
FACEBOOK ADS: 
Cómo convertir ‘me gusta’  

en ‘te compro’ 



Curso “Convertir Me Gusta en Te Compro” 

1. Primera Parte – fundamentos de Facebook Ads 
• Introducción/ Configuración/ Lanzar Campaña/ 

Optimizar 
2. Segunda Parte – Facebook Vídeo Ads 

• Tipos de Vídeos/ Creación vídeo/ Crear Campaña 
3. Tercera parte – Crear y Monetizar Comunidades 

• Encontrar nichos/ Crecimiento / Monetizar 
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¿Por qué los Facebook Ads son efectivos 

1. Gran cobertura y 
frecuencia de uso 
 

2. Posibilidades de 
segmentación 
 

3. Entorno de confianza  
 

Fuente: IAB, Gráfico: Expansion (2016)  



Hay que entender donde actúa Facebook para 
sacar el máximo rendimiento 

Ideal para generar tráfico 
p.ej. Promoción de 
publicaciones 

Muy bueno para lograr leads 
p.ej. con campañas de 
conversión 

Menos efectivo para ventas 
p.ej. con campañas de 
conversión  



¿Qué es un punto de contacto positivo? 

– Eventos presenciales o ponencias: consultores 
captan nuevos clientes de esta forma 

– Actividad en redes: conversaciones o simplemente 
compartir contenidos 

– Recomendación de un amigo: amigo o conocido 
recomienda producto o servicio 

– Anuncio en televisión: siempre que el anuncio se 
perciba por parte del espectador como diferente 

– Post en un blog: bloggers suelen tener la confianza de 
sus lectores 

– Conversación en el métro: escuchar a dos personas 
en el transporte público puede generar ventas 
 



Efectividad de canales por conversión (BOFU) 

– Afiliación (22%): recomendación de un tercero 
– SEO de marca (17%): personas que buscan 

directamente nuestra marca en Google. 
– E-mail (11%): boletines y recomendaciones de otros 

usuarios a través de correo electrónico. 
– SEO no-marca (10%): visitas que nos llegan desde 

Google que no están relacionadas con la marca. 
– Redes Sociales (5%): Twitter, Facebook, etc. 
– Display (3%): publicidad en formato banner y vídeo. 

 

Fuente: Convertro 2014  



Efectividad de canales por “consideración” 
(MOFU) 

– Display (89%) 
– Redes Sociales (87%) 
– E-mail (78%) 
– SEO no-marca (10%): 
– Afiliación (69%)  
– SEO de marca (52%) 

 

Fuente: Convertro 2014  



Embudo Facebook Ads para marcas/negocios 
no conocidos 

Primer 
contacto 
Generar 

interacciones 

Enviar a la web 
 

Consumir 
contenido 

Captar registro 
 

Generar leads 

Retargeting 
 

Ofertas 
comerciales 

Convertir usuarios en clientes 

Fuente: Las 4 fases y tipos de campañas que necesitas realizar para triunfar 
con Facebook Ads, Marketing de Guerrilla (2016) 

– Primer contacto: generar puntos de contacto positivos 
– Captar tráfico: enviar visitas al blog 
– Captación de leads: crear base de datos de interesados 
– Cierre de venta: envío de ofertas, retargeting 

 

http://www.marketingguerrilla.es/las-4-fases-y-tipos-de-campanas-que-necesitas-realizar-para-triunfar-con-facebook-ads/
http://www.marketingguerrilla.es/las-4-fases-y-tipos-de-campanas-que-necesitas-realizar-para-triunfar-con-facebook-ads/


Primer contacto (1): generar puntos de 
contacto positivos 



Publicación con más de 11.000 Me Gusta 
para reactivar página de Xidere 

https://www.facebook.com/Xidereco/photos/a.1581747748721764.1073741829.1580984448798094/1914977135398822/?type=3&theater


Comunidad de VW Campers, los usuarios 
aportan sus propias fotos en los comentarios 

https://www.facebook.com/vwcamperfans/posts/940019569441436


Lanzamiento Etoy.es, reproducciones a bajo 
coste pero pocos Me Gusta 

https://www.facebook.com/etoytec/videos/169925303414361/


Llegar a nuevos usuarios a través de 
mensajes emocionales 

https://www.facebook.com/QuondosOficial/videos/vb.589335774453966/1097925403594998/?type=2&theater&notif_t=like&notif_id=1477286750159735


El mensaje adecuado en el momento 
adecuado 



Compartir contenidos sin esperar nada a 
cambio 

https://www.facebook.com/seolyzeEs/?fref=ts


Si compras Me Gusta arriesgas una caída de 
tu alcance orgánico importante 

Me Gusta 

Me Gusta 

Alcance 

Edge Rank 

Alcance 

Edge Rank 

Orgánicos 
Comprados 
“Fake” 

Tipos de “Me Gusta” 



Recomendaciones básicas cuando empieces 
con una página en Facebook 

1. No invites a tus amigos. Tus amigos nos son tus 
clientes y no generan interacciones con tus 
publicaciones. 
 

2. No compres Me Gusta. Arriesgas que tu alcance 
caiga.  
 

3. Invierte 1 euro/ día con Facebook Ads para 
promocionar publicaciones. Luego puedes invitar a 
los que han generado interacciones. 

 
 



Captar tráfico (2): generar visitas a través de 
contenido sin vender 



Es “fácil”, aporta mucho más valor que los 
demás 

https://www.facebook.com/SumaCRMcom/?fref=ts


Dale difusión y visibilidad a los que hablen 
bien de ti  

https://www.facebook.com/vikinguard/posts/1761186894166301


Hacer uso de Facebook Ads para dar un 
mejor servicio a un anunciante 



Captación de leads (3): crea una base de 
datos con personas interesadas 



Los seminarios online permiten activar y 
captar leads a bajo coste 

https://www.facebook.com/QuondosOficial/photos/a.614758141911729.1073741828.589335774453966/1090607534326785/?type=3&theater


Capta leads con cursos que funcionan 
literalmente en autopiloto 



Añade llamadas a la acción a posts: 
“contáctame aquí”  



Cierre de ventas (4): trabaja tu base de datos 
con e-mail marketing y retargeting 



Claude van Damme como imagen de un 
producto en Etoy (¡ojo con el copyright!) 



Mezlcar contenido comercial y no-comercial 
aumenta el engagement 



El riesgo de utilizar intereses muy amplios – 
ej. de campaña y proyecto fracasado 



Los tres pilares de Facebook Ads para 
aumentar el ROI de tus campañas 

– Marketing de Contenidos: fotos, vídeos, posts, etc. 
– Estudio del público objetivo: Audience Insights 
– E-Mail Marketing: envíos segmentados, ofertas 

Fuente: Esto son los 3 pilares esenciales para que tus Facebook Ads 
obtengan resultados,  Marketing de Guerrilla (2016) 

 Pilares Venta Online con FB Ads 

Marketing de 
Contenidos 

 
Contenidos que 

emocionan 

Estudio de Mercado 
 

Segmentación detallada 

E-mail Marketing 
 

Seguimiento y campañas 
de ventas 

http://www.marketingguerrilla.es/esto-son-los-3-pilares-esenciales-para-que-tus-facebook-ads-obtengan-resultados/
http://www.marketingguerrilla.es/esto-son-los-3-pilares-esenciales-para-que-tus-facebook-ads-obtengan-resultados/
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Dar de alta el Business Manager con tu 
cuenta de Facebook existente 



Así te puedes conectar con Business Manager 
de terceros 

Tú 

Tus clientes/ colaboradores 



Configuración y funcionamiento de Pixeles, 
Landing Pages y Públicos 



Ver en directo 



La mejor opción es optimizar por conversión  

Un ratio del 32% de ratio de conversión sin 
optimizar (media en un 48%) 



LinkedIn puede servir como base de datos 
para públicos personalizados 



Pasos a seguir para realizar campañas de 
retargeting 

– Integrar pixel desde la primera visita en la página 
– “Poblar” el pixel con una campaña de tráfico (p.ej. 

promoción de una publicación) 
– >1.000 mejor 10.000 usuarios son una buena cifra 

para iniciar la campaña de “repesca 
 



Configuración y funcionamiento de Power 
Editor 



Estructura del Power Editor de Facebook 

– Campaña: básicamente la carpeta de todo 
– Conjunto de anuncios: presupuesto, público, 

aparición y programación del anuncio 
– Anuncios: banner, texto, pixel de conversión 

 
 
 



Principales ventajas de utilizar el Power Editor 
de Facebook 

– Requerimientos técnicos: instalación desde el 
navegador de Chrome 

– Ahorro de tiempo en la gestión: copiar campañas, 
etiquetas, anuncios 

 
 
 



Curso “Convertir Me Gusta en Te Compro” 

1. Primera Parte – fundamentos de Facebook Ads 
• Introducción/ Configuración/ Lanzar Campaña/ 

Optimizar 
2. Segunda Parte – Facebook Vídeo Ads 

• Tipos de Vídeos/ Creación vídeo/ Crear Campaña 
3. Tercera parte – Crear y Monetizar Comunidades 

• Encontrar nichos/ Crecimiento / Monetizar 
 

 



Lanzar una campaña paso a paso 



Lanzar un campaña con el editor estándar de 
Facebook Ads 

1. Subir público personalizado 
2. Ubicaciones (en función del público personalizado) 
3. Edad (Audience Insight) 
4. Elegir sexo para conjunto de anuncios 
5. Idiomas (en caso de segmentación amplia)  
6. Intereses, comportamientos y conexiones  
7. Segmentar por dispositivos para conversión 
8. Fijar presupuesto diario 
9. Crear anuncios: banners y redactar textos 

 
 
 

 
 



Targeting por provincias para llegar a las 
provincias más activas de compra online 

– Excluir provincias del targeting con una tasa del paro 
superior al 20% (opción A) 

– Incluir provincias donde más se compra online: A 
Coruña, Vizcaya, Barcelona, Madrid, Valencia, 
Alicante, Murcia, Málaga, Cádiz, Sevilla (opción B) 
 



Averigua intereses ocultos de tu audiencia con 
Audience Insights 



Los 4 círculos mágicos de la segmentación 

Comportamiento 
Necesidad 

Estatus Pasión 



Los círculos mágicos de Code Wars 

Comportamiento: Formación Online 

Necesidad: 
Wordpress 
 

Estatus: Freelance Pasión: Star Wars 



Caso práctico Geeksme – el reloj que quiere 
que hagas el amor 



Caso práctico Lopifit – la cinta andadora/ 
patinete  



¿Cuánto me tengo que gastar con Facebook 
Ads? 

1. Calcula tu CPL: Customer Lifetime Value, Venta 
media, ratio de conversión 

2. Empieza con un presupuesto diario bajo: 1-4€/ día 
y luego ir subiendo poco a poco 

3. Para la campaña cuando superes el CPL máximo 
y empieza desde cero 
 



Un sencillo cálculo con Excel para averiguar el 
CPL máximo 

Ver en directo 



La estructura y los elementos de texto en un 
anuncio de Facebook 

Texto breve (90 
caracteres) 
“Sin Coste”, “Gratis” 

Título (25 caracteres) 
Al grano, poco margen 

Texto largo (220 
caracteres) 
Uso de mayúscula, 
llamada a la acción 
Botón 
Más información / 
Registrarte 



Juega con el miedo de las personas (1) – pero 
no te pases ;) 

 “En 24 horas se acaba el descuento del 50%” 
 
“Ya no queda nada, cerramos la venta exclusiva” 
 
“¿Estás seguro que tu estilo de vida es saludable?” 
 
“Si sigues así, te quedarás sin amigos” 



Haz que tu oferta sea percibida como 
exclusiva (2) 

“Últimas unidades disponibles” 
 
“Sé el primero en probar el nuevo ….” 
 
“Edición limitada” 



Cuenta una historia que emociona a tu público 
objetivo (3) 

“Ella pensaba que ya no iba a tener hijos, hasta que 
descubrió…” 
“Había probado todas las dietas sin perder peso, hasta 
que…” 
“Le dijeron que en 24 horas todos sus problemas iban estar 
resueltos, pero luego ocurrió esto” 



Lo que (casi) siempre funciona – haz uso del 
humor (4) 

“Con …, esto no hubiera ocurrido” 
“Tu mascota también es fan de nuestra 
marca” 
“Este vídeo te alegrará el día” 



Juega con una de las grandes debilidades del 
ser humano – la curiosidad (5) 

“¿Conoces ya…? 
 
“¿Sabes lo que se siente cuando…?” 
 
“¿Por qué debería preocuparte…?” 



Aporta un incentivo para hacer clic en el 
anuncio (6) 

“Descarga ahora sin coste…” 
 
“Disfruta de un descuento exclusivo para …” 
 
“Inscríbete y participa en un sorteo…” 



Busca una causa común para no quedar 
desapercibido (7) 

“Apoya con tu voto…” 
 
“Firma aquí si piensas que…” 
 
“Si quieres que el comercio sea más 
justo…” 



Tipos de banners que me han funcionado (1) 



Tipos de banners que me han funcionado (2) 



Tipos de banners que me han funcionado (3) 



Tipos de banners que me han funcionado (4) 



Tipos de banners que me han funcionado (5) 



Tipos de banners que me han funcionado (6) 



Tipos de banners que me han funcionado (7) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (1) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (2) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (3) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (4) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (5) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (6) 



Tipos de banners que me NO me han 
funcionado (7) 



Ejemplo de optimización de banners – primera 
prueba (1) 



Ejemplo de optimización de banners – 
añadimos motivos emocionales (2) 



Ejemplo de optimización de banners (3) – 
aumentamos los shares, likes y compras 



Resumiendo algunos de los factores clave que 
funcionan bien en los banners 

– Tipos de fotos: niños y bebés, sexo opuesto (no 
siempre), animales (no siempre) 

– Poses y posturas: miradas directas (ojos), movimiento 
(remangar camisa) 

– Colores y texto: verde (marco), naranja (fondo), foto 
sin nada, bocadillo, texto abajo mejor que arriba 
 



Resumiendo algunos de los factores clave que 
NO funcionan bien en los banners 

– Tipos de fotos: con mucho diseño, muy cargadas con 
diferentes elementos, varias personas en 1 foto 

– Poses y posturas: miradas al lado, con gafas de sol, 
varias personas en 1 banner 

– Colores y texto: rojo y naranja como marco no 
funcionan demasiado bien 
 



Un banner no debería tener más del 20% de 
texto (permitido pero menos alcance) 

Herramienta para comprobarlo: 
https://www.facebook.com/ads/tools/text_overlay 



Crear un formulario de Lead Ads paso a paso 

Ver en directo 



¿Qué hay que tener en cuenta a la hora de 
lanzar campañas internacionales? 

– Idioma: dominar los pequeños detalles idiomáticos que 
marcan la diferencia 

– Métricas clave cambian: sobre todo CPC y conversión 
pueden variar mucho 

– Factores culturales: preferencias pueden variar 
mucho entre diferentes países y culturas 
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Factores clave para que una campaña en 
Facebook Ads funcione 

– Diseño de los banners (20%): anuncios que reciban 
clics 

– Segmentación del público (30%): llegar a un perfil 
interesado en el momento adecuado 

– Configuración de la campaña (20%): no saturar, 
upscaling/ downscaling 

– Configuración de la página de aterrizaje (30%): 
convertir visitas en contactos 
 

+ + 



Proceso de optimización de campañas con 
Facebook Ads 

1. Pruebas A/B con banners y anuncios: crear 
variaciones e identificar un ganador 
 Probar diferentes tipos de imágenes (y textos) para lograr 

un ganador. 
2. Probar diferentes conjuntos de anuncios para 

alcanzar el CPL objetivo 
3. Crear un público similar tras conseguir 100-200 

conversiones 
4. Pruebas A/B con páginas de aterrizaje: crear 

variaciones e identificar un ganador 
 Probar diferentes tipos de imágenes (y textos) para lograr 

un ganador. 
 

 
 



Cómo elegir el mejor banner para nuestra 
campaña 

1 2 3 

4 5 6 

7 8 9 

Primer paso: probar 9-20 fotos 



Diseño de experimentos para lograr el mejor 
CTR de un banner 

Segundo paso: añadir elementos y variar 



Ganadores del experimento (y luego tras 
sumar más impresiones) 

Tercer paso: lograr más datos 



Comparar 2 banners a la vez que tengan 
CTRs parecidos 

Cuarto paso: lanzar campaña con 2 banners 



Mis top 4 formas de segmentar el público 
objetivo 

1. Listados propios: suscriptores boletín o blog, 
contactos LinkedIn 

2. Retargeting: usuarios que han mostrado interés 
alguna vez en tu oferta 

3. Públicos similares de conversión: usuarios 
parecidos que los que ya han convertido 

4. Públicos similares basados en listados propios: 
una vez subidos añadir segmentación 

 
 



Cómo crear un conjunto de anuncios para que 
no solape 

1. Diferenciación por edad: 20-31 (primer conjunto), 
31-40 (segundo conjunto) 

2. Targeting por sexo: mujeres (primer conjunto), 
hombres (segundo conjunto) 

3. Targeting por provincia: Madrid (primer conjunto), 
Barcelona (segundo conjunto) 

4. Targeting por exclusión: excluir público del targeting 
(“crear públicos”) 

 
 



Es un mito que el color naranja para los 
botones siempre es el que mejor convierte  

– El verde como color de botón supera el naranja 
(“Original”) con un 8,9% 



Lo que más importa es el contraste del botón 
con la landing 

¡Lo 
quiero! 

¡Lo 
quiero! 

Landing A Landing B 



Creación de informes e identificar métricas 
relevantes 

Ver en directo 
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Unboxing - usuarios que se emocionan 
cuando desempaquetan un pedido 

La ciencia detrás de Unboxing es el “Efecto 
Espejo” o “Efecto iPod”. 



Vídeos de “How to…” funcionan sobre todo en 
formato vídeo 

https://www.youtube.com/watch?v=JhKpPAKQBuo


Vídeos tipo trailer – ejemplo lanzamiento de 
Etoy.es 
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Contratar vídeos en plataformas tipo Fiverr 



Crea remixes de vídeos ya creados (¡ojo con 
el copyright!) 



Vídeos en formato presentación requieren 
únicamente 3 fotos 
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Configurar una campaña de Video Ads 

Ver en directo 
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¿Cómo buscar nichos en Facebook Ad’s? 



¿Cómo buscar nichos en Facebook Ad’s? 

2 

3 

4 
5 1 



Curso “Convertir Me Gusta en Te Compro” 

1. Primera Parte – fundamentos de Facebook Ads 
• Introducción/ Configuración/ Lanzar Campaña/ 

Optimizar 
2. Segunda Parte – Facebook Vídeo Ads 

• Tipos de Vídeos/ Creación vídeo/ Crear Campaña 
3. Tercera parte – Crear y Monetizar Comunidades 

• Encontrar nichos/ Crecimiento / Monetizar 
 

 

https://www.facebook.com/Xidereco/photos/a.1581747748721764.1073741829.1580984448798094/1914977135398822/?type=3&theater


Diseña cada publicación de Facebook 



Promociona las mejores publicaciones 
orgánicas 



Invita a las personas que le gusten tus publicaciones 
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La comunidad te dará pistas para elegir los 
productos más adecuados 



Haz campañas de productos sin invertir en 
inventario 



Lanzar una campaña con Teezily en directo 

Ver en directo 



Preguntas y Respuestas 



Mis consejos finales para conseguir los 
mejores resultados con Facebook Ads 

– “Prueba, falla, repite lo más rápido que puedas” 
– “Haz lo contrario de lo que te he contado” 

 
 
 



carlos@quondos.com | quondos.com 

“Do it yourself.” 

“¿Can I help you?” 

carlos@beguerrilla.es | beguerrilla.es 

“¿Wanna play?” 

info@etoy.es | etoy.es 

mailto:carlos@quondos.com
mailto:carlos@beguerrilla.es
mailto:info@etoy.es
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