por
ejemplo.

En este caso hay ciertos factores que influyen en la compra, no vamos a entrar en detalle pero
si vamos a dejar varios apuntes interesantes para entender el concepto.

En la mayoria de las paginas web enfocadas a un negocio se distinguen tres tipos de paginas:
pagina de inicio en la que se habla sobre las ventajas y caracteristicas de la empresa; las paginas
de producto 100% orientadas a la conversion y por ultimo los articulos del blog en los que se
trata de posicionar la empresa como referente en el nicho.

Obviamente cada tipologia de pagina tiene una conversion diferente, el blog puede llegar a captar
mucho trafico pero “vender” muy poco, mientras que las paginas de producto suelen funcionar a
la inversa. Obviamente no es lo mismo captar una visita con la keyword “que es sierra corta
azulejos” que “comprar sierra corta azulejos” § No?

Tomamos un ejemplo de una empresa que claramente no sufre de problemas de presupuesto:
SAP. La empresa alemana dedicada al disefio de productos informaticos de gestion empresarial
tiene alrededores de 20 mil millones de euros de volumen de negocio pero publica Landing Pages
muy malas. Mira el ejemplo que te ponemos:
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¢ Viste cuales son los problemas? Ningun CTA (Call to action: Llamada a la accion), solo tiene
enlaces hacia varios contenidos... Si ahora te ensefiamos esta, ¢no crees que los resultados
seran mejores?

Download the complete guide to
selecting DAM software J .

Understand key differences & find the right
fit !;v your business L Eom @U@Fﬂ@
v (@A

i
e O Work Emed

Howtoseedtd =7,

A &

@) contralizeinthe Cloud () Find Croative Files Fast () Security You Can Trust

= Phone

aeh by e

“Producto explicado de'manera clara
(® Manage Your Brand @ oistribute Files Quickly () Streamiine Collaboration

Un blog bien utilizado puede traer una buena cantidad de trafico y mejorar el branding, pero
también puedes posicionar articulos de tu blog en busquedas de venta, y en estos casos si
podras lograr una tasa de conversion interesante, como en el ejemplo que te hemos puesto
debajo:
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Rastreator.com™ - Comparador de Seguros de Salud
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¢ Necesitas un seguro de Salud y no te decides? Rastreator.com compara compaiiias, coberturas y
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16 jun. 2016 - Porque escoger el seguro médico privado que més se ajuste a tus necesidades es
complicado, en CuidatePlus te damos algunos trucos para ...

Tu seguro de salud. ASISA te ofrece el mejor seguro de salud.
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Entra y descubre el mejor seguro de salud de la aseguradora médica lider en Espafia. ASISA te ofrece
un seguro de salud con cobertura completa para tu ...

Como tip final sobre mejorar la conversion de los articulos afiadimos que se pueden implementar
elementos como los pop up condicionales o los call to action al final o durante el contenido como
vemos en la siguiente imagen.

El hl es una etiqueta de HTML e indica ur. tfzulo en un sitio web.

Contenido

Déjame explicar esto.

Nell's Advanced Marketing Program
helped me grow my business by 300%

ALANA MITCHELL

Owner of Skincare by Alan

= HTML — Esto quiere decir Hypertext Markup Language [por sus siglas en
inglés). La mayoria de los sitios web usan este lenguaje para crear paginas

web. Contenido

= Etigueta — Una etiqueta HTML es una abreviatura de cédigo que le dice a tu

Ojo: Google implementd modificaciones en su algoritmo para sancionar el uso abusivo de las
pop-ups en dispositivos movil.

TIP SEOCOM

El trafico por si mismo no consigue nada, lo importante es captar trafico cualificado y
enviarlo al contenido que esta buscando para lograr conversiones. En este punto se puede
ver como aprovechar los diferentes tipos de contenidos para conseguir que las
conversiones aumenten.
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¢, Como medir los resultados de una estrategia de
SEO?

Siguen existiendo muchos portales web que no cuentan con un solucion analitica instalada. No
tener ninguna es un error imperdonable sobre todo si estas realizando esfuerzos y dedicando
recursos a conseguir ciertos objetivos en el sitio web. Asi que antes de empezar a trabajar
acciones de la estrategia de SEO, toda empresa debe asegurarse de instalar una herramienta
de analitica web y configurarla bien para poder medir los resultados.

Pero una herramienta de analitica web no es Util si no se sabe bien como medir los esfuerzos de
todo lo que hemos ejecutado a nivel de SEO. Los principales KPIs sobre los que os
recomendamos hacer seguimiento regularmente son:

* Numero de sesiones

* Numero de micro y macro conversiones (ya sean leads, ventas, suscripciones a la
newsletter, descargar un pdf, consultas publicadas por usuarios,...)

* Porcentaje de conversion

* Numero de paginas que traen trafico SEO

Ademas de los KPIs que se pueden sacar gracias a las herramientas de analitica web, existen
otros bastante importantes que también es necesario tener en consideracion y que es posible
extraer por ejemplo de Semrush, Sistrix o Search Console. Estos son:

* Numero de palabras clave por las que aparece el proyecto en los buscadores
* Numero total de enlaces referidos

* Numero total de dominios referidos

* Numero de paginas indexadas

* Numero de errores 404

Por supuesto, a parte de la necesidad de poner todos estos en contexto, existen muchos otros
KPIs importantes que podrian estudiarse pero recomendamos tenerlos en cuenta para cuando
toque realizar un analisis mas profundo de las estadisticas.

TIP SEOCOM

Lo que no se mide no mejora, es por eso que necesitas tener una herramienta de analitica

y conocer los principales KPI en los que centrar la medicidon de los resultados de tu
estrategia SEO.

Conclusion del articulo

Hasta aqui el post sobre estrategias SEO para empresas B2B, esperamos que te haya ayudado
y por supuesto que te hayan entrado ganas de mejorar tu visibilidad para llegar a nuevos clientes
online.

Para concluir contarte que a veces estos términos pueden resultar algo extrafios y dependiendo
de la competencia es posible que sea mas rentable confiar en un equipo de profesionales.

Este post ha sido realizado por: Antoine Albert Jean Eripret, Manuel Jimenez, Fran Murillo.
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