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EL COMIENZO
INTRODUCCION

¢Por qué algunas personas logran tener interaccién masiva en sus
cuentas de redes sociales en s6lo unos cuantos meses?

Mientras otros batallan para conseguir cientos de seguidores después
de arios de trabajo.

¢Cémo llegan algunos a las listas de libros mas vendidos, vendiendo
miles de copias en un pequeno lapso de tiempo?

Mientras otros estan atorados con una bodega llena de producto que
no pueden ni regalar.

Las personas que estin vendiendo sus productos, obteniendo resulta-
dos extraordinarios, todos tienen algo en comun:

Una estrategia sélida.

Hoy te voy a ensefiar como td puedes crear tu propia estrategia para
mostrar tu mensaje exactamente a quienes lo quieren escuchar.
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iHola!

Mi nombre es Armando ]. Pérez-Carrefio, co-fundador de
AcademiaAds y autor del libro y Best-Seller “Anuncios en Facebook
La Guia Prictica”.

Te doy la bienvenida a la segunda edicién de mi libro, donde te llevaré
de la mano por el proceso de atraccién de tu cliente ideal.

Antes de arrancar, quiero presentarte las 5 Etapas de Atraccién para
crecimiento rdpido en linea...

Es un camino comprobado y te ayudard a identificar rdpidamente los
pequenos cambios que necesitas hacer en este momento para atraer al
publico que estds destinado a ayudar.

Una vez que tengas esto claro, empezards a crear un impulso serio,
y si td quieres, un negocio que te da el ingreso, el estilo de vida y el
impacto que deseas.

Si tienes un producto o servicio que sabes que va a ayudar a muchos
pero has estado frustrado tratando de agarrar traccién, quédate con-
migo... Te voy a dar la estrategia exacta para llegar directo a esas per-
sonas que mds lo necesitan.

O si eres emprendedor y eres experto en un tema particular pero no
has logrado cerrar el nimero de ventas que esperabas... Aprenderds

por qué.

Te explicaré c6mo lo puedes solucionar de inmediato, con unos cuan-
tos ajustes sencillos pero altamente efectivos.

El propésito de este libro es simple:

Ayudarte a atraer y crecer ese publico al que quieres llegar ficilmente.
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Ademds, te diré cémo demostrar el valor unico que ti provees para
destacarte de tu competencia y sobresalir en este mundo saturado de
informacién. Mientras mds sobresalgas, podras ayudar a mds personas
con tu producto o servicio — y mientras mds personas ayudes, mayor
impacto e influencia tendris.

Antes de entrar a fondo, tengo una advertencia importante que que-
rris escuchar:

Hoy mds que nunca, cualquier emprendedor, duefio de pequefio
negocio, agente de bienes raices, planeador de eventos, contratista, y
cualquiera que estd intentando hacer crecer su negocio con publicidad
digital cabe en dos categorias:

O estdn experimentando un crecimiento altisimo, o no tienen ningtn
crecimiento.

Casi no hay punto medio y el contraste es cada vez mayor.

Sélo dale un vistazo a las ventas y el crecimiento de los lideres en tu
mercado particular.

Lo mds seguro es que notes unos cuantos que estin sobresaliendo por
encima de todos los demis.

Estoy hablando de que estdn creciendo 5, 10 o 20 veces mds rdpido
que el resto.

Gente que empezé hace relativamente poco tiempo ya se estd desta-
cando en el mercado. Y otros — que han estado en el mismo mercado
por afios — muy apenas y estin creciendo.

¢Cémo pasa esto?

¢Por qué algunas personas estin alcanzando el éxito, dejando a los
demads atrds?
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La respuesta es simple:

La razén por las que estas personas estin creciendo mds rapido, es que
ellas, de forma intencional, se estin enfocando.

De hecho, mientras mis se enfocan, mas exitosas se vuelven.
Esto es a lo que me refiero:

Estoy seguro que estds de acuerdo en que crecer un negocio propio
puede ser abrumador.

Ya sea con publicidad tradicional, volantes, comerciales en radio y tele-
visién, o publicidad digital en Google, Facebook, Twitter, LinkedIn,
correo electrénico... Es dificil saber por donde empezar, y ain mids

donde enfocarte.

Y cuando no sabes donde enfocarte, terminas probando un montén
de cosas al mismo tiempo, sin lograr un resultado verdadero.

Terminas generalizando demasiado y diluyendo tus esfuerzos.

emds, cuando ves a otros probando todas estas cosas distintas,
Ademi d tros probando todas est distint
puede ser intimidante, jverdad?

Sientes la necesidad de que tienes que hacer todo sélo para mante-
nerte al corriente.

Sabes a qué me refiero...

Abre un sitio web, no, mejor un blog, tu pagina de Facebook, quizd
graba videos, o mejor transmite en vivo, haz webinars...”

Es demasiado.

Hay tantos mensajes que se contradicen y tantas opciones...



INTRODUGCION  ix

Terminas sintiéndote paralizado.

Y eso significa que o pierdes el impetu, o no tienes siquiera para
comenzar.

Te atoras, y sientes que no estds llegando a ningun lugar.
Pero eso estd por cambiar.

En esta introduccién, te voy a compartir un modelo que desarrollé
después de anos de prueba y error.

Las 5 Etapas de Atraccién

Este modelo te servird como un recurso para eliminar la confusién
innecesaria y acelerar tu éxito.

Tal vez apenas estds pensando en arrancar tu primer blog, o tal vez
ya tienes un negocio en forma, o quizd estds convirtiendo tu hobby
que tanto te apasiona en algo que te permite el estilo de vida que te
mereces.

En cualquiera de los casos, estds en el lugar correcto.

Después de este primer tema, te quedard stiper claro cudles serdn tus
siguientes pasos para establecer una base y multiplicar ese impulso.

Seamos claros: no es una estrategia “unitalla”. Voy a detallar diferen-
tes dreas de enfoque que dependen de donde estds actualmente en tu
crecimiento.

Cada etapa de crecimiento requiere un enfoque diferente y una estra-
tegia distinta.

Mientras avanzamos, quiero que leas atentamente y que consideres
cudl etapa aplica para tu situacién actual.
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Luego quiero que te enfoques en esa drea hasta terminarla.

Desarrollé éste modelo para nuestros alumnos porque vi que habia
tanta gente que tenia un mensaje impresionante, un producto o
servicio que estaban tratando de compartir, pero se descarrilaban
totalmente.

Estaban confundidos y distraidos por todo tipo de ticticas y sugeren-
cias que, francamente, eran innecesarias o inefectivas — especialmente
para la etapa en la que se encontraban —.

Por ejemplo:

Vi principiantes tratando de crear productos, sin siquiera haber pen-
sado si en realidad existia una necesidad o no. Se arrancaron sin saber
a quién querian llegar.

Esto obviamente resulté en muchisima energia gastada y ventas
decepcionantes.

Luego, vi emprendedores que estaban vendiendo mucho, tenian
una buena marca, pero estaban batallando econémicamente porque
no contaban con un modelo de atraccién sélido que soportara su
estructura.

Estaban tomando trabajos de medio tiempo que los distrafan de lo
que en verdad querian hacer: crecer su negocio.

Podria seguir con muchos ejemplos, pero el punto es este:

Sabia que necesitaban instrucciones especificas en cuanto a dénde se
debian enfocar para obtener crecimiento rdpido en cada etapa.

Sabia esto, porque esa era mi historia también...

Cuando inicié mi primer negocio en el 2007 sentia que nada me
podia detener.



INTRODUGCION i

Disené productos con la seguridad de que iban a revolucionar una
industria — o al menos asi lo vi en mi cabeza —.

Después de algunos intentos fallidos, el negocio evolucioné a desa-
rrollo de aplicaciones méviles (cuando salié el primer iPhone al
mercado) y curiosamente, aunque nuestro mercado era el iPhone,
nuestro primer cliente no fue para una aplicacién de iPhone, sino de
BlackBerry — otra plataforma popular en ese entonces —.

Tampoco lo fue nuestro segundo, tercero ni cuarto cliente... ;Ves un
patrin?

Llevo varios afios con negocios propios pero cuando empecé no tenia
ninguna estrategia definida.

Conseguiamos clientes, pero la realidad de las cosas es que no sabia-
mos cémo conseguir clientes.

Llegaban por recomendaciones, y la mayoria de las veces terminaban
comprando algo que no teniamos en mente.

Suena sencillo, pero éste es un aprendizaje que aprendi a golpes:
Es mucho mds ficil vender algo que la gente ya estd buscando.

Y esta es la primera etapa del modelo:

Encuentra la Necesidad

Silo llevas a lo mds esencial, no importa cudl sea el nicho, un produc-
to o servicio siempre tendrd una funcion: resolver una necesidad.

Esa necesidad puede ser real (hogar, alimentacién, etc.) O puede ser
préctica (transportacion, eficiencia, entretenimiento, etc.).
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Por ejemplo:

Una escoba tiene una funcién simple: barrer el polvo.

Pero en realidad resuelve la necesidad de mantener limpio el hogar.
Ahora, un robot que limpia el piso en automadtico tiene la misma
funcién en teoria - ;Por qué entonces alguien pagaria cien veces mds
por algo que hace lo mismo?

Todo se reduce a la necesidad,

Alguien que compra un robot de ese tipo, no solo tiene la necesidad
de mantener limpio el hogar, sino también tiene la necesidad de apro-

vechar el tiempo que hubiera perdido barriendo.

En términos pricticos, su tiempo vale mas que el valor monetario de
dicho aparato, asi que comprarlo es una decisién l6gica.

Lo mismo pasa en todos los nichos y en todas las industrias.

Para vender algo, tu cliente tiene que sentir que el beneficio que
obtendra con tu producto es igual o mayor que el valor de su dinero.

Un vaso con agua puede valer centavos en una tienda, pero para
alguien varado en un desierto puede valer toda su fortuna.

La perspectiva cambia con la necesidad. Si puedes satisfacer una
necesidad que tu cliente ya tenga, la venta se hard sola.

Asi que antes de hacer campafias, incluso antes de crear productos o
servicios, témate el tiempo de encontrar la necesidad.

El mundo esta lleno de necesidades, solo encuentra una y lo demds

puede girar alrededor de ella.
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Descubrimiento Interno

En esta segunda etapa de atraccién exploramos cudles son nuestras
caracteristicas sobresalientes, nuestras virtudes.

sPara qué eres bueno?
¢ Qué actividades se te facilitan?
s Qué te gusta hacer? ;Como fe gusta pasar el tiempo?
¢ Lienes alguna habilidad sobresaliente?
Toma tu tiempo y contesta estas preguntas a tu propio ritmo.

Aqui te espero.

Cuando conoces todas tus cualidades, se te hace mucho mas ficil
crear contenido que te puede ayudar en las siguientes etapas.

Por ¢jemplo: si eres experto en un tema, puedes crear un manual o una
guia para que otros aprendan eso que ti ya dominas.

O quiza quieres guiar a un comprador en el proceso de seleccién de
una casa: puedes crear material de apoyo en un PDF que pueda des-

cargar a su computadora o teléfono.

sta introspeccidén también nos ayuda a crear el producto perfecto
Esta int tamb d | duct fect
para satisfacer una necesidad particular.

Al principio, te pedi que leyeras atentamente para distinguir en cudl
etapa te encuentras.

Y aqui es donde veo el error mas costoso.

Muchos comienzan con el Descubrimiento Interno antes de
Encontrar 1a Necesidad.
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En otras palabras, se brincan el primer paso y esto te puede salir muy
caro.

A veces se nos hace ficil pensar en qué somos buenos y crear algo
alrededor de eso, cuando deberiamos estar pensando en su necesidad
primero.

Seguimos el dicho de “si lo construyes, ellos vendran”...

Si llevas suficiente tiempo en los negocios, sabrds que no siempre
vienen...

Es mucho mis fécil ayudarlos a venir cuando sabemos que tienen una
necesidad existente.

Y para eso la tercer etapa:

El Mensaje

Para poder hacer cualquier tipo de campafa publicitaria, es impor-
tante no solamente saber a quién queremos llegar, sino qué es lo que
quiere escuchar.

Todos estamos buscando algo, y tenemos una conversacién interna
con nosotros mismos sobre cémo deberia ser.

Si td logras conectarte con tu cliente y unirte a esa conversacién inter-
na, te lo va a agradecer.

Ahf estd una de las diferencias principales de un buen vendedor y uno
torzado.

El vendedor profesional escucha e intenta entender la necesidad del
cliente. Le da su lugar y luego usa su habilidad para explicarle la solu-

cién en palabras que estén alineadas con lo que ya estaba buscando.

Un buen vendedor conoce mejor la necesidad que el mismo cliente.
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Asi, después de la venta, el cliente se siente satisfecho con la
transaccion.

En cambio, si el vendedor usa ticticas de presion, puede ser que con-
siga la venta, pero el cliente se sentira forzado.

Me imagino que has tenido ese sentimiento.

Por eso es fundamental descubrir la necesidad primero, y después
crear algo que resuelva esa necesidad.

Al hacer eso, tu producto ya estd alineado en automdtico con lo que tu
cliente busca y te serd mds facil crear esa conexién.

Cuando hablo del mensaje me refiero a lo que dird tu anuncio, ya sea
en el titulo, en el texto o en la imagen.

Recuerda que por medio de este mensaje es como tu cliente conocerd
tu producto. Puede ser su primera y dltima interaccién con tu negocio
y hay que hacer una buena impresién.

Si tu mensaje es demasiado general, dificilmente alguien se sentird
identificado; sin embargo, si el mensaje habla directamente a una
necesidad concreta, la persona sentird que ha encontrado lo que
siempre ha buscado.

Para redactar el mensaje, piensa en la persona que tiene la necesidad
y sé como un buen vendedor:

ablale en sus propias palabras, inete a su conversacion interna.
Hiblal labras, Unet t
¢Y cémo llegas a la persona adecuada?

Para eso estd la cuarta etapa de atraccion: E/ Enfoque.
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El Enfoque

El enfoque es quizé la pieza mds desaprovechada y la que mds impac-
to tiene.

Es tan importante que el propédsito principal de este libro es justa-
mente eso: enseflarte exactamente cémo puedes dirigir tus anuncios a
publicos altamente precisos.

Como te mencioné en la etapa del Mensaje, el mensaje tiene que ser
adecuado para la persona que lo recibe.

¢Cudl es la mejor forma de asegurar eso?

Mostrando tus anuncios dnica y exclusivamente a personas que
forman parte de tu publico meta.

Si tu cliente ideal es una mujer de 23 a 25 afios que vive en San
Antonio, Texas y que le gusta jugar tenis, tu mensaje debe hablarle a
esa persona en particular. Debe usar las palabras y también la termi-
nologia que ella entiende.

Ahora imagina que ese mismo producto también lo vendes para hom-
bres de 30 a 35 afios. Claramente tu mensaje debe ser distinto, quizd
usando otro tipo de imdgenes o colores porque le estds hablando a
otro tipo de persona totalmente.

El producto sigue siendo el mismo, pero lo publicas de forma distinta.

Aqui es donde tu le vas a ganar a tu competencia. En lugar de inten-
tar promover el producto de forma general, a “cualquiera que juegue
Tenis’... hards un mensaje para cada tipo de cliente y mostraras esos
anuncios exclusivamente a los que cumplan con ese perfil.

En las pdginas de este libro te ensefiaré, paso a paso, cémo puedes
llegar directo a tu cliente ideal, sintiendo que es lo mas natural del
mundo.
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Ellos apreciardn tu mensaje porque estard alineado precisamente a lo
que ya estin buscando, y te serd mds sencillo cerrar las ventas porque
no los tendrds que convencer.

Si lo haces bien, no solamente aumentards tus ventas sino que tus
clientes estardn tan contentos con el servicio que brindas que serdn tus

aliados: compartirdn tu contenido, te recomendardn con sus amigos e
incluso se volveran clientes repetidos.

La Llamada a La Acciéon

En mi caso, recuerdo que nos pegé mucho la caida de la bolsa del
2008: Ia gente dejé de gastar, disminuyeron las recomendaciones y los
pocos clientes que llegaban, llegaban por casualidad.

Ese fue un momento dificil pero de mucho aprendizaje pues me puse
a investigar los diferentes medios de publicidad que tenia disponibles.

Lei libros, vi videos y experimenté con todo lo que me pude encontrar.
Pero hubo algo se me quedé grabado: la llamada a la accién.

Esa es la quinta y dltima etapa de atraccién.

Puede sonar tonto pero, antes de leer sobre el tema, ni me pasaba por
la cabeza que guiar a los clientes potenciales a tomar una accién fuera

algo importante.

Tenia pdginas web, subia contenido que yo consideraba valioso,
enviaba trifico pagado a las paginas y... Grillos.

Quizd hayas tenido una experiencia similar.
Y el contenido no era malo. El trifico tampoco era insignificante.

El problema era que no los guiaba a tomar el siguiente paso.
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Me faltaba llevarlos a actuar.
Cuando aprendi eso... Todo cambid.

Cada anuncio, cada pdgina, cada publicacién debe tener un propésito,
un propésito tal como el del ejemplo de la escoba.

En el caso de una pigina de Internet, el propdsito puede ser que
se registren para tu lista de correos, pidan una cita o que hagan un
pedido en linea.

Sea cual sea el propdsito, necesitas dejarlo totalmente claro.

La persona que entre a tu “pagina de aterrizaje” (la pigina a la que
llegan después de ver tu anuncio) debe entender sin lugar a duda cudl
es el siguiente paso.

Y para lograr eso, lo Gnico que tienes que hacer es simplificar.

Elimina cualquier contenido o elementos que puedan ser una distrac-
cién de tu objetivo final.

Si la pagina es para capturar prospectos, debe haber una forma de
captura sumamente visible y debe sobresalir del resto de la pdgina.

No necesitas siquiera tener todos los elementos del sitio a la vista
(ments, navegacion, banners, etc.).

Lo primordial es tener lo minimo necesario para que les quede claro
qué van a obtener y cudl accién deben tomar. Eso es suficiente.

Presta atencién a tus llamadas a la accién y verds que tus conversiones
aumentaran.

Creo que es un buen momento para aclarar que nada de esto es un
truco magico y que los resultados que comento no son tipicos.
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Este es mi descargo: no te estoy prometiendo que vayas a vender mds
o que siquiera vayas a atraer un prospecto adicional. Tus resultados
dependerin totalmente del esfuerzo que ti dediques a la aplicacién
de los conceptos que te estoy platicando.

Hay que hacer el trabajo, tomarse el tiempo y hacer las cosas bien.

Ahora, quizd te preguntards como encontrards el tiempo para hacer
todo esto.

Lo mismo me pasé a mi.
Sentia que siempre aparecia un nuevo fuego que apagar, ya sea de
algin cliente o de algin empleado, y parecia que no habia tiempo

para nada mis.

Pero empecé por bloquear periodos de tiempo para dedicarle al cre-
cimiento del negocio.

Pequefios bloques al principio, pero poco a poco se empezé a hacer
mis sencillo separar tiempo para lo mds importante.

Durante esos periodos no hacia nada mds que concentrarme en el
crecimiento de mi negocio (siguiendo el modelo que te he estado
platicando).

Y no aceptaba una sola interrupcién.

Tal como si estuviera en una junta con alguien mds.

Hacia juntas conmigo mismo, ;y fincions!

Eventualmente, pude darle un giro totalmente distinto a mi negocio,

enfocindome a temas que ya tenian un publico listo para atender: un
publico encantado de recibir lo que estaba ofreciendo.
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Al final del dia — sea lo que sea que te estd frenando — quiero que
sepas que no estds solo.

Puedes ser bueno en manufactura, bienes raices, disefio o tecnologia;
hagas lo que hagas, lo que quieres es que tus clientes te encuentren

para td dedicarte a lo que te apasiona.

Quiero que se te facilite atraer clientes y por eso estoy compartiendo
este modelo contigo.

A veces nos inspiramos mucho mds cuando sabemos que hay alguien
del otro lado esperando nuestro producto, y eso es lo que quiero para

ti.

Lo he visto funcionar, una y otra vez, en varios nichos, en multiples
mercados. Es cuestién de seguir las 5 etapas de atraccién, una por una.

Toma el ejemplo de Maria, ella estuvo trabajando por afios en inves-
tigacién clinica, dedicindole dia y noche al negocio.

Maria tomé uno de nuestros cursos y aplicé este modelo, paso por
paso.

Descubrié que en su nicho habia una gran necesidad y encontré una
de sus cualidades sobresalientes: /a capacidad de enseriar.

Ella usé toda su experiencia, acumulada por afios, para crear una
capacitacién que impartiria en forma de un taller presencial.

Formulé su mensaje pensando totalmente en su piblico meta y a los
pocos dias de abrir la venta de entradas, llené el grupo.

¢Era experta en mercadotecnia? Vo.

¢ Tenia recursos ilimitados para publicidad? No.
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El éxito que tuvo fue gracias a que pensé primero en la necesidad y
cre6 algo alrededor de ella. Redacté el mensaje adecuado y lo presentd
a quienes lo querian escuchar. Luego solo fue cuestién de guiarlos a
tomar la accién de comprar el boleto.

Los asistentes salieron fascinados y ella obtuvo testimoniales que le
ayudaron a crear nuevos talleres para transmitir su conocimiento a
mds personas con la misma necesidad.

Esa es la ventaja de hacer las cosas bien: El trabajo de hoy tendra
beneficios escondidos que dardn frutos en el futuro.

Estoy seguro que yo no hubiera logrado crear un negocio desde cero
y a los pocos meses transformarlo en una plataforma de aprendizaje,
— con un libro mds vendido en tres categorias y cientos de alumnos
graduados de nuestros programas de entrenamiento — si no hubiera
seguido este modelo.

Y no solo estoy llegando a mds personas de las que jamas me hubiera
imaginado, ahora puedo disefar el estilo de vida que queremos para
nuestra familia.

Ahora tengo un nivel de libertad mucho mds valioso que cualquier
otra cosa.

Y para mi, estar haciendo algo que te apasiona, que te ayude a mante-
ner el estilo de vida que ti quieres y que, ademads, ayuda a los demids a
tener mejores experiencias, es una satisfaccién increible.

Por eso estoy compartiendo este modelo contigo.

Quiero que llegues a tu maximo potencial y que disfrutes todo el
recorrido.

87, te dards de topes en el camino, pero ahora tendras una guia que te
mantendrd en curso.






TU GUTA
COMO USAR ESTE LIBRO

Este libro fue pensado para el auto-estudio. No es un libro teérico,
es sumamente practico. Puedes usar lo aprendido y aplicar los ejerci-
cios directamente en tus propias campaias desde el momento en que
empiezas.

Te recomiendo leerlo por completo una vez para que te des una idea
de todas las posibilidades. Después, regresa y repasalo despacio, asi-
milando el contenido ahora si con tu negocio en mente. Créeme, te
ayudara bastante.

La segunda edicién de este libro incluye muchisimas actualizaciones
interesantes que realizé Facebook a su plataforma de anuncios tanto
en la parte visual como en la parte funcional.

Si ya sabes sobre los anuncios en Facebook, ya leiste la primer edicién
del este libro, o incluso si te consideras un experto, de todas formas
te recomiendo leerlo todo al menos una vez — nunca sabes — quizd
aparece algo que no te esperabas...
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Si te vas a brincar algunos capitulos, el Gnico que no te puedes brincar
es el capitulo 6. Haremos referencia a ese capitulo a través de todo

el libro.

Notards que en este libro estd hecho para irse consultando frente a
una computadora para tener la referencia de la herramienta. Si por
alguna razén no estds frente a tu computadora mientras lees el libro
y estds leyendo en ePUB o MOBI podras hacer doble clic en cada

imagen (o tocar dos veces sobre la imagen si es un dispositivo mévil).

Eso ampliard la imagen al tamafo de tu pantalla para que veas todos
los detalles. Luego puedes regresar al punto donde te quedaste en el

libro.

Si lees en PDF: Puedes acercarte o hacer “zoom” en cualquier parte
del libro para ver los detalles en las imédgenes.”

Ahora si, veamos el contenido.

El primer capitulo te lleva por lo mds basico: tu Pdgina de Facebook
y la importancia que tiene para tu negocio.

os capitulos e enseflan como estin organizadas las campa-
L tulos 2,3y 4t tin or das 1
fias en Facebook, ves las ubicaciones donde se muestran tus anuncios
y conoces los diferentes tipos de anuncios que puedes usar.

El capitulo 5 te ayuda a pensar en el anuncio perfecto y cémo un buen
titulo puede hacer toda la diferencia del mundo.

El capitulo 6 es quizd el mds importante de todos porque te lleva de
la mano por todo el proceso de creacién de un anuncio de principio
a fin, con su campafia y conjunto de anuncios y te muestra como usar
la herramienta a detalle. Usa este capitulo como referencia y regresa a
él constantemente.
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Existen muchas formas de anunciar y cada una tiene una razén de
ser. Por eso, en el capitulo 7, te ensefio las diferentes variantes de los
anuncios y cémo las puedes usar para potencializar tus esfuerzos.

En los capitulos 8 y 9 aprendes trucos sencillos y practicos para dismi-
nuir tus costos y ahorrar tiempo usando la herramienta eficientemente.

Como para cada campaifia hay varios objetivos, en los capitulos 10,
11y 12 vemos algunos de ellos y cudndo te conviene usar cada uno.

Mis adelante verds cuintos anuncios necesitas correr, para qué sirven
las ofertas e incluso como atraer y capturar clientes potenciales sin
siquiera sacarlos de Facebook.

A partir del capitulo 19 empezamos con los temas avanzados.

Entramos a ver cémo aprovechar el trifico de tu sitio web para anun-
ciarle a personas que ya te han visitado previamente y cémo recuperar
ventas perdidas.

Las conversiones son un tema stiper importante y uno que debes
aprender a detalle si quieres sobresalir. Ta puedes medir cada accién
que alguien toma en tu sitio web: desde registrarse, hacer una cita,
e incluso comprar en linea. En el capitulo 25 vemos cémo sacarle el
mdiximo provecho a todos esos datos para optimizar el rendimiento
de tus anuncios.

Finalmente estudiamos a fondo a las métricas y cémo puedes obtener
datos sumamente especificos sobre las interacciones con tus campa-
fias y anuncios. Aprenderds como medir e interpretar los datos para
que siempre estés en un proceso de mejora continua.

¢Estés listo para el viaje?

iAbréchate el cinturén! Comenzamos...






CAPITULO 1:
TU PAGINA DE FACEBOOK

Si en realidad quieres aprovechar todas las herramientas que te pro-
porciona Facebook para la publicidad de tu negocio, es necesario que
tengas una Pagina de Facebook.

A diferencia de una pdgina de Internet o sitio web, una Pigina de
Facebook mantiene el disefio establecido por Facebook y “vive”
dentro de Facebook.

Aunque el disefio es relativamente similar entre todas las pdginas de
Facebook, tienes la opcién de modificar ciertos elementos del disefio
que pueden hacerla mds atractiva para tus clientes potenciales.

Consejo: ;Aiin no tienes tu pagina de Facebook? Aprende como crearla
gratis en: https.//academiaads.com/paginadefacebook

Dos de los elementos mds importantes de tu pigina de Facebook
son: tu imagen de Portada y tu imagen de Perfil. Estas dos imagenes
son las que llaman mds la atencién y “dan la pauta” para tu pagina de

Facebook.



2 LAGUTA ESENCIAL DE ANUNCIOS EN FACEBOOK

gSabias que?: Facebook agregé la opcion de subir un video en el lugar
de la imagen de portada!

Aprovecha para distinguirte ain mds usando un video en tu Portada
de Facebook para mostrar a tu publico de qué se trata tu negocio.

A continuacién vemos las dos imdgenes dentro de una Pigina de
Facebook. La imagen rectangular es la Imagen de Portada y la imagen
cuadrada es la Imagen de Perfil.

| £] Funa vourseif LLC

Fund Yourself LLC
@FundYourselfLLC

Inicio

Informacién

Servicios ol Megusta X\ Seguir 4 Compartir - Mis informacién /'
v Vermés
# Estado (8] Fotopideo B vidso envivo. (3 Evento, productos, mplso +
:
Administrar promociones .
Publicaciones .
. Fund Yourself LLC .
Focus on the right person and send the right message .
Promocionar publicacién .
AR TN (VATSIRE | AASSme a
Figura la

Ambas imdgenes se muestran en diferentes tamafios dependiendo
del dispositivo que estés usando (computadora o mévil). Aqui hay
algunos ejemplos de los tamafios:

- Imagen de Portada en Escritorio: 820x312 pixeles
- Imagen de Portada en Mévil: 640x360 pixeles

- Imagen de Perfil en Escritorio: 170x170 pixeles

- Imagen de Perfil en Mévil: 128x128 pixeles

Puedes usar esos tamafos o tamanos mayores de cada imagen.
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Mi recomendacién es que uses imagenes ligeramente mds grandes,
manteniendo la misma proporcién. Por ejemplo: puedes usar una
imagen de 1640x624 pixeles para la portada. Al usar una imagen de
tamafio mayor, te preparas para pantallas de mayor resolucién como
las “Retina” de computadoras Apple.

Lo mismo aplica para la imagen de perfil, puedes subir una imagen
del tamafio minimo que mencioné en la pigina anterior, o puedes
usar una imagen de 800x800 pixeles por ejemplo si asi lo deseas.

En ambos casos Facebook te permite ajustar la posicién de tu imagen
en caso de no tener una imagen del tamafio recomendado.

Para agregar una imagen de perfil o de portada, simplemente haz clic
en el icono de la camarita gris que aparece en la esquina de cada una
cuando estds editando tu pdgina.

Te recomendamos usar imagenes llamativas y relevantes al giro de tu
negocio para que las personas que entren se identifiquen con lo que
ofreces.

Consejo: Las imdgenes de perfil cuando aparecen a un lado de una publi-
cacion, se muestran dentro de un circulo. Asegura revisar que tu imagen de
pe;ﬁl también luzca bien en esa presentacion.

¢Quieres usar video para llamar la atencién?

Una excelente funcién en tu portada es la opcién de subir un video en
lugar de una imagen. Un video te permite mucho mds oportunidad de
representar lo que distingue a tu negocio.

Ya sea que muestres a alguien de tu equipo platicando, subas una
animacién entretenida, o incluso muestres tus diferentes productos —
este espacio te permite capturar la atencién de tus visitantes de una
mejor manera.
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Detalles Importantes de Tu Pagina

Ademis de las imédgenes hay varios detalles que puedes llenar para
que tu pagina esté lo mds completa posible. Esto te ayudara para figu-
rar mejor en los resultados de bisqueda y para dar una mejor idea a
tus clientes de lo que ofreces.

Ver la informacién de tu pdgina es facil: haz clic en la pestafa titulada
“Informacién” del lado izquierdo de tu pdgina como se muestra con la
flecha a continuacién:

Pégina  Bandeja de entrada i isti de publicacién Configuracin ~ Ayuda «

0]

Fund Yourself LLC
ndYourselfLLC

Inicio

___—> Informacién
s e Megusta X\ Seguir 4 Compartir - Wids bformacion’?.
Vermés
i6 # Editar informacién
Informacién ditar informacié
Administrar promociones  Robinsnes: ! ' g $
DONDE ESTAMOS s >
5886 De Zavala Rd Comoll
San Antonio (Texas) =
a ¢ De Zavala Rd
*) @FundYourselfLLC Enviar mensal ie
. +Ingresar nimero de teléfono
Figura 1b

En esta seccién vale la pena llenar la mayor cantidad de datos posibles
para que tus clientes tengan toda la informacién que podrian necesi-
tar sobre qué tu negocio y cémo contactarte.

Puedes editar cualquier campo individualmente haciendo clic en
“Editar”a un lado de cada uno o puedes editar toda la informacién al
mismo tiempo seleccionando “Editar Informacién”.

Si la organizacién de esta pdgina la ves diferente que las imagenes
en este libro, no te preocupes, Facebook cambia constantemente; sin
embargo, los conceptos principales se mantienen. La informacién que
buscas puede estar en un mend distinto pero ahi mismo.
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Los primeros campos que no te pueden faltar son: Categoria, Nombre
p posq p goria,
y Nombre de usuario:

Categoria  Agencia de publicidad Editar + Editar historia
Nombre  Fund Yourself LLC Editar o ~
Nombre de usuario  @FundYourselfLLC Editar

INFORMACION DE

© + Editar informacidn del negocio - ) )
Unete como miembro del equipo
¥ Editar Fecha de inicio

O Editar tipos de negocios

Figura 1c

La Categoria ayudard a las personas a localizar tu negocio en las
busquedas.

El Nombre es sumamente importante porque es como aparecera tu
negocio en Facebook. Este nombre es lo que aparece a un lado de tu
imagen de perfil alrededor de todo Facebook. Idealmente aqui usas el
nombre real de tu negocio para que la gente te identifique.

El Nombre de usuario se podria decir que es el equivalente al domi-
nio en una pédgina de Internet. Este te permite que las personas
lleguen a tu pégina de Facebook sin tener que escribir mucho. Por
ejemplo, en el caso de la imagen anterior, alguien podria llegar a esa
pagina entrando a facebook.com/fundyourselfllc. Puedes decidir usar
el mismo nombre de tu negocio, o una variante mds corta si asi lo
prefieres.

Consejo: Es importante recalcar que el nombre de usuario es tinico y no se
puede repetir entre pdaginas. Si alguien ya lo uso, tendrds que elegir otro
distinto que esté disponible.

La informacién del negocio puede incluir campos como rango de
precios y tipo de estacionamiento.
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Fecha de inicio es donde puedes incluir cudndo inicié el negocio.
Puedes definir si quieres que aparezca como: Lanzamiento, Apertura,
Fundacién, Inicio, Nacimiento o Creacién.

El campo de Historia es un espacio de texto libre donde puedes
escribir a mayor detalle cémo inicié o por qué inicié tu negocio.

Si abres “Editar Informacién” encontrards que aparece una ventana
con cuatro pestafias: General, Contacto, Ubicacién y Horario. A con-
tinuacién veremos qué significa cada campo.

Editar detalles

General Contacto Ubicacion Horario

Categorias Agencia de publicidad Servicio profesional

Asesor de mercado

scripcion Descripcién

Impressum Edita el impressum

Figura 1d

La Descripcion es otro campo libre de texto donde puedes incluir
informacién adicional del negocio (de qué trata, cudl es su propdsito,
cudles tipos de productos venden, etc.).

El Impressum es un campo opcional que aplica para paises como
Alemania, Austria y Suiza donde por ley los negocios indican su
declaracién de propiedad en su presencia en Internet.
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En la pestana de Contacto, encontramos: Teléfono, Sitio web,
Correo electrénico y ligas adicionales:

General Contacto Ubicacidn Horario

CONTACTO

Teléfono v Tiene nimero de teléfono

Sitio web v Esta pagina tiene sitio web

http://www.fundyourself.co

Correo v Tiene direccion de correo electrénico
electrénico

info@fundyourself.co

Additional Additional Links
Links

Figura 1e

Asegura llenar todos los campos en caso de ser informacién publica.
No es necesario poner el teléfono si no recibes llamadas; sin embargo,
la mayoria de los negocios si tienen nimero de contacto y es impor-
tante incluirlo aqui para que sea fécil de localizar para tus clientes. Lo
mismo aplica para el sitio web y correo electrénico.

Las ligas adicionales pueden ser ligas (URLSs) que apunten a otras
redes sociales que mantengas (Twitter, LinkedIn, etc.) O sitios web
adicionales de tu negocio.

La pestaiia de Ubicacién incluye un espacio para agregar la Direcciéon
fisica de tu negocio. Tienes la opcién de desmarcar la casilla titulada
“Tiene direccién postal” en caso de no tenerla. Incluir la direccién te
permite mostrar un mapa para que tus clientes llegan ficilmente a tu
negocio:
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UBICACION
Direccion v Tiene direccién postal
5886 De Zavala Rd San Antonio (Texas) 78249
o (CH
& <
+ 3 >
- 5 H
De Zavala Rd o De Zavala Rd
art Fid
el =<
& ARRASTRA EL MAPA PARA
*. RECORTARLO Reportar
o 5
Los clientes visitan mi negocio en la direccion especificada (si
desmarcas esta casilla, se ocultaran la direccidn, los mapas y las
visitas)
Area de Mi negocio entrega articulos o proporciona servicios en los
servicio alrededores.

Figura 1f

Si tu negocio atiende clientes fisicamente en dicha ubicacién, puedes
marcar la casilla debajo del mapa para que la gente pueda hacer visitas
(Check-ins) cuando te visite.

El Area de servicio es un campo que puedes habilitar para designar
un drea alrededor de tu negocio a donde haces entregas y/o servicios a
domicilio. Puedes elegir un radio determinado en kilémetros o millas
o si prefieres, puedes basarte en cédigos postales.

Por 1ltimo, tenemos la pestafia de Horario donde puedes designar
si tu negocio estd abierto constantemente o si tienes horarios especi-
ficos. Aqui puedes designar horarios para cada dia de la semana por
separado, incluso si tienes horario para comida:
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Horario ® Abierto en horas concretas
Siempre abierto
Horario no disponible
Cerrado definitivamente
+ | lunes 9:00 - 17:00
+ martes 9:00 ~ 17:00 +
v miércoles 9:00 17:00
18:00 19:00 X
jueves Hora - lora
viernes Hora — Hora
sébado Hora — Hora
domingo Hora — Hora
Figura 1g

Habiendo platicado sobre los detalles importantes de tu pdgina de
Facebook, te recomiendo entrar y revisar cada uno de ellos (aunque
creas que ya lo hiciste hace mucho) y asegurarte que la informacién
esté al dia y completa. No quisieras empezar a correr anuncios para
luego darte cuenta que tus datos de contacto estin mal o que ni
siquiera muestras como llegar a tu negocio.

Servicios

Esta es una de las secciones que veo mds desaprovechadas en muchas
paginas de negocio. El drea de servicios en tu pagina de Facebook es
un lugar para mostrar un listado de lo que ofreces a tus clientes.

Puedes incluir el nombre del servicio, una imagen, una descripcion,
duracién e incluso el precio. Si agregas los servicios, puedes usarlos
también para conseguir prospectos con un botén de llamada a la
accién (lo veremos mds adelante).
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Pigina  Bandeja de entrada i de publicacién Configuracién ~ Ayuda »

0]

Fund Yourself LLC
@FundYourselfLLC

Inicio

Informacién
_> Sarvicion th Megusta 3\ Seguir

Opiniones

s a los que les puede gustar tu

Fotos.
Difunde tus servicios

Videos

Publicaciones
Agregar un servicio
Comunidad
Tienda /7 T oo coven inutar
Eventos dy
i % Marcela Freeman Invitar
.
; . o i
L
R o v i
Figura 1h

Para ver los servicios, entra a la pestafia titulada “Servicios” del lado
izquierdo de tu pdgina como se muestra con la flecha en la imagen
anterior.

Si quieres agregar un servicio, haz clic en el botén azul titulado
“Agregar un servicio”. Eso abrird la pantalla con los campos que men-
cioné anteriormente para que des de alta tu servicio.

Llamada ala Accién

Existe un botén que aparece debajo de tu imagen de portada que
invita a las personas a tomar una accién. Ese botén puede ser usado
para que pidan mds informacién, envien un mensaje, visiten tu tienda
en linea, hagan una cita, llamen por teléfono, ;y ms!

Por eso es tan importante que entres a ver las opciones que exis-
ten y elijas la apropiada. Si lo que buscas es iniciar una conversacién
con ellos, usa el botén de “Enviar mensaje”. En cambio, si tienes una
tienda en linea, puedes usar el botén de “Comprar”.

A continuacién muestro cémo se ve dicho botén:
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i Megusta X\ Seguir & Compartir = «:- ———é Enviar mensaje #

Figura 1i

Para modificar la llamada a la accién, haz clic en el lipiz que aparece
dentro del botén y verds varias opciones:

- Reservar servicios

- Contacto

- Mis informacién

- Hacer una compra o donacién
- Descargar aplicacién o juego

Dentro de cada una encontrards distintas configuraciones dependien-
do de cual elijas. Algunas te pedirin una direccién web (para llevarlos
a tu sitio web por ejemplo) mientras otras te dardn la opcién de ingre-
sar un teléfono (para recibir llamadas).

Como lo mencioné hace un momento, existe una llamada a la accién
que depende de los servicios. Se llama “Reservar servicios” y permite
que alguien separe un horario para uno de tus servicios y te permite
a ti como negocio aceptar dicho horario o rechazarlo. Ademds, una
vez hecha la cita, envia un recordatorio a ambas partes para que no
olviden asistir.

Es una excelente manera de convertir a clientes sin necesidad de
sacarlos de Facebook ni usar herramientas externas.
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Algunos otros ejemplos de llamadas a la accién incluyen: hacer pedi-
dos de comida a domicilio, cotizar por medio de un formulario y ver
el catdlogo de productos de tu pagina de Facebook.

Revisa todas las opciones y elije la que mds vaya de acuerdo con los
procesos de tu negocio y tu objetivo principal.

Importante: Ya que hayas llenado toda la informacién de tu pigina
de Facebook y tengas las imdgenes apropiadas en su lugar, busca con-
seguir seguidores. No pidas Likes ni corras campafias de anuncios si
aun estd incompleta tu pdgina — salvo que quieras tener un menor
impacto.

Mejor espera a que tengas todo en orden y ahora si,

iA promocionarla!

En el siguiente capitulo comenzaremos a ver las 12 ubicaciones
donde puedes mostrar anuncios desde Facebook (incluyendo
Instagram) y como se ve cada una...




CAPITULO 2:
LAS 12 UBICACIONES EN FACEBOOK

Empecemos por lo mds bédsico en cuestiéon de los anuncios en
Facebook. Existen 12 diferentes ubicaciones para los anuncios. Ta
puedes elegir cudl de estas ubicaciones utilizar para cada anuncio que
hagas dependiendo de tu meta.

Las 12 ubicaciones principales en Facebook son:

1. Seccién de Noticias (Facebook)
2. Articulos Instantineos
3.Videos Instream

4. Columna Derecha

5. Videos Sugeridos

6. Seccién de Noticias (Instagram)

7. Historias (Instagram)

8. Nativo, banner e intersticial (Red de publico)
9. Videos Instream (Red de publico)

10. Videos con premio (Red de publico)

11. Inicio (Messenger)

12. Mensajes Publicitarios (Messenger)
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Nota: Facebook ha agregado varias ubicaciones en los iltimos arios (hace
un par de atios eran sélo 3, luego 5 y ahora 12) asi que es posible que el dia
de maniana te encuentres con nuevas opciones de ubicacion para presentar
tus anuncios a mds gente.

En las siguientes pdginas describiré las 12 ubicaciones de los anun-
cios, cémo se ven y para qué las puedes utilizar.

Puedes ver en la siguiente imagen las ubicaciones mds comunes:

Ubicaciones de anuncios

Figura 2a

Seccién de Noticias (Computadora)

Los anuncios de la seccién de noticias aparecen junto con todas las
actualizaciones de estatus de tus amigos, familiares y otras paginas
que estés siguiendo. En otras palabras, se ven como cualquier otra
publicacién.

Pueden incluir una imagen grande, un video, e incluso un carrusel
con varias imdgenes y/o videos. Son los anuncios de mayor tamafo en

Facebook y permiten captar mds la atencién.

Puedes ver un ejemplo a continuacién:
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Seccion de Noticias

R .‘» Jasper's Market s Me gusta esta pagina Jasper's Market E& e
MK Pubiicidad - @ Publicidad

Its fig season! Not sure what to do with figs? Here's a great dessert recipe to Its fig season! Not sure what to do with figs?
share. Here's a great dessert recipe to share.

Fig Tart with Aimonds
The simplicity of this tart per... Més Informacién
W ket.com

Q0% 124

6 comentarios 19 veces compartido

T
Fig Tart with Almonds
‘The simplicity of this tart perfectly accents ripe figs. If you don't have enough timert.... o Megusta () Comentar /> Compartir

Mas informacion

partido

o) Megusta (D Comentar > Compartir
Figura 2b

El ejemplo de la izquierda es un anuncio en la seccién de noticias de
la computadora. En la parte superior encontramos el nombre de la
pagina y su imagen de perfil. Del lado derecho vemos un botén para
dar “Me gusta” a la pdgina. Mds abajo vemos un texto donde puedes
explicar lo que estds promocionando.

Después vemos la imagen grande (o video) de la publicacién. Te reco-
miendo que uses una imagen o video llamativos pero congruentes con
lo que estds promocionando.

El titulo se destaca por ser de mayor tamafio y letras mas pesadas.
Este es un excelente lugar para captar la atencién de la persona.

Debajo del titulo hay un espacio opcional para texto adicional segui-
do de el URL (en caso de mandar a las personas a un sitio web exter-
no) y al final vemos las reacciones, comentarios y compartidas de la
publicacién.

Adicionalmente, puedes incluir un botén de llamada a la accién como
“Mas informacién” o “Comprar Ahora”si asi lo deseas.
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Secciéon de Noticias (Mavil)

Este tipo de anuncio es muy similar al anterior con la principal dife-
rencia de ser exclusivo para aparatos méviles como iPhones, Androids
y otros dispositivos méviles.

Incluye pricticamente la misma informacién pero en menor cantidad.
Esto se debe claramente al espacio reducido de los teléfonos. Puede
verse recortado el titulo y/o el texto comparado al mismo anuncio
en la computadora. Por eso es importante ver las vistas previas de los
anuncios antes de correrlos (lo vemos mds delante).

Dato Curioso: ;Sabias que aproximadamente 1,570,000 de personas
usan Facebook todos los dias desde su movil? [ Eso equivale a cerca de 78%
de todos los usuarios!

Columna Derecha

Los anuncios de la columna derecha son los que llevan mas tiempo
en Facebook. Son relativamente pequefios y estin presentes al lado
derecho de tu pantalla.

Estos anuncios perdieron popularidad cuando salieron los anuncios
de la seccién de noticias; sin embargo, siguen siendo bastante ttiles,
especialmente para “retargeting” — el concepto de mostrar un anuncio
a personas que ya estdn interesados en tu producto o servicio ya sea
porque visitaron tu sitio web o se pusieron en contacto contigo.

El retargeting lo veremos a detalle mds adelante en el capitulo 21.

Como puedes observar en la siguiente imagen, el anuncio de la
columna derecha tiene bastante menos informacién que los de la sec-
cién de noticias. Solamente incluye una imagen, el titulo, el URL y
una pequeiia descripcién.

Por lo mismo, es buena opcidn para mostrarse a gente que ya te conoce
)
y mostré interés previamente.
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Columna Derecha

Fig Tart with Aimonds
www.jaspers-market.com

It's fig season! Not sure what to do with figs?
Here's a great dessert recipe to share.

Figura 2c

Instagram (e Historias)

Como mencioné en el principio del capitulo, existen dos ubicaciones
que puedes usar para mostrar tus anuncios en Instagram y ambas las
controlas desde Facebook.

La primera es la Secciéon de noticias.

La seccién de noticias de Instagram es la pantalla principal que ves
siempre que abres dicha aplicacién. Es donde ves las publicaciones de
todas esas cuentas que sigues. Un anuncio de la seccién de noticias se
mostrard como cualquier otra publicacién que ves en Instagram.

Esos anuncios pueden estar ligados a la cuenta de Instagram de tu
eleccién y los puedes usar para llevar trifico a tu sitio web, llenar un
formulario, entre otras cosas.

Como puedes ver en la siguiente imagen, un anuncio en la seccién
de noticias en Instagram es similar al de la seccién de noticias en
Facebook pero con menos campos.
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Instagram

Jnstagram

Jasper's Market
Publicidad

Mas informacién

Qv N

It's fig season! Not sure what to do with figs? Here's a
great dessert recipe to share.

Figura 2d

Tenemos el nombre usuario de Instagram en la parte superior izquier-
da (para saber quién anuncia) seguido por una imagen y el botén
de llamada a la accién. Después tenemos los botones sociales que
permiten la interaccién con las personas y finalmente un texto para
la descripcién.

Historias en Instagram es la segunda ubicacién que se puede usar de
Instagram y es algo bastante nuevo en cuanto a los anuncios. Si no
conoces las Historias (o “Stories”) de Instagram, son muy similares a
lo que hace Snapchat con sus publicaciones que duran 24 horas.

Son publicaciones que ocupan toda la pantalla del mévil, general-
mente en formato vertical y son altamente visuales. Pueden llevar
imdgenes o video y muchas veces se les agregan calcomanias encima
o dibujos para resaltar algo en particular.

Por medio de la herramienta de anuncios de Facebook, puedes lanzar
campafias que aparezcan también en estas dos ubicaciones sin necesi-

dad de aprender una herramienta distinta.

Dato interesante: ;Instagram tiene mds de 8§00 millones de usuarios!
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Articulos Instantaneos, Videos Instream y Videos

Sugeridos

Cuando Facebook lanzé la Red de publico en su primera version,
todos los elementos que se publicaban “fuera de Facebook” entraban
dentro de una gran categoria llamada Red de publico. Esto era bas-
tante confuso y tedioso porque si td inicamente querias anunciar en
una de sus variantes, tenias que aceptar anunciar en las otras.

¢Por qué era esto tedioso y confuso?

Porque varias de las ubicaciones de la Red de publico (mencionadas
mids adelante) pueden ser irrelevantes dependiendo del nicho en el
que estds o el enfoque que le quieres dar a tu campaiia.

Afortunadamente, Facebook decidié separar todas las ubicaciones y
ahora puedes escoger precisamente cudl quieres usar para tus diversas
campanas.

Entre las ubicaciones que obtuvieron su propia categoria estin los
Articulos Instanténeos. ;Pero qué son los Articulos Instantineos?

iBuena pregunta! Los Articulos Instantineos son un tipo de articulo
que — una vez compartido en Facebook — se carga al instante y el
lector puede disfrutar de su lectura sin esperar a que se cargue un
sitio web externo. Quizd los has visto, muchos blogs y noticieros ya
los estin usando y dan una experiencia mucho mads eficiente. Para
distinguirlos, encontrards un pequefio rayo a un lado del nombre de
la pagina que lo comparte.

¢En qué consiste anunciar ahi? Muy sencillo, al ser articulos que
muchas personas (tedricamente) estin leyendo, quien sea que los
publica puede permitir que Facebook muestre anuncios entre sus
parrafos. ;De donde crees que salen dichos anuncios? ; Exacto!

Asi que si quieres mostrar tus anuncios entre los parrafos de articulos
que publican otras empresas o blogs, esta ubicacién es para ti.
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Los Videos Instream y los Videos Sugeridos son similares a lo que
quiza has visto en YouTube. Un Video Instream es un video de 5
a 15 segundos que se muestra durante otro video que alguien estd
viendo dentro de Facebook. Es una especie de “pausa comercial” corta
y solo puede aparecer en videos de editores o creadores que cumplen
estrictos requisitos.

Un Video Sugerido es un video que le aparecerd como recomenda-
cién a alguien que mira un video en Facebook. Es menos intrusivo
que el anterior y la persona tiene la opcién de verlo o no verlo.

Cualquiera de estas cuatro ubicaciones puedes activarlas y desactivar-
las a tu gusto en cada campana.

Nota: No todos los tipos de anuncios u objetivos permiten estas ubicaciones.
La herramienta te dird cuando si sean aplicables.

Red de Publico (y sus variantes)

La Red de Publico es un poco mds confusa quizds - pero si acaso has
usado alguna aplicacién en tu celular que te muestra anuncios en la
parte de abajo de la pantalla o que te muestra un anuncio en video
mientras juegas la versién gratuita de un juego - ya los conoces.

Lo que te permite la Red de Publico es mostrar anuncios dentro de
aplicaciones méviles. Para ciertos casos pueden ser muy dtiles, pero
para otros pueden ser un desperdicio de dinero (lo veremos cuando
entremos al enfoque de los anuncios).

Messenger (Inicio y Mensajes Publicitarios)

¢Sabias que cada mes las personas y las empresas se envian mds de
2,000 millones de mensajes en Messenger?
)

¢Y que el 53% de las personas tienen mds probabilidades de comprar
en una empresa a la que pueden enviar mensaje directamente?
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Por lo mismo, Facebook ha invertido muchos recursos a mejorar la
manera en la que te comunicas con tus clientes como negocio.

Dos de las ubicaciones mds recientes que aparecieron en Facebook
son las de Messenger. Puedes ver un ejemplo a continuacién:

Messenger

Inicio Mensajes Publicitarios

there anything else | can

ere
........ ” help you with today?

Gr
[

de
%

2 Brendan Aronoff
-

Figura 2e

La ubicacién de Inicio en Messenger (imagen izquierda) se refiere a
un anuncio que le aparece a las personas en el listado de los mensajes
entrantes. Llama mucho la atencién porque es de mayor tamafio que
el resto de los mensajes y resalta la imagen con el botén de llamada a
la accién.

En cambio, la ubicacién de Mensajes Publicitarios en Messenger se
muestra dentro de una conversacién con una persona. Es similar a un
mensaje tradicional; sin embargo, también puede llevar una imagen
con botén de llamada a la accién.
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Nota: La ubicacion de Mensajes Publicitarios solo puede ser usada con
priblicos de personas con quienes ya haya tenido una conversacion la pdgina.

En el siguiente capitulo daremos un tour a las dos interfaces que
puedes usar para crear tus anuncios y te diré por qué una de ellas es
la mejor...




CAPITULO 3:
LAS DOS FORMAS DE ANUNCIAR

Existen dos formas de poner anuncios en Facebook. En este capitulo
veremos cual aplica para cada ocasién y las ventajas de cada una. En la
publicidad es sumamente importante ensefar los anuncios sélo a las
personas adecuadas y para eso hay que usar la herramienta correcta.

Las dos interfaces son:

Promocionar Publicacién (Boost Post)

Administrador de Anuncios (Ads Manager)

¢Pero qué pasé con el Power Editor?

Si te estds preguntando eso, ahorita te explico qué pasé. Y si nunca
has escuchado del Power Editor, te contaré una historia de dos herra-
mientas que se transformaron en una...

Anteriormente — y si leiste la primer edicién de este libro ya lo sabes
— existian tres formas de anuncias. Las dos que acabamos de enlistar
y una tercera llamada “Power Editor”.
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Desde que iniciamos AcademiaAds, hemos ensefiado el uso del
Power Editor como la herramienta profesional por excelencia, prin-
cipalmente porque es la que ofrecia la mayor cantidad de opciones y
siempre tenia lo mds actualizado en cuanto a funcionalidades.

Sin embargo, y a nuestra muy grata sorpresa, Facebook decidié mez-
clar el Power Editor y el Administrador de Anuncios en una sola
herramienta llamada “Administrador de Anuncios”. En otras pala-
bras, eliminaron el Power Editor para dejar tinicamente una herra-
mienta donde se haga todo.

Para aquellos que ya han estado corriendo anuncios por algo de
tiempo, se habrian dado cuenta que poco a poco Facebook iba hacien-
do cambios visuales tanto al Power Editor como al Administrador
de Anuncios. Llegé un punto a mediados del 2017 en el que las dos
herramientas lucian pricticamente idénticas, con la Gnica diferencia
siendo que el Power Editor tenfa el modo “avanzado” de creacién de
anuncios.

Ahora — y dependiendo de cuando leas este libro — ya se unieron las
dos herramientas y todo lo que harfas en el Power Editor se puede
hacer en el Administrador de Anuncios.

Nota importante: todos los cambios en Facebook son progresivos, asi que es
posible que para cuando leas esto, aiin no veas la union de plataformas. Este
es el primer y dinico libro al momento de su publicacion que ya considera la
nueva herramienta unificada.

Pero no te preocupes si atn te aparece el Power Editor, todo lo que
platicaré a través del libro aplica tanto en el Power Editor como en el
nuevo Administrador de Anuncios (que son esencialmente idénticos).

Promocionar Publicacién (Boost Post)

Bueno, suficiente historia por ahora. Volvamos al tema de diferenciar
las dos formas de anunciar en Facebook. La primera que discutiremos
es Promocionar Publicaciéon o “Boost Post”.
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Promocionar publicacién X
OEIETIVG SECCION DE NOTICIAS DELA  SECCION DE NOTICIAS DEL NS TAGRAN
COMPUTADORA CELULAR

¢Qué resultados te gustaria conseguir con esta publicacién?
AcademiaAds i Me gusta esta pagina
ais  Publicidad - @

io: Cambiar

‘ y contenido compartido
| {Quéesesto?? Y en afios bisiestos 366 @

BOTON DE LA PUBLICACION (opcional)

1 ANO = 365

Agrega un botén a tu publicacién OPO RTU N I DADES
Sin botén v
PUBLICO ‘

de Fa k
Crea un piblico automaticamente para llegar a personas con
probabilidades de interactuar con tu publicacion.

© Personas que eliges por medio de la segmentacién  Editar

Tu seleccion de pablico es excelente.

Lugar - Viviendo en: México: Monterrey (+25 mi) Nuevo Leén

Edad: 25 - 45
Personas a las que les gusta tu pagina |
el Al hacer clic en "Promocionar", aceptas las Condiciones de Facebook. | Servicio de ayuda Cancelar

Figura 3a

Probablemente se te haga conocida ésta al ser la mds visible en
Facebook. La reconoces por un botén azul debajo de las publicaciones
de tu pagina con el texto “Promocionar Publicacién” (“Boost Post”
en Inglés). En la imagen anterior puedes ver cémo es la interfaz de
creacién de un anuncio usando esta herramienta.

Hace no mucho tiempo, cualquier profesional te hubiera dicho que
te alejes de ese botén. Originalmente no se podia especificar una
audiencia y eso significaba gasto desperdiciado por que no sabias a
quién le estaban mostrando tu anuncio. Recibias mucha interaccién o
“me gusta” pero no necesariamente de la gente indicada.

Afortunadamente eso ha cambiado y ahora tienes la opcién de espe-
cificar tu publico meta bastante mas que antes.

En realidad sigue estando bastante limitada la herramienta de
Promocionar Publicacién, pero mas delante te explico la razén exacta.
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Por medio de esta herramienta, puedes elegir quién ve tu anuncio con
cierta precisién. Puedes elegir una ciudad, pais o regién (o varios) asi
como un rango de edades e intereses:

Editar publico de "Personas que eliges por medio de la segmentacién”
Sexo

Todos Hombres Mujeres

2B5v - 45~

@ Monterrey, Nuevo Ledn + 25mi v

Saltillo

© Fijar marcador

Segmentacién
/I\ Tu seleccién de pilblico es excelente.

Tamafio del publico potencial: 2.737.000 personas

Figura 3b

Si quieres que sélo la gente en México vea tu anuncio, escribes y
seleccionas “México”. Si prefieres llegar a una ciudad, puedes escribir
el nombre de una ciudad. También puedes elegir un punto en el mapa
y seleccionar un radio a la redonda.

Puedes decidir apuntar el anuncio exclusivamente a hombres o a
mujeres y puedes seleccionar un rango de edad para inicamente llegar
a las personas de cierta edad.

El dltimo campo, Segmentacién detallada, es el mas significativo
de esta pantalla. Aqui td puedes escribir los intereses que te parezca
que tu publico pueda tener. La ventaja es que Facebook te ird dando
sugerencias de palabras o términos populares parecidos a lo que vayas
escribiendo. También puedes agregar demograficas y comportamien-
tos (pero todo esto lo veremos a detalle en el capitulo 6).
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Nota: Puedes agregar los intereses que quieras, pero ten en cuenta que mien-
tras mds intereses pongas, mds grande es el priblico. Queremos mantener el
piiblico lo mds enfocado posible (eso lo veremos en el capitulo de Enfoque).

Administrador de Anuncios

El Administrador de Anuncios es del que estuvimos platicando al
inicio del capitulo. Antes era distinto al Power Editor pero ahora son
uno y lo mismo. Todo lo que veremos en este libro serd basado en el
nuevo Administrador de Anuncios.

El Administrador de Anuncios te da la capacidad de crear anuncios
desde cero (no tienen que ser basados en publicaciones de tu pagina).
Puedes elegir hacer anuncios para conseguir “Likes”, clics a tu pagina
web, enviar mensajes, llenar formulario, entre otras cosas.

Te da mds opciones de segmentacién que el “Promocionar
Publicacién”, principalmente en la cuestién de Ubicaciones que ya
estuvimos platicando en el capitulo anterior y también es donde
puedes manipular cualquier campafia que ya hayas creado (inclusive
las de “Promocionar Publicacién”).

K] | = Administrador de anuncios 0

Descarta cambios L ©

@: Informacién general de la c... Campafias anuncios par... B Anuncios para 1 Campafia

@ o [+ [ 7 |7] [S]]&

Nombre de la campafia ~  Entrega © Result.. @ ~  Alcance © Costoporr... @  Importe gastado © Finaliza...

75 Rendimiento v Desglose v Exportar

Live Post Promotion (Video views) © inactva 28219 23766 so003  sarT Encurso
Reach - Retargeting © Inactva 17827 17807 793 s14135 Encurso
Live Post Promotion © inactva 14550 17047 s0004 85700 Encurso
(Armando) Boost Posts - June 2016 © inactva 928 85597 001 5733 Encurso
AcadomiaAds - Trafc- Arics © Inactva 7600 182151 015 S1.16407 Encurso
Boost Post - Interaccién o Aciva v 4003 72504 5008 530600 Encurso
Post:Logra entocarte, reajate y crecer, e 0, © insctva 260 18582 so00s s 1714016

AcademiaAds - Boost Video Posts July 2016 © Inactiva 1302 2278 001 $1000 2000712016

‘
B UB G UGG

September 2017 Reach © Activa 732 732 $1234  s9.47 En curso

Figura 3c
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Uno de los beneficios principales del Administrador de Anuncios es
que puedes ver grificas, generar reportes y desglosar los datos de tus
campafias de acuerdo a las métricas que mds te interesan:

K3 | = Aoministrador de anuncios

(® Estadisticas de rendimiento de Campafia: Boost Post - Interaccién

Qeuscarv T Fiosv |+ il

ey e
& L I =] ¥) Rendimiento Datos demogrificos Ubicacién
upticar’ |~ | [/7 Edtar 2044 2044 iones con la publicacién  $0,10 Costo por resultado
Resultados: 2,51% Proporcion de resuitados
Nombre de la campana Interacciones con la 400
publicacion
v . Booat Post - Interaccion o
52.075 e
. . — w0
Traffc August 2017 //
» 212,26 100
@  sepromver 2017 Reacn w0z w2 a0031 se02 sons se06
Personalizado — sots
r i - e |
D August 2017 Retargeting Reach s —_— 010
so0s
B Reach- Retargeting
B Local Awareness (retargeting)
W Publioacion: *El Socroto para llogar a po
B September 2017 Traic
@  sepemverz017 Conversions
Figura 3d

Imaginate poder saber, para cada anuncio, cudnto te cuesta la con-
versién de un cliente y desglosarlo por edades, regiones y dispositivo
que usan.

Esto trae todo un nuevo significado a la frase “transparencia de datos”.
Asi que ahora ya conoces las dos formas de anunciar en Facebook.
Mis delante entraremos a la cuestién técnica de cémo crear cada

campafia, pero primero, hay que conocer qué es una campafa y en
qué consiste.

En el siguiente capitulo veremos la estructura de anuncios que
usa Facebook (Camparia -> Conjunto de Anuncios -> Anuncios).
jPrepdarate!




CAPETULO4:
COMO SE ORGANIZAN LOS ANUNCIOS

En este capitulo aprenderds sobre la estructura de las campafas en
Facebook y qué significa para ti.

Estructura de Camparas de Facebook

T Ejemplos:
Cada camparia corresponde a - Llevar tréfico a tu sitio web
un objetivo de publicidad. - Conseguir “Likes”

Camparia =

f Ejemplo:
| » | | " | | Sepuede poner un presupues- Presupuesto de $50 pesos
Conjunto de Conjuntode | : toyagenda diferente paracada para mujeres entre 25-35
Anuncios Anuncios i conjunto de anuncios para arfios con interés en negocios
E diferenciarlos.
S

o Ejemplo:

' :

1 Puedes poner varios anuncios Aprende las 5 tacticas para
_; dentro de cada con]}mto. Los crecer tu negocio. Haz Click

j anuncios llevan imagenes, Aqui

i texto, ligas, etc.

L= il

Figura 4a
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El primer nivel, llamado Campana sirve para definir el objetivo de los
Anuncios y Conjuntos de Anuncios que tiene dentro.

Por ejemplo, aqui es donde defines si la camparia va a tener como objetivo
« . . » « . . e . » « . . ., »
conseguir Likes”, “conseguir clics al sitio web’, “conseguir interaccion’, etc.

Dentro de cada Campafa puedes tener uno o mis Conjuntos de
Anuncios. En el Conjunto de Anuncios defines el presupuesto diario
para los anuncios, el horario, asi como la segmentaciéon (a quién se
mostrara tu anuncio).

Por ejemplo, en el Conjunto de Anuncios puedes definir que se gastarin a lo
mds $20 dolares al dia, y que se mostrardn los anuncios a Mujeres de 23 a
28 arios que se encuentran en la ciudad de San Antonio, TX.

Finalmente tenemos los Anuncios. Los Anuncios se agrupan dentro
de los Conjuntos de Anuncios y son la parte “grifica” o visual de la
campaifia. Puedes tener uno o mas Anuncios dentro de cada Conjunto
de Anuncios y sélo serdn mostrados a las personas que definiste en
dicho conjunto. También, s6lo usardn el presupuesto que definiste en
su respectivo conjunto.

Piensa en los Anuncios como la parte que ven tus clientes potenciales.

¢Recuerdas las ubicaciones que te platiqué en el capitulo 2? Bueno,
el Anuncio es la imagen con su titulo y texto, o el video, o el carrusel
de imdgenes.

Dato curioso: Tras hablar con muchas personas en eventos de Facebook me
he dado cuenta que este capitulo podria ser de los mds importantes porque
la mayoria de la gente piensa que el anuncio es lo mismo que la camparia.

Resulta que cuando haces un anuncio en la forma bésica (con el
Promocionar Publicacién), Facebook te crea una campafa y un con-
junto de anuncios con el mismo nombre. Imaginate la confusién!



COMO SE ORGANIZAN LOS ANUNCIOS 31

Como muchos sélo usan el Promocionar Publicacién, no tienen idea
de que pueden hacer variaciones del mismo anuncio, compartir pre-
supuestos, ni todo lo demis.

Por eso es mejor utilizar el Administrador de Anuncios y aprovechar
todas las opciones que tienes a tu disposicién.

Asi que desde ahora ya estds mds adelante que la mayoria.

En el siguiente capitulo veremos el Anuncio Perfecto, en qué consis-
te, y verds lo fdcil que es hacer el tuyo.







CAPITULO 5:
EL ANUNCIO PERFECTO

El Anuncio Perfecto suena mistico pero en realidad es una mezcla de
sentido comin y un poco de estrategia y lo vamos a platicar en este
momento.

El anuncio perfecto se divide en 3 pasos:

1. Selecciona el Producto Adecuado
2. Crea un Anuncio Irresistible

3. Atrae Sélo el Trafico Ideal

Empecemos con seleccionar el producto adecuado. Cuando hablamos
de hacer publicidad, la mejor manera de manejarla es enfocindonos
en un solo producto o servicio. Esto significa que aunque ti tengas
muchos productos y muchos servicios — si te enfocas en uno solo para
la estrategia de publicidad — vas a tener mucho mejores resultados.

oA qué se debe esto?

Es muy sencillo: si yo te ofrezco 20 productos al mismo tiempo, quizd
te confundas y no sepas por cual irte, cudl elegir de toda esta gama
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de diferentes productos. Sin embargo, si yo se exactamente lo que
td necesitas y te empiezo a platicar en términos de esa necesidad y
tengo el producto perfecto que la resuelve... Es mucho mids ficil que
td tengas esa motivacién para tomar accién. ;Correcto?

Asi que el primer paso es enfocarte en un solo producto o un solo
servicio. Esto no significa que no vayas a promocionar tus demds pro-
ductos, sino que vas a hacer una “campana” separada para cada uno

de ellos.

Ahora, hablando en términos de la herramienta de anuncios en
Facebook, ya vimos que no seria una campasia como tal, sino un
conjunto de anuncios para cada producto. Idealmente un anuncio o
varios anuncios hablando de un solo producto o un solo servicio para
que te enfoques en llegar a la persona que necesita ese producto y se
lo presentes de la mejor manera posible.

Ya que tengas un producto seleccionado, ahora vas a crear un anun-
cio irresistible. ;Y en qué consiste un anuncio irresistible?

Consiste en hablarle a las necesidades de esa persona, las necesidades
de tu cliente ideal. Asi que primero, tienes que definir quién es ese
cliente ideal — y eso lo vamos a hacer en unos momentos.

Finalmente: Atrae sélo al trafico ideal. Aqui es donde empezamos
a hablar sobre el enfoque: cémo llegar Unica y exclusivamente a esas
personas que necesitan o pueden llegar a necesitar nuestro producto
o servicio.

Cémo enfocar nuestros esfuerzos para evitarnos ciertas edades de
personas, para evitarnos ciertas demogréficas, e incluso evitarnos per-
sonas que jamds serian clientes potenciales nuestros.

Asi que el tercer paso es: atraer sélo el trafico ideal. Y ahorita vamos
a platicar a detalle sobre cada uno de ellos.
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¢Conoces a tu cliente?

Para poder conocer a nuestro cliente, primero tenemos que saber qué
es lo que le vamos a ofrecer. ;Esta persona serd cliente de cudl pro-
ducto o cudl servicio?

Antes de definir nuestro cliente ideal, tenemos que saber cudl produc-
to seleccionamos. Como ya platicamos, el primer paso es seleccionar
ese producto adecuado.

Asi que te invito en este momento a que anotes, en el siguiente
)

espacio, cudl es el producto o servicio que vas a usar para hacer estos

ejercicios Eso te ayudard a que te quede mucho mids claro todo el

proceso. Ya al final si quieres hacer el mismo proceso para algin otro

producto o servicio, ya vas a saber cémo y ya vas a tener la experiencia

de haberlo hecho con este producto en particular.

En este momento usa el siguiente espacio y escribe cudl es el producto
o servicio que vas a usar para hacer tu primer campafia:

iGenial! Ya que hayas escrito esto, vamos a definir quién es tu cliente.
¢Lo conoces?

Vamos a hacer un ejercicio llamado Crea “Personas”. Lo escribo
entre comillas porque no me refiero a personas reales, sino al término
“Persona” en Inglés que se usa en la industria para describir a un per-
sonaje, una historia alrededor de nuestro cliente ideal.
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En lugar de pensar que tu producto puede servirle a cualquiera — a/go
que vemos bastante seguido — piensa quién en realidad seria tu cliente

ideal.

Por ejemplo, si tu vendes una crema o algin producto facial, quizd la
conversacién irfa algo asi:

Yo: “;Ese producto facial lo puede usar cualquiera?”
Ta: “S cualquiera lo puede usar.”

Yo: “Bueno, ¢Seria para hombres y para mujeres?”
Ta: A4h no! Es para mujeres!”

Entonces ahi estamos empezando a segmentar este cliente ideal...

Yo: “:Mujeres? ;Puede ser una joven de 18 afios y una mujer de 60
afos la que lo usa?”

Ta: “S7, si puede ser...”

Yo: “;Y seria el mismo mensaje el que le dices a la joven de 18 afios
que al de la mujer de 60?”

Ta: ...

Ahi es donde muchos empezamos a patinar, porque no se nos habia
ocurrido que cada quien tiene una diferente necesidad. En el caso de
la joven, este producto para la cara le va a ayudar a verse un poco mds
grande... Justo lo que quiere en ese momento.

En cambio, la mujer mayor seguramente va a querer el producto para
verse mds joven. Asi que el mensaje que le tenemos que transmitir a
cada una es bastante distinto.

Espero que con este ejemplo te haya quedado mds claro, pero vamos
. . . .z « » M M
a ejemplificar ahora si quién es una “Persona” para tu cliente ideal.
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Ejercicio: Personas

Lo que vas a hacer en este ejercicio es crear un parrafo o una historia
donde le vas a poner nombre a esta persona. Vas a definir quién es,
cudles son sus caracteristicas, cuantos afios tiene, dénde vive, cudles
son sus intereses, sus pasatiempos, qué revistas lee, que blogs lee,
qué le gusta hacer, cudles son sus actividades favoritas, qué marcas le
gustan y cudles son sus necesidades. Si juntas todo esto en un pérrafo
como el que mostramos a continuacién, tendrds una excelente base
como punto de partida a tu segmentacién:

Martha tiene 26 arios y vive en Monterrey con su esposo y su hijo recién
nacido. Estudio diserio industrial en la UDEM y se dedica a disesiar coci~
nas usando Autocad. Labora en una empresa de 50 empleados y se lleva
bien con la mayoria de la oficina. Le gusta jugar tenis y a cada rato sube
fotografias de sus jugadas a Instagram desde su iPhone 7. Disfruta subir
a la montania en las mananas y tomarse un Starbucks cuando baja. Usa
tarjetas de crédito porque le da miedo cargar con efectivo y generalmente se
mueve en su propio auto. Es aficionada de las compras en linea porque le
disgusta ir a plazas con demasiadas personas y batallar con estacionamien-
tos. Ha estado buscando mejorar su saque pero no tiene tiempo para tomar
clases particulares por su horario del trabajo.

En este ejemplo puedes ver que Martha tiene 26 afios, entonces sabe-
mos que estd en cierto rango de edad. Vemos en qué ciudad vive y
vemos que también estudié Disefio Industrial - o sea que es profesio-
nista y estudié en una universidad privada.

Entre estos puntos hay bastantes detalles que nos van a ayudar mds
delante para saber qué mensaje transmitirle. En la parte de abajo, nos
podemos encontrar con algunas de las necesidades que tiene. En este
caso, ha estado buscando mejorar su saque (pensando en el tenis) pero
no tiene tiempo de tomar clases particulares por su horario de trabajo.

Entonces vemos una de sus necesidades y alguna de sus limitantes.
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Saber esto nos va a ayudar cuando hagamos el mensaje, los titulos y
cuando hagamos esos anuncios que le van a llegar a esta persona que
por ahora denominamos como “Martha”.

Muchas veces me preguntan, “;Le fengo que poner nombre? ;Por qué
limitarme tanto?’.

En realidad no te estds limitando, lo que estds logrando al ponerle
nombre, es hacer més fécil imaginarla como una persona real y definir
esas caracteristicas que giran alrededor de su perfil.

Si necesitas hacer varios perfiles para cada producto, estd perfecta-
mente bien. De hecho aqui el ejercicio es que hagas 3 perfiles dife-
rentes para un solo producto. Ya que elegiste el producto, vas a hacer
un perfil para cada tipo de persona que podria comprar tu producto.

Siun cliente fuera un hombre de 22 afios y otro fuera una mujer de 35
y quizd otro fuera un hombre de 60, entonces vas a hacer esos 3 per-
files. Esto — aunque pueda parecer no totalmente relacionado con la
parte de los anuncios — verds que mds adelante te ayudard muchisimo.

Asi que te invito en este momento a que empieces a hacer este ejerci-
cio de crear 3 “Personas” basadas en tu cliente ideal:

PERSONA 1
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PERSONA 2

PERSONA 3

iMagnifico! Es importantisimo que antes de avanzar con cualquier
parte de este libro hayas creado estas 3 personas. Serdn tu base para
la segmentacién de tu publico, la inspiracién para tus mensajes y el
combustible para la mejora continua de tus productos y servicios.

¢Ya hiciste el ejercicio? Ahora vamos a ver cémo atraer al trafico ideal.
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Atrae Sélo al Trafico Ideal

Un anuncio sélo es bueno si te llama la atencidn, te llama a la accién
y - lo mds importante - es visto por la persona indicada.

Siempre que hagas un nuevo anuncio piensa en estas tres cosas:

1. Llama su atencién
2. Haz una conexién

3. Promete algo

Llama su atencion

Hagamos un ejercicio: ¢Por qué volteas a ver un anuncio?

Si tu respuesta tiene que ver con “la imagen”, estds en lo correcto. Una
imagen bien elegida nos puede dar contexto en un instante.

Usa una imagen llamativa para que las personas sean atraidas a tu
anuncio.

El Anuncio Perfecto

1. Llama su atencidn

2. Haz una conexiéon

Mas Clientes, Menos Esfuerzo!
www.academiafb.com/curso

3. Promete Algo

Figura 5e

En el ejemplo anterior puedes ver una grafica que lleva un buen cre-
cimiento. La persona que ve el anuncio la puede asociar con mayores
ventas, mds clientes, mejor rendimiento, etc.
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Esa es la maravilla de las imdgenes: cada quién le asigna un valor de
acuerdo a su propia experiencia.

Algunos elementos que funcionan bien son: colores contrastantes, cosas gra-
ciosas, gente sonriendo, efc. Lo mds importante es que sea relevante al tema
del anuncio.

...y trata de no usar imdgenes genéricas.

Haz una conexiéon

El encabezado, o “headline” de tus anuncios puede llegar a ser la pieza
mas importante de todo el anuncio.

Aqui es donde haces una conexién con tu piblico. Puede ser en forma
de pregunta o frase, pero lo mds importante es que hables directo a
una necesidad que ellos ya tengan.

Si tu encabezado crea esa conexién, leerdn lo que sigue. De lo contra-
rio, ignorardn tu anuncio.

El titulo “Mids Clientes, Menos Esfuerzo!” funciona tan bien por que
ataca directamente dos cosas esenciales: la necesidad y el miedo.

La necesidad es “quiero obtener mas clientes”. El miedo es “no quiero
q q
batallar con cuestiones complicadas”.

Si te fijas bien, en cuatro palabras mezclamos dos cuestiones profun-
das y personales del cliente. Asi es cémo creamos la conexién.

Promete algo

El siguiente paso en un anuncio es la promesa. Se podria decir que
estds ofreciendo algo a cambio de su “clic”.
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Si solo pones una descripcién de tu producto/servicio en este espacio,
dificilmente conseguirds clics o interacciones.

iEl secreto es aprovechar la conexién que ya creaste en el paso 2,
ofrecer algo de valor, y decirles qué hacer!

En el ejemplo, estamos haciendo dos cosas:

La primera es incitar una accién (“Haz clic aqui”) y la segunda es
mostrar el provecho que sacan de esa accién (“Aprende los secretos
que los expertos usan...”).

Formula Aplicada

Siguiendo los tres pasos logramos:

Llamar su atencién [imagen], dejar bien claro lo que van a obtener
genj, dej q

[promesa], cémo lo van a obtener [accidon] y por qué deben confiar en

nosotros [conexién].

Ya casi puedes crear tu propio Anuncio Perfecto, pero primero hay
que ver cémo escribir un titulo irresistible...

Crea un Titulo Irresistible

Vamos a hacer un tltimo ejercicio basado en algo que nosotros llama-
mos los 5 ejes de la venta. Estos incluyen: necesidades, deseos, place-
res, miedos y consecuencias. Por medio de 5 simples pasos llegaris a
la verdadera razén de la compra de tus clientes.

Empecemos por las necesidades: ;Qué es lo que necesita tu cliente en
este momento? Aqui estamos hablando a nivel simple y sin pensar de

mis (habra tiempo de eso mds delante).

Ejemplos: necesito perder peso, necesito un carro, necesito un hogar.
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Escribe a continuacién cuiles son las necesidades de tu cliente. Puedes
escribir varias:

NECESIDADES

Ya que tenemos las necesidades, podemos profundizar un poco mis
y preguntarnos ¢Qué es lo que desean? Si, claro, quieren un carro,
¢Pero podria ser cualquier carro? En la mayoria de los casos te daris
cuenta que hay ciertas caracteristicas que busca cada persona.

Por ejemplo: quiero un carro deportivo con interiores rojos, quiero una
camioneta alta con 8 bolsas de aire, quier un Mercedes-Benz del atio.

A continuacién, para cada una de las necesidades que escribiste, anota
uno o varios deseos que profundicen la necesidad:

DESEOS
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¢Crees que con eso ya sabes lo que busca tu cliente?
Definitivamente no.

Por eso entraremos a ver los placeres: la razén detris del deseo.

Si te interesa saber con mayor exactitud qué es lo que busca tu cliente,
necesitas tomar los deseos y preguntarte “;Por gué?’. Al hacerte esa
pregunta estards acercindote al fondo de la necesidad.

Ejemplo: ;Por qué quiere esa camioneta alta con 8 bolsas de aire?

Porque me gusta subir la montana, porque no me gusta batallar con los
baches, porque quiero estar segura al manejar, efc.

Escribe ahora uno o mas placeres (razones) para cada deseo:

PLACERES

iBien! Estamos cerca, ya sabemos qué es lo que quieren, pero todavia
no sabemos por qué no han tomado accién. Aqui nos ayuda cono-
cer los miedos que pueden tener para prepararnos con material para
contrarrestarlos.

Para obtener los miedos es muy sencillo, simplemente tienes que pre-
guntar, ;Por qué no han tomado accién todavia?
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Por ejemplo: no tengo tiempo de ir a la agencia, no me alcanza el dinero, no
quiero gastar tanta gasolina, efc.

Ahora escribe los miedos basdndote en los placeres que ya anotaste:

MIEDOS

iMagnifico! Finalmente tenemos las consecuencias, ;Qué pasa si
no obtienen una solucién a su necesidad actual? ;Cuil es el futuro
proximo (o lejano) de la persona si sigue por el camino actual y no
hace nada al respecto? En muchos casos, simplemente presentar estas
consecuencias al prospecto es mds que suficiente para concretar una
venta. Con esto hemos llegado a la verdadera raiz del problema.

Ejemplo: ;Qué pasa si no se compra la camioneta alta con 8 bolsas
de aire?

Puede tener un accidente automovilistico y herirse por estar desprotegido, se
puede quedar atorado a medio riv, etc.

Puede parecer como mucho trabajo hacer estos ejercicios simplemen-
te para conseguir un buen titulo pero créeme, vale la pena. Una vez
que tienes un titulo ganador, perdonards cualquier cantidad de tiempo
que hayas invertido en conseguirlo.
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Escribe algunas consecuencias que podrian suceder si tu cliente no
toma accién y hace algo al respecto de su necesidad:

CONSECUENCIAS

Asi que vamos a usar todo lo que recopilamos para crear un titulo:

Para esto simplemente toma cada uno de los placeres, miedos y con-
secuencias y resimelo en una sola palabra.

Por ejemplo:
Me gusta subir la montasnia -> aventura
Puedo tener un accidente automovilistico > inseguridad
Me puedo quedar atorado a medio rio -> abandonado

No quiero gastar tanta gasolina -> desperdicio

Escribe las palabras generadas a continuacién:
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iExtraordinario! Ahora que tenemos esas palabras, podemos generar
titulos haciendo combinaciones sencillas entre ellas. Es tu decisién si
hacerlas simples o complejas pero aqui hay algunos ejemplos:

-> Aventura Sin Desperdicio
-> Mas Espacio Menos Consumo
-> Cémo Disfrutar la Aventura Sin Gastar de Mds y Sin Tiempos

Muertos

Como puedes ver, hay muchisimas oportunidades para mezclar las
p , hay p P

palabras y dar una connotacién especifica con la que se identifique
cada individuo de acuerdo a su situacién actual.

Te paso un consejo: usa un diccionario de sinonimos y antonimos y busca
palabras similares y opuestas a las que sacaste con el ejercicio anterior. Luego
prueba mezclar esas palabras en tus titulos. Al final del dia, una palabra
puede parecer significar lo mismo que otra; sin embargo, quien expande su
vocabulario, tendrd el poder para conquistar el mundo.

Escribe los titulos que generaste a continuacién:

iFelicidades! Ahora si puedes decir que sabes hacer el anuncio per-
tecto. Asi que prepérate para crear un anuncio irresistible y llegar a tu

publico ideal.






CAPITULO 6:
ENFOQUE DE LOS ANUNCIOS

iEn este capitulo veremos cémo crear tu primer campafa!

El tema de éste capitulo es completamente aplicado asi que sepérate
de cualquier distraccién por 15-20 minutos para poner atencion.

El capitulo estd separado en cuatro partes:

1. Habilitar Fondos

2. Configura la primer Campana

3. Configura el primer Conjunto de Anuncios
4. Configura tu primer Anuncio

Habilitar Fondos

El primer paso es muy importante ya que sin el, no podremos lanzar
ningin anuncio. Si ya tienes métodos de pago habilitados puedes
brincar esta seccion.
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Para habilitar un método de pago, necesitas primero entrar al
Administrador de anuncios. Es ficil llegar ahi desde tu perfil personal

de Facebook:
. fl Q Inicio  Buscar amigos &' v

Tus paginas:

- Pagi
= Recordar contrasefia ogines suge) Que frase
] Moticies _ La préxima vez que inicies sesion en este navegador, solo
tendrés que hacer clic en la foto del perfil en lugar de CodigX 1
© Messenger ‘escribir la contraseria.

Fotos y fotos

P Ahora no
83 Programas =za P——
#5 Marketplace Administrar péginas
5 # Realizar i6n B Album de i @¢ Video en vivo
Accesos directos Grear grupo
igX ¢
CodigX % 1 . BicicletX Tus grupos

El Ate de Atraccid... Empresa de pr

actividades al ¢ Crear recaudacion de fondos

Explorar s Me gusta ¢
el & i i " _9 Crear anuncios
3 los

Publicidad en Facebook

‘| Péginas Publicidad
Publicado por el administrador del gnipo . )
@ Grupos Registro de actividad
" " . N N Preferencias de noticias
N Guardado 2 Giselle Coindreau compartio el video video en vivo de
AcademiaAds en el grupo: El Arte de Atraccién de Clientes Configuracién
24/ Listas de amigos 10h-m i

8 Juegos {Nos vemos en el Bootcamp! \ o W
Figura 6a

Como se muestra en la imagen anterior, haz clic en el tridngulo de la
parte superior derecha de tu pantalla y luego haz clic donde dice
“Crear anuncios”. Eso abrird una pagina de creacién guiada de anun-
cios, haz clic donde dice “Cerrar” en la parte de abajo:

99 /B nammsraordeannces x \ +

€)» 0a 30id-p1 @ | Q sourch ANBED 4O =
[Ed Anuncios de Facebook W@ | - A

CAMPARA: Elige tu objetivo Ayuda: seleccion de un objetivo  Usar campafia existente

B2 CAMPARA

Promocionar tus publicaciones

Objetivo

Promocionar tu pagina

Atraer personas a tu sitio web

Aumentar las conversiones en tu sitio web
Aumentar las instalaciones de tu aplicacion
Incrementar la interaccion con tu aplicacién
Llegar a personas que estan cerca de tu negocio
Aumentar el nimero de asistentes a tu evento
Lograr que las personas solciten tu oferta
Aumentar las reproducciones de video

Generar clientes potenciales para tu negocio

Reportar un problema

Figura 6b
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Explicacién: Cuando esla primera vez que entramos al Administrador
de Anuncios, Facebook asume que queremos crear un anuncio y nos
abre una “creacién rdpida”. Nos brincamos ese paso por que ain no
Vvamos a crear un anuncio.

S8i ya haz creado anuncios antes con esa cuenta, no aparecerd la creacion
rdpida y se abrird el Administrador de Anuncios directo.

La pantalla del Administrador de Anuncios muestra una tabla con
todos los detalles de las campafas que haz creado:

X

Te damos la bienvenida al nuevo administrador de anuncios
Esta version mejorada del administrador de anuncios esta organizada para ayudarte a
trabajar més rapido.

Hacer el recorrido

Figura 6¢

Es normal que la tabla esté vacia si atin no creamos campaiias e inclu-
so que nos muestre una “bienvenida” como lo vemos en la imagen
anterior. Si te aparece alguna campafia que no reconoces quizi sea de
alguna vez que hayas usado el “Promocionar Publicacién”. Recuerda
que cualquier anuncio que se haga aparecerd en el Administrador de
Anuncios.

Paraver todas las opciones de herramientas que tienes a tu disposicién,
haz clic en el ment que aparece a un lado del logotipo de Facebook en
la parte superior izquierda de la pantalla. Lo identificards como tres
lineas horizontales a un lado de la frase “Administrador de anuncios”.
Usaremos ese menu para navegar entre las diferentes secciones de la
herramienta de anuncios:
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= ¥ OO

i= Planificar + Crear y administrar i Medir e informar 22 Activos  Configuracion

Administrador de anuncios Co

Power Editor

y métodos de pago

Figura 6d

Selecciona “Facturacién y métodos de pago” bajo la columna de

« cs.? .z ’

Configuracién” para entrar a la seccién de pagos. Aqui es donde
gu p pag q

podrés consultar todas las transacciones que tengas con Facebook

desglosadas para tu contabilidad.

Saldo actual
Cuenta: i Configuracién de pagos
50,00 7
Transacciones ¢ Ultimos 30dias v  Filros v Buscar / Buscar por nimero de referencia )
[ [y Tipo de producto Método do pago O Importe facturado © Estado dol pago

No tienes facturas en este perfodo.

Figura 6e

Haz clic en el botén que dice “Configuracién de pagos”y se abrird una
nueva pagina mostrando tus métodos de pago actuales y tu limite de
gasto (lo mds seguro es que estén vacios en este momento):

B oro o

@: Cuentas publiitarias

= Paginas

= Préxima factura

= Configuracion de pagos
@ Notficaciones Final dol dia

23:59 (hora del Pacifico)

Tu préxima facluracion seré el 23:59 (hora del Pacifico).

Notlenes ingin método depago
Figura 6f

Ahora haz clic en el botén verde que dice “Agregar método de pago”
y sigue las instrucciones en la pantalla que aparece:
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Selecciona un método de pago

* Tarjeta de crédito o de débito

Namero de tarjeta Vencimiento

cédigode @
sequridad

PayPal
Cupén publicitario de Facebook

Tu informacion de pago so guardaré de forma sogura. Més.

informacién.
=
Figura 6g

Tienes la opcién de usar una tarjeta de crédito o débito, PayPal, cup6n
publicitario de Facebook o cuenta de banco (en algunos paises). Para
ver las opciones de tu pais, elije el pais en la misma pantalla.

Llena los datos que necesites y presiona “Continuar” al terminar.

;Listo! Ya tienes un método de pago y puedes empezar a correr
anuncios.

Configurala primer Campaiia

En primer lugar, hay que abrir el Administrador de anuncios. Como
te platiqué al principio del capitulo, puedes navegar entre secciones
usando el menu de la parte superior izquierda. Abre el menu y selec-
ciona “Administrador de anuncios”.

Nota: Anteriormente utilizdbamos el Power Editor pero ahora que lo unie-
ron con el Administrador de anuncios estaremos usando el Administrador
de anuncios. Si te aparece todavia el Power Editor, usa el Power Editor
por ahora (hasta que te actualicen la version). Todo lo que estaremos men-
cionando aplica para ambas herramientas.

Vamos a familiarizarnos primero con la interfaz.
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Descartar cambios. u

QBuscar~ ¥ Fitros~ | + Este mes: 1 de octubre de 2017 - 3 de octubre de 2017 v

&= Informacion general de la ... Campanas 88 Conjuntos de anuncios B Anuncios

@@ [[overwn | [ =
Nombre de la campana ~  Entrega @ ~  Resultados © Alcance O Costoporr.. @  Importe gastado € Finaliza... ©

@  Boost Post- Ini © Actva 1379 17.497 s002  serdo Encurso

@)  September 2017 Reach © No se muestra 5000 Encurso

@  septomver 2017 Conversins No so muestra 5000 Encurso

Figura 6h

La pantalla principal del Administrador de anuncios esta dividida en
pestafias para simplificar la navegacién. Lo primero que notaris es
que tenemos una pestafia para cada nivel:

1. Campaiias: objetivo (clics, interaccidn, etc.)

2. Conjuntos de anuncios: segmentacion (a quién va dirigido)

3. Anuncios: la parte visual

Para empezar con tu primer campafia, haz clic en el botén verde titu-
lado “+ Crear”. Tedricamente debe aparecerte una pequefia pantalla
dando la opcién de elegir “Creacién rdpida” o “Creacién guiada”. Para
todos los efectos de este libro, estaremos usando “Creacién rapida”.

Consejo: Si en lugar de abrirse la pantalla de opciones, se va directo a la
creacion guiada, puedes cambiar facilmente haciendo clic en el boton que
dice “Cambiar a creacion rdapida).

¢Por qué estamos usando la creacién ripida en lugar de la creacién
guiada?

Porque tenemos mucho mds flexibilidad y control en nuestras cam-
pafias cuando usamos la creacién rapida. Si conoces el Power Editor
o al menos has escuchado de ¢€l, la creacién rdpida en el nuevo
Administrador de anuncios es la equivalente a la creacién de campa-
fias dentro del Power Editor.
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Creacion rapida Cambiar a creacién guiada

Crear campana nueva *

Nombre de la campaiia

Tipo de compra Subasta +

Objetivo de la campaiia h Trafico «
Crear nuevo conjunto de anun... ¢
Nombre del conjunto de anuncios Escribe un nombre para el conjunto de anuncios
Crear nuevo anuncio ¢
Nombre del anuncio Escribe un nombre para el anunc
Creando 1 campafia, 1 conjunto de anuncios y 1 anuncio
Cancelar Guardar como borrador
Figura 61

Primero que nada escribe el nombre para tu campana. Este nombre
te servird como referencia cuando estés consultando los resultados de
la misma.

Recomendacién: Usa un nombre que tenga que ver con el producto/servi-
cio y el objetivo. Por ejemplo: “Manual de Crochet - Trdfico”.

¢Qué es el objetivo? {Buena pregunta!

El objetivo es lo que quieres lograr con dicha campafia. Muchos pien-
san de manera muy general y asumen que su objetivo es que mids
gente los vea. En realidad el objetivo es mucho mas especifico.

En tu caso, quizd tu propdsito sea obtener mds ventas, conseguir citas,
que visiten tu sitio web, que interactien con tus publicaciones, que
vean tus videos, etc.
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Para eso es este campo, puedes elegir el verdadero objetivo de la cam-
pafia y Facebook intentard mostrar tus anuncios a gente que tome
esa accién. Hay muchos objetivos y los explicaré mas a detalle en su
respectivo capitulo pero por ahora usemos “Trafico” por ser uno de los
mis sencillos.

El campo de “Tipo de compra”lo puedes dejar como estd. Para efec-
tos de este libro, siempre usaremos “Subasta” ya que es la forma mads
adecuada para aprovechar todas las funciones.

Configura el primer Conjunto de Anuncios

Agrega un nombre al Conjunto de Anuncios en esa misma pantalla.
Te recomiendo que el nombre del Conjunto de Anuncios tenga una
referencia del piblico a que lo vas a dirigir. Por ejemplo: San Antonio,
TX - 25-30 anos - Intereses de Crochet.

Esto es para tu propio beneficio. El nombre del Conjunto de Anuncios
es meramente informativo pero te ayudard a ti a saber cual es cual
cuando estés revisando tus reportes.

Antes de arrancar con la configuracién, cambia el campo que dice
« - . « . . - »

Crear nuevo anuncio”a que diga “Omitir anuncio”. Esto lo hacemos
para poder enfocarnos en dejar bien definido nuestro publico antes de
pensar en anuncios.

Finalmente haz clic donde dice “Guardar como borrador”.

Vale la pena aprovechar este momento para recalcar que en el nuevo
Administrador de anuncios (al igual que en el Power Editor anterior)
todos los ajustes que hagas se quedan en “borrador” hasta que publiques los
cambios. Veremos ese proceso mds delante.

Al hacer clic en “Guardar como borrador” se cerrard la pantalla emer-
gente y se mostrard el Administrador de anuncios ahora con una
especie de “cajéon” que apareci6 del lado derecho:
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= Administrador de anuncios

(® Creando Campafia: Manual de Crochet - Tréfico

Campaia: identificador ©

= u@D = £/

i

1 Conjunto de anuncios
‘Segmentacion, ubicacion, presupuesto y calendario
0 Anuncios.

- -
(& Duplicar s Imagenes, videos, texto y eniaces

Detalles de la campaia
Hombra.de la centoalie, Objetivo R Tréfico +
Manual de Crochet - Trafico
ompra Suvasta

Boost Post - Interaccién

Limite de gast fia  Definir un limite (op

September 2017 Reach

Publicacién: *El Secreto para l
‘September 2017 Traffic
Post: *FELIZ CUMPLEAROS a

August 2017 Retargeting Reach

Crear
{ ©)
©
«©
@  September 2017 Conversions
»
»
»
»
»

August 2017 - Retargeting

Rosultados do 54 campafias
Cerrar Revisar borradores

Figura 6;

Este “cajén” delineado por una franja gris oscura o azul es el drea
de configuracién de las campaiias, conjuntos de anuncios y anuncios.
Puedes abrir y cerrar el cajén usando el icono del ldpiz que aparece
sobre la franja del lado izquierdo o usando la flecha que aparece un
poco mis arriba que el ldpiz. Puedes observar que el cajén en este
momento te estd mostrando los detalles de la campafa que estd elegi-
da del lado izquierdo. Si selecciones cualquier otra campafia, el cajén
mostrard los detalles de esa.

Por ahora cerremos el cajén ya que no haremos ningin ajuste a nivel
campafa (ya habiamos dicho que sélo nos importa el objetivo a este
nivel).

Ya que cerraste el cajon, verds que aparece en la tabla el nombre de tu
nueva campafa recién creada. Si quieres ver lo que tiene dentro, en
este caso un conjunto de anuncios, simplemente haz clic en el nombre
de la campafia.

OJO: Al hacer clic en el nombre de la camparia verds que se cambia de pes-
taria en automdtico y ahora nos encontramos en la pestaria de “Conjuntos
de anuncios”. Pon atencion a las pestarias para que siempre sepas qué infor-
macion estds viendo en el momento.
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Bl = Administrador de anuncios - Q
S— o

Qeuscar~ | ¥ Fimosv |+ Esto mos: 1 do actubro do 2017 -3 do octubro do 2017 =

9 Informacién general de la c... Camparias ) S8 conjuntos d... B Anuncios para 1 Conjunto ...
€ Duplicar v / Edtar v O [ & G Crearregla Columnas: Rendimiento v Desglose v Exportar
v Nombre del conjunto de anuncios - Entrega © ~  Resultados © Alcance © Costoporr.. ®  Presup...©  Importe gastado €
v @ TX-2530an0s- Interesés de Crochet o CEnborador - 52000

Diaro

Resultados de un conjunto de anuncios - - - 50,00

Figura 6k

Para esto, seleccidnalo accionando la casilla de su lado izquierdo y
luego haz clic en el botén de “Editar” (o en el icono del ldpiz). Esto
abrird nuevamente el cajén pero ahora su contenido serdn los detalles
de configuracién del conjunto de anuncio en cuestién:

= Administrador de anuncios

(® Creando Conjunto de anuncios: TX - 25-30 afios - Interesés de Crochet

TX - 26-30 afios - Interosés de Crochot Conjunto de anuncios: identificador

= F 4 Cambiar nombre con los campos disponibles 6092549094645 @D
S £
® 1 Campana
Obi i

8 owtewr + s

Choose whero you want to drive traffic. You'll enter more details about the destination later.

v Nombre del conjunto de anund
v @ TX-2530a0s- inleresés do g o b
o Definicién del pblico
Resultados de un conjunto d B g
Mos: u seecci
= 77 N pislenen
§ & bastante ampiia
Oferta »
Alcance potencial:222.000,000 personas
Presupuesto y calendario

Resultados diarios estimados
Prosupuosto | Presupuesto diario *
Alcance
2000 ModMIcar PYEsupLSSto) 2,000 - 12.000 (de 160.000.000)
0w =
Elimporte real gastado por dia puede variar. Clics en el enl
69430 (de 20.000)
Programar inicio (=] 3/10/2017 ©o7:28 —

A Es probable que tus resultados difieran de las
estmacionss
Progpaaie kil o proprcese b ok ds st {picar oo Dsponemos g tos Imtados para calcur s

Figura 61
Del lado izquierdo verds las opciones que vas ajustando y del lado

derecho verds el tamafo estimado del publico. Ese nimero te sirve
para tener una idea de qué tan amplio serd tu alcance.

Recuerda: es importante enfocarte lo mds posible para ser lo mds preciso
Posz'b[e.
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Tipo de Trafico

El primer campo que podemos ajustar es en la seccién de “Trafico”.
Resulta que existen varios tipos de trifico y puedes elegir cudl usar
desde aqui. Antes Facebook tenia una gran cantidad de objetivos pero
opté por simplificar y unir varios en un solo lugar (como en el caso

del trifico).

Puedes elegir enviar trifico a tu sitio web (lo mas comun), a una apli-
cacién, o a Messenger. Para nuestro ejemplo inicial, seleccionaremos
“Messenger” para que nuestro anuncio consiga mensajes de nuestros
clientes potenciales.

Presupuesto y Calendario

El presupuesto es el monto que deseas tener como limite diario.
Facebook tratard de gastar maximo esa cantidad cada dia en todos los
anuncios que estén dentro de dicho conjunto.

Aqui es donde entendemos que no son los anuncios los que tienen
presupuesto sino los Conjuntos de Anuncios.

Dependiendo de la configuracién que elegiste en la pestafia de
Facturacién, el monto estard en Délares, Pesos, o la divisa que
seleccionaste.

El botén “Ajustar presupuesto”lo veremos mds adelante en el capitulo
de Presupuestos Avanzados.

“Programar inicio” se usa para definir cuando comienza a correr
este conjunto de anuncios. Lo puedes poner para un futuro cercano o
lejano pero por ahora déjalo como aparezca (la hora actual).

“Programar finalizacién” se puede usar para definir una fecha y hora
en la cual termine de correr el conjunto de anuncios. Si quieres que
corra de forma perpetua (hasta que lo detengas) deja la opcién prede-
terminada (publicar como “en curso”).
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Si quieres que se detenga en automitico en cierta fecha, selecciona
la opcién de “Finalizar publicacion el” y elige una fecha y hora de
finalizacién.

Programacién de los anuncios es una funcién avanzada en la cual
puedes elegir dias y horas especificos para que corran los anuncios.
Por ejemplo: lunes, miércoles y viernes de 9:00am a 1:00pm.

La herramienta es muy poderosa y puedes incluso seleccionar hora-
rios diferentes para cada dia de la semana.
Programacioén de anuncios Publicar los anuncios continuamente
e Publicar los anuncios segin una programaciéon

Usar zona horaria de la persona que ve el anuncio v

Programaremos tus anuncios segin la zona horaria de la
persona que los ve.

Por ejemplo, si seleccionas de 08:00 a 17:00 h, solo
mostraremos tus anuncios a las personas en ese intervalo en su
hora local.

0:0 9:0 12.00 15:00 18:00 21:00

=
T

B Horas programadas

lunes

martes

miércoles

jueves
viernes
sabado
domingo

Todos los dias

Figura 6m

Nota: Sélo puedes usar ésta funcion si seleccionas un tipo de presu-
puesto diferente al presupuesto diario llamado: “Presupuesto del con-
junto de anuncios”. Una vez que seleccionas ese tipo de presupuesto,
te aparece la opcién de programar los anuncios por dia y hora.
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Cuando usas “Presupuesto del conjunto de anuncios”, Facebook tra-
tard de gastar el monto que elegiste durante el rango de fechas (desde
la fecha de inicio hasta la fecha de finalizacion). Con este tipo de presu-
puesto no puedes definir un limite diario, solo un presupuesto total.

Publico

La seccién de publico es una de las mds importantes ya que aqui
definimos exactamente a quienes queremos llegar.

Los publicos personalizados son un tema mds avanzado que vere-
mos a detalle en el capitulo: Aprovecha tu Trifico Web.

Publicos personalizados

Excluir | Crear v

Figura 6n

El campo de Lugares te sirve para destinar tus anuncios a ciertos
lugares geogrificos en especifico. Aqui puedes decidir llegar a un pais
como Estados Unidos, o a una ciudad cémo Los Angeles, California.

Algo que muchas personas no saben es que también puedes “soltar”
un pin en el mapa y llegar exclusivamente a personas que estén en
cierto radio a la redonda (muy poderoso).

Consejo: puedes usar el pin para mostrar tus anuncios a personas que estén
cerca de tu negocio o que frecuenten esa drea. Esto es especialmente iitil para
negocios locales como salones de belleza, talleres automotrices, dentistas,
lavanderias y otros servicios que se ocupan periodicamente.

Ademis, puedes escoger mds de un lugar a la vez. Por decir algo,
puedes llegar a Miami y a Los Angeles al mismo tiempo. También
puedes excluir ciertos lugares si no quieres que tu anuncio se muestre
en un lugar en especifico. Para eso, cambias el inciso que dice “Incluir”
a que diga “Excluir”.
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Dato Importante: verds que dice “Todas las personas en este lugar”.
Si lo dejas como estd, tus anuncios se mostrardn a cualquier persona
que haya tenido contacto con el lugar. Si quieres ser mas especifico,
haz clic en el campo y cdmbialo a una de las siguientes opciones:

- Personas que viven en este lugar

- Personas que estuvieron hace poco en este lugar

- Personas de visita en este lugar

Lugares Todas las personas en este lugar «

Estados Unidos

@ Estados Unidos

@ Incluir =mr—
Calgary, R
,Vancouver Winnipeg, !
1, Seattle o
).Portland P L
oo g
k «Chicago~ Bosto =
o
? Washingt K
San Francisc Denver ashington A
Los A \ Memphis _Charlotte
SeglESes Phoenix 9
San Dieé‘o X ,Dallas -
Juarez V,Hg)uston.’ T~ Jacksonville
N
!@ Monterrey " —
s ./t oo« @ Fijar marcador

Cu

Agregar varios lugares...

Figura 60

El campo de edad es muy sencillo, simplemente escoges una edad
minima y una edad maxima para que se muestren tus anuncios a per-
sonas en ese rango.

El campo de sexo también es muy simple, aqui decides si mostrar tus
anuncios a hombres, mujeres o a ambos.

Idiomas es un campo interesante ya que lo puedes usar para llegar
s6lo a personas que hablen cierto idioma. Es especialmente til
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cuando tus anuncios son en un idioma que no es el principal del lugar
a donde estds llegando.

Edad 18 v - 65+ +
Sexo Todos Hombres Mujeres
Idiomas
Figura 6p

La segmentaciéon detallada puede ser tu mayor aliado en tu viaje
por los anuncios en Facebook. Aqui tienes oportunidad de elegir los
intereses de las personas, sus comportamientos asi como demografi-
cas avanzadas.

Por ejemplo: Si quieres llegar a personas que jueguen Ienis puedes agre-
gar intereses de marcas de equipo que utilizan (Wilson, Babolat, HEAD,

Prince, etc.).

uizd quieres llegar a puras personas que tienen umn megocio pequernio.
O quiz V// t
Eso lo puedes lograr buscando “pegueﬁox empresarios” en comportamientos.

Y claro que también puedes llegar a puras personas que tengan cierto com-
portamiento, por decir: “Usuarios de Gmail’, “Usuarios de iPhone 6” o
“Viajeros de negocios”.

Como puedes ver, las opciones son muchisimas y el alcance es
limitado sélo por tu imaginacién.

Si no se te ocurren intereses o comportamientos, empieza a escribir
en el campo y Facebook te dard recomendaciones de acuerdo a lo que
escribes. Notards que del lado derecho de cada elemento que encuen-
tras, aparece si es un interés, un comportamiento, un cargo, la empresa
donde trabaja, etc.
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Otra forma para tomar ideas es hacer clic donde dice “Explorar” y
buscar por las categorias existentes. Esta es una buena forma de
comenzar también.

Segmentacién detallada & |NCLUIR personas que cumplan al menos UNA de las siguientes
condiciones

Sugerencias | Explorar
/\
Datos demograficos
Intereses

Comportamientos

Mas categorias

Conexiones Agregar un tipo de conexion v

Figura 6q

Para seleccionar cualquiera de éstos simplemente haz clic en el que
quieras usar y se agregard a la lista.

Nota: silo puedes usar intereses, comportamientos, etc. que aparezcan como
sugerencias, no puedes agregar cosas que no reconozca Facebook.

Cuando td agregas mds de un interés, comportamiento o demografica
a tu lista, verds que el tamafio del publico crecerd. Esto se debe a que
todos estos se suman. ;Genial no?

Mis o menos...

El detalle estd en que mientras mds crece, se va haciendo mas general
(y menos preciso).

Para eso existe la opcién de acotar ptblicos. Con ésta opcidn, puedes
hacer combinaciones avanzadas con tus pablicos. Por ejemplo: perso-
nas que les interese el emprendimiento que APARTE sean administradores

de pdginas de Facebook.
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De esa manera puedes segmentar tu publico de una manera saper
precisa.

Es ficil de hacer, simplemente haces clic en donde dice “Excluir per-

sonas” justo después de seleccionar la segmentacién detallada.

Las conexiones son para que filtres tu ptblico un poco mis. Si quie-
res que tus anuncios se muestren a personas que les gusta tu pdgina
de Facebook, eso se hace aqui. También puedes elegir que sélo llegue
a personas que aun no les gusta tu pdgina o excluir a personas que les
gusta tu pagina.

Lo mismo puedes hacer con aplicaciones que tengas de Facebook o
Eventos. Las combinaciones avanzadas son simplemente para mez-
clar varias de las que acabamos de mencionar.

Consejo: Una vez que termines de ajustar tu piblico puedes guardarlo
para usarlo una y otra vez si gustas. Sélo haz clic en el boton que dice
“Guardar este piiblico” al final de la seccion.

Ubicacién

Al principio del libro te plat1que sobre las diferentes ubicaciones
donde puedes mostrar tus anuncios. Este es el lugar donde lo defines:

Ubicacion

e Ubicaciones automaticas (recomendado)

Tus anuncios se automaticame
obtener un mejor rendi

y Messenger. Mas informacion.

publico en los lugares con mas probabilidades de
, las ubicaciones pueden inclui a

nto. Con este

Editar ubicaciones

Al eliminal

ubicaciones es posible que reduzcas el niGmero de personas a las que llegan tus

anuncios y, por lo tanto, sera menos pr e que alcances tus objetivos. Mas informacion.

Figura 6r
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Tienes la opcién de permitir que Facebook escoja las ubicaciones que
considere mds apropiadas o seleccionar las ubicaciones manualmente.

Yo te recomiendo seleccionarlas manualmente porque asi dedicas tu
presupuesto a las ubicaciones que a ti te interesan.

Para elegir las ubicaciones manualmente haz clic donde dice “Editar
ubicaciones”, eso te mostrard las 12 ubicaciones que existen actual-
mente en Facebook (ya las platicamos en el capitulo 2). La palomita
azul te indica si estd activada o no una ubicacién.

Truco profesional: ;Quieres llegar solo a iPhones o sélo a Androids? ;St
puedes! Para eso solo haz clic donde dice “Tvodos los dispositivos moviles”
bajo “opciones avanzadas” y cambialo a que diga “Solo dispositivos iOS” o
“Solo dispositivos Android”.

Incluso puedes seleccionar llegar a uno o varios modelos en particular. Por
decir: iPhone 8 0 Samsung Galaxy §8+.

Optimizacion y entrega

Cuando haces conjuntos de anuncios tienes la opcién de cambiar la
optimizacién de sus anuncios. Siempre estard seleccionada en primer
lugar la mds adecuada para el objetivo que escogiste al hacer tu cam-
~ . , . « o ”»
pafia. En este ejemplo estd optimizando para “Clics en el enlace”.

En otras palabras, Facebook tratard de conseguirte la mayor cantidad
de gente que posiblemente haga clic en tu enlace (o en la imagen y/o
video del anuncio). En realidad cualquier clic sobre el anuncio los
llevara a la accién seleccionada.

Puedes cambiar ese campo si gustas en caso de que prefieras optimizar
para una mayor cantidad de impresiones o de alcance; sin embargo, yo

recomiendo que lo dejes como esta.

Esta es una recomendacién de Facebook que si vale la pena seguir.
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Optimizacion y entrega

Optimizacién para la entregade  Clics en el enlace v
anuncios
¢, Automaético - Permite que Facebook establezca una

puja que te ayude a obtener la mayor cantidad de clics
en el enlace por el mejor precio.

Importe de puja

Manual - Define una puja segun el valor que tiene para ti
cada resultado de clics en el enlace.

Cuando se te factura Impresi6n
Mas opciones

Estandar: Muestra tus anuncios durante el calendario
programado (recomendado)

Mas opciones

Tipo de entrega

Figura 6s

Elimporte de puja es cuinto estds dispuesto a pagar por cada accién.
En este caso, es cuanto estds dispuesto a pagar por cada clic en tu
anuncio. Puedes dejarlo en Automatico y dejar que Facebook te con-
siga la mayor cantidad en el mejor precio, o puedes definir un valor
manualmente.

Consejo: Yo recomiendo que lo dejes en automdtico al menos al principio y
que cuando ya tengas estadisticas, hagas ajustes. Eso lo vemos en el capitulo
Ajustando el Precio por Clic”.

Cuando termines todos los campos del conjunto de anuncios, haz clic
en el botén de la parte inferior titulado “Cerrar”.

Crea tu primer Anuncio

Ahora si vamos a crear tu primer anuncio. Cualquier anuncio que
hagas dentro de un conjunto de anuncios se mostrara al publico que
elegiste para ese conjunto.

Para ir a la seccién de anuncios puedes seleccionar la pestaiia llamada
“Anuncios” o hacer clic en el nombre de un conjunto de anuncios.
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E1 | = Administrador de anuncios Buscar

LEULULZL IO 4 Revisar borradores (2) [l

QBuscarv ¥ Fitrosv | [ Este mes: 1 de octubre de 2017 - 3 de octubre de 2017

B2 Informacién general de la ... Campaiias 25 conjuntos d... B Anuncios para 1 Conjunto ...

=) Crear regla Columnas: Rendimiento v Desglose v Exportar
Nombre del anuncio ~  Entrega @ ~  Resuftados @  Alcance © Costoporr.. Importegastado @ Finaliza...

No se encontraron resultados

Busca de nuevo o usa otros filtros.

Crear anuncio

Figura 6t

Aqui puedes hacer todos los anuncios que quieras que se muestren al
mismo publico que elegiste en la seccién anterior.

Para crear tu anuncio sigues el mismo proceso que usaste para la cam-
pafia y el conjunto de anuncios. Haces clic en el botén verde titulado
“+ Crear” o en el botén titulado “Crear anuncio”.

Creacion rapida Cambiar a creacién guiada

Usar campana existente ¢

Usar existente Manual de Crochet - Trafico X

Usar conjunto de anuncios exi... ¢

Usar existente TX - 25-30 anos - Interesés de Crochet X

Crear nuevo anuncio +

Nombre del anuncio Escribe un nombre para el anuncio

Creando 1 anuncio

Cancelar Guardar como borrador

Figura 6u

Apareceri la misma pantalla de “creacién rapida”y ahi podris selec-
cionar la campafa y conjunto de anuncios que ya creaste. Para eso,
asegura que diga “Usar campafa existente” y selecciona la campa-
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fia que quieras de la lista. Haz lo mismo para el conjunto de anun-
cios asegurando que diga “Usara conjunto de anuncios existente”.
Finalmente escribe el nombre que quieras usar para el anuncio. Te
recomiendo que el nombre del anuncio refleje lo que dice el anuncio.

Asi tendrds mayor visibilidad de cudl es cudl en los reportes.

De la misma forma que en las campafias y conjuntos, se abrird un
cajon con todas las configuraciones del anuncio. Aqui es donde daris
de alta la imagen y/o el video, el texto, el titulo, etc.

Dentro del cajén, del lado izquierdo encontraris la configuracién del
anuncio y del lado derecho la vista previa. La vista previa te muestra
como se verd tu anuncio en las diferentes ubicaciones. Dependiendo
de cuiles ubicaciones elegiste serd cudles vista previas te aparecen.

La primer opcién dentro de la seccién de Identidad dice Pagina de
Facebook, ahi escoges la pagina que quieras usar para tu promocién
(puede ser que administres mds de una):

Pagina de Facebook
Elige una pagina de Facebook para representar a tu negocio en la

seccién de noticias. Tu anuncio incluird un enlace al sitio web, pero se
mostrara como si procediera de tu pagina de Facebook.

% AcademiaAds v

Figura 6v

Después elijes tu Cuenta de Instagram. Esta opcién sélo aparece si
acaso eclegiste la ubicacién de “Instagram” en el conjunto de
anuncios.

Cuenta de Instagram
La siguiente cuenta de Instagram esta conectada con la pagina de

Facebook seleccionada. Administra las conexiones desde la Page
settings.

Ff academiaads ~

Figura 6w
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Ahora sigue la seccién de Mensaje publicitario, donde tendrés los
campos para disefiar tu anuncio.

Mensaje publicitario

o | Anuncio con unaimagen o un video

MM Anuncio con varias imagenes o videos en secuencia
(recomendado)
Muestra varias imagenes o videos por el mismo precio. Mas
informacioén..

Figura 6x

Primero seleccionas si quieres una sola imagen (o video) o una secuen-
cia de imdgenes (o videos). Usemos la primera por efectos pricticos y
veremos las demds opciones en el capitulo de Variantes en los Anuncios.

Después hay que seleccionar la imagen (o video) que queramos usar.
Para esto, haz clic donde dice “Seleccionar imagen™:

¢ Imagen Video/presentacion

Imagen

Seleccionar imagen

Figura 6y

Se abrird una pantalla donde podrds subir una imagen, usar una
imagen que ya hayas usado antes para tus anuncios (Fototeca), o usar
una imagen estindar.

Si ain no has usado imagenes para tus anuncios y/o prefieres usar una
que tengas en tu computadora, puedes cargarla en la opcién que dice
“Subir imagen” y selecciondndola desde tu equipo. No te preocupes,
nada de esto se publicara al muro.
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(& Subirimagen B Fototeca & Imagenes estandar

Tagmy % % W
-nl_uwla &
&ﬁié%ﬁ%—gmw

- . W e L

Figura 6z

También tienes la opcién de utilizar una de las imdgenes estindar de
la biblioteca de Shutterstock que te ofrece Facebook de forma gratui-
ta. Aqui puedes hacer una busqueda de palabras clave y encontraras
cientos de imagenes que podras aprovechar para tus anuncios.

Eso lo encuentras bajo la pestaiia de “Imagenes estdandar”

& Subir imagen Fototeca @ 1magenes estandar
). crochet| PATROCINADO POR SHUTTERSTOCK

Algunas de las imagenes estandar podrian no adherirse a las politicas de Facebook. Lee nuestras Politicas de publicidad antes de seleccionar una imagen.

Cancelar

Figura 6za
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Como puedes ver, hice una bisqueda de “crochet”y me salieron cien-
tos de imdgenes relacionadas al tema. ;Pruébalo!

Cuando hayas encontrado la que quieras usar, haz clic en el botén que
dice “Confirmar”.

El tamafio ideal (segin Facebook) para las imagenes ha sido de
1200x628 pixeles por mucho tiempo; sin embargo, cada vez mds
se popularizan imdgenes cuadradas y verticales por la adopcién tan
impresionante de los méviles. Es posible que muy pronto te permi-
ta usar un aspecto distinto para las imdgenes ademds del rectingulo
horizontal que ha sido la tradicién. Al menos con los videos, ya estin
permitiendo proporciones distintas.

¢No tienes programas de edicién? No te preocupes, también puedes
usar imdgenes mds grandes y acomodarlas a tu gusto.

Consejo: Si quieres ajustar el tamario o la posicion de la imagen lo puedes

hacer haciendo clic en el icono de un marco que aparece en la esquina infe-
rior derecha de la imagen ya que la seleccionaste:

Borrar imagenes

1000 x 667

[J Usa otra imagen para las noticias de Instagram

Figura 6zb

Esa opcién te permitird elegir un recorte diferente tanto para Facebook
como para Instagram (en caso de usar la misma imagen). Si quieres
usar una imagen distinta para Instagram, puedes hacer clic en donde
dice “Usa otra imagen para las noticias de Instagram”.
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Vista previa del anuncio @) 1 de 1 anuncio &4
Seccién de noticias del celular ~ 1de5 >

[ Usa otra imagen para las noticias de Instagram

AcademiaAds .ee

Texto "% Publicidad Db
Empieza f"ea"l“" :‘SIZ’-W; e;‘"“m‘"a”“ en un par de horas Empieza creando disefios extraordinarios en un
conesheona Ppca.ca,pasos: par de horas con nuestra guia rapida de 7
pasos.

Titulo

Mas Patrones, Menos Hilos

Llamada a la accién
Enviar mensaje v

Configuracién de Messenger

Crea los primeros mensajes que las personas ven en Messenger tras

hacer clic en el anuncio. Mas Patrones, Menos

2 Envi =
Configurar mensajes Hilos @ Enviar mensaje

Contenido de marca

Si esta publicacién incluye marcas o productos de un tercero, debes & Me gusta B Comentar #» Compartir
etiquetar la pagina de tu socio comercial. Consultar la politica de
contenido de marca 3

Figura 6zc

Luego tenemos el campo de Texto y el de Titulo. Escribe en estos
dos campos lo que quieras que aparezca en tu anuncio. Aqui es donde
estamos aprovechando el ejercicio que hicimos en “El Anuncio
Perfecto”, s Te acuerdas?

Nota: Puedes observar que del lado derecho de la pantalla se ve una vista
previa de como se mostrard tu anuncio considerando lo que escribiste y la
imagen que seleccionaste. Puedes incluso cambiar la ubicacion que quieres
ver, por ejemplo, “Seccion de noticias de la computadora’, de acuerdo a lo
que hayas elegido en el conjunto de anuncios. Usa las flechas en la parte
superior derecha para cambiar entre una vista y otra.

Después tenemos la llamada a la accién. La llamada a la accién es
basicamente un botén que aparece sobre tu anuncio que sirve para
darle una mejor idea a la persona de qué es lo que sigue.
Por  e¢jemplo:  “Ver mds’, “Registrarte’, “Comprar’, “Reservar’,
« »

Contactarnos’, etc.

En este caso: “Enviar mensaje” es 1a adecuada.
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Por ultimo tenemos “Configuracién de Messenger” que te permite
preparar el mensaje que recibirdn las personas cuando hagan clic en
tu anuncio.

Haz clic donde dice “Configurar mensaje” para abrir la pantalla de
configuracién de mensajes:

Creacion rapida  Creacién de JSON

Texto introductorio

Holal|
)

)

AcademiaAds

Formato del mensaje

|
Texto o Imagen y texto Video Holal
L
Imagen
Cambiar imagen ; é 4
g )5y~ —‘ £Qué estas
- buscando hoy?
Tamatio de imagen recomendado: 1.200 x 628 pixeles
Titulo del mensaje
£Qué estas buscando hoy? Patrones
< Disefios
3
Subtitulo del mensaje
Selecciona una opcion:
Figura 6zd

En esta pantalla podris disenar el mensaje con una imagen, video o
texto e incluso darle opciones para que cuando haga clic en ellas visite
tu sitio web.

Nota: También es posible que en un futuro, Facebook integre esta pantalla
dentro de la configuracion del anuncio para hacerlo mds fluido.

Cuando termines, puedes ver una vista previa en tu mévil haciendo
clic en el botén titulado “Vista previa en la aplicacién Messenger”.
Después haces clic en el botén titulado “Listo” para completar la con-
figuracién del mensaje.

i es un campo nuevo y muy peculiar que se usa
Contenido de marca 1
principalmente por personas cuyas publicaciones estin siendo apo-
yadas por un tercero — generalmente una marca. Por ejemplo, si eres
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famoso(a) y una marca de ropa te estd pagando por hablar sobre sus
atuendos, en este campo pondrias dicha marca.

El Seguimiento es un campo avanzado que sirve para agregar pard-
metros que puedas identificar en tus reportes externos en herramien-
tas como Google Analytics.

El Seguimiento del pixel te permite dar seguimiento al pixel de
Facebook (que veremos en el capitulo de Aprovecha tu Trdfico Web).
Déjalo como esta: “Realizar seguimiento...”.

¢Pero qué es lo que hara este anuncio?

Cuando alguien vea el anuncio en su seccién de noticias, si hacen clic
sobre el, se abrird una conversacién con tu pdgina de inmediato. Esta
conversacién se llevard a cabo por el Messenger de Facebook (cono-
cido coloquialmente como “Inbox”). Un anuncio de este tipo es muy
util ya que te permite iniciar una conversacién al instante y empezar
a platicar con tu cliente potencial.

Revisar cambios

Este paso es indispensable. Siempre que termines de trabajar con tus
anuncios en el nuevo Administrador de anuncios y estés listo(a) para
aplicarlos, haz clic en el botén que dice “Revisar borradores”. Lo
puedes encontrar en la parte inferior derecha del cajén, o en caso de
cerrar el cajon, en la parte superior izquierda del Administrador de
anuncios (lo mismo aplicaba para el Power Editor).

El Administrador de anuncios es una herramienta “offline” asi que
cualquier cambio que haces no se publica hasta que revisas los cam-
bios. Por eso la importancia del botén “Revisar borradores”.

Una vez que haces clic en dicho botén, te aparecerd una pantalla
emergente con un resumen de los cambios que se van a publicar. Si
estds seguro(a) de que lo quieres publicar, haz clic en “Confirmar”.
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De lo contrario, se quedarin en tu cuenta los cambios que hiciste
« » . .
como “borradores” hasta que decidas publicarlos o descartarlos:

Revisar borradores

Selecciona los elementos guardados como borradores que quieres confirmar.

Campana 1 Conjunto de anuncios 1 Anuncio 1
v Nombre de la campana Cambio
v Manual de Crochet - Trafico NUEVO

Al hacer clic en el boton "Confirmar", aceptas las Condiciones y normas de publicidad de Facebook

Figura 6ze

Hay otro botén llamado “Descartar cambios” que sirve para elimi-
nar cualquier cambio que hayas hecho. Eso te sirve para empezar de
nuevo si estuviste experimentando y no te gusté lo que modificaste.
s Qué crees?

iEso es todo lo que tienes que hacer para crear tu primer anuncio!

Si te parecié como que fue mucho, te dards cuenta que es solo porque
expliqué cada detalle. Una vez que lo haces se vuelve sencillo y cuanto
mads lo haces, se vuelve natural.

Es muy importante ponerlo en préctica para la maxima comprension.

¢Ya empezaste?



Mis delante veremos los otros tipos de anuncios, objetivos y las
variantes de cada anuncio para que sepas cudl te conviene usar para
tu negocio. Hards referencia a este capitulo varias veces a lo largo del

libro.

Detalles

Si la carga es exitosa tus anuncios correrdn en cuanto los apruebe
Facebook. Puede tomar desde minutos hasta varias horas dependien-
do del historial de tu cuenta.

En caso de toparte con algin error, revisa los mensajes que te propor-
ciona el sistema, generalmente son bastante claros.

Algunos de los problemas comunes son: falta imagen, el titulo se pasé
de la longitud permitida, falté el URL, no seleccionaste pagina, etc.

JEn el siguiente capitulo veremos como agendar anuncios y para qué
te sirve!







CAPITULOT:
VARTANTES EN LOS ANUNCIOS

Acabamos de platicar sobre el Administrador de anuncios y fue un
capitulo algo extenso. Tuvimos que cubrir todo ese material en un
solo capitulo para que hiciera sentido.

Como ya vimos donde se encuentra todo en el Administrador de
anuncios, los siguientes capitulos serdn mds cortos y especificos.

Si en algiin momento no te acuerdas dénde estd algo, siempre puedes
volver a consultar el Capitulo 6 como referencia.

Ahora veremos las diferentes variantes que puedes usar dentro de
tus anuncios. Tomaremos el objetivo de trafico como referencia. Ms
delante veremos otras opciones (Interaccién, Conversiones, Lead

Ads, etc.).

Secuencia de Imagenes

Primero que nada abre el Administrador de anuncios y aseguirate de
tener una campaifia con un conjunto de anuncios. Si no tienes alguno,
créalo usando los pasos del capitulo 6.
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Ahora crea un nuevo anuncio haciendo clic en “+ Crear” para abrir la
pantalla de configuracién del anuncio

Los campos de Identidad funcionan igual que en el ejemplo anterior,
selecciona la pdgina de Facebook que quieras usar.

En la seccién de Crear Anuncio ahora vamos a seleccionar “Anuncio
por secuencia con varias imagenes o videos”. Eso nos dard la opcién
de agregar una serie de imdgenes que se mostrardn una al lado de la
otra.

= 2 : =
Mensaije publicitario Vista previa del anuncio @) 1 de 1 anuncio @

X . i Seccién de noticias del celular v 1des >
B Anuncio con una imagen o un video

Anuncio con varias imégenes o videos en secuencia
(recomendado) AcademiaAds
Muestra varias imagenes o videos por el mismo precio. Mas #  Publicidad [&
informacién.

Texto Empieza creando disefios extraordinarios en un
par de horas con nuestra guia de 7 simples
Empieza creando diserios extraordinarios en un par de horas pasos.

con nuestra guia de 7 simples pasos.

Eliminar ¢
¢ Imagen Video/presentacion
Cambiarimagen  Recortar imagen \

untitied — 1000 x 750

\\‘3
>

s -

=~
)

1>
\

T
o |

Més © Enviar mensaje ula

Patrones,... Rapida
Si tienes preguntas o quieres obtener mas informacién, consulta las = = .

1l Me gusta ¥ Comentar  ~ Compartir

Normas de publicidad de Facebook.

Titulo

Figura 7a

La ventaja de esta variacién del anuncio es que puedes mostrar mds
de una imagen o video a la vez y el costo es el mismo.

Funciona como carrusel, en otras palabras, pueden usar las flechas de
los lados para ver las demds imédgenes y/o videos.

Ademds, cada imagen puede tener su propio titulo y su propio URL
diferente, asi que dependiendo de a cual le hacen clic, los llevard a una
pagina distinta (en caso de que los estés llevando a tu sitio web).
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Primero llena el texto cémo lo hicimos en el ejemplo anterior, eso es
’
para el texto que aparece arriba de las imégenes.

Luego puedes seleccionar una imagen para cada cuadro. Haz clic en
Seleccionar imagen. Y busca una en tu “Fototeca” o sube una desde
tu computadora.

Haces lo mismo para cada uno de los cuadros (puedes tener hasta 10
cuadros). Para cambiar entre cuadros sélo selecciona el nimero de
cada cuadro. Si quieres agregar mds cuadros haz clic en el simbolo de

“ o »

+” que aparece a un lado de los nimeros.

Los demds campos son iguales que en nuestro ejemplo anterior.
Llenas el URL de destino (a donde quieres que caigan después de
hacer clic en caso de usar destino de sitio web) y la descripciéon que
aparece abajo. Esto aplica para cada uno de los cuadros.

La seccién de Optimizacién del mensaje publicitario te sirve para
hacer pequenos ajustes al anuncio completo.

v Mostrar automaticamente las imagenes con mejores resultados
primero

ion

Llamada a la ac

Enviar mensaje

>onfiguraciéon de Messenger

Crea los primeros mensajes que las personas ven en Messenger tras
hacer clic en el anuncio.

Configurar mensajes

Figura 7b

La primer opcién “Mostrar primero las imagenes y los enlaces que
obtengan mejores resultados” hace precisamente eso: después de
correr tu anuncio por un tiempo, toma las estadisticas de cudles fun-
cionan mds y cambia el orden en automatico para conseguir mds clics.
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El URL de “Ver mas” es para el ultimo cuadro que aparece después
de la secuencia. Puedes usarlo para llevarlos a una parte mds general
de tu sitio 0 a una seccién de contacto por ejemplo. El URL de visua-
lizacién es lo que se mostrard en ese ltimo cuadro con la imagen de
perfil de tu pagina. (Estos solo aplican para destinos de sitio web).

La llamada a la accién es el botén que tendrdn los cuadros y la con-
figuraciéon de Messenger es igual que en el ejemplo del capitulo
anterior.

El Seguimiento es igual que el ejercicio original y asi serd en todas
las variaciones.

Recuerda que puedes usar imagenes o videos en cualquiera de los
cuadros, jusa tu creatividad!

Consejo: Puedes usar la secuencia para promover varios productos diferen-
tes en un mismo anuncio y levarlos a la pagina apropiada dependiendo de
cual quisieron ver. O quizd para contar una historia en varios cuadros, o
explicar un proceso.

Anuncios en Video

Seguramente te gustaria poder anunciar con video en lugar de una
imagen en los anuncios regulares también.

Para lograrlo es muy sencillo, crea un nuevo anuncio y en la seccién
de Crear anuncio selecciona “Anuncio con una imagen o un video”.

Llena los campos de la misma manera en que lo harias para un anun-

cio regular con imagen pero antes de seleccionar tu imagen, seleccio-
.z « . L)

na la opcién de “Video/presentacion”:

Luego haz clic en “Seleccionar video” y usa un video de tu Fototeca
o sube uno desde tu computadora.
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La diferencia entre la imagen y el video en este tipo de anuncios es
que para la imagen tenias opcién de recortarla al tamafio que necesi-
tabas. Con el video no puedes hacer eso; sin embargo, Facebook te
dard una lista de imdgenes en miniatura que puedes usar para la vista
previa del video cuando no estd corriendo o puedes seleccionar una
que ya tengas en la Fototeca:

1000 x

0:12

Imagen en miniatura y subtitulos

[J Usa otro video para las noticias de Instagram

Figura 7c

La siguiente seccién llamada “Video Captions” es nueva y puede ser
que aun te salga en Inglés, puede ser que ya salga en tu idioma o
puede ser que ni siquiera te aparezca. De momento sélo funciona para
videos con texto en Inglés — pero como todo en Facebook — sélo es
cuestién de tiempo para que salga en otros idiomas. jEs posible que
para cuando leas esto ya esté disponible en Espafiol también!

Biésicamente ellos examinan el video y te generan subtitulos en auto-
matico. Puedes entrar a revisarlos manualmente para ver si estin bien
y corregir cualquier detalle si no. Una vez que estés contento con
como quedaron los puedes habilitar para que se muestren sobre tu
video.

También puedes permitir que Facebook lo haga todo en automitico,
lo verifique (toma hasta 24 horas) y los active. Yo recomiendo que los
revises manualmente para evitar errores.
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También existe la opcién de Subir Archivo SRT en caso de que quie-
ras subir tu propio archivo con subtitulos para el video como se hacia
antes.

Finalmente lallamada ala accién es el botén que ya hemos platicado
para dar una idea de qué esperar al hacer clic.

Dependiendo de la versién de Facebook puede ser que el botén apa-
rezca debajo del video, encima del video o incluso al final del video
cuando se termine.

Consejo: Si no tienes videos que usar, puedes hacer clic donde dice “Crear
presentacion” y podrds generar un video basado en varias imdgenes estdti-
cas. Facebook hard las transiciones por ti'y parecerd que si tenias un video.

Facebook Canvas

El Facebook Canvas es un tipo de anuncio que no muchos conocen y
atin menos lo han utilizado.

Se trata de una experiencia dindmica e inmersiva en la cual puedes
mezclar imdgenes, video, audio, botones, carruseles y texto para pre-
sentar tu mensaje.

Una de las ventajas principales del Canvas es que se carga dentro
de Facebook asi que, cuando alguien hace clic para verlo, se abre al
instante (mucho mids ripido que un sitio web).

Parausar Facebook Canvas, necesitas estar en un conjunto de anuncios
que lleve a la gente a tu sitio web y/o una campafia de conversiones.

Creas un nuevo anuncio como ya lo hemos hecho y en la seccién de
Crear Anuncio seleccionas la casilla titulada “Agrega un Canvas en

pantalla completa”.

Luego haces clic en “Crear nuevo” para disefiar tu Canvas.
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Experiencia en pantalla completa

Agrega un Canvas en pantalla completa, una experiencia para celulares
que se abre al instante desde tu anuncio. Empieza con una plantilla o
crea un disefio personalizado con fotos, videos y enlaces para conseguir
que las personas interactien con tu negocio y realicen una acciéon. Mas
informacion.

v Agrega un Canvas en pantalla completa

Crear nuevo v Usa el existente «

Figura 7d

Se abrird una pantalla de creacién de Canvas donde podrés agregar
un encabezado, imdgenes, videos, carruseles, texto y botones:

Crea una experiencia en pantalla completa

Imagen o video de portada

Usa una imagen o un video llamativos para presentar tu
producto, servicio o marca.

* Imagen Video

e Recomendado: ancho de la imagen
ﬁ de 1.080 pixeles
&

Reemplazar foto

URL de destino (opcional)

Texto

Add Context

Texto Add Context

Change the text and use this space to tell people about
Change the text and use this space to tell people about your g
your product, brand, or service.

product, brand, or service. P

Write something...

Botén

Diles a las personas qué accion realizar.
Texo &

Figura 7e
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Como el Canvas fue pensado con méviles en mente, puedes aprove-
charlos para hacer una experiencia dindmica. ;4 qué me refiero?

Cuando agregas imdgenes a un Canvas tienes la opcién de que cubran
la pantalla completa y que se muevan de acuerdo a la posicién del
teléfono. Hay mucho potencial con eso, ;Pruébalo!

Instagram

Los anuncios para Instagram funcionan casi igual que los anuncios en
Facebook solo que se ven diferentes (y no aparecen dentro de Facebook).

Cuando haces anuncios para Instagram se mostrardn dentro de la
aplicacién de Instagram y estardn ligados a la cuenta de Instagram
que elegiste al crear el anuncio.

Si quieres ver cémo se verd, ve al lado derecho donde dice “Vista
previa”y selecciona “Noticias de Instagram”

= : z 2
Mensaje publicitario Vista previa del anuncio @) 1 de 1 anuncio @
) Noticias de Instagram ~ 4de5 < >
o N Anuncio con unaimagen o un video
HEI  Anuncio con varias imgenes o videos en secuencia
(recomendado) Instagram

Muestra varias imagenes o videos por el mismo precio. Mas
informacién. academiaads
¥ Publicidad

o Imagen Video/presentacién

Borrar imégenes

"\

Enviar mensaje

Titulo O aw ]

Mas Patrones, Menos Hilo academiaads Aprende disefios extraordinarios en sélo
2 horas con nuestra guia rapida de 7 pasos.

Texto

Aprende disefios extraordinarios en sélo 2 horas con nuestra
guia rapida de 7 pasos.

Llamada a la accién

Enviar mensaje v

Figura 7f
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Lo tnico que tienes que hacer para que aparezca tu anuncio en
Instagram es seleccionar la ubicacién de Instagram en el conjunto
de anuncios y seleccionar una cuenta de Instagram mientras creas el
anuncio.

La primera vez que conectas tu cuenta de Instagram te pedird tus
credenciales de acceso o verificar que le das permiso. Después ya sélo
la seleccionas de la lista.

Considera que las publicaciones en Instagram suelen tener un aspecto
mds cuadrado o vertical que horizontal.

Esas son las variantes principales de casi cualquier anuncio que hards
en Facebook. Las demds variantes como: publicacién existente, lead
ads y ofertas las veremos en su propio capitulo.

JEn el siguiente capitulo veremos como ajustar el precio de tus clics
para sacar el mayor provecho a tu dinero!







CAPITULO 8:
AJUSTANDO EL PRECIO POR CLIC

En la publicidad siempre se trata de ir mejorando y optimizando
tus anuncios. Primero hay que encontrar algo que funciona, y luego
buscar formas de hacerlo mis eficiente.

Una de las formas de hacer esto es reduciendo el costo por clic (o
costo por accion). Cada nicho es diferente y en unos hay més compe-
tencia que en otros. Por lo tanto, en algunos nichos el costo puede ser
bastante mds elevado que en otros.

Yo recomiendo primero lanzar campafias con la puja en automatico
(como lo vimos anteriormente). Asi tras unos dias nos damos una
idea del rango de precios del mercado.

En este capitulo veremos dos cosas:

1. Averiguar el costo estimado del mercado
2. Ajustar el costo por clic

Nota: §6lo haz esto una vez que tu camparia lleve varios dias funcionando.
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Averiguar el costo estimado del mercado

Este paso es muy sencillo y basta con entrar al Administrador de
anuncios, cambiar la vista a que muestre “Anuncios” y buscar el
anuncio que quieres ver en la tabla:

El = Administrador de anuncios B

QBuscarv Y Filtros v +

Descartar cambios

2 Informacién general de la ... Campafias 88 conjuntos de anuncios B Anuncios

B oo Coumnas: Ranimint | | Desloss | Exprar

Nombre del conjunto de anuncios -+ Entrega @ = Resultados @ Alcance O ww ..... ©  Presup.. O  Importe gastado (]

@  Bootcamp Monterrey Retargeting - Facebook ©No 56 muestra 108 1003 Y 5065 $1000  $6698
@)  Engagement with Amando J and AcademiaAds, Vi... / ©No se muestra a2 4622 $139 7 $2000  $5856

@  Post: "[FELIZ CUMPLEAROS a nuestro coach Arman... © No se muestra 4 1.091 50,12 $500  $500

Figura 8a

Fijate en la columna que dice costo por resultado. Esos valores son el
costo promedio por cada resultado que obtienen tus anuncios.

Dependiendo del objetivo de la campaiia, es posible que diga: “por
clic en el enlace, por interaccién, por visualizacion, etc.”. Esto signifi-
ca que te estd mostrando el costo promedio por clic, costo promedio
por interaccion, etc.

Si por alguna razén, no aparece la columna “Costo por resultado”, haz
clic en el botén titulado “Columnas...” de la parte superior derecha de
la tabla para cambiar la vista.

Esto desplazard un ment con varias “vistas” que incluyen diferentes
formas de ver la informacién. Algunas enfocadas a rendimiento de
video, otras de interaccién, otras de entrega, etc.

Personalizar Columnas

También puedes ajustar las columnas a tu gusto haciendo clic en la
ultima opcién de dicho mend titulado “Personalizar columnas...”.
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Al hacer esto, podris elegir cualquier columna que te llame la aten-
cién ver en tu tabla, por ejemplo: impresiones, clics, vistas de video,
costo por reaccién en la publicacién, costo por conversion, etc.

Si quieres saber qué significa cada columna, pasa el cursos encima de
cada una y te saldrd un recuadro con detalles de su significado. Ya que
hayas elegido las columnas que te interesan, haz clic abajo a la dere-
cha donde dice “Aplicar”. Esto aplicard los cambios y se mostrarin
dichas columnas en tu Administrador de anuncios.

Si te interesa mantener esa vista guardada para usarla en un futuro,
puedes volver a abrir el menu del botén de “Columnas...” y seleccio-
nar la opcién que dice “Guardar”.

Ajustar el costo por clic

Ya que viste el costo promedio por clic de tus anuncios, puedes decidir
cambiar el precio maximo que ti “ofreces” por clic.

Ve a la configuracién del conjunto de anuncios que quieres modificar
y en la seccién de Optimizaciony entrega cambia el importe de puja
a “Manual: Define una puja...”:

Automatico - P

Importe de puja

Manual - De

cada resu

lor que tiene

por clic en el enlace

da: $0,00 USD

Figura 8b

Aparecerd un campo donde podris ingresar el precio miximo que
estds dispuesto a pagar por resultado, escribe el monto que estis dis-
puesto a pagar por dicha accién.
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Ten en cuenta que si es muy bajo para el mercado, no conseguirds
clics. Si es muy alto, quiza te salga muy cara tu campaia.

Mi recomendacién es poner algo ligeramente superior al promedio
que viste en la tabla del primer paso de este capitulo.

Es importante que unicamente hagas este ajuste de costo por clic
una vez que tengas historial. En otras palabras, deja correr tu cam-
pafia por al menos una semana antes de realizar este tipo de cambios.

Asi obtendras mejores resultados porque tardan algunos dias en “esta-
bilizarse” las estadisticas.

Nota: No consideres los precios de nuestras camparias como razonables o
promedio. El costo por accion dependerd totalmente de la competencia en
tu nicho, el mensaje y la seleccion adecuada del piiblico. Por otro lado, la
mayoria de la gente se mantiene con puja en automdtico y les funciona
de maravilla, sélo ponlo en manual si quieres experimentar para ver si
mejoras tu rendimiento.

JEn el siguiente capitulo veremos porque el Administrador de
anuncios es un arma tan poderosa!




CAPITULO 9:
LA MAGIA DE LAS HERRAMIENTAS

Como he mencionado a lo largo del libro: en la publicidad hay que
probar, probar, probar - y ya que funciona algo, probar de nuevo.

Aqui es donde entra el verdadero poder del Administrador de
anuncios.

En este capitulo veremos qué significan los diferentes botones y las
secciones dentro del Administrador de anuncios para que te familia-
rices con la herramienta.

Pestanas

Primero que nada estin las pestanas que ya estuvimos usando, estas
simplemente sirven para separar lo que estamos viendo en la tabla
(campafias, conjuntos de anuncios y anuncios). Existe una cuarta pes-
tafla que veremos en el capitulo de los reportes asi que por ahora la
dejaremos como estd.

Te has de imaginar que después de crear muchas campafas y anun-
cios no sera tan facil encontrar lo que estds buscando, ;pero s lo es!
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Busqueday Filtros

Hay un botén en la parte superior izquierda de la pantalla titulado
“Busqueda”. Este botén te permite realizar una busqueda dentro de
las campafas que hayas creado. Algunos pardmetros de bisqueda
incluyen:

- Nombre de campana

- Nombre de conjunto de anuncios

- Nombre de anuncio

- Identificador del anuncio

- y mis...

1 haces clic en el botén de busqueda podras escribir lo que estas
Si h 1 | botén de b d d bir 1 t

uscando de acuerdo a los parimetros anteriores y llegar directo a lo
b dod doal t t y llegar directo a 1
que quieres encontrar.

El filtro, en cambio, te permite eliminar cosas que te pueden estorbar
para trabajar mds cémodamente. Por ejemplo, puedes filtrar por:

- Campaiias activas

- Anuncios rechazados

- Ubicacién en Instagram

- Edad del puablico

-y mis...

Duracion

Otro botén muy util es el de “Duracién” que te permite seleccionar
un rango de fechas para ver sélo lo que te interesa en el momento.
Puedes ver los resultados de toda la vida de tus campafias o simple-
mente lo que ha transcurrido en los dltimos 7 dias, jes tu eleccién!

Generalmente se usa que se mantiene la duracién en los dltimos 30
dias porque es un buen rango de fechas para ver informacién 1til para
toma de decisiones.
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Duplicar Conjuntos de Anuncios

Digamos que tienes una campafia para conseguir clics y ya creaste tu
conjunto de anuncios con dos o tres anuncios. Lo apuntaste exclusi-
vamente a México y quieres probar publicar en otros paises.

Lo mas facil y practico aqui seria duplicar el Conjunto de anuncios
y simplemente cambiar su publico.

Con esto, lograrias tener - en un instante - otro Conjunto de anun-
cios completamente aislado con sus propios anuncios (capiaa’os del
original).

A este nuevo Conjunto de anuncios le puedes cambiar el nombre, el
publico, e incluso la programacién.

Para hacer esto, selecciona el Conjunto de anuncios que te interesa
duplicar y luego haz clic en el botén titulado “Duplicar” como se
muestra en la siguiente imagen:

Duplicar ~ # Editar v O ﬁﬁ f ¥ QU Crear regla

Figura 9a

Aparecerd una pantalla de creacién rapida pidiendo elegir la campafia
que quieres usar. Selecciona “Campafia original”y presiona “Guardar
como borrador”.

Veris que aparecié un nuevo Conjunto de anuncios con el mismo
nombre del anterior y la palabra “- Copia”al final. Asi es cémo distin-
gues el nuevo del original.

Esto sucede por que dos conjuntos no deben llamarse de la misma
manera (para evitar confusiones).

Por supuesto ahora es cuando cambias el nombre a algo mds repre-
sentativo. {No lo olvides!
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Ya que cambiaste el nombre, ve a la seccién de publico y simplemente
quita el pais que tenias y agrega el nuevo lugar al que quieres llegar.

A partir de este momento, tienes un nuevo conjunto de anuncios con
su propio publico y presupuesto, aprovechando el trabajo que reali-
zaste previamente.

Consejo: Para ahorrar aiin mds tiempo puedes incluso crear 2, 3 o mds
copias del anuncio cuando estds duplicando. Hay una opcion que te permite
elegir el niimero de copias en la pantalla de creacion rdpida.

Recuerda que para que los cambios se vean reflejados, debes siem-
pre hacer clic en “Revisar borradores” al terminar de trabajar en el
Administrador de anuncios. De lo contrario, todo lo que hiciste se
quedara guardado solo de manera temporal y podré ser sobrescrito si
descartas los cambios.

Consejo: Yo recomiendo hacer estos duplicados para probar diferentes
demagrdficas (hombres, mujeres, ciudades, paises, efc. ) O intereses y com~
portamientos particulares.

Duplicar Anuncios

Probablemente esta funcién sea la que mds utilizamos para mejorar
nuestros anuncios.

Cuando tu creas un anuncio, tienes que escribir un encabezado, el
texto, elegir una imagen, video, etc. ;Correcto?

En la publicidad muchas veces los cambios mas pequefios hacen toda
la diferencia, asi que vale la pena tener dos o tres variantes de cada
uno de esos anuncios.

La ventaja del Administrador de anuncios es que puedes tomar un
anuncio ya creado y sacarle cuantas copias quieras. Luego a cada
copia le puedes hacer un cambio pequefio como:
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Quitar/Agregar palabras
Cambiar la imagen
Cambiar una palabra en el titulo

Etc.

Cada uno de estos cambios lo haces manteniendo todo lo demids
idéntico. De manera que en menos de un minuto puedes tener cuatro
variantes del mismo anuncio.

sDe qué te sirve esto?

Nunca podemos saber exactamente cémo se comportard un anuncio
porque las personas son diferentes; sin embargo, usando este método
las estadisticas nos dirdn cuales anuncios consiguen mds clics (o
acciones) y por tanto, son los mejores.

Con el tiempo irds quitando los anuncios que no te funcionan y
dejando solo los que tienen un buen rendimiento.

¢ Como lo hago?

Para duplicar los anuncios sigues el mismo proceso que menciona-
mos con los conjuntos sélo que en la pestana de “Anuncios”.

Recuerda “Revisar borradores” siempre que hagas movimientos en el
Administrador de anuncios y quieras que se guarden.
y

Ejercicio: Saca dos o tres copias a tus anuncios y crea variaciones con
pequerios cambios para ver como se comportan.

Cancelar cambios

Otra herramienta que seguramente terminards usando es el “Cancelar
cambios”, denotado por una flecha giratoria como mostramos a
continuacion:
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Duplicar ~ & Editar ~ O (1R S Crear regla

Figura 9b

Esta herramienta te permite regresar al dltimo cambio que realizaste
mientras estabas trabajando en el Administrador de anuncios (siem-
pre y cuando no hayas publicado los cambios).

Si cometiste un pequeiio error de borrar algo, cambiar un texto, etc.,
haz clic en la flecha circular girando a la izquierda y con eso tienes.

Borrar

También muchas veces sacamos copias de mds o creamos algo que
en realidad no necesitdbamos. Para esto es muy préctico el botén de
borrar. Selecciona cualquier campafia, conjunto de anuncios o anun-
cio y luego haz clic en “borrar”y se eliminaran.

El botén lo encuentras muy ficilmente, es el que tiene una imagen de
un basurero.

Pero ojo: no te recomiendo borrar elementos que ya hayas publicado. Es
mejor quedarte con el historial de datos de las camparias que has corrido
para poder comparar resultados en un futuro. Si quieres limpiar tu tabla,
mejor usa los filtros y/o biisqueda.

Guardar Publico

El siguiente botén a un lado del basurero es para guardar el publico.

Este botén sirve para guardar una copia del piblico que utilizaste
en un conjunto de anuncios para usarlo después. Yo en lo personal
prefiero hacer este procedimiento cuando estoy trabajando sobre un
publico ya que me hace mis sentido en ese momento.
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Creary editar en hoja de calculo

Esta opcién definitivamente es mds avanzada y no es algo que se use
tan seguido salvo que edites demasiados anuncios al mismo tiempo.

Te permite exportar la seleccién o todo lo que quieras a un archivo de
hoja de cilculo para modificarlo en tu computadora y luego hacer una
importacién masiva de datos.

De nuevo, no es algo que generalmente usemos, pero es bueno que
sepas para qué es cada herramienta.

Crear regla

Esta es quizd una de mis herramientas favoritas porque te permite
automatizar procesos tediosos de manera que te ahorres tiempo.

Imagina que cada ciertos dias estds revisando tus campafas para ver
cudles anuncios te estin dando el menor costo por adquisicién. Esto
es algo tipico que hacemos en el proceso de optimizacién.

Ahora imagina que pudieras aplicar una regla para que la misma
herramienta aumente el presupuesto de tu conjunto de anuncios
cuando ciertos anuncios consiguen un costo por adquisicién menor

a $X.
jPues eso es exactamente lo que hacen las reglax./

O quizi quieres que se desactiven ciertos anuncios cuando su precio
por accién suba de cierto rango, {Eso también lo puedes hacer!

Esta herramienta de reglas es algo relativamente nuevo en Facebook y
no siento que lo mencionen suficiente. Si hay cosas que puedes hacer
para ahorrar tiempo en tu dia, vale la pena usarlas.
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Para crear una regla es muy sencillo, solo haz clic en el botén titulado
“Crear regla” y aparecerd una pantalla donde puedes configurar los
pasos que quieres que se lleven acabo.

Crear regla

Crea reglas automaticas para actualizar automéaticamente campafias, conjuntos de anuncios o anuncios de
forma masiva. Mas informacién

Aplicarreglaa 1 conjunto de anuncios ~

Tu regla se aplicara a los conjuntos de anuncios que estén activos en el
momento en que se ejecute la regla.

Accién  p i i de jos v

Condiciones TODAS las siguientes condiciones coinciden

Impresiones del conjunto de anuncios: > 8000 X n

Costo por resultado: > $10,00 X || +

Intervalo de tiempo Ultimos 3 dias +
Intervalo de 1 dia después de ver el anuncio y 28 dias después de
atribucion hacer clic en el anuncio

Cambiar intervalo de atribucion

Frecuencia Continuously - Esta regla se ejecutara con la maxima frecuencia posible
(normalmente, cada 30 minutos).

Notificacion En Facebook - Recibiras una notificacion cuando se cumplan las condiciones
de esta regla.

v Correo electrénico - Incluye los resultados de esta regla en un correo
electrénico diario si se cumplieron las condiciones de alguna de las reglas o
si se crearon reglas nuevas.

Suscriptor Armando J. Pérez-Carreiio %grega; suscriptor

Nombre de la regla

Cancelar

Figura 9c

Desglose

Otra de mis herramientas favoritas tendria que ser el desglose. La
herramienta de “desglose” te permite visualizar la misma informacién
que estds viendo en la tabla (con las columnas que tu ya elegiste pre-
viamente) pero desglosado por caracteristicas especificas.

¢Qué significa esto?
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Es sencillo, imaginate poder ver todos los resultados de tus campaiias,
divididos por edades, regiones o género.

dos © Alcance €

Muestra el desglose de

i resultados por regién (como
estado o provincia) en que las
personas viven o se

¢ encontraban cuando vieron tus
anuncios, segn como hayas
definido tu segmentacion por

¢ lugar.

Columnas: Rendimiento v

Desglose ¥

POR ENTREGA v

+ Ninguno
Edad
Sexo
Edad y sexo
Ubicaciones del negocio

Pais

e ]

Region DMA

Dispositivo de la impresion
Plataforma

Plataforma y dispositivo
Ubicacion

Ubicacion y dispositivo
Identificador del producto

Hora del dia (zona horaria
de la cuenta publicitaria)

Hora del dia (zona horaria
de la persona que vio el

anuncio)
POR ACCION >
POR TIEMPO >

Figura 9d

Eso es precisamente lo que hace la herramienta del desglose, ti sim-
plemente eliges como quieres desglosada la informacién y listo:

Lo mejor de todo es que aqui estamos hablando de resultados reales,
en otras palabras, viendo los detalles de tus anuncios que ya corrieron

en la vida real.
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Corre tus campanas varios dias y luego regresa a ver los resultados con
estas herramientas y te sorprenderds con la cantidad de estadisticas
que ahora tendrds en tus manos.

Después, usa lo aprendido y crea nuevas campafias y anuncios enfo-
cados a un publico ahora mis definido y basado en datos concretos.

¢Qué esperas? {Empieza a correr tus campafias ahora mismo!

En el siguiente capitulo veremos como crear anuncios para llevar
trdfico directo a tu sitio web.




CAPITULO 10:
LLEVA TRAFICO A TU SITIO WEB

Hemos visto la estructura bdsica de las campanas y cémo usar el
Administrador de anuncios; sin embargo, hasta ahora no hemos
hablado especificamente de cémo llevar a las personas hasta tu sitio
web (para que se registren, vean tus producto, pidan informes, etc).

En este capitulo veremos cémo llevar trifico directo a tu sitio web.
Empecemos por crear una campafia de trifico con su conjunto de

anuncios tal como lo hicimos en el capitulo 6 con la Unica diferencia
siendo el “Tipo de Trifico”. Aqui vamos a elegir “Sitio web”:

Traffic

® Sitio web

App

Messenger

Figura 10a
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Ese es el Gnico cambio que tenemos que hacer a nivel conjunto de
anuncios, lo demds se puede quedar igual.

Para efectos pricticos usaré la misma imagen, titulo y texto que
usamos en los ejemplos anteriores, pero ahora veamos cudles son las
diferencias:

Destination

Vista previa del anuncio @) 1 de 1 anuncio (24
© URL del sitio web
miscrochet.com/guia Secci6n de noticias del celular 1de 10 >
Vista previa de la URL
Configuracién de Messenger 2. écasﬂsfr:naAds D{b =52

Crea los primeros mensajes que las personas ven en Messenger
tras hacer clic en el anuncio.

Configurar mensajes

Aprende como crear disefios extraordinarios en
2 horas con nuestra guia simple de 7 pasos.

Enlace visible (opciona

miscrochet.com M
Texto \

Aprende como crear disefios extraordinarios en 2 horas con
nuestra guia simple de 7 pasos.

o Més Patrones, Menos Hilos
Titulo Descarga la guia de 7 pasos aqui. Descargar

miscrochet.com

Més Patrones, Menos Hilos

Descripcién del enlace en la seccién de noticias 1h Me gusta W Comentar 4 Compartir

Descarga la guia de 7 pasos aqui/

Figura 10b

Como puedes observar, ahora tenemos el campo URL del sitio web
y Enlace visible. El primero es el destino a donde queremos enviar a
las personas cuando hagan clic en el anuncio. Puede ser cualquier sitio
web que tengas e incluso puede ser una direccién complicada y dificil
de recordar (nadie la va a ver, es solo el destino final).

Como muchas veces las direcciones web son complejas y largas, el
enlace visible te permite mostrar una versién mds sencilla que brinde
algo de referencia a la persona que lo ve.

La Descripcién del enlace en la seccién de noticias también es un
campo adicional que se muestra debajo del titulo y te permite dar
un poco mis de informacién en el anuncio. Este texto no aparece en
todas las ubicaciones.
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Nota: Es importante que cuando hagas un anuncio de secuencia o
carrusel para llevar a las personas a tu sitio web, consideres que para
cada recuadro de imagen y/o video puedes usar un URL distinto.

URL de destino Vista previa del anuncio @) 1 de 1 anuncio [}

miscrochet.com/catalogo

Seccién de noticias del celular ~ 1de 10 o)
Enlace visible (opcional)
miscrochet.com
AcademiaAds
Titulo ads  Publicidad
Estambre Rosa Conoce nuestra gama de estambres de todos

colores:
Descripcién (opcional,

$75

Optimizacién del mensaje publicitario

v Mostrar ati las i con mejores
primero
URL de "Ver més" y J'"
— 2 ||
-
miscrochet.com/rosa v htﬁ
r —
Vista previa de la URL ’ i
AL~
Enlace visible de "Ver mas" (opcional
Estambre Rosa Estambr¢
miscrochet.com Descargar
$75 $80
Llamada a la accién
Descargar v
9 il Megusta Wi Comentar 4 Compartir

Contenido de marca

Figura 10c

Esto significa que puedes anunciar un producto diferente en cada
imagen de la secuencia, por ejemplo: varios estilos de un zapato.

Consejo profesional: ¢ recomiendo mandar a las personas a una ‘pigina
de aterrizaje” que tinicamente hable del producto o servicio en cuestion.
Trata de que esa pagina sea muy clara en cudl es su propdsito y que los
gute a tomar una accion ( registrarse, comprar, hacer una cita, etc.). Si los
mandas a la pdgina principal de tu sitio web, seguramente no sabrdan que
hacer y se saldrdn en segundos.

JEn el siguiente capitulo aprenderds a lanzar una camparia para
promover una aplicacion movil - /'Prepa’mz‘e/







CAPITULO 11;
PROMUEVE EL USO DE TU APP MOVIL

Mientras muchos quieren conseguir trifico para su sitio web, otros
querrdn que las personas descarguen su app mévil o juego para el
celular. Si tienes una app mdévil o estds pensando lanzar una, este capi-
tulo es para ti.

Si no, puedes brincarte al siguiente capitulo donde veremos cémo
b
promover interaccién en tus publicaciones.

Quiero aprovechar para recalcar un cambio importante que hicimos
en esta edicién del libro. Anteriormente este capitulo estaba enfocado
a crear campafias para conseguir “Me gusta” de la pagina; sin embar-
go, nuestra experiencia nos ha ensefiado que es mucho mds rentable
correr cualquier otro tipo de campafia (bien hecha) que una campafia

de Likes.

Especialmente porque solamente de un 2% al 5% de tus seguidores
ven las publicaciones de tu pdgina de forma organica.

Si corres una campana de clics, videos, interacciéon o cualquier otro
objetivo — si estd bien hecho el anuncio — ademas conseguiras Likes
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de la pagina por consecuencia, asi que decidimos omitir ese tema por
el bien de tu negocio. :)

Asi que mejor corre buenas campafias y aprovecha tus recursos al
maximo.

iMuy bien! Continuemos con el capitulo...

Campaiias de Instalacion de Aplicaciones

Existen dos objetivos para las aplicaciones méviles, una para insta-
lacién de aplicaciones y otra para uso de aplicaciones (la menos
conocida).

La segunda opcién no es tan conocida en parte porque es mds nueva
y en parte porque no aparece como “Objetivo” de campafia sino como
destino en una campaia de Trafico — pero ahorita platicamos de eso.

Una campana de instalacién de aplicaciones estd hecha para conse-
guir que las personas descarguen tu aplicacién a su dispositivo mévil,

ya sea iOS o Android.

Para darla de alta es muy sencillo: empiezas creando una campana
como siempre pero en Objetivo seleccionas “Instalaciones de la apli-
cacién” como se muestra a continuacion:

Objetivo de la campana N7 Instalaciones de la aplicacién ~

Figura 11a

El proceso para el conjunto de anuncios y el anuncio son prictica-
mente idénticos a lo que vimos en el capitulo 6; sin embargo, hay
algunos ajustes adicionales que veremos en este momento.

El primer ajuste es a nivel conjunto de anuncios. En la configura-
cién del conjunto de anuncios encontrards un nuevo inciso titulado
“Aplicacién’.
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Dentro de este inciso tendrds que elegir una aplicacién existente
(puede ser mévil o web) y ademds tendrds que elegir la tienda que
quieras promover.

Aplicacion

Aplicacién L

Tienda de aplicaciones

Figura 11b

Por ejemplo: si tu aplicacién mévil es para Android, seleccionas
“Google Play”, en cambio si tu aplicacién mévil es para iOS, selec-
cionas “iTunes Store”.

Si tu aplicacién mévil es para mds de una plataforma, no te preo-
cupes, solo es cuestién de crear un conjunto de anuncios para cada
tienda con su propio presupuesto y listo.

Claro que esto también significa que en automdtico las ubicaciones
van a ser distintas. Un anuncio destinado a la tienda Google Play
unicamente se mostrard en dispositivos Android y un anuncio desti-
nado a la tienda iTunes se mostrard dnicamente en dispositivos iOS.

Dispositivos méviles y
slstemas operativos Dispositivos incluidos
especificos | gmartphones Android (todos) X

Tabletas Android (todas) X

Excluir dispositivos

Versiones de SO

Min. Max. (opcional)

5.0 Lollipop # - Ninguna ¢

Solo con conexion a Wifi

Figura 11c
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Una ventaja a todo esto es que tienes la oportunidad de especificar
cudles sistemas operativos quieres abarcar. Si sabes que tu aplicacién
solo funciona a partir de la versién 5.0, entonces haces el ajuste para
que no se muestre ningn anuncio en dispositivos con una versién
inferior.

Ademds, puedes definir en qué dispositivos mostrar tus anuncios
por modelo, por ejemplo: Galaxy S8, iPhone 8, etc. en esta seccién
también.

Finalmente, creas el anuncio como lo hemos creado y te aseguras de
que la llamada a la accién sea algo que tiene sentido como “Instalar”
o “Descargar”.

Asi que si tienes una aplicacién mévil y quieres darle un alcance
mayor para que miles de personas la conozcan y la instalen, jusa los
anuncios en Facebook!

Uso de Aplicaciones

Algo que he visto que definitivamente hace falta en la mayoria de los
desarrolladores de apps es un seguimiento al uso de la aplicacién. Y
no me refiero a ver estadisticas de uso. Me refiero a darle seguimiento
concreto a las personas para que usen la aplicacion.

Como todo negocio, ti necesitas estar detrds de tu cliente dando
seguimiento para que tome accién. Lo mismo ocurre con las apli-
caciones. Con tantas distracciones a nuestro alrededor, necesitamos
mantenerlos pensando en nosotros para que no olviden usarla y que
aprovechen que la tienen.

Aqui es donde entra la campaiia de uso de aplicaciones (que de nuevo,
no es una campafa como tal, sino un “destino” de trifico).

Asi que primero empezamos por crear una campafa de trifico tal
como lo hemos hecho desde el capitulo 6 y creamos su conjunto de
anuncios.



PROMUEVE EL USODE TUAPPMOVIL 1M1

La diferencia aqui serd también en la parte superior de la configura-
cién del conjunto de anuncios en el mismo lugar donde cambiamos
entre sitio web y Messenger.

Ahora vamos a elegir la opcién de “App™:

Traffic

you want to drive t

Sitio web

° App

Elige uno... ¥

licaciones Selecciona primero una aplicacion

Tienda de

Messenger

Figura 11d

Como puedes ver, también nos pide seleccionar una aplicacién y su
respectiva tienda de aplicaciones. Asi que no necesitas aprender nada
nuevo, es igual que en la campaifia de instalaciones.

La diferencia — y la razén por la que es una campana de trifico — es
que en esta campana se le invita a las personas a “usar” la aplicacién.

Este tipo de campafias debe mostrarse Gnicamente a las personas
que sabes que ya descargaron la aplicacién previamente y que quieres
motivar al uso.

sPero como sabes quienes ya la tienen?

Para eso existen los Facebook Analytics.

Los Facebook Analytics se instalan en tu aplicacién y sirven para

generar publicos de los usuarios, por ejemplo: todos aquellos que ins-
talaron la aplicacién pero no la han abierto en los dltimos 7 dias.
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O silo quieres hacer mds avanzado, todo aquel que usé el app pero no
completé cierto nivel en el juego...

iImagina todo lo que puedes lograr!

Esto es un tema mds avanzado que no podemos cubrir en el libro pero
si no tienes Facebook Analytics, dile a tu equipo de desarrollo que
entre a: https://developers.facebook.com/docs/analytics/

Hay excelente documentacién para que lo instalen en cualquier pla-
taforma que estén usando.

Lo que si veremos en el capitulo de publicos personalizados es cémo
crear publicos basados en ciertas acciones. Con eso te puedes dar una
muy buena idea de cémo generar los publicos una vez que tengas
Analytics instalados.

En el siguiente capitulo veremos el objetivo de “Interaccion con una
publicacion”y lo que puedes lograr con el.




CAPITULO 12:
PROMUEVE INTERACCION

Este tema es bastante sencillo pero muy ttil para dar movimiento a
tu contenido.

Como probablemente has escuchado, Facebook disminuyé dréstica-
mente el alcance “orgdnico” de las publicaciones de las paginas.

La gente sigue viendo tu contenido cuando se suscriben a tu pagina,
pero es un porcentaje mucho menor que antes.

La razén - que casi nadie conoce - es que el nimero de publicaciones que
podemos ver cada dia sigue siendo la misma pero el nimero de per-
sonas y paginas publicando contenido ha crecido exponencialmente.

Supongamos que una persona normal sélo puede ver 100 publica-
ciones al dia en su teléfono o computadora (es s6/o un ejemplo). Antes,
quiza habia 30 publicaciones de paginas que se mostrarian a esa per-
sona por que les dio “me gusta”. Imaginate que ese nimero de pronto
crecié a 300 publicaciones. ;Cémo le hace Facebook para caber esas
300 publicaciones en tu seccién de noticias si td sélo puedes consumir

100 al dia?
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iEs Imposible!
Y por eso hicieron los filtros de relevancia.

Ahora, el algoritmo de Facebook interpreta lo que parece que te llama
la atencién (de acuerdo a tu interaccion con las publicaciones) y te mues-
tra mds de lo que asume que te gusta ver. Eso estd muy bien... hasta
cierto punto.

El detalle es que para aquellos que tenemos paginas de Facebook,
nos afecta en el alcance. Ahora nuestras publicaciones llegan a un
porcentaje muy pequefio de nuestros seguidores.

Pero no te preocupes, mientras mds interactie tu publico con tus
publicaciones, mds las verdn, asi que la solucién es jhacer buenas
publicaciones!

Pero no es tan ficil. ;Correcto?

Lo bueno es que hay otra forma de aumentar tu alcance: promovien-
do el contenido.

Y claramente no me refiero a “Boost Post” porque ya vimos como eso
es demasiado limitado.

No, tu ya eres nivel experto y usas el Administrador de anuncios...

Ahora veremos dos maneras de promover tus publicaciones:

1. Promover Publicaciones Existentes
2. Promover Publicaciones Ocultas
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Promover Publicaciones Existentes

Seguiremos con el mismo proceso que con los otros objetivos: abre
el Administrador de anuncios y crea una campaiia pero ahora con el
objetivo de: “Interaccién con una publicacién”.

El conjunto de anuncios se mantiene igual, usa intereses, edades,
demogrificas, comportamientos, etc.

Aqui es donde empieza lo bueno.

Cuando estés editando el anuncio, verds que ahora la seccién seleccio-
nada es la de “Usar publicacién existente” en lugar de “Crear anun-
cio”. Eso significa que tendrds la opcién de escoger una publicacién
que ya hayas puesto en el muro de tu pagina de Facebook.

Crear anuncio  Usar publicacién existente

Publicacién de la pagina

Confia. @ v +
Ingresar identificador de la publicacién
Llamada a la accién (recomendado)

Agregar un botén
Figura 12a

Haz clic debajo de donde dice “Publicacién de la pagina”y te apare-
cerd una lista de las dltimas publicaciones que pusiste en el muro de
la pagina.

Aqui aplican las mismas reglas que los otros anuncios (menos de 20%
de texto, etc.); sin embargo, como son publicaciones que ya existen,
puedes aprovechar para promover imdgenes cuadradas, verticales, y
otras que no podrias desde una campafa de tréfico.

Escoge la que quieras usar de la lista y jeso es todo!
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Crear anuncio  Usar publicacién existente Seccion de notictss del el tide1 >
Publicacién de la pagina
- AcademiaAds vee
al % Publicidad E&
Confia. &
i Felicidad - Que te llegue un correo de un viejo
P cliente diciéndote que quiere hacer otro pedido. @
[ ;lﬁ - A 0
= - 3938 STA ° DO e
FELICIDAD ' \ | N N ; B
—
U . DU -
ORQU o
2 DO D
69 2
@ rieue runu Toursen
Identificador del pixel:
No realizar un seguimiento de las conversiones
Seguimiento fuera de internet
OO Lore y 40 personas mas
No tienes ningin conjunto de eventos fuera de internet. Ve 13 veces compartido
al administrador comercial para crear uno y Gsalo para n
realizar un iento de todas las iones fuera i Megusta B Comentar /> Compartir
de internet
Figura 12b

Si ves el lado derecho de la configuracién del anuncio, encontrards
una vista previa de tu anuncio (como lo platicamos anteriormente).

Tu publicacién lucird tal cual como recién salida de tu pdgina, con la
pequeiia diferencia de la leyenda gris debajo del nombre de la pagina
indicando que es un anuncio.

Esto significa que la gente podrd interactuar con ella como cualquier
otra publicacién y se quedarin guardados todas esas “reacciones”,
“compartidas”y “comentarios” en la publicacién original.

Promover publicaciones ocultas

Habri ocasiones en las que tal vez quieras conseguir interaccién con
una publicacién pero que no quieras que aparezca en el “muro” de
tu pagina.

Para estos casos, existen las publicaciones “ocultas”.
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Las personas que ven tu anuncio lo verdn como si fuera una publica-
cién tipica; sin embargo, si visitan tu pagina notardn que no aparece
esa publicacién.

Esto es muy bueno para publicaciones que solo son relevantes a un
nicho en especifico, género, ubicacién, etc. Es una forma de mantener
tu pagina limpia.

“« . o»

Para crear una publicacién oculta haz clic en el simbolo de “+” que
aparece a un lado de la seleccién de la publicacién que acabamos de
hacer.

Aparecerd una pantalla donde podras crear una nueva publicacién
oculta (que no saldrd en el muro):

Crear publicacién de pagina
# Estado [®J Fotovideo M video en vivo Oferta

ads

A~ Guardar publicacion oculta -

Figura 12¢

Cuando termines, haz clic en “Guardar publicacién oculta” para
guardarla.

Ya que guardaste la publicacién oculta, puedes continuar con el pro-
ceso de creacién del anuncio tal como lo hemos hecho en los capitulos
anteriores.
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Nota: Si por alguna razon decides que si quieres publicarla mds delante,
siempre puedes ir a la seccion de “Publicaciones de la pagina” en el menii
principal del Administrador de anuncios, seleccionar la publicacion y hacer
clic en Acciones™ y luego en “Publicar’.

Recuerda que al terminar cualquier cambio que quieras guardar de
tus anuncios, campafas y conjuntos de anuncios, tienes que hacer clic
en “Revisar borradores” para que se publiquen los cambios.

¢Ya sabes que hards con todos esos Likes que has juntado? ;Veamos
en el siguiente capitulo!




CAPITULO 13:
APROVECHA TUS LIKES

En el capitulo 6 mencionamos brevemente las opciones de seg-
mentacién para los anuncios, ahora veremos un pequefio truco para
sacarle el mayor provecho a las “Conexiones”.

Sigue los pasos que hemos hecho en los otros capitulos para crear una
nueva campana:

1. Entra al Administrador
2. Crea una nueva campaifia
3. Crea un nuevo conjunto de anuncios

Configurando el Conjunto de Anuncios

Lo que haremos diferente en esta ocasidn, es utilizar la seccién de
“Conexiones” cuando estemos editando el publico.

Para hacer esto, baja a la seccién de Conexiones en el conjunto de
anuncios, pasa el ratén sobre “Paginas de Facebook”y luego seleccio-
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na la opcién que dice “Amigos de personas a las que les gusta tu
s, e »
pagina’.

Conexiones Paginas de Facebook v

Amigos de personas a las que les gusta tu pagina v

AcademiaAds

Figura 13a

Nota: No olvides hacer el resto de la segmentacion (intereses, demogrdficas,
edades, etc.) - Esto es solo un paso adicional.

Sacando Jugo alos Seguidores

¢Para qué hicimos esto? ¢Acaso no queremos llegar al resto del
mundo?

Por supuesto; sin embargo, estamos usando una tactica poderosa lla-
mada “apoyo social” a nuestro favor.

Piénsalo de esta manera: Si ti ves un anuncio de una pigina y debajo
de €l aparece que a tres de tus amigos ya les gusta esa pagina — ;Qué
tan mds probable serd que le pongas atencién?

iExacto!

Conseguirds mucho mejor rendimiento en campafias si ademds de
elegir intereses y demogrificas, limitas el alcance de tus anuncios a
gente que tiene conexiones a los que aprecian tu pagina.

Cuando no aplica

El truco que acabamos de mencionar puede no aplicar en todos los
casos, por ejemplo: cuando una pédgina tiene muy pocos seguidores.
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Y también a los fans...

Otra cosa que puedes hacer para aprovechar a tus seguidores es muy
similar. En lugar de elegir personas que son amigos de quienes te
siguen, seleccionas “Personas a las que les gusta tu pagina”.

Este tipo de segmentacién es particularmente efectiva cuando estds
corriendo campaiias de interaccién como las que vimos en el capitulo

12.

Considerando que un porcentaje bajo de tus seguidores ven las publi-
caciones de forma orginica, ;qué mejor que anunciarles directo a ellos
sabiendo que ya les interesa lo que tu estds publicando?

En los siguientes capitulos veremos consejos avanzados para mejo-
rar el rendimiento de tus anuncios.







CAPITULO 14:
PRESUPUEST0S AVANZADOS

Cuando decidimos lanzar una campafia con cierto presupuesto, nos
podemos estar limitando sin darnos cuenta.

Por supuesto no queremos gastar de mas en nuestros anuncios, pero
tampoco queremos que nadie los vea.

Uno de los principales problemas con poner presupuestos muy bajos
es que — como Facebook no ve mucho potencial — muestra menos los
anuncios.

Por ejemplo:
Digamos que pusiste un conjunto de anuncios con un presupuesto
de $5 dolares diarios. Si cada clic saliera en $1 délar, te alcanzarian 5

clics al dia. ¢;Correcto?

Facebook calcula cuantas personas necesitan ver el anuncio para que
haya un clic, vamos a decir que 100 personas para simplificarlo.

Entonces, Facebook dice 0k, para que este conjunto de anuncios llegue a
su tope, alrededor de 500 personas tienen que ver sus anuncios .
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¢Cuil es el problema?

El detalle es que dado tu presupuesto, Facebook estd limitando el
alcance de tus anuncios por que es “innecesario” llegar a mds gente si
comoquiera vas a llegar al tope.

Esto te puede hacer pensar que hay muy poca gente interesada en ese
nicho, cuando la realidad puede ser otra.

Cémo Solucionarlo

Un secreto que hacemos para medir los mercados es presupuestar
alto al principio de una campafia y luego disminuir el presupuesto de
acuerdo a lo que obtuvimos.

Ten en cuenta que al hacer esto, tienes que poner atencién a tu cam-
pafia y pausarla o reducir el presupuesto para que no se te disparen
los costos.

Una buena tictica para lograrlo es pensar lo siguiente:

“Si mi presupuesto es de $5 dolares al dia, correré la camparia por tres dias
en 15 ddlares por dia para ver los resultados’.

Después de esos tres dias, la puedes poner en pausa, regresar al pre-
supuesto original, o dejarla asi si ves buenos resultados.

Asi tendrds una mejor referencia del mercado al que estds publicando
y tus estadisticas se llenardn mds rapido.

Esto con el fin de optimizar las campaifias lo mas pronto posible.
Consejo profesional: Afortunadamente para ti, tienes la suerte de estar

leyendo este libro y te compartiré una funcion nueva que hace justamen-
te eso en_automdtico y que casi nadie conoce.
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¢ Te suena algo conocida? jPues deberia! Se llaman “Reglas” y estu-
vimos platicando sobre ellas en el capitulo de “La Magia de las
Herramientas” (cap. 9).

Puedes crear una regla que disminuya el presupuesto por $10 délares
una vez que el gasto total llegue a $45 ddlares y le asignas un minimo
de $5 délares para que no se pase.

Crear regla

Crea reglas automaticas para actualizar automéaticamente campaiias, conjuntos de anuncios o anuncios de
forma masiva. Mas informacién

Aplicarreglaa 1 conjunto de anuncios v
Tu regla se aplicara a los conjuntos de anuncios que estén activos en el
momento en que se ejecute la regla.
Accién  Reducir presupuesto diario v $10,00 $ v

Esta regla solo puede administrar conjuntos de anuncios con presupuestos
diarios

Limite minimo de presupuesto diario $5,00

Condiciones TODAS las siguientes condiciones coinciden

Spent: > $45,00 x || +

Intervalo de tiempo Ultimos 3 dias ~
Intervalo de 1 dia después de ver el anuncio y 28 dias después de
atribucién hacer clic en el anuncio

Cambiar intervalo de atribucién
Frecuencia Diariamente a las 0:00 Hora central

Notificacién En Facebook - Recibiras una notificacién cuando se cumplan las condiciones
de esta regla.

+ Correo electrénico - Incluye los resultados de esta regla en un correo
electronico diario si se cumplieron las condiciones de alguna de las reglas o
si se crearon reglas nuevas.

Suscriptor Armando J. Pérez-Carrefio Agregar suscriptor

Nombre de la regla

Cancelar

Figura 14b
Ademids puedes agregar un suscriptor para que te avise cuando se

haga el cambio y estés al tanto. ;Genial no?

De esta manera te ahorras la preocupacion de estar revisando tus presu-
puestos avanzados, el sistema se encarga de eso por ti.






CAPITULO 15:
PROTEGE TUS ANUNCIOS

Cuando tienes muchas campafias, conjuntos de anuncios y anuncios
configurados en tu cuenta - lo que menos quieres es perderlos.

Dada la relativa “facilidad” con la que Facebook puede cerrar un perfil
(abuso, etc.), es importante que protejas tu trabajo.

No te preocupes, es muy sencillo proteger tu cuenta de anuncios.

Para hacerlo solo necesitas estos 6 pasos:

Entrar a la Configuracién de la cuenta de anuncios

Bajar a la seccién de “Roles de la cuenta publicitaria”
Hacer clic en “Agregar personas”

Escribir el nombre de un amigo (o familiar) de confianza
Cambiar el rol a “Administrador de la cuenta publicitaria”

SANNANE S o o

Hacer clic en Aceptar

Para llegar a la Configuracién de la cuenta de anuncios es muy facil,
solo haz clic en el ment principal del Administrador de anuncios:
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- = Lol il )
X :::;:::‘ememe iZ Planificar + Crear y administrar i Medir e informar 3 Activos £ Contiguracién
Administrador de anuncios ¢ plblico Administrador de anuncios  Informes publicitarios blicos 2 Configura

Todas las herramient tas> @
Figura 15a

R iento

El proceso anterior le dard acceso a esa persona a tu cuenta de anun-
cios. No tendra acceso a tu perfil ni a tu pdgina, solo a los anuncios.

Al dar acceso a tus anuncios a un tercero de tu confianza (amigo
o familiar), proteges el contenido de tus campafias en caso de que
Facebook decida eliminar o bloquear tu perfil por alguna razén.

Hay personas que han perdido todo su trabajo y estadisticas por no
seguir estos simples pasos.

Si llegaras a perder tu cuenta mientras alguien mds tiene acceso, sim-
plemente abres otro perfil y pides a tu amigo que te vuelva a agregar
como usuario.

Nota: Unicamente da acceso a alguien en quien tengas plena confianza de
que no hard mal uso de ella. Recuerda que estd ligado tu método de pago a

la cuenta de anuncios.

¢Ya aseguraste tu cuenta?

En el siguiente capitulo veremos cuantos anuncios debes correr.




CAPITULO 16
CUANTOS ANUNCIOS CORRER

Hemos platicado sobre hacer pruebas con varios anuncios pero
)
¢Cuidntos anuncios son suficientes?

Puedes estar corriendo todos los anuncios que tu quieras a la vez; sin
embargo, hemos encontrado que es mejor tener a lo mucho 4 alavez
por Conjunto de anuncios.

Menos es Mas

Si pones cuatro anuncios al mismo tiempo, Facebook los estara rotan-
do mds o menos de forma equitativa para ver cémo se comportan.

Si pones diez anuncios al mismo tiempo, le das menos oportunidad a
cada uno de mostrar su rendimiento.

Por tanto, pierdes tiempo valioso que podrias estar utilizando para
optimizar.
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Tenlos Preparados

Correr cuatro anuncios a la vez no significa que sélo pongas esos
cuatro. Debes tener preparados otros cuatro, seis o incluso diez anun-
cios similares a los primeros.

Cuando ves que uno o dos de tus anuncios estdn funcionando peor
que los otros, los pones en pausa y activas uno de los que ya tenias
preparados.

De esta forma podris optimizar rapidamente, sin demoras cada vez
)
que quieras probar COSas nuevas.

Consejo: En pruebas mds recientes mi preferencia personal es correr sélo 2
a la vez e irlos alternando conforme vemos resultados.

Separa Conjuntos de Anuncios

Sivas a poner anuncios que van dirigidos a diferentes publicos y/o son
muy diferentes en contenido entre si, asegura tenerlos en Conjuntos
de anuncios separados.

Asi cada Conjunto de anuncios tiene su propio presupuesto y publico
y en cada uno puedes correr cuatro anuncios a la vez.

Por ejemplo: Si tienes cuatro anuncios que van dirigidos a México y
otros cuatro anuncios que van dirigidos a Estados Unidos, los separas
en dos Conjuntos de anuncios.

No Te Asustes

Cuando decimos que hay que poner cuatro anuncios por conjunto,
no significa que tienes que inventar cuatro anuncios completamente
diferentes.
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Nos estamos refiriendo a que hagas un anuncio y le hagas variaciones
sutiles como: cambiar la imagen, cambiar el titulo, o cambiar el texto.

A eso le llamamos Pruebas A/B y son una excelente forma de tomar
decisiones basadas en resultados reales.

Un solo cambio por variacién es suficiente para probarlos.

En el siguiente capitulo veremos para qué sirven las ofertas y como
usarlas.







CAPITULO 17:
PARA QUE SIRVEN LAS OFERTAS

Las ofertas son una manera de promover algin descuento o promo-
cién con limite de tiempo y/o cantidad.

Si das de alta una oferta, le gente la verd como un anuncio normal con
una diferencia: Aparecerd la fecha de vencimiento y cuantas piezas
hay disponibles.

Dar de alta una oferta es muy similar a dar de alta cualquier otro tipo
de anuncio, con algunos campos adicionales.

Nueva Campaia de Trifico

Entra al Administrador de anuncios y crea una campafa con objetivo
de “Trafico”. Siguiendo los mismos pasos que hemos usado para las
campafias previas crea un conjunto de anuncios también.

Abre la configuracién del conjunto de anuncios y verds que justo
debajo de la seccién de “Irifico” hay un inciso titulado “Oferta”

Activa la casilla a su derecha para mostrar las opciones:
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Oferta «©

Crea una oferta para atraer a mas personas a tu sitio web o tienda.

Pagina de Facebook € AcademiaAds v

et Crear oferta

Figura 17a

Lo primero que te pide es seleccionar tu Pdgina de Facebook, elije la
que quieras usar y luego haz clic en “Crear oferta”.

Crear oferta

26/50
Titulo de la oferta

Pégina de detalles ificacion ~ Correo

20% de descuento en libros
86/250
Detalles
Obtén tus libros favoritos a un precio extraordinario por anivers

20% de descuento en libros

100 personas obtuvieron esta oferta

Fecha de finalizaciéon © Hora de finalizacién ©

& 4norz0n7 O©23:59 Caduca el 4 de octubre de 2017

@ Solo en internet
Canje de la oferta

MICODIGOESPECIAL
Para canjear la oferta en
internet, usa este codigo al

finalizar la compra
m Enlatienda  Ambas
Copiar cédigo

URL de oferta en internet ©

Dénde se puede canjear

Cédigo promocional en internet ©
MICODIGOESPECIAL
Total de ofertas disponibles @

50

C)
academiaads.com/libros e v »
Guardar para Marcar Compartir
Tipo de cédigo promocional © més larde como usada oferta
Sin cédigo Cédigos Unicos
s as 2 Detalles

Obtén tus libros favoritos a un precio
extraordinario por aniversario del
lanzamiento.

Condiciones

Esta oferta es solo una prueba para un
entrenamiento y no se respetara.

Cancelar m

Figura 17b

La pantalla que aparece te permitird configurar los detalles de la
oferta, asi como ver una vista previa de cémo la verdn las personas.
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Configuracién de la Oferta

Llenemos entonces los datos para crear una oferta:

Titulo de la oferta: Una frase que muestre lo atractivo de tu oferta.
Detalles: Algunas palabras adicionales para describir de lo que trata.
Fecha de finalizaciéon: ;Hasta cuando es vélida esta oferta?

Hora de finalizacién: ;Hasta qué hora es vilida esta oferta?

Dénde se puede canjear: Sélo por Internet, s6lo en la tienda o ambas.

URL de oferta en Internet: Aqui pones la pagina web a donde quie-
res enviar a la gente para canjear la oferta.

Tipo de cédigo promocional: ;Pueden canjear la oferta sin cédigo?
¢Se ocupa un cédigo genérico?, ;O hay cédigos Gnicos por persona?

Cédigo promocional en Internet: Escribe el cédigo que van a tener
que canjear para recibir la oferta.

Total de ofertas disponibles: Puedes asignar un nimero especifico
de solicitudes que pueden hacer antes de que se terminen.

Condiciones: Cualquier “letra pequefia” que deba llevar el anuncio
para cumplir con legalidades, excepciones, etc.

¢Cémo reciben las ofertas?

Si te estds preguntando cémo reciben las personas la oferta una vez
que la solicitan, la puedes ver del lado derecho de la pantalla debajo

de donde dice “Pégina de detalles”.
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A continuacién muestro cémo se ve la notificacién que reciben:

Tienes una oferta sin usar de AcademiaAds.

e Mirala aqui.
als s hace aproximadamente una hora

Figura 17¢

Y aqui muestro cémo se ve el correo que reciben al solicitar la oferta:

E3 Facebook

Esta es la oferta de AcademiaAds que
guardaste mientras estabas en
Facebook. Muéstrala en la caja al
realizar el pago.

AcademiaAds
ads Publicidad

20% de descuento en libros

Ver en tus ofertas

Caduca el 4 de octubre de 2017

Detalles de la oferta:

Obtén tus libros favoritos a un precio
extraordinario por aniversario del lanzamiento.

Condiciones:

Figura 17d
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¢Cémo ven las ofertas en el anuncio?

Ya que hagas clic en “Crear” cuando termines de configurar la oferta,
tendrds que ir a la configuracién del anuncio (o anuncios).

Ahi notards que muchos de los campos desaparecieron y tinicamente
tendrds oportunidad de incluir un texto y una imagen y/o video a la
publicacién. Lo demds lo toma de la oferta que configuraste a nivel
conjunto de anuncios.

Aqui hay un ejemplo de cé6mo se ve un anuncio de oferta:

AcademiaAds comparti6 una I:lb cee
‘ads oferta.
Publicidad -

Aprende como hacer tu publicidad 5 veces mas
efectiva.

20% de descuento en
libros Obtener oferta
Sé el primero en obtener esta ...

MICODIGOESPECIAL Usa este codigo al

finalizar la compra

ifs Me gusta P Comentar #» Compartir

Figura 17¢

Consejo profesional: Si quieres causar la sensacion de escasez, las ofertas
pueden ser buen opcion; sin embargo, si lo que quieres son los datos de tus
clientes potenciales para darles seguimiento, te recomiendo mucho mds los

Lead Ads (siguiente capitulo).






CAPITULO018:
LEAD ADS (Clientes Potenciales)

Los Lead Ads son una excelente manera de obtener clientes poten-
ciales sin necesidad de tener una pagina de aterrizaje para capturarlos.

El anuncio en si es como cualquier anuncio de clics al sitio web: tiene

su imagen, video, etc. pero con una gran diferencia:

En vez de irse a tu pdgina de Internet, se abre un formulario dentro de
Facebook para que pongan su nombre y correo electrénico.

¢Lo mejor de todo? jLa informacién ya estd llena!

Asi que ellos solo tienen que tocar el botén de aceptar y ilisto! ;Ya
tienes sus datos para dar el seguimiento!

Ademads, como no carga piginas externas, el formulario se abre de
inmediato y no hay distracciones.

Por cierto, también puedes agregar mds campos como: teléfono, ciudad,
cargo, etc. incluso campox perxona/izadas que te sirvan pam conocer mds
sobre el cliente potencial.
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Creando un Lead Ad

Haz una campaiia con el objetivo de “Generacién de clientes poten-
ciales”y crea su conjunto de anuncios. Te daris cuenta que - a/ igual
que en las camparias de aplicaciones - te pedird que selecciones una
pagina de Facebook a nivel conjunto de anuncio.

Cuando llegues ala configuracién del anuncio, notards que es casi igual
al de clics al sitio web. La diferencia estd en la seccién de “Formulario
para clientes potenciales” en la parte inferior de la pantalla.

Ve a esa seccién y haz clic en el botén que dice “Crear nuevo formu-
lario para clientes potenciales”:

Formulario para clientes potenciales A

Elige el formulario para clientes potenciales

Crear formulario para clientes poten...

Figura 18a

Se abrird una pantalla para crear un nuevo formulario (o duplicar uno
existente).

Nota: Una vez que haces un formulario, no puedes modificarlo. Pero puedes
sacar una copia de uno existente.

El primer paso es muy sencillo: escribir el nombre del formulario,
esto es simplemente para tu propia referencia.

El segundo campo es el Titulo que se mostrard en la pantalla que
aparece una vez que alguien hace clic en el anuncio. Asegura escribir
un titulo llamativo para capturar tu interés.

El tercer campo es la Imagen, puedes usar la misma del anuncio o
subir una nueva para el formulario.
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Después tenemos el Disefo, bisicamente un campo para poner mis
detalles de lo que van a recibir al registrar sus datos. Puedes elegir que
sea en formato pérrafo o en listado.

El dltimo campo de la seccién de Contenido es el Botén. Este se
muestra en grande en la parte inferior del formulario y es la llamada
a la accién para que sigan con el proceso.

Crear formulario

Mi formulario » ™ Guardar B3 Finalizar

Contenido  Configuracion Vista previa del formulario

Pantalla de bienvenida (opcional) «© ~

Titulo Tus Zapatos Luceran Como Nuevos

Imagen e Usar laimagen de tu anuncio

La imagen de tu anuncio aparecera con tu ficha contextual

Usar imagen subida

Tamario de imagen recomendado: 1.200 x 628 pixeles

Subir imagen

Diseiio  Parrafo v

Inscribete a nuestros club del zapatero y recibe:
- 5 consejos semanales
- Una microfibra para limpiar el polvo

€ AcademiaAds

Tus Zapatos Luceran Como Nuevos

Inscribete a nuestros club del zapatero y recibe:
- 6 consejos semanales

Una microfibra para limpiar el polvo

Crema de bolear especial
- Cepillo suave premium

- Crema de bolear especial
- Cepillo suave premium

Botén | Siguiente Paso|

Preguntas v

Pantalla de bienvenida 1de3 >

Politica de privacidad b3

Figura 18b

Preguntas

La seccién de preguntas es donde defines cuales preguntas hacer a las
pregu preg
personas cuando llenan el formulario.

El primer campo es de nuevo Titulo. Aqui puedes definir un titulo
que vaya de la mano con lo que les estis pidiendo que llenen.

A continuacién puedes ver un ejemplo:
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Crear formulario

Mi formulario .~ W Guardar B2 Finalizar
Contenido  Configuracion Vista previa del formulario
Pantalla de bienvenida (opcional) o v
Preguntas ~

Puedes personalizar el titulo que se muestra en la parte superior de las preguntas (opcional).

Titulo  Llena tus detalles para inscribirte:

£Qué informacién te gustaria obtener? € AcademiaAds
Informacién del usuario . Py

Llena tus detalles para inscribirte:
 Correo electrénico ' Nombre completo

Mostrar mas opciones Correo electrénico

Solicita informacién adicional mediante preguntas personalizadas en el formulario.
Nombre completo

+ Agregar pregunta personalizada

Politica de privacidad v

Volver Enviar

de ag UPDATED v

Preguntas 2de3 4 »

Figura 18c

Puedes elegir preguntar solo correo electrénico y nombre completo
puedes agregar preguntas adicionales. ; Cdmo?

iFacil! Haz clic en la liga pequefa que dice “Mostrar mds
opciones”:

Datos de contacto

Nombre Apellido
_| Namero de teléfono Direccién
_| Ciudad _| Estado
_| Provincia _| Pais
| Cédigo postal
Datos demograficos
Fecha de nacimiento Sexo
__| Estado civil Situacién sentimental

__| Situacién militar
Informacién laboral

Cargo Nudmero de teléfono del trabajo
Correo electrénico del trabajo Nombre de la empresa

Figura 18d
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Puedes solicitar cualquiera de esos campos y ademds puedes solicitar
preguntas personalizadas adicionales.

Las preguntas personalizadas son muy poderosas porque puedes usar:
- Respuesta breve
- Opcién maltiple
- Condicional
- Programacion de citas

Asi que puedes preguntar justo lo que necesitas saber para apoyarlos
mejor. jEs como tener tu propia pagina de aterrizaje con formulario
integrado directamente en Facebook!

Ademds, se carga al instante, asi que no hay tiempo de espera, y les
facilitas a tus clientes potenciales el proceso de captura de datos.

Politica de privacidad

Facebook te pide un enlace a tu politica de privacidad donde expli-
ques cémo estin protegidos los datos de cualquiera que llene tu
forma. Siempre es bueno tener una politica de privacidad en tu sitio.
Simplemente agrega el enlace directo de dicha pédgina.

Pantalla de agradecimiento

Aqui puedes configurar la dltima pantalla que ven las personas una
vez que envian el formulario.

Empezamos con el campo de Encabezado para darle las gracias por
el registro (o lo que les quieras decir).

Seguimos con el campo de Descripcién donde los invitamos a tomar
el siguiente paso (o lo que les quieras decir).



144 LAGUIAESENCIAL DE ANUNCIOS EN FACEBOOK

Contenido  Configuracion Vista previa del formulario
Pantalla de bienvenida (opcional) o v
Preguntas v
Politica de privacidad v
Pantalla de agradecimiento [UPDATED A~

& AcademiaAds

sedes personalizar la pantalla que ven tus clientes potenciales después de que envian el formulario
Gracias. jTe hemos registrado!
Encabezado ~ Gracias. jTe hemos registrado!
Ahora solo haz clic en el siguiente botén
para recibir tu kit de bienvenida de

Descripcién
Ahora solo haz clic en el siguiente botén para recibir tu kit de inmediato:

bienvenida de inmediato:

Tipo de botén  Ver sitio web ~

Texto del botén | Recibir Kit de Bienvenida

Enlace de sii®  hitps:/iacademiaads.com/kit
Recibir Kit de Bienvenida

Pantalla de agradecimiento 3de3 ¢

Figura 18e

Luego tenemos el Tipo de botén que puede ser “Ver sitio web” o
“Descarga’y el Texto del botén para la llamada a la accién.

Finalmente tenemos el Enlace de sitio web que serd el destino a
donde llegaran las personas en caso de hacer clic en el botén.

Como puedes ver, es muy simple y la persona no batalla en mandarte
sus datos. Solo tiene que tocar el botén y listo.

Lo hemos probado ampliamente en diversos nichos y funciona de
maravilla, te recomiendo probarlo cuanto antes.

¢Dénde se capturan?

Los clientes potenciales capturados por este método son guarda-
dos en tu pdgina de Facebook. Para llegar a ellos, ve a tu pdgina de
Facebook y haz clic en la pestafia de “Herramientas de publicacién”.
Del lado izquierdo encontrards un inciso con tus formularios y podrds
descargar los contactos de cada uno.
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Teéricamente también puedes descargarlos desde el Administrador
de anuncios si te posicionas en la pestafia de Anuncios. Debe aparecer
un botén para descargar los clientes potenciales en cada anuncio de
este tipo.

Por dltimo, existen integraciones con plataformas externas que te per-
miten recibir y/o manipular la informacién en tiempo real.

Un ejemplo de este proceso seria: agregar a los contactos a tu siste-
ma de seguimiento y enviarle un correo automatizado a cada cliente
potencial inmediatamente al registrarse.

La integracién que nosotros recomendamos es Zapier ya que te per-
mite conectar el formulario con cientos de diferentes sistemas popu-
lares en el mercado.

Y para publicarlo?

Cuando estés satisfecho con la configuracién de tu formulario, haz
clic en la parte superior derecha en el botén que dice “Finalizar”.

Eso cerrard la pantalla de configuracién y te regresard a donde te
habias quedado llenando los datos del anuncio. Concluye la configu-
racién del anuncio y recuerda “Revisar borradores” al terminar para
que se apliquen los cambios.

En el siguiente capitulo veremos como crear un piiblico en base a los
visitantes de tu sitio web.







CAPITULO 19:
APROVECHA TU TRAFICO WEB

Me imagino que tienes una pagina web para tu marca y/o negocio.
Esa pdgina debe recibir algo de visitas dia con dia, ;Correcto?

Imaginate poder mostrar anuncios de Facebook especificos solo
a esa gente que ya visité tu pagina web. Podrias usarlo para recu-
perar ventas perdidas, ofrecer soporte e incluso vender productos
complementarios.

¢Adivina que? ;87 es posible!
Para lograrlo, primero tienes que seguir estos cuatro pasos:

1. Crea un publico personalizado
2. Inserta el c6digo en tu sitio web
3. Haz una regla para tu publico
4. Espera a que tu publico crezca
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Crea un piblico personalizado

En el Administrador de Anuncios, Facebook tiene una seccién espe-
cial para administrar publicos.

Puedes llegar ahi haciendo clic en ment principal y luego entrando a
“Publicos™:

* Usad
frecuentemente

iZ Planificar + Crear y administrar all Medir e informar i Activos  Configuracion

e

Piblicos

Todas las herramientas > @~

Figura 19a

Los publicos son grupos de personas a los que puedes mostrar tus
anuncios y hay 3 tipos de publicos principales:

1. Publico personalizado
2. Publico similar
3. Publico guardado

El que vamos a ver en este capitulo es el ptblico personalizado porque
ahi es donde podemos agregar a las visitas de nuestro sitio web.

Haz clic en el botén titulado “Crear publico” y luego donde dice
“Publico Personalizado”

Crear publico v = Filtros v  Personalizar columnas v
Pablico personalizado -
Tipo

Pdblico similar

Pablico guardado

Figura 19b
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Aparecerd una pantalla con varias opciones de tipo de publico perso-
nalizado que puedes crear. En el capitulo 20 veremos los demis tipos

de publicos, por el momento haz clic en la segunda opcién titulada:
“Trafico del sitio web”:

Crear un publico personalizado

¢ Como quieres crear este publico?

Llega a personas que tienen relacion con tu negocio, ya sean clientes existentes o personas que
interactuaron con tu negocio en Facebook u otras plataformas.

Archivo de clientes

Usa un archivo de clientes para asociar a tus clientes con personas en
Facebook y crear un publico a partir de las coincidencias encontradas. Los
datos se cifraran antes de subirse.

Trafico del sitio web

Crea una lista de personas que visitaron tu sitio web o realizaron acciones
especificas usando el pixel de Facebook.

Actividad en la aplicacion

Crea una lista de personas que iniciaron tu aplicacion o juego, o que realizaron
acciones concretas.

Actividad fuera de internet

Crea una lista de personas que interactuaron con tu negocio en la tienda, por
teléfono o a través de otros canales fuera de internet.

Interaccion [UPDATED

Crea una lista de las personas que interactuaron con tu contenido en
Facebook o Instagram.

Este proceso es seguro y los datos de tus clientes son confidenciales.

Cancelar
Figura 19c

Nota: Es posible que te pida “crear el pixel”y aceptar las condiciones de uso
de los piiblicos personalizados (si es que nunca los has usado).
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Lee los términos, acciona la casilla aceptando los términos y luego
haz clic en “Crear pixel”. Dependiendo de la versién de Facebook que
tienes, quiza la pantalla sea diferente pero hace lo mismo:

Crea un publico personalizado

Crea un pixel de Facebook para crear un publico personalizado de personas que
realizaron alguna accion en tu sitio web. El pixel también te permite medir y optimizar
los anuncios para conversiones en el sitio web. Mas informacién.

Nombre del pixel Pixel de Jose Perez

Puedes crear un pixel por cuenta publicitaria. Actualiza al

para agregar hasta diez pixeles adicionales.

Al hacer clic en "Crear", aceptas las Condiciones del pixel de Facebook Cancelar m

Figura 19d

Instala el c6digo en tu sitio web

La siguiente pantalla te dard opciones para instalar el cédigo del pixel
en tu sitio web. Puedes usar un administrador de etiquetas, instalar el
c6digo manualmente o enviar un correo a tu desarrollador para que
se encargue.

Si td no conoces el funcionamiento de los sitios web, tu mejor opcién
es enviar las instrucciones a tu desarrollador. El proceso es muy senci-
llo pero, como cualquier cosa técnica, puede parecer complicado si no
tienes la menor idea de lo que te hablan.

Meramente como referencia, si tienes curiosidad, puedes hacer clic en
“Instala el c6digo manualmente” y Facebook te mostrard un cédigo
HTML que deberds copiar y pegar en todas las paginas de tu sitio
web.
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Este cédigo debe pegarse entre <head>y</head> en cada pigina.

Reitero: si te parece algo complicado, habla con tu desarrollador /
disefiador / amigo-que-te-ayudé-con-el-website / etc. para que lo

haga.

Para esto, hay una liga ahi mismo que dice “Enviar el cédigo al desarro-
llador de tu sitio web”:

Instala el cédigo del pixel

Para usar el pixel de Facebook, primero tienes que instalar el cédigo en tu
sitio web. Este cddigo envia a Facebook informacion sobre las visitas al sitio
para que puedas medir las acciones de los consumidores y tomar decisiones
informadas al crear anuncios.

Elige una opcion para instalar el cédigo del pixel. Puedes cambiarla mas
adelante.

Usar un administrador de etiquetas o integracién

Actualmente el pixel de Facebook se integra con BigCommerce,

e Google Tag Manager, Shopify, Squaresp
Wix, WooCommerce y muchas mas. Mas informacion sobre las
integraciones de plataformas.

Instala el cé6digo manualmente
Te guiaremos por los pasos para instalar el codigo del pixel.

Enviar las instrucciones a un desarrollador por correo

electrénico
Envia las instrucciones de instalacion a un desarrollador para que

instale el codigo del pixel.

Cancelar

Figura 19e

Consejo: Si tu sitio web estd basado en un administrador de contenido
como Wordpress, Drupal, Joomla, etc., generalmente hay un lugar dentro
del panel de administracion para agregar este tipo de codigos. Si lo haces
ast, solo lo tendrds que agregar una sola vez y en automdtico aparecerd en
todas las pdginas del sitio.
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Una vez hayas copiado (o enviado) el cédigo HTML, tendrés la

opcién de crear tu primer publico.

Haz una regla para tu publico

El dltimo paso para crear tu piblico es hacer una regla, aqui es donde
defines si quieres capturar todo el trifico de tu sitio web o solamente
quienes visitaron alguna seccién en particular.

Por ahora déjalo como esti en: “Todos los visitantes del sitio web”.

Escribe el nimero de dias que quieres que dure cada persona en tu
lista. Nombra a tu publico con algo relevante como “7odas las visitas
al sitio web (30 dias)”.

Al terminar, haz clic en “Crear publico™:

Crear un publico personalizado
Incluir personas que cumplan CUALQUIERA DE + los criterios siguientes:

® Pixel de Jose Perez

Todos los visitantes del sitioweb v  hastahace 30 dias

& Incluir mas & Excluir

Nombre del publico 50 Mostrar descripcion
Cancelar Volver

Figura 19f

Aparecerd una ventana ddndote las gracias por generar un publico
personalizado. Haz clic en “Aceptar” para continuar y luego aparece-
rd la pantalla regular del listado de puiblicos donde podris consultar
todos los piblicos que vayas creando:
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El = Povicos . Q@ x| mu@
dooParea = [ e sunci |

Crear piblico v Filtros »  Personalizar columnas v Acciones v

e Fochade | inilioador "
v o | Dlaponibil ’ ’

Nombre Tipo Temafio | Disponibilided | Sl ion del publico Contenido compartido
. Todaslas vistas al sito web (30 dias) PUbico personalizado © Completando © 04102017 -
Figura 19g

Espera a que tu publico crezca

Antes de poder crear un anuncio, necesitas que tu publico esté
disponible.

En la pantalla que aparece al terminar de crear tu publico, verds una
columna titulada “Disponibilidad”.

Si aun aparece la leyenda “Completando” o “Pixel inactivo”, significa
que aun no estd insertado el c6digo en el sitio web de manera correc-

ta. ;Ya lo agregaste a tu sitio?

Otra posibilidad es que ya estd bien instalado el c6digo pero falta que
entre suficiente gente para ser usado. (E/ minimo son 20-30 personas).

iListo! Ahora solo hay que esperar a que crezca tu publico.

En el siguiente capitulo veremos como crear otros tipos de piiblicos
personalizados basados en correos, interaccion, video y mds para
luego usarlos en tus campanas...







CAPITULO 20:
PUBLICOS PERSONALIZADOS

Vimos cémo crear un publico personalizado formado por visitantes a
tu sitio web. Ahora veremos cémo dar de alta publicos personalizados
para los siguientes publicos:

1. Archivo de clientes

2. Vistas de video

3. Formularios para clientes potenciales

4. Experiencia en pantalla completa (Canvas)
5. Pagina de Facebook

6. Perfil de empresa en Instagram

7. Evento

Para entrar a crear los publicos sigue el mismo proceso que usamos
en el capitulo 19: haz clic en el menu principal del Administrador de
anuncios y selecciona la opcién de “Publicos”.

Estando ahi, haz clic en el botén de “Crear publico”y luego selecciona
la opcién de “Publico personalizado” como se muestra a continuacién:
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Crear publico v = Filtros v Personalizar columnas v . v
Publico personalizado .
Tipo

Publico similar
Publico guardado

TR AR AR ERRTNR A N AR R~ e mAtmy L OGWRIAA mARRARATITANA

Figura 20a

De la lista de opciones que aparecen en la pantalla, empezaremos por
la primera: “Archivo de clientes”. Esto nos permitird crear un publico
basado en una lista de nombres de personas con sus correos y/o telé-
fonos (por ejemplo: clientes previos).

Crear un publico personalizado

¢ Como quieres crear este publico?

Llega a personas que tienen relacién con tu negocio, ya sean clientes existentes o personas que
interactuaron con tu negocio en Facebook u otras plataformas.

Archivo de clientes

Usa un archivo de clientes para asociar a tus clientes con personas en
Facebook y crear un publico a partir de las coincidencias encontradas. Los
datos se cifraran antes de subirse.

Trafico del sitio web

Crea una lista de personas que visitaron tu sitio web o realizaron acciones
especificas usando el pixel de Facebook.

Actividad en la aplicacién

Crea una lista de personas que iniciaron tu aplicacion o juego, o que realizaron
acciones concretas.

Actividad fuera de internet

Crea una lista de personas que interactuaron con tu negocio en la tienda, por
teléfono o a través de otros canales fuera de internet.

Interaccién [UPDATED

Crea una lista de las personas que interactuaron con tu contenido en
Facebook o Instagram.

Este proceso es seguro y los datos de tus clientes son confidenciales.

Cancelar

Figura 20b
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Al hacer clic en “Archivo de clientes” veremos tres opciones:

1. La primera nos permite cargar un archivo de hoja de célculo
con los datos de las personas y/o copiar y pegarlos a la pantalla.
2. La segunda nos permite conectarnos con nuestra cuenta de
Mailchimp (en caso de tenerla)

3. La tercera es igual que la primera con la diferencia de que pode-
mos incluir el LT'V (valor del cliente a lo largo del tiempo) en una
columna para que se le asigne prioridad a quienes han comprado

’

mas.

Crear un publico personalizado

Archivo de clientes

Agregar clientes desde tu archivo o copiar y pegar los datos

Usa la informacién de tus clientes para asociarlos con personas en Facebook.

Importar de MailChimp
Proporciona tus credenciales de inicio de sesi6n para importar direcciones de
correo electrénico directamente desde esta conexion de terceros.

Archivo de clientes con valor a largo plazo (LTV)

Incluir el LTV para un mayor rendimiento de los publicos

similares

Usa un archivo con LTV para crear un pablico similar més parecido a tus
clientes mas valiosos.

Atras

Figura 20c

Vamos a seleccionar la primera que dice “Agregar clientes desde tu
archivo o copiar y pegar los datos” porque esa es la mas comun.

Aparecerd otra pantalla con las opciones para realizar la carga del
archivo y/o pegar los datos. Ademds podris descargar una plantilla de
archivo para usar como base al preparar los datos.
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Crear un publico personalizado X
Agregar lista de clientes Editar asignacién de datos  Subida y creacion cifradas Préximos pasos

Prepara un archivo con los datos de los clientes

2] Lee las practicas recomendadas para preparar los datos de los clientes X

Identificadores que puedes usar (15) @

Correo electronico Namero d Identificador de anunciante en celulares Nombre
Apellido Cobdigo postal Ciudad Estado o provincia Pais Fecha de nacimiento
Afo de nacimiento Sexo Edad Identificador de usuario de la aplicacién de Facebook

Identificador del usuario d

© Agregar un archivo nuevo (CSV o TXT) Descargar plantilla de archivo

Subir archivo

Copiar y pegar

@ Acepto las Facebook Custom Audi Terms
Nombre del publico 50 Mostrar descripcion
Cancelar Atras
Figura 20d

Prepara tu archivo usando la plantilla y sibelo haciendo clic en “Subir
archivo” o copia y pega los datos a donde dice “Copiar y pegar”.

Una vez que termines, acepta los términos y condiciones, nombra tu
publico y haz clic en “Siguiente” para continuar.

La siguiente pantalla te permitira asignar los datos a campos especi-
ficos, por ejemplo: si una columna debe ser “correo electronico” la asignas
como tal. Si otra columna debe ser un teléfono, la asignas como teléfono, etc.
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Crear un publico personalizado

—

Agregar lista de clientes Editar asignacion de datos

Subida y creaci6n cifradas

Proximos pasos

Obtén una vista previa de los identificadores y asignalos

Asigna los datos para subirlos. Los datos se cifraran antes de subirse. Mas informacion.

email
elizabetho@fb.com
andrewj@fb.com
margaretj@fb.com
johnd@fb.com

phone

1-(650)-561-5622
1-(212) 736-3100
1-(323) 857-6000
1-(312) 443-3600

fn
Elizabeth
Andrew
Margaret
John

In

Olsen
Jamison
Johnson

Se asignaron 12 columnas y se subiran:

Correo electronico | | Namero de teléfono | | Nombre | | Apellido | | Cédigo postal
Fecha de nacimiento | | Afio de nacimiento | | Sexo | | Edad
Cancelar

Figura 20e

(¥) | Correo electrénico ¥

(v) Nuamero de teléfono v

(v)  Nombre v

(¥) | Apellido v

Ciudad | | Estado o provincia | | Pais

Si hay algin campo que no quieras asignar, simplemente lo cambias a
“No subir” para que lo ignore Facebook y no lo suba.

Ya que hayas asignado todos los campos, haz clic en “Subir y crear”y

tu publico comenzard a prepararse.

Puede tomar algunas horas en completarse pero cuando termine,
Facebook intentard encontrar concordancias entre la gente que subis-
te y usuarios de Facebook, de manera que puedas crear anuncios que
lleguen especificamente a tus clientes actuales.
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Muchos de nosotros tenemos listas de correos electronicos de otras
personas: gente que se suscribié en nuestro sitio web, en eventos o
exposiciones, o clientes que han comprado anteriormente.

Lo correcto es enviarles correos de vez en cuando para que no se
olviden de que existimos. Si dejamos “morir” esa lista, con el tiempo,
las direcciones tienen menos y menos valor.

Piénsalo, si tu recibes un correo de un negocio del cual no has escu-
chado en dos afios, generalmente te tardas en reconocerlo (o lo marcas

como SPAM).

Asi que una excelente manera de revivir el interés en esas personas es
usar esta herramienta, cargando la lista de personas a quienes quizd
no has estado dando el seguimiento adecuando y mostrar anuncios a
ellos. Es menos intrusivo que un correo y de todas formas te ven.

Cabe recalcar que no habrd 100% de concordancia, solo un porcentaje
de personas se agregardn a tu publico debido a que no todos usan
el mismo correo y/o teléfono que te dieron a ti para su cuenta de
Facebook. Por eso mismo Facebook te permite ahora subir mas datos
en lugar de solamente el correo, para asi aumentar la cantidad de
concordancias.

De todas maneras, hemos visto porcentajes muy altos de concordan-
cia y vale la pena hacer el proceso para poder luego hacer publicos
similares a nuestros clientes (eso lo veremos mds delante).

Vistas de video

¢ Te gustaria poder anunciar directo a quienes vieron mds del 50% de
tus videos? Para eso son los publicos basados en vistas de video y los
puedes crear hoy mismo!

Empecemos igual que con los otros publicos entrando a la seccién de
P gual q |y
publicos en el Administrador de anuncios.
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Haz clic en “Crear publico” y luego en “Publico personalizado” tal
como lo hemos estado haciendo. La diferencia ahora es que seleccio-
naremos “Interaccién” en las opciones que aparecen (fig. 20b).

Los publicos de interaccién tienen varias categorias (las veremos mas
delante), por ahora seleccionemos la que dice “Video™:

Video

Crea una lista de personas que dedicaron tiempo a ver tus videos en Facebook
o Instagram.

De.ﬁ@

Figura 20f

El primer campo que aparece es “Interaccion”, aqui vas a elegir qué
tipo de personas te interesa tener en tu publico. Por ejemplo: zodo
aquel que haya visto 50% de tu video.

Crear un publico personalizado

Interaccién
| Explorar

= Personas que vieron como minimo 3 segundos de tu video
En los dltimos

Personas que vieron como minimo tres segundos de tu video
Nombre del publico | People who have watched at 25% of your video

People who have watched at 50% of your video

People who have watched at 75% of your video

People who have watched at 95% of your video

Volver

Figura 20g

Una vez que hayas elegido el tipo de interaccién, podris escoger cudl
video usar como referencia. Esto significa que no te tienes que limi-
tar a la gente que vio todos tus videos, al contrario, puedes tener un
publico para cada video si asi lo deseas o un publico basado en varios
videos combinados (por ejemplo: del mismo tema).

Haz clic en la liga que dice “Seleccionar videos” para empezar.
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Seleccionar videos

Pagina de Facebook ~

Imagen en miniatura

En la pantalla que aparece podris elegir los videos que quieras usar
como referencia seleccionando la casilla que aparece a su izquierda y

Pagina: € AcademiaAds

Detalles del video

No te rindas
0:18 * Subido
2017

3 de octubre de

Haz Tu Publicidad 5 Veces Més ...

1:31 - Subido: 3 de octubre de
2017

Agradeciendo tu participacion!
8:39 « Subido: 2 de octubre de
2017

Enamorate
0:45 * Subit
2017

ido: 1 de octubre de

Motivacién
0:26 - Subido: 1 de octubre de

2017

Viernes

0:00 - Subido: 29 de septiembre de

2017

Reproducc... @

Figura 20h

luego haciendo clic en “Confirmar”.

Finalmente concluyes el publico eligiendo el rango de tiempo que te
gustaria considerar para las vistas del publico y le asignas un nombre

Page 1 4
Ultimo uso

3 de octubre de
2017

3 de octubre de
2017

2 de octubre de
2017

1 de octubre de
2017

1 de octubre de
2017

29de
septiembre de
2017

»

Videos seleccionados (1)

P4gina de Facebook

12 AcademiaAds

Haz Tu Publicidad 5 Veces Mas Ef...

3de

Incluye reproducciones de:

17-1:31

Cancelar m

que te sirva como referencia para cuando lo quieras usar.

Formularios para clientes potenciales

Ya vimos cémo crear los formularios para clientes potenciales, pero
¢Qué pasa si alguien entra al formulario y no lo envia? ;O que pasa
con todos los que ya enviaron el formulario y no pudiste contactar?

¢Los dejas ir? La respuesta es jNO!
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Puedes crear un puiblico personalizado basado en las personas que
entran a tus formularios y los envian (o no los envian).

Asi puedes anunciarles para recuperarlos (y envien su formulario) o
para darles seguimiento alterno a los métodos tradicionales.

Para crear este publico lo haces igual que los demds que hemos hecho,
creando un publico personalizado y seleccionando “Interaccién”.

Ahora vamos a elegir “Formulario para clientes potenciales”

Crea una lista de personas que abrieron o completaron un formulario en tu
anuncio para clientes potenciales en Facebook o Instagram.

Dcﬁ@

@ Formulario para clientes potenciales

Figura 201

En la pantalla que aparece podris elegir si hacer el publico basado en
todos quienes abrieron el formulario, abrieron y enviaron o abrieron y
no enviaron. Ademds podris definir el rango de tiempo y cudl formu-
lario en particular usar como referencia (puede ser més de uno):

Crear un publico personalizado

Incluir personas que cumplan ~ CUALQUIERA DE v los criterios siguientes:

Cualquiera que abri6 este formulario v  hastahace 90 dias

Pagina: € AcademiaAds b

Seleccionar todos + Seleccionados (0)
Excluir
Curso Introduccién Anuncios en Facebook (AcademiaAds)
Spanish Namero de clientes potenciales
) 44
N escripcion

Ca

Tips Sign up unit
English (US) Namero de clientes potenciales:
b T

Likes AcademiaAds CTA Unit
English (US) Numero de clientes potenciales:

Figura 20j
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Finalmente asignas un nombre al puiblico y haces clic en “Crear
publico” para terminar.

Experiencia en Pantalla Completa (Canvas)

Al igual que en los formularios, si ya creamos un Canvas y las perso-
nas entraron a verlo, ;Qué pasa si no visitaron nuestro sitio web o no
completaron la accién que queriamos?

Puedes crear un publico basado en quienes abrieron tu Canvas y/o
quienes lo abrieron e hicieron clic dentro de el.

Para crearlo haz un publico personalizado de Interaccién y selecciona
Experiencia en Pantalla Completa:

Experiencia en pantalla completa [ UPDATED

Crea una lista de personas que abrieron tu anuncio de coleccion o Canvas en
Facebook.

De: 3

Figura 20k

Me imagino que ya vas viendo un patrén, la generacién de publicos
es muy similar entre ellos, vas a poder seleccionar el Canvas que vas a
usar como referencia.

Después elegirds qué tipo de interaccién buscas: los que abrieron o los
que abrieron e hicieron clic dentro de el Canvas.

Podris definir el rango de fechas a considerar para quienes abrieron el
Canvas (ultimos 30 dias por ejemplo).

Finalmente, podras elegir un nombre para tu pablico que te servird
como referencia cuando lo quieras usar (eso lo veremos en el capitulo

21 de Retargeting).

A continuacién mostramos la pantalla de configuracién del puablico:
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Crear un publico personalizado

El publico inclui

completa que la:

ctuaron con un Canvas, incluida la experiencia en pantalla
de tocar un anuncio de coleccién.

Canvas Bootcamp v1.0 w/video
Incluir People who opened this Canvas #
En los dltimos 365 dias

Nombre del publico Ingresa el nombre de tu publico

Agrega una descripcion (opcional)

Cancelar Volver

Figura 201

Pigina de Facebook

Este tipo de publico es bastante reciente y es uno de los que mds hemos
estado usando dltimamente. Te permite generar un publico basado en
las personas que han interactuado con tu pagina de Facebook en los
ultimos dias. No estamos hablando solo de seguidores, sino de perso-
nas que activamente han estado interactuando con la pagina.

Crea un publico personalizado de Interaccién y selecciona “Pégina de

Facebook™:

Pagina de Facebook

Crea una lista de personas que hayan interactuado con tu pagina en
Facebook.

De: B3

Figura 20m

Después configura las opciones tal como las hemos estado configu-
rando en otros publicos y selecciona qué tipo de interaccién buscas
para este publico, las opciones son:
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v Todas las personas que interactuaron con tu p...

Cualquier persona que visitd tu pagina

Personas que interactuaron con alguna publicacio...
Personas que hicieron clic en algin boton de llam...
Personas que enviaron un mensaje a tu pagina

Personas que guardaron tu pagina o alguna publi...

Figura 20n

Las que mds usamos son “personas que enviaron un mensaje a tu
pagina” porque significa que han estado conversando con nuestro
equipo y la de “personas que interactuaron con alguna publicacién”
porque significa que han reaccionado, compartido o comentado sobre
alguna publicacién nuestra en los dltimos dias.

Asigna un rango de fechas, escribe un nombre para el publico y haz
clic en “Crear publico” para terminar.

Perfil de Empresa en Instagram

Para este tipo de publico haris exactamente lo mismo que hiciste para
el publico basado en la pigina de Facebook; sin embargo, seleccio-
naris la opcién de “Perfil de Empresa en Instagram”. Las opciones
son las mismas con la unica diferencia siendo que en este publico te
estds basando en una cuenta de Instagram como referencia y no una

de Facebook.

Evento

Aligual que los demads publicos, puedes crear ahora un publico basado
en quienes respondieron a tu evento, ya sea que respondieron que asis-
tirdn, respondieron que estdn interesadas, o ambas. Sigue los mismo
pasos que ya hicimos y selecciona “Evento” en el tipo de Interaccién.
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Como puedes ver, existen muchisimas opciones para generar publicos
basados en gente que estd interesada en tu negocio.

Ya sea que te bases en clientes actuales, vistas de video, clientes poten-
ciales, experiencias en Canvas, e incluso interaccién con tu pagina de
Facebook, ya no hay excusa para no dar seguimiento.

En el siguiente capitulo veremos como usar estos piiblicos para llegar
directo a todas estas personas que ya quieren escuchar de ti.







CAPITULO 21:
RETARGETING

Ya vimos cémo crear publicos personalizados para varios diferentes
estilos de publicos en el capitulo pasado. Si aun no lees ese capitulo,
regresa a leerlo para que sepas de que estamos hablando.

Revisando el publico

Primero hay que asegurar que nuestro publico ya esté disponible. Para
esto tiene que haber un minimo de 20-30 personas en la lista.

Si todo estd en orden, verds algo como la siguiente imagen si entras a

ver tus pablicos:

Nombro Tipo Tamafio  Disponibilidad

Interacted with AcademiaAds (15 days) Piblico personalizado 2600 o Listo

Visited Bootcamp Landing Page (60 days) Publico personalizado 400  olListo

Figura 21a

Fecha do " Contenido compartido
reacién

e
03/10/2017

19/09/2017

La columna de “Disponibilidad” debe decir “Listo” para poder utili-

zar el pablico en cuestién.
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Preparando la campaia

Para este tipo de publicidad, puedes elegir el tipo de campafa que ta
quieras: “clics en sitio web, interaccién, conversiones, etc.”.

Ve al Administrador de anuncios y crea una campafia o usa una
existente.

Solo recuerda que las Gnicas personas que verdn este anuncio son per-
sonas que estdn dentro del publico que vamos a usar.

Preparando el conjunto de anuncios

Crea un conjunto de anuncios como lo hemos hecho anteriormente y
selecciona tu presupuesto y calendario.

Después, en la seccién de Publico haz clic en el campo de “Publicos
personalizados” y selecciona el publico que quieras usar (Todas las
visitas al sitio web, por ejemplo):

Publico

NUEVO PUBLICO

Publicos personalizados

Todos  Publico similar ~ Publico personalizado

All Engagement AcademiaAds 30 Days Interaccion
Lugares Interacted with AcademiaAds (15 days) Interaccion
Visited Bootcamp Landing Page (60 days) Sitio web
VP: Facebook Ads Bootcamp Monterrey (60 ... Sitio web
Messaged AcademiaAds 30 days Interaccion
Post Engagement AcademiaAds 30 days Interaccion
Figura 21b

Facebook tomard como base ese publico personalizado y mostrard
los anuncios exclusivamente a personas que estdn dentro del piblico.
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Una vez que elijas uno, podrds agregar mds si asi lo deseas y se
sumaran.

Publicos personalizados Sitio web Definicién del publico

/-\ Tu plblico esta
[ ‘ definido.

Todas las Visitas i

Excluir | Crear »

Alcance potencial: 5.800 personas

Figura 21c

En este caso vemos que nuestro tamafo de publico estd en 5,800
personas. De aqui podemos filtrar aun mas por edades, demograficas,
intereses, comportamientos, etc. No es necesario pero es una opcién
si quieres precisar todavia mds el piblico meta.

Terminando de configurar el conjunto de anuncios, crea tu anuncio
como lo hemos estado haciendo y haz clic en “Revisar borradores”.

Te recomiendo que para los anuncios que hagas de esta forma tomes
en cuenta que la gente ya vio tu sitio web. En pocas palabras, ya no
tienes que “presentarte”.

Puedes aprovechar estos anuncios para ofrecer ciertos productos/ser-
vicios que ain no te compran, dar promociones por algo que vieron,
mostrarles testimoniales para guiarlos hacia la compra, etc.

A eso se le llama “Retargeting”: la prictica de mostrar anuncios de
algo que ya estuvieron viendo y/o ya mostraron interés.

Recuerda que tenemos muchas distracciones durante el dia. Quiza hay
algo que queremos adquirir pero se nos pasa hacerlo en el momento

y luego lo olvidamos.

Para eso sirve el Retargeting, para dar ese seguimiento automatizado
a tus clientes potenciales y darles la oportunidad de regresar.

Hazlo, te lo van a agradecer.






CAPITULO 22:

PUBLICOS COMPLEJOS

Sabemos cémo crear un publico de la gente que ha visitado nuestro
sitio web, incluso ciertas paginas o secciones del mismo pero ;Qué
pasa cuando queremos excluir a cierta gente?

Creando un publico complejo

Entra ala seccién de Publicos como lo hicimos en el capitulo anterior
y crea un publico personalizado de trafico del sitio web.

Ahora pondremos el primer campo como: “Personas que visitan
paginas web especificas”.

Al seleccionar esta opcién, aparecerdn dos campos mds:

- Uno que dice URL

- Otro que dice “contiene”

La primera opcién sirve para especificar si te quieres basar en un URL
(la direccion de una pagina en el sitio web) y la segunda opcidn sirve
para decir si quieres que contenga el valor o sea exacto:
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Crear un publico personalizado

Incluir personas que cumplan ~ CUALQUIERA DE ¥  los criterios siguientes:

© Pixel de Fund Yourself ~

Personas que visitaron paginas web especificas +  hastahace 30 dias
URL contiene v x
Al menos uno de estos valores
Limitar ain més por
B Incluir mas & Excluir
Nombre del publico Asigna un nombre a tu pablico 50 Mostrar descripcion
Cancelar Volver
Figura 22a

Por ejemplo: si dice “URL” y ‘contiene’, el piiblico serd de las personas
que visitaron una pdgina que contenga el URL completo que escribes a
continuacion.

En cambio, si dice “URL” y “es igual a’, entonces el piiblico serd de las per-
sonas que visitaron una pdgina que sea exactamente el URL que escribiste
a continuacion.

¢Cuil es la diferencia? Que en muchos sitios web a veces las paginas
se cargan con pardmetros, por ejemplo: academiaads.com/productos
y academiaads.com/productos?ref=123.

Si alguien llegara a la segunda direccién y hubieras configurado tu
publico como “es igual a”, esa persona no entraria al publico.

Por eso generalmente recomendamos que uses “contiene”, asi hay
mayor flexibilidad y ademds puedes usar palabras sueltas en lugar de
un URL completo si asi lo deseas.

Este tipo de puiblicos es stper util porque asi puedes hacer Retargeting
a las personas que sabes que visitaron cierta seccién del sitio web,
cierta categoria e incluso cierto producto.
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Entra a probar los publicos de trifico al sitio web y encontrards diver-
sas opciones avanzadas que te pueden ayudar a dar un mejor segui-
miento a tus clientes.

Puedes incluso generar publicos basados en quienes mds visitan tu
sitio web, quienes realizan cierta accién como registrarse en linea,
quienes compran cierto valor en tu tienda en linea, etc.

Cuando Usarlo

Te preguntards, ;Y esto para qué?
Simple:

Imagina que tienes una tienda virtual donde vendes juguetes. Si
alguien compra algo, llega a la pigina que contiene “/gracias” en el

URL.

Por supuesto, te interesa saber quienes vieron juguetes, pero también
te interesa saber quienes de ellos ain no compran.

Con un piblico de este tipo puedes hacer anuncios especificamente
enfocados a: “Gente que vio juguetes pero no ha comprado”.

sInteresante no?

Combinacién personalizada

Puedes experimentar con las diferentes opciones de Trafico del sitio
web que existen. Una de las mds interesantes es la de combinacién
personalizada.

Es posible que aun no te aparezcan ciertas opciones en tu cuenta, eso
es normal. Facebook hace cambios muy seguido y lo hace de forma
gradual. Puede ser que te aparezcan las opciones en un futuro.
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Hay un cambio muy interesante que agregaron hace poco pero que
muy pocos han recibido. Ese te permite que hagas combinaciones aun
mds avanzadas con tus publicos personalizados.

Por ejemplo: Puedes decir que sean personas que hayan completado
su registro en tu sitio al menos 1 vez en los ltimos 30 dias.

Website Traffic @ = Custom Combination v

Advanced Mode © @

Include @ Traffic that meets the following:
Event v
CompleteRegistration

At least v 1 time inthe last 30 days O

Include More or Exclude People

Visited Website On @ m Mobile = Desktop

Figura 22b
O que sus compras (en tu sitio) hayan sido de un minimo de $100
dolares en los tltimos 15 dias.

iStuper poderoso! ...pero atn no esta disponible para todos a/ momento
de publicar ésta edicion.

Puede ser que para cuando estés leyendo este libro ya sea algo comun.

En el siguiente capitulo veremos una de dos joyas ocultas en

Facebook.




CAPITULO 23;
PUBLICOS SIMILARES

Una de las dos joyas ocultas que tiene Facebook para publicidad, se
llama “Publicos Similares”.

¢Qué son Publicos Similares?

Vamos a decir que ya hiciste un puiblico de clientes que te han com-
prado, s Te parece?

Bien.

Abhora, si este publico tiene 200 personas, lo mds seguro es que esas
200 personas estdn interesadas en lo que tu ofreces, ;Correcto?

Con esta pequefa joya, Facebook nos da la oportunidad de crear
peq Joy p
publicos (de distintos tamarios) basados en tus publicos existentes.

Dejemos que absorbas eso por un momento...

Lo que estoy diciendo es que - si se /o pides - Facebook hard una
especie de perfil de todas esas personas, analizando sus gustos, edades,
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tendencias, intereses, comportamientos, etc. para crear un nuevo
publico de pura gente que se parece a ellos.

¢Pero Céomo?

Recuerda que Facebook es un gigante en cuestiones de datos y tienen
algoritmos sumamente avanzados capaces de hacer este tipo de

maniobras elaboradas.

iExcelente! ;Ahora qué?

Para crear un publico similar, primero entra a la seccién de publicos.

Ahora, haz clic en “Crear puiblico”y luego en “Publico similar”:

Crear un publico similar

Encuentra nuevas personas en Facebook que se parezcan a tus publicos existentes. Mas

informacién

Origen © | customers

Crear v
Lugar g
Paises > América Central
México
Explorar
™
Tamaiio del
publico
0 1 2 3 4 5 € 7 8 9 10 % de paises

Pablicos resultantes Alcance estimado

Pablico similar (MX, 1 %): Customers 990.000 personas

El tamafio del pablico oscila entre el 1% y el 10% de la poblacion total de los paises que elijas

(las personas que tienen més similitudes con tu puablico de origen representan el 1%)

Mostrar opciones avanzadas v

Cancelar Crear publico

Figura 23a
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Apareceré una pantalla con tres campos:

El “Origen” es de donde sacard Facebook las personas para buscar
similares. En otras palabras, en cudl pdblico se basara.

El “Pais” donde quieres que se haga el nuevo publico.

El “Tamaiio del publico” para definir qué tan grande quieres el publi-
co similar. Empieza en 1% de la poblacién del pais que elijas. Las

personas que tienen mds similitudes con tu publico de origen estin
en el 1%.

Veris que abajo te dice el alcance estimado de dicho publico. En el
ejemplo seria de casi 1 millén de personas (en e/ 1%).

Mientras mds chico el rango, mds cercano serd el perfil de las personas
a tu publico original.

Haz clic en “Crear publico” cuando estés listo.

Ten Paciencia

Como Facebook tiene que analizar tu publico, esto no es un proceso
inmediato. Verds un nuevo publico llamado algo como:

“Lookalike (MX, 1%) - Nombre de tu piblico origen”

Basicamente te estd diciendo que es un publico similar (Lookalike en
inglés), dirigido a México (MX) y tiene un rango de tamafio del 1%.

Espera unas horas mientras se llena tu piblico de gente y lo podras
usar una vez aparezca como “Disponible”.

Nota: Asegura usar un piiblico que minimo tenga 100 personas. De otra
forma, Facebook no te permitird crear el piblico similar o los resultados
serdn de menor calidad.






CAPITULO 24:
CAPTURALOS CON VIDEO

Si una imagen vale mas que mil palabras, ;:Qué tal un video?

Facebook ha estado enfocando sus esfuerzos en crecer su plataforma
de videos. ¢Por qué? Por que han visto que a la gente le gusta subir y
compartir videos.

Anteriormente, la mayoria de esos videos estaban en YouTube. Los
podias compartir en Facebook pero toda esa informacién de repro-
ducciones, tendencias, etc. se iba para YouTube.

Al tener ahora su propia plataforma de video, Facebook estd adqui-
riendo una cantidad masiva de informacién sobre lo que a las perso-
nas les gusta ver.

Aparecen los Anuncios en Video

Algo relativamente reciente es la posibilidad de crear anuncios dentro
de Facebook usando video. Esta es una muy buena tictica de su parte
ya que se puede transmitir mucho mdas informacién en un ambiente
que incluye movimiento y sonido.
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Pero no creas que solo estamos hablando de “promocionar” una publi-
cacién con video, Facebook ha creado nuevos objetivos especiales
paravideo.

Cuando creas una campaiia, tienes la opcién de elegir el objetivo de
“Reproducciones de video” como se muestra a continuacién:

Objetivo de la campaiia W< Reproducciones de video v

Figura 24a

Al hacer esta seleccion, Facebook optimizara para vistas del video.

En otras palabras, mostrard el video a las personas que con mayor
probabilidad veran tu video.

Nota: Se considera una vista de video cuando alguien lo ve por mds de 3
segundos. Puede ser con o sin sonido y no hay necesidad de que hayan hecho
clic.

Crea un Anuncio en Video

El proceso es el mismo que hemos visto para crear otros tipos de
anuncios, con solo unas pequefias variantes.

a que tienes creado tu conjunto de anuncios ayas seleccionado tu
Ya que t dot junto d y hayas sel dot
publico, agenda, etc.) sigue la creacién del anuncio en video.

Aqui tienes varias opciones:

1. Crear un anuncio desde cero
2. Usar una publicacién existente

Primero veamos cémo crear un anuncio desde cero. Verds en la
siguiente imagen que tienes espacio para escribir texto (que acompa-
fia el video) y la opcién para seleccionar un video de tu computadora:
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Entrenamientos para empresarios y equipos de
mercadotecnia.

Seleccionar video Crear presentacion

Figura 24b

Puedes cargar tu video desde ahi y se almacenard directamente en los
servidores de Facebook.

Nota: Es importante que solo subas videos para los cuales tengas permiso,
de lo contrario, Facebook podrd eliminarlos y/o bloguear tu cuenta.

Notaris que debajo del video aparece un campo titulado “Agregar
URL del sitio web”. Si seleccionas esa opcién (opcional), te aparecerd
un campo para escribir el enlace del sitio al que quieres que los lleve
tras hacer clic:

v Agregar URL del sitio web

Figura 24c

Ademis aparecerdn los campos que ya conocemos de enlace visible,
titulo y descripcién del enlace, junto con la llamada a la accién.

Es el mismo concepto que ya platicamos pero ahora en vez de solo
aparecer como botén, se muestra al final del video para que quien
lo vea sepa que hay una accién que puede tomar. Dependiendo de la
version de Facebook que tengas, puede ser que también aparezca encima del
video flotando como boton del lado derecho.

Todo esto solo aparece si activas la casilla de “Agregar URL..”, de lo
contrario, puedes simplemente subir un video con un texto y listo.
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Publicaciéon Existente

Ahora veamos cémo crear un anuncio de video a partir de una publi-
cacién existente.

El proceso es igual a las veces anteriores, simplemente selecciona la
pestafia titulada “Usar publicacién existente” al crear el anuncio:

Crear anuncio  Usar publicacién existente

Publicacion de la pagina
Selecciona una publicacién v + D)

Ingresar identificador de la publicacion

Figura 24d

Haz clic donde dice “Selecciona una publicacién” y escoge la que
quieras utilizar. Notards que Facebook solo te mostrard las publica-
ciones que aplican para este tipo de campaa (las que tienen video).

Selecciona una de ellas y continda con el proceso que hemos visto
hasta ahora.

No olvides hacer clic en “Revisar borradores” cuando termines para
publicar tus cambios.



CAPITULO 25:

AGREGA LAS CONVERSIONES A LA
MEZCLA

JTienes idea de que es una conversién? ¢ Te suena el concepto?

En publicidad, una conversién es una accién tomada por tu piblico
meta tras ver tu anuncio. Esta puede ser un registro a un evento, una
compra en linea, suscripcion a un boletin, etc.

En Facebook, tenemos manera de medir esas conversiones cada vez
)

que suceden y luego “optimizar” dichos anuncios para conseguir ain

mas conversiones.

¢Cémo funciona?

Generalmente cuando alguien realiza una compra o se registra para
algo en el Internet, le aparece una pdgina al terminar con un mensaje
de “Gracias”

¢De acuerdo?
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Bueno, medir conversiones en Facebook es muy similar al proceso
) y
que hicimos con los publicos personalizados...

El mismo cédigo que pusimos en todas nuestras pagina “El Pixel”
también sirve para medir conversiones. El tnico cambio que tienes
que hacer es agregar un pequefio cédigo adicional a las pdginas de
“Gracias” donde quieras medir la conversion.

En el momento que Facebook tenga suficientes datos, podra usarlos
para estimar el tipo de personas con mayor probabilidad de realizar
esa accion en particular.

Seguimiento de conversiones

Vamos a entrar a la seccién de pixeles, estd en el mend principal del
Administrador de Anuncios:

* Usados
frecuentemente

iZ Planificar + Crear y administrar ali Medir e informar &2 Activos £ Configuracion

Administrador de anuncios Estadisticas del pablico Administrador de anuncios

Todas las heramiontas > @

Figura 25a

Puede ser que te aparezca una pantalla de bienvenida si es la primera
vez que entras a esta seccién y no has configurado tu pixel.

Si ese es el caso, haz clic en el botén verde que dice “Configurar
pixel” en la parte de abajo.
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B oxo o

Pixeles de Facebook Gtimos 7 dias ~  Pixeles de Facebo... v

’ Te damos la bienvenida a la nueva pagina de pixeles

Ah comprender los datos del sit

o s anel de
1| %78 ~
er: Consulta informacién enriquecida sobre  x
tu pixe, incluidos detalles €0bro ol

evento, la actividad y mucho més.
Plxe‘ldedose‘PeIez ) No se recibieron eventos  Detalles

Termina de configurar tu pixel de Facebook

No recibimos ninguna actividad del pixel.Completa la confiquracion para realizar un seguimiento de las
conversiones en el sitio web y crea piblicos basados en el trfico de este sitio,

(Necesitas ayuda con la configuracion? Consulta la guia de implementacion del pixel

Figura 25b

Eso abrird una pantalla que te guiard a instalar el Pixel si aun no lo
has hecho o a verificarlo en caso de que ya lo tengas listo.

Ademas te guiard hacia configurar los “Eventos” que puedes usar para
llevar un seguimiento de acciones en tu sitio web como: ver contenido,
compmr, registmrse, elc.

Ahi mismo te aparece una pequefia animacién que te dice donde en
tu sitio web recomiendan que pongas el cédigo con respecto al cédigo
original del pixel. Esto es algo que debe hacer alguien que tenga

acceso al cédigo de tu sitio web (desarrollador, disefiador web, etc.).

Si piensas que es mucho para ti, hay un botén que dice “Enviar
cédigo del pixel por correo”. Con eso puedes enviar el c6digo tal cual
con instrucciones a tu desarrollador.

Dependiendo de tu objetivo, usas el evento que mds cerca esté a la
accién. Por ejemplo: “Registros” puede ser usada para una suscripcion
de un boletin.

Puede ser que te pida un nombre para tu pixel, eso dependeri de la
versién de Facebook que tienes. Ese nombre es para tu propio con-
trol. Recuerda que el pixel es dnico para tu cuenta y que es el mismo
para llevar seguimiento tanto de visitas como de conversiones.
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Este es el codigo que usards en las pdginas de “Gracias por suscribir-
» « . ”» . .
se” o “Gracias por su compra’, etc. dentro de tu sitio web.

Al igual que con los piblicos personalizados, habla con tu desarro-
llador o diseniador si tienes duda de cémo hacerlo.

A partir de que el pixel esté correctamente incluido en las paginas
apropiadas, Facebook hara el seguimiento en automatico.

Hay otra forma de “lanzar” conversiones que no implica modificar el codigo
original del pixel; se llaman: conversiones personalizadas.

Para crear las conversiones personalizadas, necesitas haber configura-
do correctamente tu pixel primero, tu pantalla se verd similar a esto:

Detalles

Figura 25¢

Pixel de |

0

PageView

1,0 mil

Haz clic donde dice “Detalles”y luego en la siguiente pantalla haz clic
donde dice “Crear conversion personalizada”.

Crear una conversion personalizada

pixel 2 © Pixel de Fund Yourself
Identificador del pixel: 1170095556357491

Regla Incluir el trafico que cumpla las siguientes condiciones:

La URL contiene v

Categoria Elige una categoria v

Cancelar

Figura 25d
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En la pantalla que aparece puedes crear una regla (similar a las que
usamos con los piblicos personalizados) donde le dices a Facebook una
palabra o direccién que quieres que use como referencia. Por ejemplo,
pondrias que cualquier direccion que incluya el término /gracias” dispare
la accion.

La Categoria es donde le dices qué tipo de evento quieres que se
dispare cuando alguien entre a dicha pagina o paginas. Puede ser algo
como “Cliente potencial’, “Iniciar pago”, etc.

Al terminar haces clic en el botén que dice “Siguiente”y te mostrard
una pantalla donde podrés darle un nombre a tu conversién, una des-
cripcion y el valor monetario de la conversién (opcional).

Crear una conversioén personalizada

Nombre Compra - Libro /gracias
Agrega una descripcion

v Establecer un valor de conversion

Valor $90,00 USD

Figura 25e

Finalmente, haces clic en “Crear” para concluir. Ya que esté lista,
Facebook marcard como recibida una conversién cada vez que alguien
entre a una pagina que cumpla con la regla que diste de alta.

Siguientes pasos
iListo! Ya diste de alta un pixel de conversién!
Ahora hay que esperar a que la columna de “Estado” aparezca como

“Activa”. Esto sucederd una vez que el pixel haya sido colocado correc-
tamente y verificado por Facebook.
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Consejo: Puedes usar el “FB Pixel Helper” (extension para el navegador
Chrome gratuita) para diagnosticar posibles problemas con tu pixel.

Buscalo en Google asi:

FB Pixel Helper - Google Chrome Web Store

Enel siguiente capz’z‘ulo veremos cOmo crear una campana opz‘imi—
zada a conversiones asi que asegura haber completado los pasos que
vimos en este capitulo antes de continuar.




CAPITULO 26:
OPTIMIZA PARATUS CONVERSIONES

Vimos cémo dar de alta pixeles de conversién para tu sitio web o
tienda virtual.

Ahora veremos cémo crear una campafa enfocada a obtener mas
conversiones.

Vamos a crear una campafia como lo hemos hecho antes pero ahora
con objetivo de “Conversiones en el sitio web”.

¢Ya esta “Activa” tu conversion?

Primero que nada, vuelve a entrar a la seccién de Pixeles debajo de
Herramientas y asegura que el pixel ya esté recibiendo informacién y
su Estado esté en “Activo”.

Crea una campaiia optimizada para conversiones

Crea una nueva campaifa y dale un nombre relevante. En el objetivo
escoge el de “Conversiones”.



192 LAGUIA ESENCIAL DE ANUNCIOS EN FACEBOOK

Crea un conjunto de anuncios
También crea un conjunto de anuncios para el piblico que quieras

usar.

Veris que ahora aparece una nueva seccién que dice “Optimizar para
una conversiéon”. Ahi dentro selecciona el evento de conversién que
quieras usar para la optimizacién:

Conversion

Sitio web

© Agregar al carrito

Figura 26a

En otras palabras, la accién que quieres que Facebook tome como
referencia para mostrar tus anuncios a mds personas que hagan la
misma accién (registrar, comprar, efc.).

Nota: Si quieres que Facebook haga la optimizacion basada en conversio-
nes, asegura que el campo de optimizacion para la entrega de anuncios a/
final del conjunto de anuncios esté marcada como “Conversiones’.

Crea un anuncio enfocado a obtener conversiones

Haz un anuncio en el nuevo conjunto y llena los datos como siempre
lo hemos hecho. Sélo da un vistazo a la parte inferior de la pantalla
porque ahora si hard sentido la seccién de Seguimiento.

Notards que dice “realizar un seguimiento de todas las conversiones
con mi pixel de Facebook”. Eso significa que aunque esté optimi-
zando para el evento que hayas elegido a nivel conjunto de anuncios,
también estard midiendo los otros eventos que sucedan a raiz de ese
anuncio. Eso te sirve para tus reportes mds delante.
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Seguimiento del pixel

Seleccionaste uno 0 méas anuncios que se estan
optimizando para una conversion, lo que impide editar de
forma masiva las opciones de seguimiento. Realiza las
actualizaciones necesarias en cada anuncio por separado.

Realizar un seguimiento de todas las conversiones con mi pixel
de Facebook

© Pixel de Fund Yourself
Identificador del pixel:

Figura 26b

Sube los datos

Recuerda siempre subir los datos al terminar de usar el Power Editor
si quieres que se guarden y se activen.

Consejo: Algo que puedes hacer para probar el rendimiento de tus paginas
de aterrizaje es: antes de correr cualquier conjunto de anuncios optimizado
a conversiones, haz tu camparia con objetivo de conversiones pero activa la
casilla de “Optimiza para conseguir clics...” en la parte inferior de la confi-
guracion del conjunto de anuncios:

Optimizacion y entrega

Optimizacién para la entregade  Conversiones v
anuncios )
@ Optimiza para conseguir clics en el enlace hasta que
haya suficientes datos para optimizar las conversiones.
Esto puede ayudar a mejorar los resultados.

Estandar v

Figura 26¢

Asi, ya que tengas suficiente historial de resultados (compras, registros, etc.)
Facebook se encarga de optimizar para conversiones.

En el siguiente capitulo veremos qué pasa cuando llegas a tu limite
de presupuesz‘o mdximo.







CAPITULO 27:
USA TUS LIMITES DE PRESUPUESTO

Una de las funciones que ofrece Facebook para ayudarnos a “cuidar la
cartera’ es la administracién de presupuestos.

Podemos asignar un limite de presupuesto para toda la cuenta que
detenga todos los anuncios si es que éste se alcanza.

¢Por qué quisieras hacer esto?

A veces ponemos campafas continuas con un presupuesto diario o
damos de alta muchos conjuntos de anuncios para probar al mismo
tiempo y se complica estar al tanto del gasto total.

Para esto, asignamos un limite de presupuesto “de emergencia” — si
quisieras llamarle asi — para asegurarnos de que solamente gastemos lo
designado para fondos de mercadotecnia.
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¢Cémo lo doy de alta?

El proceso es muy sencillo, entra al area de “Facturaciéon y métodos
P y ) y

de pago” por medio del menu principal del Administrador de
anuncios.

Saldo actual ©

Cuenta: Configuracién de pagos
Pagar

Transacclones ¢ Ultimos 30dias v  Filtos v  Buscar v  Descargar todas las facturas Buscar por nimero de referencia )

(] tifi ion O L] por L]

30 de septiembre de 2017 1449839271796785-2885075 Instagram Datjata dooréclo Pagado
e £ Facstonk Tarieta de crédito Pagadd
ps P—— — Taioado i Pagado

0de o T Taret do crooto Pagado

Totles e Taea

Figura 27a

Haz clic en el botén que dice “Configuracién de pagos”.

Ahi dentro haz clic en “Definir el limite de gasto de la cuenta”.

Define el limite de gasto de la cuenta

Puedes controlar tus gastos publicitarios totales definiendo un limite de gasto de la
cuenta. Los anuncios se pondran en pausa cuando alcances el limite y no volveran a
ponerse en circulacion hasta que aumentes o elimines dicho limite. Més informacion
sobre las formas de administrar tus gastos publicitarios.

Importe gastado: Definir el limite de gasto de la cuenta

Figura 27b

Aparecerd una ventana pidiéndote un limite de gasto de la cuenta.

Aqui ingresas el valor que quieras usar como limite, se usard la divisa
que tienes configurada en tu cuenta. Luego haz clic en el botén de
« ’ . »

Establecer limite”:
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Definir el limite de gasto de la cuenta X

Define el limite de gasto de la cuenta para controlar cuanto quieres gastar antes de que se desactiven
los anuncios.

Limite de gasto de la cuenta:

Cancelar Establecer limite

Figura 27¢c

Te dard las gracias el sistema y te indicard que el limite se verd refle-
jado aproximadamente 15 minutos después.

Ahora veras una barra indicando tu limite de gasto de la cuenta y lo
que se va consumiendo.

Define el limite de gasto de la cuenta

Puedes controlar tus gastos publicitarios totales definiendo un limite de gasto de la
cuenta. Los anuncios se pondran en pausa cuando alcances el limite y no volveran a
ponerse en circulacién hasta que aumentes o elimines dicho limite. Mas informacién
sobre las formas de administrar tus gastos publicitarios.

Importe gastado: $0,00 Limite actual: $11.000,00

Cambiar Eliminar Restablecer

Figura 27d

En el momento que llegues a ese limite se detendrdn absolutamente
todos los anuncios de cualquier campafa que esté corriendo en el
momento. Seguirdn activados pero no podrin seguir corriendo hasta
que elimines el limite o lo restablezcas.

Cambiando el Limite

Puedes cambiar el limite cuantas veces quieras y/o eliminarlo si asi
lo deseas. Sélo haces clic en “Cambiar”, “Eliminar” o “Restablecer”.
>
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Recomendaciones

Siempre asigna un limite a tu cuenta para proteger tu bolsillo (o ¢/ de
tu negocio). Es muy facil que a ti — 0 a alguien mds — se le pase un cero al
crear los presupuestos de campaias por las prisas y esto es una forma
muy sencilla de evitar danos.



CAPITULO 28:
COMPRENDE LAS METRICAS

Espero que ya hayas creado varias campafias y experimentado con el
contenido del libro.

Un tema muy importante para la optimizacién es comprender las
métricas que te da Facebook sobre tus anuncios.

En la siguiente imagen vemos la tabla que ves cuando entras al
Administrador de Anuncios:

E] = Administrador de anuncios

Descartar cambios e
Qeuscar~ | T Fimosv |+ Duracién total -
©: Informacién general de la c... Campaiias S5 Conjuntos de anuncios B Anuncios
=] Crear regla Colimnas: Rendimiento v | | Desglose /| [ Exportar
Nombre de Ia camparia -~ Entrega © Result.. @ ~  Aleance © Costoporr.. @  Importe gastado ©
® Inactiva 28219 23766 s0008  §7477
B  Reach - Retargeting © Inactiva 17.827 17.827 $793  $14135
)  Live Post Promotion © Inactiva 14.553 17.847 $0,004 $57,93

Figura 28a
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¢Qué significan las columnas?

Primero lo primero, el Estado (switch azul o gris) muestra si la cam-
pafia estd actualmente encendida o apagada y esto es algo que td
puedes manipular cuando gustes.

El Nombre de la campaiia es auto-explicativo y la Entrega nos dice
si en este momento estd corriendo o no la campaiia.

Resultados nos muestra cuantas acciones han tomado para esa cam-
pafia. La belleza de esta columna es que Facebook ya te muestra la
informacion mis relevante para el tipo de campafia. Si ves, las campa-
fias que buscan “Conversiones” muestran cantidad de “conversiones”
y las que son de “Video” muestran la cantidad de “reproducciones de
video”.

El Alcance nos dice cuanta gente ha visto nuestra campafa.

Después vemos el Costo que nos da una idea de cuanto estamos gas-
tando por cada accién. Esta columna varia conforme pasa el tiempo y
se obtienen mds resultados.

El Importe gastado es lo que ha gastado esa campaiia en el tiempo
que ha estado corriendo (o en el rango de tiempo que escogiste arriba).

Finalizacién es para decirnos si la campaia corre de forma perpetua
(en curso) o si tiene fecha de finalizacién.

Y para los conjuntos o anuncios?

St haces clic en la pestafia de “Conjuntos de anuncios” o en la pestafia
de “Anuncios” verds que la tabla se mantiene pricticamente igual solo
que ahora nos muestra los respectivos elementos (conjuntos de anun-
cios por ejemplo) y las columnas que aplican para ellos.

Claro que puedes modificar las columnas a tu gusto como lo veremos
mis adelante.



COMPRENDE LAS METRICAS 201

En este ejemplo mostraremos lo que se ve si estamos dentro de
“Conjuntos de anuncios”:

= Informaci6n general de lac... Campanas 28 conjuntos de anuncios B Anuncios

Nombre del conjunto de anuncios ~  Entrega @ ~  Resutados @  Alcance O Costoporr.. @  Presup... @  Importe gastado ©

All engagement AcademiaAds (30 days) - 25-54 o Activo 783 $500 5348

) o et » || vsgos » | | Erorar
«©

Lookallke 1% t0 2% MX Customers - Mexico (Country... o Activo 773 18.420 50,05 $11,00  $3901

@  Lookalko 1% MX Customers - Mexioo (Country) - 25-64 o Activo 1718 11.800 $001 $250  $1692

Figura 28b

Hay ciertos campos que s6lo se muestran para anuncios, otros que s6lo
son para conjuntos de anuncios y otros que son solo para campafias.

s Como haces para ver mds campos como los que ves en la imagen?
iMuy ficil!

Donde dice “Columnas: Rendimiento”, puedes hacer clic y selec-
cionar otros reportes predeterminados que puedes ver. Si quieres ain
mds control puedes hacer clic en “Personalizar columnas...” para
escoger los campos a tu gusto.

Se abrird una pantalla con todos los campos que estdn disponibles.
Si pasas tu ratén arriba de cada uno verds una descripcién de qué
significan. Te recomiendo leer cada uno para saber cul es el que mas

te importa ver.

Para agregar nuevas columnas, s6lo haz clic en la casilla a un lado de
la columna que quieres agregar.

Del lado derecho verds las columnas que ya estin seleccionadas y
puedes re-ordenarlas a tu gusto. También puedes quitar las que no te

interese ver.

A continuacién puedes ver un ejemplo de la pantalla de columnas:
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Personalizar columnas

Rendimiento Busca

Interaccién

Public

v

v

Conversiones

AN

Sitio web

Aplicaciones

<

<

Prueba A/B

Guardar como predefinido

RENDIMIENTO

Borrer busqueda
Seleccionar todas las columnas

Resultados

Proporcion de resultados
Alcance

Frecuencia

Impresiones

Entrega

Alcance social
Impresiones sociales
Acciones

Personas que realizan acciones
Puntuacion de relevancia
Comentarios positivos
Comentarios negativos
Importe gastado

Importe gastado hoy
Clics (todos)

CPC (todos)

CTR (todos)

Figura 28¢

Ten cuidado con la Frecuencia

12 COLUMNAS SELECCIONADAS

Nombre del conjunto de

anuncios

Entrega b3
Resultados x
Alcance X
Costo por resultado X
Presupuesto X
Importe gastado X
Finalizacion X
Calendario x

Puntuacion de relevancia ~ x
Clics en el enlace x

Compras en el sitio web X

INTERVALO DE ATRIBUCION
28-day clic y 1-day reproduccién

Comparacién de intervalos

Cancelar YIS

¢ Quieres saber cual es el ervor principal de muchos de los mercadologos?
Ignoran la columna de Frecuencia y la Puntuacién de Relevancia.
Muchos la ignoran por que no tienen la menor idea de lo que sig-
nifica. La frecuencia es una de las métricas mas importantes de tu

campana.

Biésicamente te dice, en promedio, cuantas veces ha visto tu anuncio
cada persona.

¢Y por qué es tan importante?
Si el valor comienza a subir mucho - digamos arriba de 10 - es muy

probable que los que si estaban interesados en tu anuncio ya le hicie-
ron clic.
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Los que no estan interesados pronto se hartaran de ver tus anuncios
tantas veces.

Esencialmente, tus costos comenzarin a subir y tus resultados a
empeorar.

La segunda muy importante es la Puntuacién de Relevancia. Esa
columna te dice la puntuacién de tu anuncio de 0 a 10 con respec-
to a respuestas positivas o negativas al mismo. Si mucha gente estd
ocultando tu anuncio o dicen que no les interesa verlo, eso te da cali-
ficacién negativa y baja tu puntaje. Si mucha gente interactia con tu
anuncio de la manera esperada, aumenta tu puntaje.

;Y esto afecta?

iSi! Mientras mds bajo sea tu puntaje de relevancia, mds caros te salen
los anuncios. Facebook quiere que los anuncios sean de buena calidad
y que den una buena experiencia a sus usuarios y por tanto, le dan
mejor trato a quienes tienen puntuacién alta.

Asegura mantener tu ojo en todas las métricas para optimizar tus cam-
g ] p p
panas seguido (particularmente Frecuencia, Resultados y Relevancia).

Enel siguiem‘e COZPZ,Z‘ZIZO veremos como crear 7’6?07765 avanzados.







CAPITULO 29:
USA LOS REPORTES

Como probablemente ya te diste cuenta, el nombre del juego es
Optimizacién y queremos tener la mayor cantidad de informacién
utilizable para mejorar nuestras campafias.

Estds en un excelente momento porque antes los informes se tenian
que hacer en un drea distinta de Facebook. Ahora todo estd integrado
en el mismo Administrador de Anuncios.

Por ejemplo, existen filtros que puedes usar para limitar la informa-
cién que ves en pantalla y simplificarte la vida. ;Quieres mostrar solo
campafias activas? ;O con un objetivo en particular? ;Es facil!

Para usarlos haz clic en donde dice “Filtros” en la parte superior
izquierda de la pantalla y selecciona el filtro que quieras usar.

También, si quieres mostrar sélo campafias o conjuntos o anuncios
>

que cumplan con ciertas palabras en su nombre o caracteristicas espe-

ciales, puedes usar la busqueda.

Esa la encuentras a un lado de los filtros donde dice “Buscar”. Si
haces clic en ese botén, te mostrard una barra gris con los filtros
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donde podris buscar por nombre de campana, identificador, objetivo,
entrega, e incluso por rangos de Costo de Adquisicién (CPA).

Usa estas herramientas para hacer tu trabajo mas sencillo sin tanta
contaminacién visual. Enfécate en lo que te interesa ver en ese
momento para ser mds productivo.

Consejo: Siempre que quieras ver informacion de los conjuntos de anuncios
dentro de una camparia en especifico, puedes hacer clic en el nombre de la
camparia y se abrirdn sus conjuntos de anuncios exclusivamente. Lo mismo
puedes hacer desde los conjuntos de anuncios hacia los anuncios.

Informes

Otra parte muy poderosa del Administrador de Anuncios es el
Desglose. El desglose te sirve para ver los mismos datos de las colum-
nas, pero separados en categorias avanzadas como datos demogréficos
o dispositivos.

Puedes desglosar la informacién para que te muestre los mismos
resultados pero separados en hombres y mujeres y sus diversas edades,
por ejemplo.

También puedes separarlo por dispositivo para saber qué tipo de apa-
ratos estin usando para ver e interactuar con tus anuncios.

Veamos el ejemplo de “Edad y sexo”.

run ENInEUA v
@ N engagoment AcadomiaAds (30 daye) - 2654 o Adtivo 705
Ninguno
18-24 Mujor 2 Edad
Sexo
18-24  Hombre 4  Edady sexo
Ubicaciones del negocio

25-34 Mujer 219
Pais

Figura 29a

Bésicamente nos muestra los datos de edades (en rangos) y sexo de
las personas que han interactuado con diversas campaias, conjuntos
y anuncios.
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Esta informacién puede ser sumamente valiosa en la toma de deci-
siones. Si sabes exactamente cudl demogrifica es la que mds responde
y la que te cuesta menos adquirir, enfocas tus esfuerzos en ese grupo.

Te recomiendo entrar y probar cada uno de los reportes dentro del
botén Desglose.

Programar Informes

Una de las opciones muy précticas que tiene la herramienta es la de
“Guardar Informe”. Esta sirve para crear un informe de cierto tipo
cada cierto tiempo (diario, semanal o mensual).

Este reporte se guardard y serd accesible en la seccién de “Informes
programados” pero también serd enviado a las direcciones de correo
que especifiques en la configuracion.

Para dar de alta una programacién, haz clic en el botén que aparece a
un lado del botén de desglose titulado “Exportar” y luego en “Crear
informe personalizado”.

Se abrird una pantalla donde podris hacer los mismos tipos de filtros
y desgloses que ya platicamos; sin embargo, aqui podrés guardarlos
como reportes. Para guardarlos, haz clic en el icono que se muestra a
continuacién y selecciona “Guardar informe nuevo...”:

Administrar informes

P~ .
Informe: Niievo informe

Guardar informe nuevo...

L Cualquiera x =+

R )

Figura 29b

Después podris asignar un nombre al reporte y darle una frecuencia
de entrega (diaria, semanal o mensual). También podris suscribir a
una persona para que los reciba por correo electrénico:
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Guardar informe

Asigna un nombre al informe

v Programar correo electronico
Entrega

Diaria v
Suscriptor

Armando J. Pérez-Carrefio - | |

Figura 29¢

Entrega es donde seleccionas la frecuencia en la que se mande el
reporte y suscriptor es quién recibird dicho correo electrénico con el
informe.

Nota: Sclo las personas con acceso a la cuenta publicitaria pueden ser sus-
criptores de los reportes.

Aprovecha los reportes

Puedes hacer cantidad de combinaciones en tus reportes y te reco-
miendo ampliamente que lo hagas.

Conforme mis uses los anuncios en Facebook, te irds dando cuenta
que es muchisima la informacién que obtienes.

Usa los informes para acomodar tus datos de manera que veas lo que
mis te importa (cuantos Likes por anuncio, costo por clic, costo por
accion, gasto total, etc.).

En el siguiente capitulo veremos el arma secreta de Facebook...




CAPITULO 30:
EL ARMA SECRETA DE FACEBOOK

Seguro te estards preguntando cual es todo el show con “El arma
secreta de Facebook”.

sEn realidad existe tal cosa?
Prepirate...

Supongo que te ha pasado que estds creando tus conjuntos de anun-
cios y de pronto te atoras pensando ;4 gué demografica necesito apun-
tar? ;Qudles intereses uso?

Esto es completamente normal y nos pasa a todos. Con el tiempo vas
creando una habilidad para hacerlo mas rapido, pero hay una mejor
manera...

Estadisticas de Publico (Audience Insights)

Esta herramienta ha sido algo escondida por mucho tiempo.
Anteriormente solo aparecia si tenias tu cuenta de anuncios en Inglés.
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Después dieron acceso a personas que la tenian en Espafiol, pero le
faltaban algunas funciones.

Ahora, he visto que en algunas cuentas ni siquiera aparece la opcién
(cuando ya aparecia). Asi que puede ser que Facebook siga experimen-

tando con esa herramienta.

...y es por esto que mucha gente ni siquiera sabe que existe.

Abriendo Insights por primera vez

Te debe aparecer la opcién dentro del Administrador de Anuncios
en el menu principal. Se llama “Estadisticas de pablico” en Espafiol.

Pero no te preocupes, aqui estd la liga que te lleva directo, en caso de
que no te aparezca:

https://www.facebook.com/ads/audience-insights/

La primera vez que entras a los “audience insights”, te aparece una
pantalla preguntando cual audiencia (publico) analizar.

Puedes elegir gente que estd conectada a tu pdgina, gente en uno de
tus publicos personalizados e incluso todo Facebook.

Vamos a elegir “Todos en Facebook” para comenzar con un andlisis
general:
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© © ®  Elasminsuador de auncis x  [Epower Eator ) B0 Awtenco s x | Amando
€ 2 ¢ | anps e e m P =

Elige a un publico para ompozar

i
"i’ i Todos en Facebook
it

Figura 30a

Como puedes ver en la imagen a continuacién, Facebook nos estd
mostrando informacién stiper valiosa de cada publico que elegimos.

Del lado izquierdo tenemos la opcién de filtrar la audiencia a nuestro
gusto: por edades, sexo, intereses, conexiones, etc.

Del lado derecho vemos la informacién que tenemos a nuestro alcan-
ce para cada publico:
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®  ®  [FJadministrador de anuncios x  [ZPower Eitor x | FiAudience Insights x Amando J.
€« C @ hitps:/A facebook. 2 -
_ fl = = e == 2

Guenta: | Amando 4 péez-..+ | Crear nuevo Moit Guardar  Més- | crearanuncio |

CREARPUBLICO )
= (Nuevo piblico) Personas en Facebook

Pusico personaizaco Pai: Etacos Undos 08 América 4

Lugar v Datos. Me gustade la e o . orora
demogréficos. pégna Lug Jokvded Hogar Comp

Estados Undos (12c0 ol pals)

iy
e .
18 & Cualqy = 10%
soo I ==
.................. . = e e
W 46% Hombres
s, % oo Facancck - I .
- 10% L
Conexiones v i
=
- Estilo de vida
= T o
enstmogreor e s s e
Extosevi pr— po=
e
,,,,,,,, o
e v —
e
S0l Singe % —
E:
Soaming > —
Figura 30b

Poniendo esto en préctica, haremos un ejercicio rapido.

Vamos a agregar unos intereses como si estuviéramos haciendo una
pagina de finanzas. En este caso pondremos “Bloomberg Businessweek

y Bloomberg Markets”y edades de 30 en adelante.
¢Ya vas viendo el poder que tiene esta herramienta?
Si nos vamos a la pestaia de “Me gusta de la pagina” como se mues-

tra a continuacién, podemos ver las paginas que mas le gusta a la
gente que estd interesada en Bloomberg:
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®  ®  [Eacministracor de anuncios x  [Z]Power Editor B3 Audience Insig ights. Ammando J.
P p - sage= untry=L 3029373219-6003774056091 Qv @ B =
= .

_ fl = L fomenco i =

Cuont: Ao Guartar [ snco |

'CREAR PUBLICO

o (Nuevo piblico) Personas en Facebook
e Pais: Estados Undos 6o Amérca ¢

Lugar Datos comogrccs e Suse dele Lugar Acividad Hogar Compra

£5TA00S UNIDOS

Estados Unidos (1o ol ) Principales categorias

Edady sexo

Me gusta de la pagina

inn ot . | it | P | A
P— [P o —
e
P— s e mx cemm
[— s o s—
Figura 30c

Sabiendo esto, tii puedes apuntar tus anuncios a estos intereses alternos
- algunos ni siquiera son directamente relacionados y tal vez nunca se te
hubieran ocurrido - pero abhora sabes qué le gusta al mismo tipo de gente.

iEl potencial de esto es inimaginable!

Otro ejemplo del tipo de informacién que consigues es la actividad de
las personas en cierto publico.

A continuacién podemos ver en la pestafia de “Actividad” datos de
como esas personas interactian con otras marcas - poniendo comen-
tarios, haciendo publicaciones, dando Likes, etc.

Incluso puedes ver que tan seguido ven Facebook desde su computa-
dora, teléfono mévil, tableta, etc.:
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®  ®  [Facministrador de anuncios x  [Z]Power Editor x [ Audience Insi ichts. x Armando J.
&« c ? = untry=( 19-6003774056091 Qv @ =
Guenta: | Armando J. pérez-.. = Crear nuevo Avie
CREAR PUBLICO -
= (Nuevo piblico) Personas en Facebook
Pai: Estados Unido
Lugar ' Datos demogréficos  MeOustadela ugar wida v Compra
Datos demogrt pégina Lug Actividad Hogar Compr
ESTADOS UNIDOS
s Uooe (oo el Frecuencia de las actividades
Edady sexo o~ - "
B
Edsa
0e - .
2
sex0
Todos | Hombres  Wujeres
s
1
toreses ov I —
ENTRADAS ADICIONALES
[ p—
s e e Usuarios de dispositivo Todos os dispastivos usados -

Conexiones

Paginas e
o
Fe ey
e e e e .
2 Liied %

Opclones avanzadas >

Infomacn  Crearanunco  Crearpigna  Desaroladores  Empleo  Privacdad  Cookes  Opciones de anuncos[>  Condciones  Ayuda

Figura 30d

Te invito a jugar con las “Estadisticas de piblico” para conocer mis
sobre tu nicho, tu competencia y su puablico.

Aprovecha la oportunidad de crear publicos totalmente enfocados
para sacar el mayor provecho a tu dinero.

Recuerda que algunas funciones no estdn totalmente listas en
Espariol asi que si algo no aparece como debe, cambia tu idioma a
Inglés e intenta de nuevo.




CAPITULO 31:
ESTRATEGIAS DE ATRACCION

Hacer campafias para conseguir ventas es lo minimo que puedes
hacer. Si en realidad quieres impulsar tu negocio y escalarlo a niveles
extraordinarios, necesitas estrategias de atraccién estructuradas.

Tenemos un método que incluye 6 tipos de embudo de venta alta-
mente efectivos que puedes implementar en cualquier negocio.

Dicho método te ensenard cémo atraer mis clientes potenciales todos
los dias, cémo entregarles valor, y cémo ser considerado el experto en
tu industria para que te compren con todo el gusto del mundo.

¢Y qué crees? ;Tenemos un curso en video que lo cubre todo!

Y es totalmente gratis para ti, como mi agradecimiento por leer este

libro.
Solo entra a https://academiaads.com/atrae

1Y registrate para recibirlo!






CAPITULO 32:
iDESAPROBARON MI ANUNCIO!

Hiciste una campafia genial, dedicaste horas al anuncio perfecto,
creaste un conjunto de anuncios siper enfocado y luego... lo rechaza

Facebook.
No te preocupes, no es el fin del mundo.

Es bastante comin que Facebook desapruebe anuncios que no
cumplan con sus politicas y - aungue no lo creas - muchas veces se
equivocan.

Habrd algunas ocasiones en las que te pasaste del 20% del texto
mdiximo en una imagen, usaste alguna imagen prohibida o simple-
mente intentaste promocionar un tipo de negocio no permitido
(oportunidades de negocio MLM, hdgase rico rdpido, etc.).

En esos casos Facebook esti en todo su derecho de rechazar tus anun-
cios por incumplimiento de sus politicas; sin embargo, habri otras
veces en las que si seguiste las politicas y de todas maneras rechazaron
tu anuncio.
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Precisamente para esos casos Facebook cre6 un médulo de soporte.
Ellos saben que entre tantas revisiones de anuncios (s7, a wveces son
personas las que los revisan) se pueden equivocar.

Si te llega un correo indicando que se rechazé uno de tus anuncios,
verds que suele incluir una razén (URL no funciona, imagen probibida,
etc.). Siya lo revisaste dos veces y crees que tu anuncio cumple con las
normas, puedes pedir ayuda.

Generalmente incluyen una liga en la parte inferior del correo que te
lleva a una pagina donde te piden describir la razén por la cual crees
que tu anuncio si cumple con las normas. Llena la informacién y
espera a que alguien del equipo de Facebook te conteste.

Pueden tardar minutos en contestarte e incluso un par de dias depen-
diendo del nivel de trabajo actual, pero si contestan asi que ten
paciencia.

Si tienes suerte y estabas en lo correcto te enviardn un correo aceptan-
do su error y verds que el anuncio ahora aparecerd como “aprobado”en
el administrador de anuncios.

Si tu anuncio definitivamente no cumplié con las normas, te lo hardn
saber. En ese caso lo Unico que podris hacer es modificarlo o crear
uno nuevo usando contenido aceptado.

Puedes ver las normas de publicidad en Facebook aqui:

https://www.facebook.com/policies/ads/

Te recomiendo leerlas cuidadosamente antes de pedir cualquier acla-
racion respecto a tus anuncios.




CAPITULO 33:
EL SIGUIENTE PASO

Facebook es una excelente herramienta para promover tus productos
y/o servicios; sin embargo, lo mds importante no es la herramienta
sino tu habilidad para entender a tu cliente y sus necesidades.

Si sigues los pasos que vimos en este libro y comprendes el material,
te dards cuenta que lo mismo lo puedes aplicar en casi cualquier otro
medio publicitario digital (otras redes sociales, busqueda, etc.).

La herramienta puede cambiar, pero el nicleo es el mismo: habdla a los
deseos de tus clientes y ellos te escuchardn.

Toma estos nuevos conocimientos y Gsalos para hacer crecer tu nego-
cio. No tengas miedo de probar cosas nuevas y divertidas. Recuerda
que todo lo puedes medir y - por mds pequeria que sea la variacion - un
cambio podrd hacer la diferencia entre una o miles de ventas.

Aunque ya tienes todo lo necesario para crear tus propios anuncios,
puede ser que busques ayuda adicional.

Te recomiendo revisar nuestro catdlogo de cursos en linea, serd una de
las mejores inversiones que hards para tu negocio.
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Ya sea que quieras capacitar a tu equipo de mercadotecnia o busques
la oportunidad de aprender a tu propio ritmo, éstos son los cursos
para ti.

Si en realidad quieres llevar tu negocio al siguiente nivel, nuestros
cursos te ayudardn a lograrlo, de la misma manera que lo ha hecho
para otros.

Si te interesa conocer mds, solo es cuestién de entrar aqui:
https://academiaads.com/

Independientemente de si decides entrar a los cursos o no, me encan-
taria escuchar tus historias de éxito.

Espero que me envies una nota cuando hayas adquirido nuevos clien-
tes usando lo que aprendiste en este libro y me platiques sobre cémo
te va y cémo ha cambiado tu vida con este nuevo enfoque.

Te invito a que participes en nuestro grupo privado en Facebook 1la-
mado “El Arte de Atraccién de Clientes” donde siempre estards al
dia en lo mds nuevo de la publicidad digital y la atraccién de clientes.

También nos puedes encontrar en Facebook en: fb.com/academiaads
Diviértete creando tus anuncios, habla con tus clientes, explora sus
necesidades. Nunca olvides esa inspiracién con la que primero empe-
zaste el negocio. Usa ese mismo empuje para innovar y crear expe-
riencias inolvidables.

El resto estd en tus manos.

Armando J.
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