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Autoescuela GO!!!

Con este caso de éxito queremos compartir 
contigo algo tangible, refl ejado en datos y 

con evidencias. Son resultados que permiten 
consolidar a Autoescuela GO!!! como uno de 
los referentes en su sector en el País Vasco.

Descubre cómo Autoescuela GO!!! 
consiguió aumentar un

y mejoró la 
conversión 

en un 38%
gracias a una estrategia 
de Inbound Marketing.

625,5% su tráfi co 
orgánico
en 6 meses
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a contar

1. Situación de partida

2. Objetivos

3. Estrategia Inbound

4. Buyer personas

5. Estudio de palabras 
clave y calendario 
editorial

6. Buyer’s journey

7. Resultados de una 
estrategia Inbound
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“No hay magia en 
Inbound marketing. 
Todo es trabajo y 
saber optimizar bien 
las acciones”.



1.
Situación de 

partida
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Autoescuela GO!!! surge en 2013 ofreciendo una necesidad a sus 
clientes potenciales en el área del Gran Bilbao que no estaba 
cubierta hasta la fecha: el concepto de autoescuela low cost de 
calidad a un precio competitivo.

Tras el rotundo éxito de su primer centro en Bilbao, dos años 
más tarde, abrió otro centro en Getxo y un año más tarde otra 
autoescuela en Llodio. Desde el primer momento, en Autoescuela 
GO!!! apostaron por el marketing online como una forma de llegar 
a su cliente potencial de manera efi caz. 

Para ello, confi aron en wokomedia el desarrollo de su estrategia 
digital, que ha terminado por convertirse en todo un éxito.



2.
Principales 

objetivos
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Existen una serie de objetivos de comunicación que nos fi jamos 
hace un año con el nuevo rediseño web en base a la situación del 
mercado, la competencia y las expectativas generadas debido al 
desarrollo de la estrategia digital.

Conseguir un incremento de 18% 
en el acceso de usuarios desde 
Social media a la web en 4 meses.

Mejorar el posicionamiento de 
palabras clave de negocio en los 
próximos 6 meses al desarrollo de 

la nueva web y a la optimización 
SEO basada en marketing de 

contenidos. 120 palabras en TOP 20. 
20 palabras en TOP 3.

Incrementar el número de 
consultas vía web en un 20% en 
un periodo de 6 meses.

Incrementar el tiempo medio 
de estancia de usuario en la 

web en un 30% para mejorar el 
compromiso de marca en un 

periodo de 6 meses.



3.
Estrategia 

Inbound 
Marketing
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La estrategia de Inbound marketing comienza a fraguarse 
seis meses antes del rediseño web de la web y coincidiendo 
con la apertura de un nuevo centro de formación fruto de la 
expansión de su negocio.

Esta estrategia se basa en los principios que seguro ya conoces 
de Inbound Marketing:

Atraer
Palabras clave

Contenidos 

Diseño web

SEO

Social media

PPC

Clientes
potenciales

Visitantes
a tu web Leads Clientes Prescriptores

Convertir
CTA

Landing pages

Formularios

Diseño web UX

Cerrar
Email marketing

Automatización del 
marketing

Workflows

Fidelizar
Email marketing

Social media

Contenido 
inteligente
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Se trabaja en un foco importante de atracción de visitas con una 
estrategia de marketing de contenidos sustentada sobre su 
propio canal de contenidos (blog) que ya se venía trabajando 
con menor incidencia con anterioridad.
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En el planteamiento de la estrategia Inbound, como bien sabes, 
los contenidos son la base de todo y los que generan tracción y 
atracción de tráfi co cualifi cado para poder llegar a la conversión.



4.
Buyer 

personas
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Para ello, se comenzó con una defi nición de los buyer persona 
para la Autoescuela que tienen sus particularidades. No sólo el 
clásico alumno que quiere aprender a conducir. 

Hemos desarrollado tres tipos de buyer persona para focalizar 
muy bien a quién nos dirigimos y cómo queríamos relacionarnos 
con ellos.

Los tres buyer persona son:

Patri Coche.
Joven estudiante que quiere 
sacarse el carné B1.

Ander Moto.
Joven de 16 años que quiere 
sacarse su primer carné de moto.

Marta Amaxofobia.
Tiene miedo a conducir y necesita 
quitar sus miedos para ponerse al 
volante, ya que necesita el coche 
para ir a su lugar de trabajo.



5.
Estudio de 

palabras 
clave y 

calendario 
editorial
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Una vez defi nimos los buyer personas, analizamos y desarrollamos 
un análisis de palabras clave que derivó en un calendario editorial. 

Este calendario estaba enfocado en generar atracción por medio 
del blog de la autoescuela para empezar a atraer visitas de 
usuarios interesados en sus servicios, así como en la defi nición y 
desarrollo de contenidos estáticos en la web que permitiese 
basar su estrategia de atracción en posicionamiento orgánico.

El canal de contenidos de la 
autoescuela está concebido 
como una de las principales 

fuentes de atracción de 
tráfi co cualifi cado.

Además, auditamos y optimizamos los contenidos estáticos, 
haciendo una buena optimización de la arquitectura de contenidos 
y desarrollando contenidos en profundidad.

Asimismo, adoptamos una periodicidad semanal de publicación 
de contenidos en su blog, lo que permite cumplir los objetivos 
mensuales fi jados y conseguir incrementar las visitas del blog 
más de un 625,5% en un periodo de 6 meses.

Además de la orientación de los contenidos estáticos de forma 
estratégica para generar conversión, se optimizan correctamente 
para SEO, con el objetivo de conseguir estar en el TOP 10 en las 
palabras clave de nicho detectadas, lo que permite que sus 20 
palabras clave más recurrentes estén posicionadas en el TOP 3 
en todos los casos.



6.
Buyer’s 
journey
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Además del posicionamiento orgánico de las palabras clave de 
negocio, se trabaja en una estrategia SEO con palabras de larga 
cola (long tail) que permiten establecer fl ujos de conversión con 
incrementos importantes en cada una de las fases del ciclo de 
compra del usuario.

Ejemplos búsquedas

Cómo 
elegir una 

autoescuela

Consejos 
examen 

teórico de 
conducir

Opiniones 
Autoescuelas 

Bilbao

Descubrimiento Consideración Decisión

Síntomas de un 
problema o 
necesidad

Ha encontrado 
una solución
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Ejemplo de búsqueda:

Resultados orgánicos en Google

Cómo 
elegir una 

autoescuela

Descubrimiento

Síntomas de un 
problema o 
necesidad
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Ejemplo de búsqueda:

Consejos 
examen 

teórico de 
conducir

Consideración
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Ejemplo de búsqueda:

Opiniones 
Autoescuelas 

Bilbao

Decisión

Ha encontrado 
una solución



7.
Resultados 

de una 
estrategia 

Inbound
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Durante el caso práctico habrás podido comprobar que los 
resultados conseguidos son fruto del trabajo de un buen estudio 
de palabras clave, de la defi nición de sus buyer personas y 
de escribir lo que está demandando el cliente potencial de la 
autoescuela.

En este caso, los incrementos son importantes en cuanto a 
atracción de tráfi co cualifi cado, es decir, cómo llegan los 
usuarios a la web y cómo conocen la autoescuela y después 
la conversión; cómo conseguir que se queden en la web, 
naveguen y después contacten para pedir más información o 
se suscriban a la newsletter.

Incremento en posicionamiento 
orgánico. 
Los esfuerzos en redacción de contenidos y optimización de los 
mismos han permitido conseguir un incremento del 744,8% sólo 
en tráfi co orgánico desde buscadores.

Palabras clave posicionadas en 
primeras posiciones.
Posicionamiento de más de 100 palabras clave en el TOP 10 y más 
de 30 en el TOP 3 para búsquedas de nicho competidas.

Incremento en tráfi co directo. 
La mejora en el branding y la experiencia de usuario con unos 
contenidos enfocados a la conversión, mejoran los ratios de 
atracción por tráfi co directo en un 666,5%.
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Mejora en el tráfi co recurrente
Uno de los objetivos del marketing de contenidos y de técnicas 
de copywriting es lograr fi delizar a una audiencia que vuelve a tus 
contenidos porque los considera interesantes. En este sentido, el 
email marketing es una técnica perfecta para fi delizar.

Con la estrategia de contenidos conseguimos un aumento 
signifi cativo en el número de usuarios recurrentes en un periodo 
de 3 meses, pasando de un 18% a un 37%

Incremento de tráfi co de social media 
en un 35,7%. 
Mejora en los ratios de conversión, llegando al 38% de consultas 
de clientes potenciales.

El hecho de generar contenidos orientados a un buyer persona en 
concreto hace que el contenido que se difunda en redes sociales 
funcione mejor porque cumple las expectativas del cliente 
potencial.

Como ves, los resultados muestran un interesante aumento del 
tráfi co orgánico y del número de conversiones en la web que 
se traducen en clientes. En tres años, más de 3000 alumnos han 
elegido Autoescuela GO!!! para formarse.

Por eso, los contenidos deben servir para conectar 
una marca con el usuario y cliente potencial 
de una forma extraordinaria. Deben emocionar, 
demostrar la pasión por lo que haces y sobre todo 
ser estratégicos. Deben compartir conocimiento 
y generar confi anza a tu cliente. Sólo así se 
consiguen grandes resultados, marcando la 
diferencia y aportando valor.



Si necesitas que te 
echemos una mano 
con tus contenidos te 
escuchamos:

contenidos@
wokomedia.com

Si necesitas que te echemos 
una mano con tus contenidos 

te escuchamos:

hola@wokomedia.com


