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			Ana Ivars es consultora de marketing digital,
				experta en publicidad online y estrategias de venta digital. Sus inicios en la
				publicidad convencional le permiten aplicar los fundamentos estratégicos del
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					anaivars.com, su marca personal que cuenta con
				una comunidad de más 50 000 seguidores en sus redes sociales y que sigue creciendo. 
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			Es ponente habitual en los principales congresos de marketing digital de habla hispana. La comunicación es su gran aliado para conectar con el público, emocionar y enseñar. En 2020 hizo su gran sueño realidad lanzando su propia agencia de marketing digital, Dinamiza Digital, de emprendedora a empresaria, aprendiendo en cada etapa del camino.

			Solo la revolución digital supera cualquier barrera, por ello puedes
				encontrarla en anaivars.com, en Instagram (@ana.ivars), Facebook (@anaivars.marketing), LinkedIn (anaivarsparcero), Twitter (@AnaIvarsParcero) y YouTube (Ana
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PRÓLOGO

			Recuerdo mis primeras conversaciones con mi jefe, Eduardo Zulueta, el director general de AMC Networks, productora de decenas de canales de televisión y de exitosas series internacionales como Breaking Bad, Mad Men o The Walking Dead. Era allá por 2008. 

			La empresa me acababa de contratar como nuevo director digital y mi misión era la de digitalizar el área de contenidos, definir una estrategia online para nuestros programas, sacarle todo el partido al vídeo, desarrollar apps móviles y Smart TV... y, en definitiva, agarrar la gran oportunidad de las nacientes RR. SS. y audiencias en internet. 

			Por aquel entonces, se hacía ya cada vez más complicado para los cientos de canales de televisión mantener sus audiencias y sufrir además la llegada de nuevos competidores como Netflix, provocando una tremenda fragmentación del número de televidentes y una repercusión notable en sus ingresos publicitarios.

			No ayudaba en nada el crecimiento de los contenidos en el móvil y la cantidad de gente conectada a internet a todas horas, mientras veían informativos, series o un partido de fútbol. El reto para nosotros era seguir captando la atención real del público y poder ofrecer a los anunciantes nuestros canales como plataformas publicitarias idóneas.

			En los años venideros, la clave dentro del sector iba a ser la de conseguir una «audiencia masiva» + «alto nivel de atención» y seguir siendo la mejor opción publicitaria. Lo definí como «Autención».

			Sin embargo, la ventaja competitiva de nuevas plataformas con audiencias multitudinarias —como Facebook e Instagram— y sus contenidos altamente consumidos en dispositivos móviles, residía en ofrecer a clientes y agencias de medios la certeza de una atención «prácticamente máxima» y, por lo tanto, los mejores resultados de sus campañas publicitarias. Para disfrutar de sus contenidos, fotos, vídeos, stories, etc., el usuario tenía que estar centrado casi al 100 % en lo que transcurría en aquellas pantallas reducidas. Es decir, no podían perderse u obviar los anuncios.

			Para más inri, el conocimiento ilimitado de esas plataformas, de nuestros hábitos de consumo, de nuestros datos demográficos, sociales o económicos las convertía también en la mayor arma de segmentación de la historia en un contexto de optimización de presupuestos publicitarios.

			El trasvase de la inversión en publicidad desde los medios tradicionales hacia el mundo digital es hoy imparable y ya no se puede obviar en las organizaciones. 

			Como responsable de marketing o de comunicación de una gran corporación, como generador de leads para una cadena de hoteles o director comercial de un e-commerce, como community manager o freelance deseando llegar a nuevos clientes, será cada vez más imprescindible introducir en nuestras estrategias digitales el elemento Social Ads y, en particular, conocer al dedillo lo que ofrecen Facebook Ads e Instagram Ads. Alcanzar amplias audiencias con esa calidad de atención y conseguir el mejor retorno de inversión que existe hoy en día.

			Ana Ivars, una de las mayores especialistas en la materia, te explica en este libro los fundamentos de la publicidad en Facebook e Instagram de forma amena y didáctica. Te acompaña desde la planificación de tu estrategia, definición de unos objetivos claros, calcular tu inversión y montar y analizar tus propias campañas online, de una forma muy práctica, entretenida y eficiente.

			PHIL GONZÁLEZ 
Fundador de la comunidad mundial Instagramers 
Autor de Instagram y todos sus secretos
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INTRODUCCIÓN

			Dicen que el saber no ocupa lugar, al igual que no implementar lo aprendido tampoco genera transformación. Te doy la bienvenida a este manual animándote a que cada nuevo conocimiento lo pongas en práctica, porque este no es un libro más para leer y guardar, es tu apoyo publicitario de Facebook e Instagram. A lo largo de los capítulos aprenderás todo lo necesario para crear anuncios que de verdad funcionen. No importa si comienzas desde cero o si ya tienes experiencia, te aseguro que vas a aprender algo nuevo. Este libro no se trata solo de teoría, es práctica, paso a paso y sobre todo experiencia, de eso hay mucho en estas líneas. 

			Tengo la gran suerte de amar lo que hago cada día, el marketing digital es un ámbito apasionante y la publicidad online es la escalera mecánica de los resultados. En mis inicios trabajé en una agencia de publicidad que se dedicaba a la compra de medios tradicionales —prensa, radio, televisión…—, soportes en los que analizar el impacto directo que tienen en la conversión es casi tarea imposible. Cuando descubrí que la publicidad online te permitía medir en detalle las ventas, sabiendo qué anuncio lo había generado y pudiendo en todo momento controlar la inversión y analítica, caí rendida. En ese instante comenzó mi coqueteo con la publicidad online.

			FACEBOOK E INSTAGRAM ADS: O LOS AMAS O LOS ODIAS

			Así es, la plataforma publicitaria es un tremendo caos en ocasiones, algoritmos locos y sucesos paranormales que pueden ocurrir con tus anuncios, pero no te quedes con ello, sino con su potencial. La publicidad online rompe la barrera económica y da la posibilidad a que cualquier anunciante pueda invertir en ella. Y eso es lo que voy a tratar de transmitirte en este libro. El proceso y el aprendizaje siempre son complicados, pero son pasos previos y necesarios para lograr las ventas y tener un negocio próspero.

			Debo confesarte que Facebook e Instagram Ads dieron a mi negocio el impulso que necesitaba para alcanzar más visibilidad y autoridad, eso no quiere decir que solo debas basar tus conversiones en ella, para nada, tu proyecto ha de tener diferentes fuentes de ingresos. Pero es un gran comienzo.

			Lo sé, lo estás deseando, el dar paso al primer capítulo. Y yo quiero que comiences ya, pero antes, te voy a pedir un favor: aprende de este libro considerando las siguientes premisas:

			▶Si algo no funciona, vuelve a intentarlo.

			▶Si tampoco ha funcionado, inténtalo de nuevo.

			▶¿Tampoco? Inténtalo una vez más. ¡Vamos!
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INTRODUCCIÓN A LA PUBLICIDAD EN FACEBOOK E INSTAGRAM

			
¿POR QUÉ ESTE LIBRO SÍ ES PARA TI?

			Bienvenido y bienvenida al apasionante mundo de la publicidad en redes sociales. Tienes en tus manos el libro que te va a descubrir, guiar y desvelar el funcionamiento y secretos de la publicidad en el ámbito digital, concretamente en Facebook e Instagram.

			En cualquiera de sus formatos y lugares, la publicidad siempre ha destacado, nos ha llevado a la reflexión, a esbozar una sonrisa, nos ha conmovido y persuadido. Pero a las plataformas publicitarias más conocidas se añade una revolucionaria: internet.

			El ámbito digital no solo ha cambiado la manera en la que nos comunicamos, nos relacionamos y vivimos, sino también el ecosistema publicitario. Las redes sociales han supuesto la democratización de la publicidad. Mientras que los formatos publicitarios más clásicos siempre han estado solo al alcance de grandes compañías con presupuestos desorbitados, el sector digital rompe la brecha y abre una nueva puerta a las marcas para ganar presencia, visibilidad y ventas.

			Facebook e Instagram, como hermanas, cuentan con el mayor número de usuarios activos1 a nivel global, como se aprecia en la figura 1.1. Se han convertido en un gigante de la socialización, pero también publicitario.
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			Figura 1.1. Número de usuarios activos a nivel mundial de las redes sociales.

			

			El rol de anunciante ya está disponible para emprendedores, pequeñas, grandes o medianas empresas que desde un ordenador y conexión a internet tienen la capacidad de anunciarse ante millones de usuarios dispuestos a confiar en ellos y dejarse seducir por sus propuestas de ventas.

			La publicidad en redes sociales es efectiva, dinámica y accesible, pero a la vez cambiante. Sus mecanismos y algoritmos evolucionan de manera veloz, constante y perspicaz, algo que lleva a los anunciantes al aprendizaje continuo.

			En un mundo cada vez más tornadizo e inestable, el ámbito online se ha convertido en refugio seguro para marcas. Nosotros como usuarios pasamos menos tiempo frente a los escaparates y más tiempo hipnotizados por la pantalla de nuestro ordenador y teléfono móvil. Planificamos menos encuentros presenciales para conversar con un café en mano y más virtuales a través de nuestras redes sociales favoritas.

			Y es que, si tu objetivo es ser visible, Facebook e Instagram son el lugar. Pero si además quieres alcanzar la conversión, debes apostar por su publicidad. Entre ambas redes sociales suman más de 3500 millones de usuarios2. Ellos, tus clientes, están allí y desde sus inicios apuntaban maneras. Actualmente acaparan el 16 % de la inversión publicitaria mundial3. Y son la segunda mayor plataforma publicitaria, solo por detrás del gigante Google.

			Este libro es una guía práctica para llevarte de la mano desde el inicio hasta convertirte en un profesional de la publicidad en Facebook e Instagram. Es un manual para emprendedores que quieren visibilizar su negocio, pequeñas y medianas empresas que anhelan más ventas; para grandes empresas que quieren seguir siendo líderes, expertos del marketing digital que entienden que sin publicidad son invisibles y, en definitiva, para cualquier apasionado del mundo digital en busca de nuevos retos y conocimientos. No importa el objetivo, para todos ellos es la publicidad en Facebook e Instagram.

			Verás a lo largo de este manual cómo siempre hablo de publicidad y no promoción. Porque promocionarse es tan solo clicar sobre el botón que aparece en cada publicación, es hacerlo sin estrategia, sin capacidad de selección y decisión, y muy probablemente sin resultados.

			En este libro te enseño paso a paso cómo integrar tus anuncios en sistemas de ventas ganadores. Descubrirás todos los secretos para convertirte en un verdadero anunciante en Facebook e Instagram.

			
LA HISTORIA DETRÁS DEL ÉXITO

			En 2003 un joven Mark Zuckerberg estudiante de la Universidad de Harvard lanza un sitio web con el dominio facemash.com4. En ella los estudiantes podían juzgar el atractivo de sus compañeros de clase comparando su imagen con la de un animal de granja. El éxito no se hizo esperar, más de 22 000 votos fueron compartidos en tan solo las primeras 24 horas, pero tampoco tardó la censura. El Consejo de Administración de Harvard5 y la oleada de críticas obligaron a cerrar la página web. Pero la semilla ya estaba sembrada: Mark había descubierto el enorme potencial de internet para influir en las relaciones sociales.

			Seis meses después, en febrero de 2004 y junto con sus compañeros Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz, Andrew McCollum y Chris Hughes, la red social Facebook sale a la luz. A pesar de los años, su primera versión 1.0 no es tan diferente a la actual, su esencia se mantiene intacta.

			¿Cuál era la finalidad de Facebook? Que todos los estudiantes de Harvard estuvieran conectados de forma digital, pudieran compartir opiniones, subir imágenes, horarios de clases o clubes universitarios a los que pertenecías y que el resto de los compañeros pudieran hablar sobre ello. 

			Y el éxito de nuevo tocó a la puerta. Un mes después de su lanzamiento el 50 % de los estudiantes de la universidad tenían su perfil en Facebook6. Un año después, la red social Facebook ya estaba abierta a casi todas las universidades de Estados Unidos y Canadá. En septiembre de 2006 Facebook se abre para todos los usuarios de internet, perdiendo así su base estudiantil, pero adquiriendo un importante rol social.

			Facebook crece cuando en 2012 la red social Instagram es adquirida por la compañía de Zuckerberg por 1000 millones de dólares y en febrero de 2014 se une la red de mensajería instantánea WhastApp, comprada por 16 000 millones de dólares7. Consiguiendo un año después, en 2015, los mil millones de usuarios activos.

			¿Cómo mantener a flote un buque tan pesado? A través de la publicidad. Desde sus inicios en 2004 la compra de espacios publicitarios ya era posible, tratándose de pequeños banners que se mostraban en la página principal de la plataforma. Pero no fue hasta 2008 y en plena recesión mundial, cuando se lanzó Facebook Pages con el objetivo de que las empresas y negocios pudieran comercializar sus productos en la red social y tuvieran incluso más presencia y potencial a través de la publicidad. 

			En 2009 la segmentación demográfica ya era posible en las campañas publicitarias, y una nueva generación de anunciantes nació. Generación que año tras año no ha parado de crecer. Pues actualmente la compañía cuenta con más de seis millones de anunciantes y continúa en auge.

			En contrapartida, las facilidades para anunciarse y obtener ventas ya no son las mismas. Una competencia cada vez más feroz, empresas que invierten millones y millones de euros al año, alcance orgánico limitado y una batalla por conseguir la conversión es ahora la carta de presentación publicitaria de la compañía.

			Entonces, ¿cómo invertir en Facebook e Instagram Ads y obtener resultados? En este libro te lo desvelo, paso a paso, desde la experiencia y de forma dinámica.

			
CONSEJOS PARA DISFRUTAR INVIRTIENDO EN PUBLICIDAD

			Cuando hablamos de publicidad en Facebook e Instagram siempre nos referimos a inversión publicitaria y no a gasto publicitario. Existe una gran diferencia entre ambos conceptos. La inversión siempre genera rentabilidad y beneficios, mientras que el gasto no. 

			Cada euro que confías en la plataforma publicitaria te da un retorno, ya sea en forma de venta, visibilidad o imagen de marca. Y esta es precisamente la perspectiva con la que debes enfrentarte a Facebook e Instagram Ads.

			Llevo más de cinco años apostando por la publicidad en redes sociales y concretamente en Facebook e Instagram y si hay algo que me ha proporcionado la experiencia es poder identificar varios tipos de anunciantes:

			1.El despreocupado. Aquel que crea campañas publicitarias sin estrategia, sin tener claros sus objetivos y sin plantearse previamente la viabilidad de los resultados que espera obtener.

			2.El abrumado. Aquel que se agobia ante la cantidad infinita de opciones, formatos y configuraciones y acaba invirtiendo cada mucho tiempo y siempre tiene la misma sensación de que ha gastado y no invertido.

			3.El líder publicitario. Es el que domina la herramienta, entiende que cada campaña responde a un sistema de ventas en el que la publicidad es una pieza más del puzle y sabe que sin publicidad su visibilidad e incluso conversión caerían en picado.

			Mi objetivo con este libro es que te conviertas en el último anunciante, en el líder publicitario. Pero antes de continuar, te propongo un ejercicio. 

			Te reto a que en la siguiente figura identifiques qué tipo de anunciantes crees que eres y por qué. Escríbelo, de tu puño y letra, este libro es un manual y todo manual está creado para anotar. Y si aún no inviertes en publicidad, elige qué tipo de anunciante quieres ser y por qué. El éxito comienza con la autodisciplina, si te propones ser un líder, ve a por ello.
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			Figura 1.2. Selecciona el tipo de anunciante que eres o te gustaría ser.

			

			Y para ayudarte a tener esta actitud y visión de compromiso y crecimiento, quiero compartir contigo mis cinco mandamientos para alcanzar tus objetivos y sobre todo disfrutar anunciándote en Facebook e Instagram, tanto como yo lo hago:

			1.Siéntete como un científico en su laboratorio.

			La plataforma publicitaria está formada por un conjunto de algoritmos que determinan qué anuncio se muestra a quién y cuándo. El precio de la publicidad se ve influido por diferentes variantes como el país, la época o el objetivo publicitario. Investiga, testea, prueba y aprende la lección con cada resultado que arroje la herramienta.

			2.Solo la experiencia te dará confianza.

			Los comienzos son siempre complicados y cuando hablamos de publicidad también. No te dejes vencer por las primeras veces en las que no obtengas, en las que sientes que estás gastando sin retorno. Continúa una y otra vez, pues no son fracasos sino aprendizajes.

			3.La publicidad en Facebook e Instagram puede no ser la solución a tu falta de resultados.

			O sí. Aquí quiero adelantarte una perspectiva, aunque en profundidad lo veremos en otros capítulos. Si tu producto o servicio no tiene demanda; si los usuarios llegan a la página de ventas, pero sin embargo no hay conversión; si sientes que tu oferta no es atractiva, no pienses que por invertir en publicidad todo esto cambiará. 

			Antes de invertir debes tener definido tu sistema de ventas, entendiendo que la publicidad es solo una parte más del mecanismo. Facebook e Instagram Ads no venden lo invendible. Nunca pierdas la visión global.

			4.Acepta, lee y aplica la política publicitaria.

			La publicidad en Facebook e Instagram se rige por normas estrictas, claras y visibles para cualquier internauta. Utilizar los formatos inadecuados, promocionar productos prohibidos, incluir en el texto de tus anuncios palabras o expresiones consideradas por Facebook como engañosas8 pueden llevar a que tu cuenta sea bloqueada. 

			Y además estas normas no finalizan en tu anuncio, pues la página web de destino a la cual apuntan tus ads también deben regirse por su política publicitaria. Lee la letra pequeña.

			Sé por experiencia que muy pocos anunciantes lo hacen. Por ello te propongo ahora que entres en www.facebook.com/policies/ads y te tomes 10 minutos para leer las políticas publicitarias. 

			Una vez lo hayas hecho, te invito a que completes en la siguiente figura los tres tipos de contenido prohibido y restringido que crees nunca debes olvidar. Básate en tu criterio, experiencia o aquellos contenidos que pienses son fundamentales recordar por el producto o servicio que vendes o por estar relacionado con tu sector.
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			Figura 1.3. Escribe tres tipos de contenidos prohibidos y tres restringidos que consideras son los más importantes en tu sector o proyecto.

			

			5.Espía a tus competidores y tu mercado.

			Pablo Picasso decía que «los grandes artistas copian, los genios roban». ¿Qué quiero decir con esto? Que probablemente cualquier idea que te surja ya existe, pero no expresada con tus palabras, comunicada con tu estilo ni aportando la solución al cliente que tú das. Por ello, ten un ojo en tu competencia, detecta sus mejores aciertos y vacíos que dejan en el mercado. Párate a analizarlos y trabaja duro para superarlos.

			Ten presente mis mandamientos publicitarios, pero también te invito a que redactes los tuyos propios, aquellos que te ayudarán siempre a crear campañas publicitarias originales, de éxito y sin miedo a sufrir el bloqueo publicitario.

			
FACEBOOK E INSTAGRAM ADS. ¿POR QUÉ UNA MISMA PLATAFORMA?

			El éxito de Mark Zuckerberg y su compañía se debe a su brillante visión empresarial y humildad al reconocer el valor y potencial de sus competidores. Adquirir Instagram y la aplicación WhatsApp supuso un antes y un después en la compañía.

			Contar con diferentes redes sociales les han permitido llegar a millones de usuarios de cualquier edad, clase social e intereses (desde los más jóvenes hasta los menos digitalizados) y, por supuesto, acaparar el recurso más valioso de todos nosotros: el tiempo.

			En Facebook la edad media de los usuarios ha incrementado, parece que los más jóvenes prefieren lo visual de Instagram, pero aun así la primera red social de Mark Zuckerberg, su ojito derecho, sigue en bonanza. 

			Los cambios continuos de interfaz y nuevas funcionalidades, los grupos privados y públicos y multitud de formatos la siguen situando en 2021 a la cabeza en número de usuarios activos.

			Y aunque en este libro no vamos a profundizar en WhatsApp, quiero compartirte un dato para que entiendas cuáles son los planes de la compañía. 

			En septiembre de 2017, en una versión beta, se lanzó WhatsApp Business, una versión corporativa de la aplicación concebida como canal de comunicación directo entre empresas y clientes. Una nueva oportunidad para que las marcas conecten con los más de 2000 millones de usuarios en todo el mundo9. Es la segunda red social más popular, tan solo superada por Facebook. 

			Pero a nosotros, los anunciantes, ¿en qué nos beneficia que la gestión publicitaria de Facebook e Instagram se realice bajo la misma plataforma?

			En primer lugar, la facilidad estratégica, de creación y analítica, además de una clara disminución de la curva de aprendizaje. Ante cada plataforma el usuario se enfrenta a un nuevo reto de entender el funcionamiento, funcionalidades y algoritmos. Lo que puede llevar a la parálisis por análisis. Para evitar esto, Facebook e Instagram se gestionan desde la misma plataforma de forma ágil e integrada, siguiendo el mismo proceso de configuración y subasta virtual.

			Cabe comentar que Facebook fue la primera de las redes sociales en tener plataforma publicitaria, fue años después cuando Instagram se sumó a la monetización. Fue entonces cuando la compañía toma la decisión de utilizar la plataforma ya existente.

			Otra gran ventaja es la unificación de los datos de los usuarios. Analizar y anticiparse al comportamiento de los internautas ha sido siempre el gran reto de la compañía y sus CEO.

			La inteligencia artificial desarrollada en Facebook e Instagram tiene la capacidad de identificar nuestros comportamientos e intereses por las acciones que realizamos en ellas y fuera de ellas —en las páginas web—, gracias a su píxel. Es entonces cuando las posibilidades de segmentación publicitarias no tienen competencia.

			Finalmente, hay que mencionar la casi mágica posibilidad de publicitarse en Instagram sin necesidad de tener un perfil creado en esta plataforma. Aunque reflexiona… si te anuncias en ella, ¿no será porque tu cliente ideal está ahí? Es entonces más que recomendable tener presencia a nivel orgánico. 

			Pero si quizás es el comienzo y aún no te has lanzado a la red social o simplemente estás testeando para detectar las posibilidades de conversión de tus campañas en Instagram, con un simple clic en las ubicaciones será suficiente para publicitarte.

			Todas estas opciones y nuevos conceptos, vamos a desarrollarlos en los siguientes capítulos. Descubrirás el poder de las optimizaciones para escalar tu proyecto, la creatividad aplicada a la estrategia publicitaria y cómo conseguir invertir en publicidad con resultados, ganancia y crecimiento sostenido.

			
			
			
				
					1https://wearesocial.com/digital-2020.

				

				
					2https://www.eleconomista.es/mercados-cotizaciones/noticias/10503551/04/20/Facebook-domina-el-mundo-no-se-trata-de-si-invertir-o-no-sino-cuando-es-mejor-hacerlo.html.

				

				
					3https://www.entrepreneur.com/article/288398.

				

				
					4https://www.thecrimson.com/article/2003/11/19/facemash-creator-survives-ad-board-the/.

				

				
					5https://marketing4ecommerce.net/historia-de-facebook-nacimiento-y-evolucion-de-la-red-social/.

				

				
					6https://sites.google.com/site/listaredessociales/listaredessociales/facebook#:~:text=Desde%20septiembre%20de%202006%20Facebook,Ross%20y%20de%20Joe%20Hewitt.

				

				
					7https://www.bbc.com/news/technology-50838013.

				

				
					8https://www.facebook.com/policies/ads.

				

				
					9https://wearesocial.com/digital-2020.

				

			

			[image: ]

		

	
		
			[image: ]

			
FACEBOOK E INSTAGRAM ADS. ¿QUÉ SON?

			
LA DEMOCRATIZACIÓN DE LA PUBLICIDAD DIGITAL Y SU IMPORTANCIA

			La publicidad ha formado parte de las estrategias de venta más exitosas y poderosas. Ha quebrado el nivel de desconocimiento de los usuarios y añadido urgencia y necesidad a la conversión. La publicidad online ha ido un paso más allá: ha permitido a cualquier anunciante convertirse en el protagonista de la venta.

			Cuando hablo de democratización de la publicidad, hago referencia a la rotura patriarcal que los medios de comunicación conocidos como mass media habían promovido durante años: espacios publicitarios tan solo al alcance de un pequeño puñado de anunciantes.

			Desde sus inicios, las plataformas publicitarias online eran conscientes de la necesidad de acabar con el poder económico como ventaja publicitaria y otorgársela a otros factores y parámetros. Sus algoritmos debían revolucionar el paradigma publicitario y moverse por estrategias, pujas, segmentaciones y configuraciones, y no ya por la inversión económica.

			No importa la red o plataforma social, todas ellas están articuladas por subastas virtuales y no económicas. La gran ventaja es que cualquier negocio puede anunciarse. La gran desventaja: algoritmos publicitarios cambiantes y desconocidos que hacen casi incontrolable la gestión publicitaria. Y si escuchas alguna vez a alguien afirmar conocer cómo funciona el algoritmo, huye, no le creas. Podemos vislumbrar factores que influyen en él, pero no su funcionamiento. De ser así, desbancaríamos a todos los niveles las redes sociales.

			No debes olvidar que todos somos causa y también consecuencia de esta democratización. Compartimos nuestros perfiles, enviamos invitaciones a amigos e incluso lanzamos un ¿aún no tienes Facebook? con cara de incredulidad a nuestros amigos menos digitales. Aunque hoy en día, ¿quién no tiene perfil en Facebook o Instagram?

			Somos corresponsables y a la vez blanco directo de las campañas publicitarias. El valor de las redes sociales ha sido siempre su carácter social, de distensión y unión virtual, llevando a una corriente conocida como el ciberactivismo. Este término se entiende como el uso de las nuevas tecnologías como nuevo medio de comunicación y difusión de información y datos a grandes audiencias por parte de los anunciantes.

			Sin embargo, la democratización también lleva a la saturación publicitaria, a los anuncios mediocres e invasivos y al aumento de los costes. Más usuarios en Facebook e Instagram Ads, supone un reclamo para los anunciantes dudosos de su potencial, pero también mayor competencia y disminución de las ganancias. Es la ley de oferta y demanda virtual, pero con su aspecto tan clásico.

			
EL AUGE Y CONQUISTA DE LA PUBLICIDAD EN FACEBOOK E INSTAGRAM ADS

			Ni el mismísimo Mark Zuckerberg se hubiera imaginado en sus inicios el impacto económico y social que tendría la red social Facebook y años más tarde Instagram. En el momento perfecto supo vislumbrar la oportunidad virtual en el cambio de paradigma social. 

			¿A qué se debe el éxito de la publicidad en Facebook e Instagram Ads? No hay estrategia de marketing digital sin publicidad online. Facebook e Instagram Ads forman parte de los medios pagados, como se aprecia en la figura 2.1.

			Los medios pagados hacen referencia a la publicidad en canales digitales como las redes sociales, patrocinios, buscadores o influencers. Sin importar el tipo de negocio, si estás comenzando o tu empresa ya tiene recorrido, los medios pagados proporcionan visibilidad, autoridad, alcance, marca y ganancias a los proyectos digitales y clásicos. Es como un grifo con el que tú controlas el caudal de los resultados.
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			Figura 2.1. Los diferentes tipos de medios.

			

			Facebook e Instagram Ads se han convertido en uno de los medios pagados favoritos y más demandados por los negocios, sobre todo los digitales. Veamos por qué:

			1.La contratación de la publicidad está en tu mano. Si apuestas por los medios convencionales necesitas de una agencia de medios que te gestione los espacios publicitarios, diseño y colocación. En la red social Facebook, es un DIY —do it yourself—, el anunciante decide cuándo lanzar las campañas y cómo.

			2.¡Desde solo 1 € al día! Así es, la plataforma publicitaria no pone máximos ni mínimos económicos, tu marca puede tener visibilidad y presencia online con el presupuesto del que dispongas. Otra cosa bien diferente es conseguir resultados.

			3.Desde una misma plataforma tienes el control de las diferentes ubicaciones. Puedes anunciarte en la red social Facebook, Instagram, Audience Network o Facebook Messenger. Lo que supone llegar a más de 2000 millones de usuarios.

			4.El fin de las barreras geográficas. El ámbito online no conoce de ello, como anunciante puedes decidir en qué país anunciarte o idioma. Todo desde la misma plataforma y por un coste razonable al país.

			5.Es considerada como publicidad no intrusiva. Facebook e Instagram etiquetan a los usuarios por intereses según su comportamiento e interacción digital, utilizando después estas tags para mostrarle el anuncio adecuado según la segmentación realizada por el anunciante. 

			En la figura 2.2 se recogen ejemplos de campañas publicitarias que desde la agencia lanzamos para la venta de formación online. Nuestro objetivo como anunciantes es conseguir ROAS —Return on Ad Spend— 3, es decir, por cada euro invertido debemos obtener 3 de retorno. Pero con estrategia los resultados pueden ser mayores. 
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			Figura 2.2. Ejemplos de campaña publicitarias en Facebook e Instagram.

			

			Quiero mostrarte un ejemplo de ello. Como se constata en la figura 2.3, en tan solo dos meses, con una inversión de 13 112 € obtuvimos un beneficio de 75 133 €, lo que se traduce en un ROAS de 5,73. Y si conoces el sector del marketing y la publicidad, sabrás que septiembre y octubre son meses de mucha competencia, lanzamientos y aumento de los costes. Aun así, objetivo cumplido. Además, la formación anunciada se trataba de un producto de ingresos pasivos, un programa ya creado que se vende una y otra vez en piloto automático.

			Con estos datos no quiero hacerte creer que invertir en Facebook e Instagram Ads es sencillo, que se puede hacer de cualquier manera o que con clicar un botón todo son ventas. En este manual te voy a enseñar a invertir con capacidad estratégica y de futuro. Descubrirás la parte más rentable, pero también cómo la pérdida forma parte de la ganancia.
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			Figura 2.3. Resultado de la inversión publicitaria en septiembre y octubre. 

			

			
EL MOMENTO ADECUADO PARA ANUNCIARSE

			La primera gran duda de los profesionales que se lanzan a la publicidad online es seleccionar la plataforma adecuada. Es normal dudar si anunciarse en Facebook e Instagram, en YouTube, Google o LinkedIn. Mi respuesta será siempre que apuestes por todas las plataformas publicitarias si tienes capacidad de inversión. Si estás empezando o no es tu caso, mi recomendación es comenzar por Facebook e Instagram. Incluso hay casuísticas relacionadas con el cliente ideal en las que no tienes más opciones que apostar por esta plataforma.

			Recuerda que la publicidad online debe formar parte de tu sistema de ventas y, por tanto, invertir cuando este sistema esté preparado para generar conversiones. ¿Qué significa que esté preparado? Te lo explico en las siguientes líneas.

			Si estás leyendo este libro y formas parte de mi comunidad o bien has asistido a alguna de mis conferencias o formaciones, hay una frase que seguro te suena familiar: la publicidad no vende lo invendible. Es una falsa creencia pensar que, si mi producto no tiene demanda, no satisface las verdaderas necesidades de mi cliente ideal o la estrategia de venta no es la adecuada, por invertir en publicidad se venderá. Es uno de los grandes errores y desilusiones de muchos anunciantes. Esperan que Facebook e Instagram Ads sean la solución a la incapacidad de conversión generada por la definición errónea de su oferta irresistible, del cliente ideal o incluso el embudo de ventas planteado —de esto último hablaremos en detalle en próximos capítulos—. 

			Si esta primera fase ya la hemos cubierto, tanto si estás comenzando como si llevas tiempo en el mercado, la publicidad es para ti. Si eres principiante es una gran forma desde el primer minuto de darte a conocer. Si tu marca ya está consolidada, pero quieres escalar, llegar a más usuarios e incluso penetrar en otros países, también debes apostar por Facebook e Instagram Ads.

			Cuando iniciamos un proyecto —online u offline—, tenemos dos formas de enfrentarnos a la conversión:

			▶La venta pasiva: aquella en que esperas que el cliente venga a ti. 

			▶La venta activa: tú vas en busca del cliente para capturar su atención, nutrirlo de contenido y finalmente llevarlo a la venta. 

			Apuesta siempre por la venta activa y acciones de venta diaria.
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			Figura 2.4. Venta activa vs. venta pasiva.

			

			Ante el lanzamiento de un nuevo producto al mercado o incluso de una nueva edición de otro ya existente, la captación de clientes potenciales a través de Facebook e Instagram Ads para proporcionar tráfico (el embudo) es la gran apuesta. La plataforma nos permite seleccionar los datos demográficos, intereses y comportamientos de nuestros clientes ideales, así como el lugar geográfico. 

			En la siguiente figura se aprecia un ejemplo de lanzamiento de uno de nuestros productos de formación, el programa de mentoría. Para su venta, realizamos un webinar en directo cuyos asistentes atrajimos con una estrategia de captación, que pusimos en marcha también de forma orgánica, pero mayoritariamente a través de la publicidad en Facebook e Instagram. 

			Finalmente, el nivel de conciencia de tu cliente ideal en relación con su problema y solución también determina la plataforma publicitaria que se debe seleccionar. Es muy simple: si tu cliente ideal no sabe qué problema tiene o cómo solucionarlo, ¿buscará la respuesta en Google? Claramente no. Quizás te estés preguntando si es posible vender a una persona que no sabe que tiene un problema, y la respuesta es sí. Pero ahí entrará en juego la estrategia de atracción y valor para llevarlo del punto A en el que se encuentra —desconocimiento— al punto B —descubrimiento y acción—. 
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			Figura 2.5. Lanzamiento en Facebook e Instagram Ads de mi programa de mentoría. Estrategia publicitaria.

			

			Es más, incluso si decidieras apostar por Google Ads te darías cuenta de que, si la solución o producto que ofreces a tu cliente ideal no tiene búsquedas, los resultados que obtendrías invirtiendo en esta plataforma serían nulos. Te pongo un ejemplo: quieres vender un curso de memorización y técnica retentivas a jóvenes universitarios, pero cuando analizas a este cliente ideal descubres que no son conscientes de que tengan esta necesidad: mejorar con claves y ejercicios su capacidad de retención y técnicas de estudio. Si apostaras por Google Ads esperando que un veinteañero universitario escribiera en Google «curso para mejorar la memoria en la universidad»,
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