
Otras técnicas y consejos 
1. Aprovechar tu contenido más visto 

En la mayoría de los sitios web, normalmente son pocas las páginas que generan 
el 90% del tráfico. Por eso puede ser una buena idea tomar esos contenidos con 
mejor rendimiento y reutilizalo, es decir, convertirlo en un anuncio. 

Si no tenés sitio web, podés usar el post con más interacciones en Facebook o 
Instagram y convertirlo en una infografía, video explicativo, recurso descargable, 
etc. 

Podés dirigir este tipo de anuncios a un público frío para atraer visitas a tu sitio 
web o redes sociales. Puedes convertir eso en una infografía o un video 
explicativo. AB prueba estas ideas en un formato diferente y con diferentes 
públicos. 

2. Google Anatylics para entender a tu audiencia 
Si estás teniendo dificultades para definir datos de tu público objetivo, Google 
Analytics  puede ser útil para ver qué tipos de tráfico está atrayendo a su sitio 
web. 

Dentro de Audiencia > Grupos demográficos > Vista general podés encontrar la 
edad y sexo de tus visitantes web. 

https://analytics.google.com/analytics/web/#embed/report-home/a33777951w89190648p92684734/
https://analytics.google.com/analytics/web/#embed/report-home/a33777951w89190648p92684734/


 

Además, en Audiencia > Intereses > Vista general podemos ver los intereses de 
nuestros visitantes. Incluso los intereses de quienes demostraron intención de 
compra en nuestro sitio: 

 

3. Verificar las métricas 
La relevancia es un factor importante para el éxito de sus anuncios. Para definir 
la calidad de un anuncio Facebook considera: 

• Calidad: la calidad de sus imágenes y videos comparando la percepción de 
calidad de tus anuncios con los de tus competidores que anuncian al 



mismo público. Facebook nos indica este diagnóstico mediante la métrica 
“Clasificación de calidad“ 

• Interacción: cómo interactúa su audiencia con sus anuncios. Facebook 
nos indica este diagnóstico mediante la métrica “Clasificación de 
porcentaje de interacción“ 

• Conversión: cuántas personas realizan la acción que solicita su anuncio. 
Facebook nos indica este diagnóstico mediante la métrica “Clasificación 
de porcentaje de conversiones“ 

Si tus anuncios no funcionan bien, aquí sabrás cómo mejorarlos: 

https://www.facebook.com/business/help/303639570334185
https://www.facebook.com/business/help/2351270371824148
https://www.facebook.com/business/help/2351270371824148
https://www.facebook.com/business/help/617529305373441
https://www.facebook.com/business/help/617529305373441


 



 
Podés ver la información oficial en este sitio 

3. Excluir segmentos 
Excluir usuarios de nuestros públicos puede ayudarnos a definir una 
segmentación más específica. Es una buena forma de eliminar público que no 
nos interese. 

• Si estás usando una audiencia por intereses, podés excluir intereses o 
comportamientos contrarios a tu público. Por ejemplo, si vas a anunciar un 
servicio de mentoría para estudiantes universitarios, podrías excluir 
personas con títulos de mayor grado y estudiantes de secundario: 

 

• En el caso de campañas de retargeting, si estás publicando anuncios para 
los visitantes de tu tienda online podés excluir usuarios que 
compraron. Porque si bien es probable que tu audiencia vuelva a 
comprarte, rara vez te comprará el mismo producto que compró 

https://www.facebook.com/business/help/436113280262012?id=561906377587030
https://www.facebook.com/business/help/436113280262012?id=561906377587030


recientemente. Esto podemos hacerlo con las campañas de Venta por 
Catálogo: 

 

4. Públicos similares de diferentes fuentes 
Vimos que podemos crear públicos similares a partir de públicos personalizados, 
y aunque ese es el método más utilizado, no es el único. También podemos: 

• Crear similares a partir de nuestros catálogos. Por ejemplo en este caso 
estamos creando un público similar a quienes compraron los productos 
más costosos. Recordá que antes de hacer esto debes tener un catálogo 
conectado con el pixel de Facebook y crear tus conjuntos de productos.  



 

• Crear similares a partir de nuestro pixel. Por ejemplo en este caso 
estamos creando un público similar a quienes agregaron productos a su 
carrito en nuestro sitio web: 

 



5. La mejor estrategia es diversificada 
Al determinar tu estrategia de segmentación publicitaria de Facebook , no tenés 
que elegir solo uno de los consejos o estrategias de este curso. Verifique cada 
uno de ellos y vea cómo podrían adaptarse a tus objetivos de reconocimiento, 
interacción y venta. 

Aplique diversas estrategias y consejos para públicos fríos, tibios y calientes. Ve 
los resultados y analiza qué te está funcionando mejor.  

 

 

https://www.luzzidigital.com/courses/segmentacion-ads/lessons/ideas-y-otras-tecnicas-para-segmentar/topic/estrategia-lanzamiento/
https://www.luzzidigital.com/courses/segmentacion-ads/lessons/ideas-y-otras-tecnicas-para-segmentar/topic/estrategia-lanzamiento/

