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CONTENIDO DEL CURSO: ATRAE CLIENTES ONLINE YA - MARKETING DIGITAL
DE PRECISION

OBJETIVO DEL CURSO

Proveer a los participantes un proceso claro y accionable, dividido en cinco grandes
areas, para que su negocio digital sea —y permanezca— facilmente localizado por
clientes potenciales, traduciéndose en trafico de calidad y ventas sostenibles.

MODULO 1: INVESTIGACION Y SEGMENTACION DE MERCADO

1. Perfilamiento de tu buyer persona
2. Herramientas de escucha social (Google Trends, SEMrush, AnswerThePublic)
3. Andlisis de competencia y nichos rentables
4. Validacién de oportunidades (encuestas rapidas, entrevistas, pruebas
minimas viables)
OBJETIVO

Identificar con precision a tu cliente ideal y descubrir las mejores oportunidades de
mercado.

“Conoce a tu audiencia y el éxito te encontraré a ti.”

MODULO 2: ATRAE TRAFICO ORGANICO CON SEO

1. Investigacién de palabras clave segun intencion de busqueda

2. SEO on-page: estructura de URL, titulos, meta descripciones y encabezados
3. SEO técnico basico: velocidad de carga, mobile-friendly y sitemap

4. SEO off-page: link-building ético y colaboraciones estratégicas

OBJETIVO
Posicionar tu web en los primeros resultados para captar trafico cualificado de
forma sostenible.

“Cuando tu web brilla en Google, tus clientes no dejan de llegar.”

MODULO 3: CREA CONTENIDOS QUE CONECTEN

1. Definicion de temas y formatos (blogs, ebooks, infografias, videos)
2. Disefio de un calendario editorial efectivo
3. Técnicas de copywriting para engagement
4. Optimizacién y reciclaje de contenidos (actualizaciones, spin-offs, formatos
derivados)
OBJETIVO

Generar contenido de valor que atraiga, retenga y convierta a tu audiencia.

“Tu historia bien contada es el iman que atrae a tu cliente ideal.”
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MODULO 4: AMPLIFICA TU MENSAJE CON PUBLICIDAD

1. Fundamentos de campafias PPC (Google Ads, Facebook/Instagram Ads,
LinkedIn Ads)

2.  Segmentacién avanzada: audiencias personalizadas y look-alike

3. Creacion de publicaciones de alto impacto (disefio + copy)

4.  Seguimiento de conversiones y calculo de ROI

OBJETIVO
Multiplicar tu alcance rapidamente y maximizar el retorno de cada peso invertido.

| “Invierte con estrategia y convierte cada clic en una oportunidad de venta.”

MODULO 5: MIDE, ANALIZAY MEJORA CONTINUAMENTE

1. Implementacion de herramientas de analitica (Google Analytics 4, eventos
personalizados)

2. Definicion y seguimiento de KPIs clave (trafico, tasa de conversion, CPA)

3. Experimentacién con test A/B (paginas de aterrizaje, titulos, CTAs)

4. Plan de optimizacién continua (rutina de revision, ajustes y escalado)

OBJETIVO
Tomar decisiones basadas en datos para optimizar cada accion y escalar resultados.

| “Los datos son tu brujula: lee las sefiales y navega hacia el éxito.”
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INTRODUCCION

Imagina despertar cada mafiana con la energia renovada de saber que tu negocio
digital no solo existe, sino que atrae a los clientes que tu has sofado servir. Sientes
esa chispa de emocidon al comprobar que, gracias a ATRAE CLIENTES ONLINE
YA, tu mensaje y tu pasién encuentran un camino claro hacia quienes mas los
necesitan con precision milimetrica.

Este no es un curso mas: es tu punto de inflexion, el empujon con el que EDUGOO
SPONSORS convierte tus anhelos en realidades duraderas.

Conozco esa sensacion de publicar contenido al vacio, de ver estadisticas que no
suben y de preguntarte si todo el esfuerzo vale la pena. En EDUGOO te
entendemos; hemos estado ahi. Pero déjame decirte algo: tu proyecto merece ser
descubierto, y tu audiencia estd esperando encontrarte. En ATRAE CLIENTES
ONLINE YA transformaras la incertidumbre en confianza, la invisibilidad en
relevancia y el silencio en conexiones auténticas con personas que valoran lo que
ofreces.

A lo largo de cinco grandes areas de aprendizaje, recorreras un método probado vy
avalado por EDUGOQO, lleno de sentido y construido para activar resultados desde
el primer dia. Cada modulo te brindara herramientas practicas, ejercicios claros y
estrategias que podras aplicar de inmediato. Pero, sobre todo, recibirds un
acompafiamiento cercano y motivador: celebraré tus logros, disiparé tus dudas y
avivaré tu determinacion cuando el camino se torne desafiante.

Preparate para adoptar una mentalidad de crecimiento imparable y para encender
cada tactica con la pasidén que te caracteriza. ATRAE CLIENTES ONLINE YA es el
puente entre tu potencial dormido y la visibilidad que tu negocio merece. Es hora
de que el mundo digital deje de pasar de largo y, en su lugar, te descubra, te elijay
se convierta en el motor de tu éxito. iComencemos este viaje juntos!
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INVESTIGACION Y SEGMENTACION DE MERCADO

=UGOO0!

Antes de lanzar cualquier producto o
servicio, hay una pregunta que todo
emprendedor debe hacerse:

¢A quién quiero ayudar y qué necesita
realmente esa persona?

Este modulo es tu brudjula. Aqui es
donde aprenderas a mirar mas alld de
suposiciones. Vas a descubrir quién es
tu cliente ideal (tu buyer persona),
cémo piensa, qué le duele, qué le
emociona y, lo mas importante, qué
busca cuando recorre internet con la
esperanza de encontrar una respuesta.

Usaremos herramientas poderosas vy
gratuitas como Google Trends, SEMrush
y AnswerThePublic, que te mostraran lo
que la gente ya estd buscando en

tiempo real. Aprenderas también a

analizar a tu competencia sin copiarla, para detectar nichos rentables donde puedas

destacar con tu propia voz.

Y no te vas a quedar solo en los datos frios: vamos a validar ideas con encuestas
rapidas, entrevistas reales y pruebas minimas viables, porque no hay mejor forma
de saber si vas por buen camino que hablar con las personas que un dia podrian

convertirse en tus clientes.

Este moddulo te ensefia a:

. Escuchar antes de hablar.
*+  Comprender antes de vender.
. Servir antes de escalar.

Porque cuando conoces de verdad a tu audiencia, no necesitas perseguir el éxito...

el éxito te encuentra a ti.
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CLASE 1: INVESTIGACION Y SEGMENTACION DE MERCADO

Bienvenido al primer modulo que ATRAE CLIENTES ONLINE YA. En esta sesién
vamos a sumergirnos en el fundamento de todo negocio exitoso: conocer con
precision a quién le hablamos y por qué. Prepara tus anotaciones en el libro, porque
cada concepto es una herramienta que, bien afilada, podra convertir tu propuesta
en algo irresistible para tu audiencia.

1. PERFILAMIENTO DE TU BUYER PERSONA

¢Qué es un buyer persona?

Un buyer persona es una representacion semificticia de tu cliente ideal basada en
datos reales y suposiciones fundamentadas. No es sélo “hombre de 30-40 afios” o
“mujer emprendedora”. Va mas alla: incluye sus motivaciones, miedos, habitos de
consumo y el contexto de su vida diaria.

éPor qué es importante?

Cuando hablas con un publico indefinido, tu mensaje se diluye. Pero si disefas tu
oferta pensando en Laura, disefadora grafica freelance de 28 afios que quiere
aumentar sus clientes internacionales, cada palabra, cada imagen y cada canal que
elijas resonara con fuerza.

Coémo crear tu buyer persona
1. Recopila datos demograficos y psicograficos

o Edad, género, ubicacion, nivel educativo.
o Valores, intereses, aspiraciones, frustraciones.

2. Entrevistas y encuestas

o Pregunta a clientes actuales o potenciales por qué compran, qué les
preocupa y como miden el éxito.

o Usa cuestionarios breves (5-7 preguntas) y entrevista al menos a 5
personas para encontrar patrones.

3. Construye un perfil narrativo

o Asigna un nombre, fotografia de banco de imagenes y redacta una
breve historia de vida que incluya:

» Su jornada diaria: éen qué momento del dia consume
contenidos?

= Sus canales favoritos: ¢éprefiere YouTube, podcasts, blogs o
redes sociales?

=  Sus “puntos de dolor”: miedos o problemas que intenta resolver.

EDUGOO SPONSORS 6



Atrae clientes online ya =OUGO0!

4. Valida y actualiza

o Cada trimestre, revisa tu buyer persona con nuevos datos de
encuestas, comentarios en redes o analisis de ventas.

2. HERRAMIENTAS DE ESCUCHA SOCIAL

Definicién de escucha social

No basta con publicar y cruzar los dedos. La escucha social es el proceso de
monitorear conversaciones y tendencias en Internet para entender qué dice, qué
siente y qué espera tu audiencia.

Diferencia entre monitoreo y escucha

*  Monitoreo: recopila menciones de tu marca.
*  Escucha: interpreta esas menciones junto con temas de interés, influencers y
detecta oportunidades de conversacion.

Principales herramientas
1. Google Trends

o Mide el volumen de busquedas de cualquier palabra o frase a lo largo
del tiempo y por regién.
o Util para identificar picos de interés y estacionalidad.

2. SEMrush

- Analiza palabras clave, identifica competidores que rankean en tu nicho
y descubre sus estrategias de contenido.

o Ofrece métricas de dificultad de palabra clave y sugerencias de
variaciones.

3. AnswerThePublic

o Genera un mapa visual de preguntas que las personas hacen sobre un
tema (“cdmo”, “por qué”, “qué es...").

o Fantastico para idear temas de blog, titulos de videos y ganchos de
contenidos.

Tip Edugoo:

* Busca tendencias al alza: palabras clave emergentes pueden ser la chispa de
tu préximo curso o ebook.

+ Identifica problemas recurrentes: si multitud de busquedas incluyen “error
al...” o “problema con...”, ahi hay una necesidad insatisfecha.

* Observa picos y valles: un pico puntual puede responder a un evento o
noticia; un valle constante te indica temas con interés decreciente.
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3. ANALISIS DE COMPETENCIA Y NICHOS RENTABLES

¢Qué es un nicho rentable?
Un nicho rentable es un segmento de mercado suficientemente amplio para tener
demanda, pero lo bastante especifico para enfrentar poca competencia directa.

Competencia directa vs. indirecta

+ Directa: ofrece exactamente lo que tu ofreces (curso de marketing digital
para arquitectos).

« Indirecta: resuelve la misma necesidad de forma distinta (un curso de gestidn
de proyectos para freelancers).

Pasos para un analisis efectivo
1. Mapa de competidores

o Lista 5-10 cuentas, blogs o empresas que aborden tu tematica.
o CLASIFICALAS segun audiencia, tipo de contenido y propuesta de valor.

2.  FODA simplificado

o Fortalezas: équé hacen mejor que ta?

Oportunidades: huecos en el contenido o servicios que no cubren.

Debilidades: idonde flaquean?

o Amenazas: barreras de precio, reputacion o recursos que pueden
limitarte.

o

o

3. Busqueda de nichos long tail

o En lugar de “marketing digital”, quizas “marketing digital para
fotdégrafos de bodas”.

o Usa SEMrush o Google Keyword Planner para verificar volumen
(minimo 100-200 busquedas/mes) y baja competencia.

o Al ser mas especifico se reduce la competencia.

4. Estudio de precios y formatos
o ¢Cudnto cobran? ¢Ofrecen cursos en vivo, tutoriales grabados,

memberships?
o Detecta si hay demanda para un formato nuevo o un precio intermedio.

4. VALIDACION DE OPORTUNIDADES

La validacion es tu red de seguridad: evita lanzar algo que nadie quiere comprar.

Metodologia Lean
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1. Producto Minimo Viable (MVP)

o Define el nucleo de tu oferta (por ejemplo, un webinar de una hora que
cubra las 3 tacticas mas efectivas de SEO).

2.  Pruebas cualitativas

o Entrevista a 3-5 personas de tu buyer persona: presenta la idea y
escucha sus reacciones honestas; toma notas de su lenguaje y
objeciones.

3. Pruebas cuantitativas

o Crea una landing page sencilla con descripcién del curso y un botén de
“Inscribete ahora” (sin cobrar).

o Usa Facebook/Instagram Ads con presupuesto moderado ($5-10
diarios) y mide el CTR (porcentaje de clics) y la tasa de registro.

4. Andlisis de métricas y pivote

o CTR > 2% vy conversién en registro > 20% son sefiales de buena
validacion.

o Si los numeros estan por debajo, revisa titulo, gancho (hook) o
beneficio principal antes de invertir mas.

RESUMEN DE LA CLASE

En esta sesién has construido los cimientos de tu estrategia: has aprendido a
perfilar a tu cliente ideal, a espiar las conversaciones relevantes, a analizar el
terreno competitivo y a probar tus ideas antes de invertir. Cuando aplicas cada uno
de estos pasos con disciplina, conviertes tu intuicion en datos sodlidos y tu
conocimiento en una ventaja competitiva real.

Actividad practica (ver los workbook note al final de cada tema):

Entrevista a 3 personas de tu nicho y construye un primer borrador de tu
buyer persona.

Usa Google Trends para comparar dos palabras clave de tu interés.

Elige un competidor y realiza un mini-FODA.

Disefia una landing page basica con tu propuesta de curso y comparte el
enlace (incluso si es solo un borrador).

Recuerda: “Conoce a tu audiencia y el éxito te encontrara a ti.” iNos vemos en la
proxima clase para empezar a atraer trafico organico con SEQ!
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WORKBOOK NOTE — MODULO 1

INVESTIGACION Y SEGMENTACION DE MERCADO

Duracion estimada: 60 minutos
Objetivo del mdédulo:

Identificar con precision a tu cliente ideal y descubrir las mejores oportunidades de
mercado.

1. OBJETIVO DEL WORKBOOK NOTE

Este workbook esta disenado para ayudarte a:

*  Definir con claridad tu cliente ideal.

+ Detectar tendencias y necesidades reales en tu mercado.
* Estudiar a la competencia y encontrar nichos rentables.

* Validar tus ideas antes de lanzarlas.

2. CONCEPTOS CLAVE

Concepto Definicion breve

Buyer persona Representacion ideal de tu cliente basada en datos reales.

Observacion de lo que las personas expresan en linea para detectar

Escucha social )
intereses reales.
Nicho rentable Segmento de mercado pequeiio pero con alta demanda especifica.

Validacion de

) Probar si una idea tiene potencial antes de desarrollarla por completo.
oportunidades

3. EJERCICIOS PRACTICOS

A. PERFILAMIENTO DE TU BUYER PERSONA

Elemento Descripcion

Nombre del buyer
persona

Edad
Género

Profesion u ocupacion
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Intereses y pasatiempos
Problemas o frustraciones
Necesidades principales
Canales digitales que usa

Objetivos y aspiraciones

B. ESCUCHA SOCIAL: HERRAMIENTAS Y HALLAZGOS

Herramienta Palabras clave utilizadas Hallazgos o insights principales

Google Trends

SEMrush

AnswerThePublic

C. ANALISIS DE COMPETENCIA Y NICHOS RENTABLES

Competidor  ;Qué hace Oportunidades de Publico Producto / servicio
clave bien? mejora objetivo principal

EDUGOO SPONSORS
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Posible nicho rentable detectado Por qué es una oportunidad viable

D. VALIDACION DE OPORTUNIDADES

Método de validacion Descripcion breve del Numero de personas = Resultados clave
utilizado método alcanzadas obtenidos

(Encuesta / Entrevista /
PMV)

4. RESUMEN Y SIGUIENTE PASO

Lo que aprendi en este médulo

Accion inmediata a tomar (préoximo paso)

Mi compromiso (accion concreta en los proximos 3 dias)

EDUGOO SPONSORS 12
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ATRAE TRAFICO ORGANICO CON SEO

Tu sitio web puede ser increible, pero si
no aparece en los primeros resultados

Atrae trafico organico de busqueda, es como tener un local

con SEO hermoso en medio del desierto.
Este modulo es el mapa que necesitas
Objetivo para llevar trafico organico (gratuito y
e e [ constante) directamente hacia ti.
primeros resultados
para captar trafico cui- Vas a aprender a usar palabras clave

lificado de f teni- . : - 2
bbbl seglin la intencién de blsqueda de tu

I I 1 cliente ideal, entendiendo qué escribe

Investigacién de SEO on-page: SEO técnico en Google cuando quiere aprender
palabras clave basico ’

i ESRt[“Ct“ra de o comprar o resolver un problema.
elocClda 7 ,
sk e . bl Ademds, conocerds las bases del SEO
busaueda T scripciones | Mobilefriengty  ON-Page, desde como escribir titulos y
SE GO r o ST [ O Sitemap descripciones irresistibles, hasta como
estructurade SEO oftfilding organizar tus URL; y encabezadog para
ético que Google te entienda y te premie con
visibilidad.

También nos adentramos en el SEO técnico, donde mejoraras aspectos como la
velocidad de carga, la adaptacion a modviles y la estructura de tu sitio (sitemap),
elementos clave para que tanto usuarios como motores de busqueda te amen.

Por ultimo, exploramos el SEO off-page, que incluye estrategias éticas de link-
building y alianzas inteligentes con otros creadores, para que tu web gane
autoridad y crezca como una referencia en tu nicho.
Este mddulo te ensefia a:

*  Ser visible justo cuando tu cliente te necesita.

*  Construir una presencia digital sélida y duradera.
* Dejar de depender de la publicidad pagada para atraer visitas.

Cuando tu web brilla en Google, tus clientes no dejan de llegar.
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CLASE 2: ATRAE TRAFICO ORGANICO CON SE

Bienvenido a la segunda clase que ATRAE CLIENTES ONLINE YA. Hoy nos
adentraremos en el arte y la ciencia del SEO (Search Engine Optimization), la
palanca mas poderosa para atraer visitas cualificadas sin pagar por cada clic.
Preparate para entender a fondo las cuatro areas clave que haran que tu web
escale posiciones y mantenga su brillo en Google.

1. INVESTIGACION DE PALABRAS CLAVE SEGUN INTENCION DE BUSQUEDA

¢Qué es la intencion de busqueda?

La intencidon de busqueda (“search intent”) es el propdsito real que tiene un usuario
al escribir una consulta en Google: équiere informarse, comparar opciones, comprar
o resolver un problema concreto?

Tipos de intencién

+ Informacional: “qué es SEO”, “cdémo crear un blog”
* Navegacional: “login Google Analytics”
” \\

* Transaccional: “mejor hosting barato”, “curso marketing digital precio”
+  Comercial: “resefas de herramientas SEQ”, “mejores camaras para YouTube”

Pasos para una buena investigacién

1. Lista inicial de términos: Anota de forma libre las palabras que crees
relevantes.

2. Uso de herramientas: SEMrush, Ahrefs o Ubersuggest para volumenes,
dificultad y variaciones.

3. Mapeo de la intencién: Clasifica cada palabra segln su intenciéon. Ejemplo:
“mejor hosting” (transaccional) vs. “qué es hosting” (informacional).

4. Seleccion de prioridades: Elige palabras con volumen suficiente (= 200
busquedas/mes) y dificultad moderada (KD < 50), adaptadas a tu fase de
negocio.

Tip Edugoo: No te enamores de términos muy genéricos; las “long tail” (frases de
3-4 palabras) suelen convertir mejor y tienen menos competencia.

2. SEO ON-PAGE: OPTIMIZA CADA ELEMENTO DE TU PAGINA

El SEO on-page se refiere a todos los ajustes que haces dentro de tu web para que
Google entienda de qué hablas y te posicione.

1. Titulo (title tag)
o Maximo ~60 caracteres.

o Incluye la palabra clave principal al inicio.
o Debe ser atractivo: plantea un beneficio o pregunta.
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2. Meta descripcion

o 150-160 caracteres.
o Resumen persuasivo que invite al clic.
o Incluye keyword y un llamado a la accién.

3. Encabezados (H1, H2, H3...)

o Solo un H1 por pagina, que refleje tu tema central.
o Los H2 y H3 organizan la estructura y ayudan a Google a “leer” tu
contenido.

4. Contenido de calidad

o Redacta para humanos: claridad, ejemplos y voz propia.
o Usa la keyword de forma natural (densidad 1-2 %).
o Afade sindnimos y términos relacionados (LSI keywords).

Tip Edugoo: Cada vez que actualices un articulo, afiade un parrafo al principio con
fecha de ultima revisién para mejorar tu CTR (tasa de clics).

3. SEO TECNICO BASICO: LA BASE DE UN SITIO SALUDABLE

El SEO técnico son los aspectos “bajo el capd” que facilitan el rastreo e indexacién
de tu web:

1. Velocidad de carga
o Objetivo: < 2 segundos en movil y desktop.
o Herramientas: PageSpeed Insights, GTmetrix.
o Optimiza imagenes, habilita compresién y minimiza CSS/]S.

2. Mobile-friendly

o  Disefio adaptativo (responsive).
o Google prioriza la version movil en su indice (“mobile-first”).

3. Sitemap XML y robots.txt

o Sitemap: lista de URLs para que Google las descubra.
o robots.txt: indica qué secciones NO quieres que rastree.

4. SSL (https)

o Certificado de seguridad obligatorio: mejora tu posicionamiento y la
confianza del usuario.
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Tip Edugoo: Un sitio lento o con errores técnicos es como una tienda con la puerta
atrancada: por muy buen escaparate que tengas, nadie entrara.

4. SEO OFF-PAGE: CONSTRUYE AUTORIDAD FUERA DE TU WEB

El SEO off-page agrupa todas las acciones externas que aumentan la relevancia y
confianza de tu dominio:

1. Link-building ético

o Consigue enlaces desde sitios de autoridad (media, blogs de tu nicho).
o Escribe como invitado (guest posting) y ofrece colaboraciones de valor.

2. Menciones de marca
o Que hablen de ti sin link: contacta al autor y sugiere anadir tu enlace.

3. Directorios y perfiles

o Incliyete en directorios sectoriales y crea perfiles optimizados
(LinkedIn, Behance, etc.).

4. Estrategias de relaciones publicas digitales
o Lanza notas de prensa digitales cuando tengas un hito relevante.

o Qrganiza webinars o entrevistas y busca difusion en medios de tu
sector.

Tip Edugoo: Un enlace de calidad vale mas que diez de baja reputacién. Prioriza
relevancia sobre cantidad.

RESUMEN Y ACTIVIDAD PRACTICA

En esta clase has aprendido a:

+ Investigar palabras clave alineadas con la intencién de busqueda.

*  Optimizar todos los elementos on-page para enamorar a Google y a tus
usuarios.

*  Asegurar un rendimiento técnico sobresaliente.

* Ganar autoridad y enlaces de calidad fuera de tu web.

Actividad practica:

Selecciona tres keywords long tail y define su intencién de busqueda.

Realiza una mini-auditoria on-page de una de tus paginas (titulo, meta, H1,
densidad).

Mide la velocidad de carga en PageSpeed Insights e identifica dos mejoras.
Lista cinco sitios de tu nicho donde puedas intentar obtener un enlace.
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“Cuando tu web brilla en Google, tus clientes no dejan de llegar.”

iNos vemos en la proxima clase para aprender a crear contenidos que realmente
conecten con tu audiencia!

WORKBOOK NOTE — MODULO 2

ATRAE TRAFICO ORGANICO CON SEO

Duracion estimada: 60 minutos

Objetivo del médulo:

Posicionar tu web en los primeros resultados para captar trafico cualificado de
forma sostenible.

1. OBJETIVO DEL WORKBOOK NOTE

Este workbook te ayudara a:

+ Identificar palabras clave alineadas con la intencion de busqueda de tu
audiencia.

+  Optimizar el contenido y la estructura técnica de tu sitio web.

« Aplicar buenas practicas SEO on-page, técnico y off-page para lograr
posicionamiento organico real.

«  Construir autoridad digital de forma ética y estratégica.

2. CONCEPTOS CLAVE

Concepto Definicion breve

Término que las personas escriben en buscadores para encontrar contenido
Palabra clave

relevante.
Intencién de Propdsito detras de una busqueda (informativa, comercial, transaccional,
busqueda etc.).
SEO on-page Optimizacion dentro del contenido de tu sitio web.
SEO técnico Mejora del rendimiento, velocidad y estructura de tu sitio.

Estrategias fuera de tu web para ganar autoridad (enlaces, menciones,

SEO off-page colaboraciones).
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3. EJERCICIOS PRACTICOS

=UGOO0!

A. INVESTIGACION DE PALABRAS CLAVE SEGUN INTENCION DE BUSQUEDA

Palabra clave

Intencion (Informativa /

Comercial /
Transaccional)

B. OPTIMIZACION SEO ON-PAGE

Elemento

Estructura de
URLs

Titulos (title
tag)

Meta
descripciones

Encabezados
(H1-H3)

EDUGOO SPONSORS

Estado actual

Volumen de

Mejora propuesta

Nivel de  ;Relevante para mi
busqueda competencia web? (Si/No)

Implementado? (Si/No)
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C. DIAGNOSTICO BASICO DE SEO TECNICO

Elemento Estado actual / Herramienta
técnico Resultado del test utilizada

Velocidad de Ej. PageSpeed
carga Insights
Adaptabilidad Ej. Test Mobile-
mobile Friendly
Sitemap.xml y Ej. Google Search
robots.txt Console

D. ESTRATEGIA SEO OFF-PAGE

Accion de link-
building o
colaboracion

Plataforma / Contacto o Resultado
medio aliado clave esperado

EDUGOO SPONSORS
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Acciones a tomar

Fecha
prevista
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4. RESUMEN Y SIGUIENTE PASO

=UGOO0!

Aspecto clave que descubri o mejoré

Accion inmediata para avanzar en mi posicionamiento SEO

Mi compromiso (accion concreta en los proximos 3 dias)

EDUGOO SPONSORS
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Crea contenidos que

conecten

Obijetivo
Generar contenido de
valor que atraiga,
retenga y convierta a
tu audiencia.
| T 1 |
Definicion de Disefio de Optimizacidn y reciclaje
temas y formato un calendario de contenidos

editorial e
Blogs efectivo Actualizaciones
Ebooks e Spin-offs
: Técnicas ;s
Infografias e Formatos derivados
Videos copywriting
para engagement

CREA CONTENIDOS QUE CONECTEN

=UGOO0!

En el mundo digital, no gana quien
grita mas fuerte, sino quien sabe
contar mejor su historia.

Este mddulo estd disefiado para
ayudarte a crear contenidos que no
solo informen, sino que enamoren,
inspiren y generen accion.

Aprenderas a elegir los temas vy
formatos adecuados —desde blogs vy
ebooks hasta infografias y videos—
segun lo que tu audiencia quiere ver y
necesita aprender.

Conoceras como disefiar un calendario
editorial inteligente, que mantenga tu
comunicacién constante, coherente vy
enfocada en tus objetivos.

Profundizaremos en técnicas de
copywriting emocional y persuasivo,

para que tus textos atrapen desde la primera linea y tus llamados a la accion se

conviertan en resultados.

Ademas, descubrirds como optimizar y reciclar tu contenido, sacando el maximo
valor de cada idea con actualizaciones estratégicas y formatos derivados que
multiplican tu impacto sin duplicar tu esfuerzo.

Este mddulo te ensefa a:

*  Comunicar con claridad, propédsito y emocion.
*  Crear contenido que no solo se ve, sino que se recuerda.
* Hacer que tu voz resuene en la mente y el corazén de tu cliente ideal.

Tu historia bien contada es el iman que atrae a tu cliente ideal.

EDUGOO SPONSORS
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CLASE 3: CREA CONTENIDOS QUE CONECTEN

Bienvenido a la tercera clase que ATRAE CLIENTES ONLINE YA. En este mddulo
vamos a transformar tu capacidad de crear contenidos en un poderoso iman que
atraiga, retenga y convierta a tu audiencia. Aqui desmontaremos cada pieza del
proceso creativo para que tu domines desde la chispa de la idea hasta la
reutilizacién estratégica de tu material.

OBJETIVO CLASE 3
Generar contenido de valor que atraiga, retenga y convierta a tu audiencia.

“Tu historia bien contada es el iman que atrae a tu cliente ideal.”

1. DEFINICION DE TEMAS Y FORMATOS

éPor qué importa elegir bien el tema?

El tema es el corazon de tu contenido: debe responder a dudas reales de tu buyer
persona y alinearse con tus objetivos de negocio (educar, persuadir, entretener). Un
tema mal elegido se convierte en esfuerzo desperdiciado.

Formatos de contenido

* Blogs y articulos: ideales para profundizar en un tema, mejorar SEO y ofrecer
valor duradero.

* Ebooks y guias descargables: combinan profundidad con la posibilidad de
capturar emails.

+ Infografias: comunican datos complejos de forma visual y altamente
compartible.

* Videos y webinars: aprovechan el poder del storytelling audiovisual y
fomentan la cercania.

*  Podcasts: permiten un consumo “manos libres” y crean conexion intima a
través de la voz.

Coémo elegir tema + formato

1. Mapea el viaje de tu cliente: identifica en qué etapa (descubrimiento,
consideracién, decisién) encaja cada tema.

2. Evalla recursos y capacidades: no te comprometas con un formato que
requiera habilidades o equipos que no tengas.

3. Consulta a tu audiencia: usa encuestas rapidas en redes o sondeos de email
para preguntar qué prefieren.

2. DISENO DE UN CALENDARIO EDITORIAL EFECTIVO

¢Qué es un calendario editorial?
Es un plan que detalla qué publicards, cuando, donde y por qué. Funciona como tu
mapa de ruta, evita la improvisacién y mantiene tu marca coherente.
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Componentes clave

1.

2.
3.
4.

Fechas y frecuencia: define si publicards 1 o 3 veces por semana y el dia
exacto.

Temas y formatos: asigna un tema + formato a cada fecha.

Canales de distribucion: blog, redes sociales, newsletter, YouTube, etc.
Responsables y recursos: quién crea, revisa y publica cada pieza.

Pasos para crearlo

Recopila ideas: usa tu investigacién de palabras clave y escucha social.
Agrupa por ciclo: planifica ciclos mensuales o trimestrales con un hilo
conductor (p. €j., "Mes del SEQ").

Bloguea tiempos: reserva en tu agenda sesiones de creacién de contenido en
bloque para ganar eficiencia.

Revisa y ajusta: al final de cada mes, analiza rendimiento y ajusta el
calendario en funcion de métricas (engagement, clics, descargas).

3. TECNICAS DE COPYWRITING PARA ENGAGEMENT

¢Qué es copywriting?
Es el arte y ciencia de escribir textos persuasivos que motiven al lector a tomar
accion: suscribirse, comentar, comprar.

Principios fundamentales

1.

Propuesta de valor clara: desde el titulo, el lector debe entender el beneficio.

2. Lenguaje conversacional: escribe como si hablaras con un amigo, evitando
jerga excesiva.
3. Estructura AIDA:
o Atencion: encabezado impactante.
o Interés: primeros parrafos con datos, historias o preguntas
provocadoras.
o Deseo: muestra beneficios concretos y testimonios.
o Accion: CTA claro (“"Descarga ahora”, “Comenta tu experiencia”).
4. Storytelling: incorpora anécdotas personales o casos de éxito para conectar
emocionalmente.
Tip Edugoo:

” \\ n”m \

Usa palabras de poder (“descubre”, “exclusivo”, “ahora”).
Aplica la regla del “3": listas o ideas agrupadas de tres son mas memorables.
Cierra con preguntas abiertas para fomentar comentarios y compartir.
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4. OPTIMIZACION Y RECICLAJE DE CONTENIDOS

¢Por qué reciclar?
Reutilizar y actualizar contenido existente ahorra tiempo y refuerza tu autoridad.
Ademas, Google premia paginas con contenido fresco.

Estrategias de reciclaje

1. Actualizaciones periddicas: afiade nuevos datos, estadisticas o menciona
tendencias recientes.

2.  Transformacién de formato: convierte un articulo en video, infografia o serie
de posts en redes.

3. Spin-offs tematicos: extrae secciones de un ebook para crear mini-guias o
newsletters.

4. Cluster de contenidos: vincula posts relacionados con el mismo tema para
mejorar SEO y la experiencia del usuario.

Tip Edugoo:
*  Revisa titulos y descripciones meta para incluir keywords actuales.
* Asegurate de que los enlaces internos apunten a tu contenido mas relevante.

+ Comprueba la usabilidad mdvil y tiempos de carga de las paginas recicladas.

RESUMEN Y ACTIVIDAD PRACTICA

En esta clase has aprendido a:

+ Identificar temas y formatos alineados a tu audiencia y recursos.

*  Planificar un calendario editorial que mantenga la coherencia y frecuencia.

+ Redactar mensajes persuasivos que capten atencidon y generen engagement.
* Reutilizar y potenciar tu contenido existente para maximizar su alcance.

Actividad practica:
Elabora un banco de 10 ideas de temas y asigna un formato a cada una.
Crea un mini calendario editorial para las proximas 4 semanas.
Redacta un titulo y primer parrafo usando AIDA para uno de tus temas.
Selecciona un articulo antiguo y disefia un plan de reciclaje (por ejemplo,
convertirlo en infografia).

“Cuando das valor de verdad, tu audiencia se convierte en tu mejor aliada.”

iEn la proxima clase aprenderemos a amplificar tu mensaje con campafas
publicitarias efectivas!

EDUGOO SPONSORS 24



Atrae clientes online ya SOUGCO0!

WORKBOOK NOTE — MODULO 3

CREA CONTENIDOS QUE CONECTEN

Duracion estimada: 60 minutos

Objetivo del médulo:
Generar contenido de valor que atraiga, retenga y convierta a tu audiencia.

1. OBJETIVO DEL WORKBOOK NOTE

Este material te ayudara a:

* Seleccionar temas relevantes para tu audiencia.

*  Elegir los formatos adecuados segun tu mensaje y canal.

*  Crear un calendario editorial estratégico y sostenible.

* Aplicar técnicas de copywriting que generen conexion.

*  Optimizar y reutilizar tus contenidos para maximizar impacto.

2. CONCEPTOS CLAVE

Concepto Definicion breve
Tema de contenido Idea central que resuelve una duda o necesidad de tu audiencia.
Formato de contenido Presentacion del mensaje (blog, video, ebook, infografia, etc.).

Calendario editorial  Plan de organizacion de publicaciones con fechas, temas y formatos.

. Escritura persuasiva que genera conexion emocional y lleva a la
Copywriting .,
accion.
Reciclaje de

: Reaprovechar piezas existentes en nuevos formatos o contextos.
contenido

3. EJERCICIOS PRACTICOS

A. DEFINICION DE TEMAS Y FORMATOS

Tema central (dolor  Objetivo del Formato Canal o medio de JYa lo tienes
o interés) contenido ideal difusion creado? (Si/No)
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B. DISENO DE TU CALENDARIO EDITORIAL

Fecha de Tema / Titulo
publicacion tentativo

Formato

=UGOO0!

Estado (Idea / En proceso /

R bl
esponsable Publicado)

C. TECNICAS DE COPYWRITING PARA ENGAGEMENT

1. Elige un contenido clave y define su enfoque usando copywriting emocional:

Contenido elegido Problema que resuelve

Emocion que activa  CTA propuesto

2. Usa este marco rapido de estructura persuasiva (AIDA):

AIDA
Atencion: ;Como captas el interés?

Interés: ;Qué historia o dato relevante
compartes?

Deseo: ;Qué beneficio concreto
muestras?

Accion: ;Qué debe hacer el lector
ahora?

EDUGOO SPONSORS
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D. OPTIMIZACION Y RECICLAJE DE CONTENIDOS

Contenido Fecha de Elementos a Nuevo formato Objetivo del
original publicacion actualizar propuesto reciclaje

4. RESUMEN Y SIGUIENTE PASO

Lecciones clave que me llevo

Contenido que crearé esta semana (tema + formato)

Mi compromiso (accion concreta en los proximos 3 dias)
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AMPLIFICA TU MENSAJE CON PUBLICIDA

Amplifica tu mensaje

con publicidad

Objetivo
Multiplicar tu alcance
rapidamente y maximizar
el retorno de cada
peso invertido.

I
[ | 1

Fundamentos Segmentacion Seguimiento de
de campaiias PP avanzada conversiones
y célculo de
Google Ads Audiencias ROI
Facebook/ |: personalizadas ST
; eguimiento
Instagram Ads Look-alike edriena
Linkedin Ads ones

célculo de ROI

=UGOO0!

D

Publicitar no es gastar... es invertir con
inteligencia para acelerar resultados.

En este modulo aprenderas a usar la
publicidad digital como un megafono
estratégico que lleva tu mensaje a las
personas correctas, en el momento
justo.

Comenzamos con los fundamentos de
campafias PPC (pago por clic) en
plataformas como Google Ads,
Facebook/Instagram Ads y LinkedIn
Ads. Verds como funcionan, qué
necesitas para empezar y como evitar
errores comunes que desperdician tu
presupuesto.

Después, entraremos en el poder de la
segmentacion avanzada, donde
conoceras cémo crear audiencias

personalizadas y look-alike (similares a tus mejores clientes), para que cada
anuncio llegue a quienes realmente tienen potencial de convertirse en compradores.

También descubrirds cdmo crear creatividades de alto impacto: imagenes, videos y
textos que no solo llaman la atencién, sino que generan clics, leads y ventas.

Y por supuesto, aprenderds a rastrear resultados con precision,

midiendo

conversiones, calculando tu ROI (retorno de inversién) y tomando decisiones

basadas en datos.
Este mddulo te ensefia a:

* Llegar mas lejos en menos tiempo.

* Usar la publicidad de forma rentable y estratégica.
* Transformar cada peso invertido en oportunidades reales de venta.

Invierte con estrategia y convierte cada clic en una oportunidad de venta.

EDUGOO SPONSORS
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CLASE 4: AMPLIFICA TU MENSAJE CON PUBLICIDAD
Bienvenido a la cuarta clase que ATRAE CLIENTES ONLINE YA. Hoy descubriras
como poner en marcha campafias de pago para multiplicar tu visibilidad al instante

y convertir cada peso invertido en resultados medibles. Preparate para dominar
desde la estrategia hasta la analitica de tus anuncios.

OBJETIVO CLASE 4

Multiplicar tu alcance rapidamente y maximizar el retorno de cada peso invertido.

“Invierte con estrategia y convierte cada clic en una oportunidad de venta.”

1. FUNDAMENTOS DE CAMPANAS PPC

¢Qué es PPC?

PPC (Pago Por Clic) es un modelo de publicidad online donde solo pagas cuando
alguien hace clic en tu anuncio. Las plataformas mas populares son Google Ads,
Facebook/Instagram Ads y LinkedIn Ads.

Elementos clave de toda campafa

n” n n A\Y

1. Objetivo publicitario: define si buscas “alcance”, “trafico”, “conversiones” o
“ventas”.

2. Presupuesto y puja:
o  Diario o total de campana.
o  Estrategias de puja: manual (control total) o automatica (optimizacion

por resultados).

3. Creatividad: texto, imagen o video que capture atencidén y comunique tu
propuesta de valor.

4. Pagina de destino (landing page): donde aterriza el usuario; debe estar
alineada con el anuncio y optimizada para convertir.

Tip Edugoo: Piensa en tu anuncio como el gancho de un pez y la landing page
como la red. Si el gancho es perfecto pero la red esta rota, perderas a tu cliente.

2. SEGMENTACION AVANZADA

éPor qué segmentar?
Lanzar un anuncio a “todo el mundo” es desperdiciar. La segmentacion te permite
enfocar tu inversién en quienes tienen mas probabilidad de convertirse.

Tipos de segmentacién
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1. Demografica: edad, género, ubicacién, nivel educativo.

2. Intereses y comportamientos: hobbies, paginas que siguen, habitos de
compra.

3. Audiencias personalizadas: sube tu lista de emails o visitas a tu web para
dirigirles anuncios especificos.

4. Audiencias similares (look-alike): la plataforma crea un publico que se parece
a tus mejores clientes.

Tip Edugoo:

Combina varios criterios para afinar el publico (p. ej., mujeres 25-35
interesadas en yoga y emprendimiento).

Excluye a quienes ya compraron o visitaron la pagina de gracias, para no
malgastar presupuesto.

Prueba varias audiencias en campanas de “test A/B” para descubrir tu
segmento ideal.

3. CREACION DE PUBLICACIONES DE ALTO IMPACTO

El arte de comunicar en segundos
Tu anuncio compite con decenas de contenidos; necesitas un mensaje claro, breve
y visualmente atractivo.

Componentes de una creatividad ganadora

l.

2.

3.

4.

Imagen o video

o Tamafo y formato dptimos segun la plataforma.
° Elementos visuales que destaquen: rostros, gestos, productos en uso.

Titulo (headline)

o Maximo 5-7 palabras.
o Debe prometer un beneficio concreto.

Texto descriptivo (copy)

o 1-2 frases que amplien el titular.
o Incluye llamada a la accién (CTA): “Inscribete hoy”, “Descubre gratis”.

Llamado a la accién (CTA)

o Botdon visible con verbo de accion: “Comprar”, “Registrarse”,
“Descargar”.

Ejemplo practico:

Headline: “Domina el SEO en 30 dias”
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Copy: “Unete al curso que ya ayudd a 1,000 emprendedores a triplicar su
trafico. iEmpieza gratis!”
CTA: “Inscribete ahora”

4. SEGUIMIENTO DE CONVERSIONES Y CALCULO DE ROI

¢Como saber si tu campana funciona?
Sin métricas claras, la publicidad es una caja negra. Debes medir clics, registros y
ventas para optimizar.

Configuracion de seguimiento

1. Pixel o tag de la plataforma (Facebook Pixel, Google Tag) instalado en tu web.
Pixel: Es una imagen invisible de 1x1 pixel que se carga cuando un usuario visita una pagina o abre un
correo electronico. Se usa para rastrear conversiones, medir el rendimiento de anuncios y recopilar datos

de audiencia.

Tag: Es un fragmento de codigo JavaScript que activa funciones especificas, como el sequimiento de
eventos, la recopilacion de datos o la integracion con herramientas de analisis.

2. Eventos y objetivos definidos:
o Clic en “afadir al carrito”
o Registro en formulario
o Compra confirmada

3. Embudo de conversion

o Analiza cuantos clics se traducen en registros y cuantos registros en
ventas.

Calculo de ROI
ROI= ((Ingresos generados - Inversién publicitaria) / Inversidn publicitaria))x100

Interpretacion:
ROI > 0 %: tu campafa es rentable.
ROI < 0 %: revisa tu segmentacién, creatividad o landing page antes de

escalar.

RESUMEN Y ACTIVIDAD PRACTICA

En esta clase has aprendido a:

+ Diseflar campafias PPC con objetivos claros y presupuesto controlado.
* Segmentar con precisidon para maximizar cada clic.

+  Crear anuncios que capturan atencién y promueven la accién.

*  Medir resultados y calcular el retorno de inversion.
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Actividad practica:

Define dos objetivos para tu proxima campafia (p. €j., “100 registros” y “50
ventas”).

Crea un pequefio brief de creatividad (headline, copy y CTA) para un anuncio.
Elige tres criterios de segmentacion y describelos.

Configura el pixel de seguimiento en tu web y define un evento clave.

iEn la Ultima clase aprenderemos a medir, analizar y optimizar cada accién para
escalar tus resultados!

WORKBOOK NOTE — MODULO 4

AMPLIFICA TU MENSAJE CON PUBLICIDAD

Duracion estimada: 60 minutos

Objetivo del médulo:
Multiplicar tu alcance rapidamente y maximizar el retorno de cada peso invertido.

1. OBJETIVO DEL WORKBOOK NOTE

Este workbook te ayudara a:

*  Comprender los fundamentos de campafas PPC en distintas plataformas.

*  Segmentar tu audiencia con precision para lograr mejores resultados.

*  Crear anuncios efectivos combinando disefio atractivo y copy persuasivo.

*  Medir resultados reales mediante conversiones y retorno de inversién (ROI).

2. CONCEPTOS CLAVE

Concepto Definicion breve

PPC (pago por clic) Modelo de publicidad digital donde solo pagas cuando alguien hace clic

Audiencia Segmento basado en datos propios (visitas, interacciones, listas de
personalizada contactos, etc.).

Audiencia look- Audiencia similar a la tuya, generada automaticamente segtin perfiles de
alike clientes reales.

Creatividad Conjunto visual y textual que compone un anuncio digital.

Conversion Accion deseada que realiza un usuario (compra, registro, clic, etc.).

ROI Retorno sobre la inversion: relacion entre ganancias y gasto publicitario.
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3. EJERCICIOS PRACTICOS

A. FUNDAMENTOS DE CAMPANAS PPC

. Objetivo de campaiia (alcance, Presupuesto Resultado
Plataforma elegida . . R
trafico, conversiones...) inicial esperado
Google Ads
Facebook / IG Ads
LinkedIn Ads

B. SEGMENTACION AVANZADA

TIPO d? Plataforma Descripcion / Fuente de datos ¢Imp lelrnentada
audiencia ? (Si/No)
Audiencia
personalizada Ej. visitantes web, lista de emails,
seguidores
Audiencia
look-alike
Basada en:
C. PUBLICACIONES DE ALTO IMPACTO
Tipo de formato Idea visual ¢Probado
Anuncio (imagen, video, e? V}sua Copy (titular + CTA) en .
carrusel...) principal campaiia?
(Si/No)
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=UGOO0O!
D. SEGUIMIENTO DE CONVERSIONES Y CALCULO DE ROI
Tipo de Herraml?nta Total de y ROI
Plataforma conversion usada (Pixel, . Inversion total .
conversiones estimado
rastreada Tag, etc.)
Google Ads
Facebook /
IG Ads
LinkedIn
Ads

4. RESUMEN Y SIGUIENTE PASO

Insight principal que descubri

Anuncio que lanzaras esta semana (formato + plataforma + objetivo)

Mi compromiso (accion concreta en los proximos 3 dias)
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Mide, analiza y mejora

continuamente

Objetivo
Tomar decisiones basadas
en datos para optimizar
cada accion y escalar
resultados.

Implementacion Definicion Experimenta- Plan de

de herramientas  y seguimien cion con optimizacion
de analitica to de KPIs test A/B continua
Google Trafico Péaginas de Rutina de
Analytics 4 Tasa de aterrizaje revision
Eventos conversion | Titulos Ajustes
personalizados L cpa CTAs Escalado

MIDE, ANALIZAY MEJORA CONTINUAMENTE

=UGOO0!

En el mundo digital, lo que no se
mide... no se mejora.

Este mddulo es tu guia para dejar de
adivinar y empezar a tomar decisiones
basadas en datos reales que te acercan
al crecimiento.

Aprenderas a implementar las mejores
herramientas de analitica como Google
Analytics 4, configurar los eventos
personalizados y entender lo que
realmente hacen tus visitantes en tu
sitio.

Conoceras como definir y seguir de
cerca tus KPIs clave: trafico, tasa de
conversiéon, CPA y mas, para saber si
vas por buen camino o necesitas hacer
ajustes.

Te adentraras en la magia de los test A/

B, donde pequefas diferencias en titulos, botones o estructuras pueden marcar una
gran diferencia en los resultados. Y lo mejor: lo haras paso a paso, sin

complicaciones técnicas.

Finalmente, crearas tu propio plan de optimizacidn continua, con una rutina de
revision, mejoras frecuentes y escalado estratégico para que tus acciones no solo
funcionen hoy, sino cada vez mejor con el tiempo.

Este moddulo te ensefia a:

* Tomar decisiones inteligentes y con fundamento.
*  Optimizar recursos y maximizar resultados.
*  Escalar tu proyecto digital con foco, intencién y claridad.

Los datos son tu brujula: lee las sefiales y navega hacia el éxito.
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CLASE 5: MIDE, ANALIZAYY MEJORA CONTINUAMENTE
Bienvenido a la quinta y ultima clase que ATRAE CLIENTES ONLINE YA. Aqui
convertiras cada dato en una fuente de insights valiosos para optimizar tus acciones
y escalar tu éxito digital. Preparate para adoptar una mentalidad de

experimentacion constante que hara de tu estrategia un proceso vivo y en
evolucion.

OBJETIVO CLASE 5

Tomar decisiones basadas en datos para optimizar cada accion y escalar resultados.

| “Los datos son tu brujula: lee las sefiales y navega hacia el éxito.”

1. IMPLEMENTACION DE HERRAMIENTAS DE ANALITICA

¢Por qué una buena instalacién es crucial?
Sin datos fiables, tus decisiones seran conjeturas. Una correcta configuracion te
garantiza mediciones precisas y completas.
Pasos para implementarlo
1. Google Analytics 4 (GA4)

°  Crear propiedad y vincularla a tu sitio.
° Instalar la etiqueta global (gtag.js) o usar Google Tag Manager (GTM).

2. Eventos personalizados
°  Define acciones criticas (clic en botdn, envio de formulario, descarga
de recurso).
°  Configura eventos en GA4 o GTM con nombres claros y parametros
(por ejemplo: form_submit, video_play).

3. Consola de blusqueda de Google (Search Console)

°  Verifica tu dominio para monitorear impresiones, clics y posicidn
promedio en resultados de blusqueda.

4. Herramientas complementarias

°  Hotjar o Microsoft Clarity para mapas de calor y grabaciones de sesion.
° Data Studio o Looker Studio para paneles personalizados.

(e}

2. DEFINICION Y SEGUIMIENTO DE KPIS CLAVE
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¢Qué es un KPI?
Un KPI (Key Performance Indicator) es una métrica que refleja el rendimiento
frente a tus objetivos de negocio.

Principales KPIs para tu estrategia

1. Trafico organico: nimero de usuarios que llegan desde busquedas.
Tasa de conversidn: porcentaje de visitantes que realizan la accién deseada
(registro, compra).

3. Costo por adquisicion (CPA): inversion publicitaria dividida entre el nimero de
conversiones.

4. Valor de vida del cliente (CLV): ingresos promedio que genera un cliente
durante toda su relacion contigo.

Cémo hacerles seguimiento

* Configura alertas en GA4 para descensos 0 picos inusuales.
* Revisa un dashboard semanal con las cuatro métricas.
* Compara contra tus metas: si no cumples, investiga causas y planea ajustes.

3. EXPERIMENTACION CON TEST A/B

¢Por qué testear?
Las suposiciones rara vez revelan la verdad completa. Los test A/B te permiten

comparar dos versiones y elegir la que mejor convierte, con datos estadisticamente
significativos.

Elementos de un test A/B

1. Hipétesis clara

o

Ejemplo: “Si cambio el color del botén CTA de azul a rojo, aumentaré
la tasa de clics”.

2. Variables

°  Control (A): versiéon actual.
°  Variable (B): la modificacion que quieres probar.

3. Duracién y tamafio de muestra

o

Corre el test al menos 1-2 semanas o hasta alcanzar un nivel de
confianza = 95 %.

4.  Andlisis de resultados

°  Revisa métricas de conversién y tiempo de sesion.
°  Implementa la version ganadora y planifica el siguiente test.
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Tip Edugoo: Nunca pruebes mas de un elemento a la vez (p. €j., titulo y color del
botdn juntos), pues no sabras qué cambio fue el causante.

4. PLAN DE OPTIMIZACION CONTINUA

Construye tu rutina de mejora

Optar por una “"mejora continua” significa dedicar tiempo regularmente a revisar
datos, extraer aprendizajes y aplicar ajustes.

Pasos para tu plan

1.  Revisidn mensual de métricas

° Analiza KPIs y comparativos con el mes anterior.
° Identifica caidas o picos inesperados.

2. Checklist de optimizacién
°  Actualizar contenido y keywords segun tendencias.
°  Refinar segmentaciones y creatividades de campafas.
°  Mejorar velocidad de carga y experiencia movil.

3. Roadmap de experimentos

° Programa al menos un test A/B cada mes.
°  Prioriza pruebas con mayor impacto potencial (titulos, ofertas, CTAs).

4. Sesiones de feedback

° RelUnete con tu equipo o mentor cada trimestre para revisar resultados
y ajustar la estrategia global.

RESUMEN Y ACTIVIDAD PRACTICA

En esta clase has aprendido a:

+  Configurar herramientas de analitica que te entreguen datos confiables.

* Definir y monitorear KPIs clave para tu negocio digital.

+ Diseflar y ejecutar test A/B que validen hipétesis con rigor.

* Establecer un plan de optimizacién continua que impulse el crecimiento
sostenido.

Actividad practica:
Crea un dashboard simple (puede ser en Looker Studio) con trafico organico,
tasa de conversién, CPA y CLV.

Define y lanza un test A/B sobre un elemento de tu landing page.
Disefia tu calendario de revisién y experimentacion para los préximos 3 meses.
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WORKBOOK NOTE - MODULO 5

MIDE, ANALIZAYY MEJORA CONTINUAMENTE

Duracion estimada: 60 minutos

Objetivo del médulo:
Tomar decisiones basadas en datos para optimizar cada accién y escalar resultados.

1. OBJETIVO DEL WORKBOOK NOTE

Este workbook te permitira:

+ Configurar herramientas de analitica para rastrear el comportamiento de tu
audiencia.

* Definir los indicadores clave de rendimiento (KPIs) de tu negocio digital.

* Realizar pruebas controladas para mejorar tus resultados progresivamente.

+  Establecer un sistema de revisidén constante que impulse mejoras sostenidas.

2. CONCEPTOS CLAVE

Concepto Definicion breve
. Herramienta de analisis para medir el comportamiento de usuarios
Google Analytics 4 (GA4) p p
en tu web/app.
KPI (Key Perf . . . ., .
) (Key Performance Métrica clave que mide el rendimiento de una accion o estrategia.
Indicator)
CPA (Costo por Monto promedio invertido para lograr una conversion.
Test A/B Comparacién de dos versiones para medir cual obtiene mejores
Optimizacion continua Proceso de mejora constante basado en datos y ciclos de prueba-

3. EJERCICIOS PRACTICOS

A. IMPLEMENTACION DE HERRAMIENTAS DE ANALITICA

Herramienta  (Esta activa? Eventos personalizados = Fuente de trafico Observac
configurada (Si/No) implementados que rastrea iones

Google Analytics
4

Pixel de Meta /
Ads

Otra (especificar)
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B. DEFINICION DE KPIS CLAVE

Herramienta de Frecuencia de

KPI Valor actual  Objetivo deseado ., ..
medicion seguimiento

Trafico web

Tasa de
conversion
CPA
Tiempo en
pagina
Otros
(especificar)

C. PLANIFICACION DE UN TEST A/B

Elemento a Variante Variante Duracion del

Objetivo del test Métrica de éxito
testear A B test

Pagina / CTA / Ej. aumentar Ej. tasa de
Titulo conversiones conversion

D. Plan de optimizacién continua

Rutina de Frecuencia (diaria / semanal Indicadores clave a  Accion si hay Respons

revision / mensual) revisar desviacion able
Propuesta de mejora a Fecha de Resultado  Evaluacion posterior (fecha/
implementar implementacion esperado resultados)
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4. RESUMEN Y SIGUIENTE PASO

Decision clave que puedo tomar gracias a mis datos

Experimento o mejora que implementaré esta semana

Mi compromiso (accion concreta en los proximos 3 dias)
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AGRADECIMIENTO EDUGOO

iFelicidades! Llegaste al final del microcurso que ATRAE CLIENTES ONLINE YA.
Ahora tienes el método completo para atraer, convertir y crecer de forma constante.
El siguiente paso es aplicar cada leccion con disciplina y pasion. iA triunfar!

En nombre de EDUGOO SPONSORS, queremos expresar nuestro mas profundo
agradecimiento a todos los patrocinadores cuyo generoso apoyo ha hecho posible la
creacion y realizacién de ATRAE CLIENTES ONLINE YA. Gracias a su compromiso
y vision, hemos podido disefiar un programa de alto impacto que impulsa el
crecimiento de emprendedores digitales en todo el mundo.

Y, por supuesto, a ti, participante: gracias por depositar tu confianza y dedicar tu
tiempo a este curso. Sabemos que tu agenda estd llena de desafios y prioridades;
tu eleccion de invertir en tu formacién demuestra tu actitud proactiva y tu deseo de
alcanzar el éxito. Esperamos que cada leccion te haya inspirado, que cada ejercicio
te haya acercado a tus metas, y que las horas invertidas se traduzcan en resultados
reales para tu proyecto.

Seguimos juntos en este camino de aprendizaje y transformacién. iGracias por ser
parte de la familia EDUGOO SPONSORS y por permitirnos acompafnarte en tu
viaje hacia la visibilidad y el crecimiento sostenido de tu negocio digital!

Con agradecimiento y admiracién

C// 1US 7//[/
</

Fundador Edugoo
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GLOSARIO DE TERMINOS DE “ATRAE CLIENTES ONLINE YA”

A continuacion encontraras definiciones claras y precisas de los conceptos clave
empleados a lo largo del curso. Este glosario te servird de referencia rapida para
afianzar tu comprensidn y guiar tus implementaciones.

A

A/B Test

Método de experimentacion en el que dos versiones (A y B) de un elemento
(titulo, botén, imagen) se exponen a segmentos similares de audiencia para
determinar cudl convierte mejor, con validez estadistica.

Algoritmo de Google

Conjunto de reglas y procesos automaticos que Google utiliza para evaluar,
ordenar y mostrar resultados de busqueda en funcion de relevancia y calidad.
Audiencia similar (Look-alike Audience)

Segmento de usuarios creado por plataformas publicitarias (Facebook Ads,
Google Ads) a partir de las caracteristicas de tu audiencia existente, para
encontrar perfiles nuevos con patrones de comportamiento semejantes.

Backlink (Enlace entrante)

Vinculo que apunta a tu sitio web desde otro dominio. Es un factor clave de
SEO off-page para aumentar la autoridad de tu pagina.

Buyer Persona

Representacion semificticia de tu cliente ideal, construida a partir de datos
demograficos, psicograficos, motivaciones y “puntos de dolor”. Guia la
creacidon de mensajes y ofertas.

Call to Action (CTA)

Llamado explicito a la accién que se incluye en un anuncio, pagina de destino
0 pieza de contenido (“Registrarse”, “Descarga gratis”, “"Compra ahora”),
disefiado para convertir visitantes en leads o clientes.

Click-Through Rate (CTR)

Porcentaje de usuarios que hacen clic en un enlace o anuncio respecto al total
de impresiones. Indicador de la capacidad de un mensaje para atraer
atencién.

CLV (Customer Lifetime Value)

Valor de Vida del Cliente: estimacion de los ingresos netos que un cliente
generara durante toda su relaciéon con tu negocio.

Contenido Evergreen

Material de alto valor y vigencia prolongada que sigue atrayendo trafico y
engagement a lo largo del tiempo.

Copywriting

Arte y técnica de redactar textos persuasivos que impulsen al lector a realizar
una accion especifica.
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* Data-Driven
Enfoque basado en la toma de decisiones fundamentadas en datos
cuantitativos y cualitativos recogidos a través de analitica.

* Duracion de Sesion
Tiempo promedio que un usuario permanece en tu sitio web en una sola
visita, util para medir engagement.

* Eventos personalizados (GA4)
Acciones concretas que configuras en Google Analytics 4 (descarga de un
recurso, clic en un botén, reproduccién de video) para medir interacciones
clave.

* Escucha Social
Monitoreo e interpretacion de conversaciones y tendencias en redes sociales y
foros para entender necesidades, opiniones y oportunidades de tu audiencia.

 Estrategia de Contenido
Plan a largo plazo para crear y distribuir contenidos alineados con los
objetivos de negocio y las necesidades de la audiencia.

* Evergreen Content
Contenido atemporal que mantiene su relevancia y capacidad de atraer trafico
durante meses o afios.

*  Funnel (Embudo de Ventas)
Representacion del proceso que sigue un usuario desde el primer contacto
con tu marca hasta la conversidn final (lead, venta, fidelizacion).

* GA4 (Google Analytics 4)
Version mas reciente de Google Analytics, orientada a eventos y al analisis
integrado entre web y aplicaciones.

* Google Search Console
Herramienta gratuita de Google para monitorear la presencia de tu sitio en
los resultados de busqueda: impresiones, clics, posicion media y problemas
de rastreo.

* Guest Posting
Practica de publicar articulos como autor invitado en blogs o sitios de terceros
para ganar visibilidad y backlinks.

* Heatmap (Mapa de Calor)
Visualizacion que muestra donde los usuarios hacen mas clics o como se
desplazan por la pagina, util para detectar areas calientes y mejorar la UX.
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* Inbound Marketing
Estrategia de atraccién de clientes mediante contenidos de valor que los
guian de forma natural hacia la compra.

+ Indexacion
Proceso por el cual los motores de busqueda incorporan paginas web a su
base de datos para poder mostrarlas en resultados.

 KPI (Key Performance Indicator)
Métrica clave que refleja el éxito de una actividad contra los objetivos
planteados (p. ej. trafico-organico, tasa de conversién, CPA).

* Keyword (Palabra clave)
Término o frase que los usuarios escriben en buscadores. Su analisis permite
optimizar contenido y detectar oportunidades de nicho.

*+ Keyword Difficulty (KD)
Indicador de la competencia para posicionar una palabra clave. Un KD bajo es
mas sencillo de rankear.

* Landing Page (Pagina de Destino)
Pagina especifica disefiada para convertir visitas en leads o clientes, alineada
con un anuncio o llamada a la accion.

* Link-Building Etico
Estrategia de obtencion de enlaces de calidad mediante colaboraciones
genuinas, contenido util y relaciones publicas digitales.

* Long Tail Keywords
Frases de busqueda mas largas (3-5 palabras) y especificas, con menor
volumen de busquedas pero mayor intencion de compra y menor
competencia.

*+ Meta Descripcion
Resumen de 150-160 caracteres que aparece bajo el titulo en los resultados
de busqueda. Debe ser persuasivo y contener la keyword.

* Mobile-First
Enfoque de disefio y desarrollo que prioriza la experiencia en dispositivos
moviles. Google indexa primero la version movil de las paginas.

*  MVP (Producto Minimo Viable)
Version simplificada de un producto o servicio que incluye Unicamente las
funcionalidades esenciales para validar la demanda en el mercado.

« Off-Page SEO
Conjunto de acciones fuera de tu sitio web (backlinks, menciones de marca,
social signals) para mejorar tu autoridad de dominio y posicionamiento.
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* On-Page SEO
Optimizaciones internas de una pagina web (titulos, meta, contenido,
etiquetas, estructura) para que los buscadores comprendan su tematica y
relevancia.

+ Optimizacion Continua
Rutina sistematica de revisidon, experimentacién y ajuste de todos los
elementos de tu estrategia digital para mejorar resultados con el tiempo.

* PageSpeed Insights
Herramienta de Google que evalla la velocidad de carga de tu web en mévil y
escritorio, y sugiere mejoras.

* Pixel (Facebook Pixel, Google Tag)
Fragmento de cdédigo que, al instalarse en tu sitio, recopila datos sobre
acciones de usuarios para optimizar campafias publicitarias.

* PPC (Pago Por Clic)
Modelo publicitario en el que pagas solo cuando un usuario hace clic en tu
anuncio. Plataformas comunes: Google Ads, Facebook Ads, LinkedIn Ads.

* Propuesta de Valor
Declaracion clara del beneficio principal que tu producto o servicio ofrece a un
cliente y que te diferencia de la competencia.

* ROI (Return on Investment)
Retorno de Inversion: métrica que mide la rentabilidad de una acciéon o
campana. Se calcula como (Ingresos — Coste) + Coste x 100.

* Robots.txt
Archivo que indica a los motores de busqueda qué partes de tu sitio no deben
rastrear.

+ Search Intent (Intencion de Basqueda)
Motivacién o propdsito que tiene un usuario al realizar una consulta en un
buscador (informacional, transaccional, navegacional, comercial).

*+ SERP (Search Engine Result6 Page)
Pagina de resultados que devuelve un motor de busqueda tras una consulta,
compuesta por resultados organicos, anuncios y fragmentos destacados.

* Sitemap XML
Mapa en formato XML que enumera todas las URLs de tu sitio para facilitar su
descubrimiento por parte de los motores de busqueda.

*+ SEO Técnico
Aspectos técnicos (velocidad, estructura, indexacidon, seguridad) que
permiten a los buscadores rastrear e interpretar tu sitio correctamente.
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Title Tag

Titulo principal de una pagina web que aparece en la pestafia del navegador y
en los resultados de busqueda. Debe incluir la palabra clave y ser atractivo.
Tasa de Rebote

Porcentaje de visitas en las que el usuario abandona tu web tras ver una sola
pagina, sin interactuar con ningun otro elemento.

URL Canoénica

Etiqueta que indica la version “oficial” de una pagina cuando existen multiples
URLs con contenido muy similar, evitando duplicados.

User Experience (UX)

Experiencia de usuario: percepcion y satisfaccién que obtiene una persona al
interactuar con tu sitio o aplicacién.

Velocidad de Carga

Tiempo que tarda en descargar y mostrar completamente una pagina web. Es
esencial para la experiencia de usuario y el SEO.

Value Proposition

Sinénimo de “propuesta de valor”: el motivo claro por el cual un cliente
deberia elegir tu producto o servicio.

Webinar

Seminario o conferencia transmitida en linea, en vivo o grabada, que combina
presentacién y participacion de la audiencia.

Wireframe

Boceto o esquema visual de bajo detalle que muestra la disposicion de
elementos en una pagina web antes de su disefio final.

Este glosario te acompafiara a lo largo de tu recorrido en ATRAE CLIENTES ONLINE
YA, asegurando que domines cada concepto y los apliques con confianza. Siempre
que surja una duda sobre un término, ivuelve aqui para refrescar tu conocimiento!
Y en tu curso online puedes consultar el glosario interactivo.
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