
Estrategia “Reorientar compras” 
Con esta estrategia llegaremos a los usuarios que mostraron interés de compra 
a través de tiendas de Instagram y Facebook. 

1. Crear un público personalizado de compras 
Primero, vamos a crear un público con personas que interactuaron con tu tienda 
de Facebook e Instagram. Para eso usaremos la opción de “Compras”: 

 

Luego, agregaremos a: 

• Los que vieron y accedieron al sitio web 
• Los que vieron productos 
• Los que guardaron productos 

Si tenés catálogos en ambas redes sociales, agregar a este público los 3 
criterios usando ambas plataformas. 





 

2. Crear un público personalizado de publicaciones de Facebook 

Ahora, vamos a crear un público por “Publicaciones en Facebook” compuesto 
por personas que interactuaron con tu catálogo en Marketplace.  



 

Vamos a incluir personas que vieron productos y personas que enviaron 
mensajes sobre productos: 



 

Con esta estrategia queremos aprovechar que la persona vio nuestros productos 
para volver a atraerlos a nuestra tienda. Por eso, la retención suele ser baja (30 
días como máximo) 

3. Unir ambos públicos en una campaña 
Ahora, une los públicos en una audiencia guardada y excluye a todos tus 
clientes. 



 

¡Listo! Ahora podés usar este público para crear una campaña que invite a los 
usuarios a continuar con su compra. 

 


