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Soy Raquel Arrey y hace mas de 3 anos
que me especialicé en la creacion de
campanas en Facebook ads (y

ahora Instagram también). Lo que hago
es ayudar a negocios como el tuyo a ser
mas visibles y a obtener mas clientes
gracias a las campanas en Facebook.

Con este ebook te voy a dar las claves
para aprender:

- Qué debes tener en cuenta para
empezar una campana

- Como encontrar a tu cliente ideal,
interesado en tus servicios

- Cémo medir con rigor los resultados y
tener bajo control tu inversion

- Trucos y herramientas para tus
campanas

Y mi TRUCO SECRETO para que no te
rechacen los anuncios y el GUION que
utilizo en las campanas con mis clientes.



CLAVE #1

ESTRATEGIA
Y OBJETIVOS



Clave #1

Estrategia Y Objetivos

Antes de empezar cualquier campana de Facebook &
Instagram Ads (o incluso cualquier accion de
marqueting) debemos tener clara nuestra estrategia y los
objetivos que queremos conseguir. Y en Facebook lo
mismo. Una vez tengamos la estrategia, con los objetivos
acorde a nuestra estrategia de negocio, entonces
podemos traspasarla a las campanas de Facebook e
instagram. Y no al revés.

¢ Qué estrategia tienes para conseguir clientes?

Aunque hagamos una campafa en la que consigamos
muchos leads (o potenciales clientes), si no tenemos una
estrategia para que se conviertan en clientes de nuestros
servicios, no nos va a dar resultados. Y vamos a pensar
que Facebook no funciona para nuestro negocio.

Los objetivos pueden ser varios, desde el aumento de
visitas a nuestro perfil, captacién de emails de nuestros
clientes potenciales o incluso vender un producto o
servicio.

Para trasladar este objetivo a nuestras campanas, la
plataforma de Facebook nos ofrece una variedad de
objetivos entre los que escoger:

¢ Cual es tu objetivo de marketing? Ayuda: seleccién de un objetivo
Reconocimiento Consideracion Conversion
Reconocimiento de marca Trafico Conversiones
Alcance Interaccién Ventas del catalogo
Instalaciones de la app Tréafico en el negocio
Reproducciones de video
Generacion de clientes potenciales

Mensajes



Clave #1

Para poder escoger el objetivo debemos pensar en lo que
queremos que hagan los usuarios después de haber
visto nuestro anuncio.

Los mas utilizados son:

o Conversiones: para la captaciéon de leads, visitas a una
landing, etc.

o Trafico: visitas a la web, al blog, etc.

o Generacion clientes potenciales: queremos que el
usuario rellene un formulario, pero en este caso in salir
de la palataforma.

Truco:
Para hacer campanas y tener claros los resultados, lo mejor es que utilices
objetivos medibles y tangibles como:
Captacion de leads mediante email
Venta de un producto o servicio, curso, etc.

EJERCICIO:

Escribe tus objetivos de negocio y relaciénalo con el tipo de
objetivo de Facebook y la accién que quieres que el usuario
lleve a cabo.

Por ejempilo:

Objetivo de negocio: Aumentar mi base de datos
Accion: Regalo de un ebook a cambio de su email
Objetivo: Conversion




CLAVE #2

PIXELY
CONVERSIONES



Pixel

Seguro que no es la primera vez que has oido hablar de él.
Estamos hablando de un elemento imprescindible en
nuestras campanas. Empezaré por explicarte qué es:

Se trata de una linea de cédigo que se instala en todas las
paginas de tu web y nos ayuda a hacer un seguimiento
de lo que pasa en tu web.

Con el pixel podemos saber:

- Los usuarios de la pagina web

- Usuarios que han visitado nuestra pagina de servicios
- Usuarios que han completado un formulario

Etc.

Para instalarlo, puede hacerlo tu desarrollador o, si utilizas
Wordpress, tienes un apartado donde puedes anadirlo tu
mismo/a.

Truco:
Para saber si una pagina tiene el pixel instalado podemos usar “Facebook

Pixel Helper” y dejarlo instalado como Extension de Chrome. Te dejo el
enlace

EJERCICIO:

Te invito a que instales Facebook Pixel Helpery revises situ
pagina web y las de tu competencia tienen el pixel.

jAhora te toca a ti!


https://chrome.google.com/webstore/detail/facebook-pixel-helper

Clave #2

Conversiones

Una conversién es una accion llevada a cabo por una
persona en tu sitio web. Puede ser pagar, registrarse, ver
una pagina en concreto o anadir un articulo al carrito.

Para medir las conversiones, necesitamos tener paginas de
gracias. Estas paginas aparecen cuando el usuario ya ha
realizado la accion y nos permite saberlo.

Por ejemplo: Landing pagina de registro

Landing Gracias — Aqui es donde podemos saber que
el usuario se ha registrado, es decir, que ha llevado a

cabo la conversion

R

iMuchas gracias!

Sesion Diagnoéstico Gratuito

¢Eres educad p o psicélogo y no i que tus p de facebook ads & instagram
funcionen?

Solicita tu Sesion de Diagnéstico Gratuito de 30 minutos conmigo para explicarme tus objetivos, entender qué es lo que no te ha funcionado y ver como

puedo ayudarte con mis servicios a conseguir mas clientes gracias a la publicidad en Facebook & Instagram Ads.



Clave #2

Sabiendo esto, ya solo te falta crear las
conversiones personalizadas o los eventos
estandar.

Las conversiones no solo te van a ayudar a
optimizar tus campanas para que sean mas
rentables y mayor control de los resultados
sino que vas a poder medir a medio plazo
que ocurre con tus campanas mas alla de tu
primer objetivo

Truco:
Es mucho mas facil crear conversiones personalizadas que
eventos estandares

EJERCICIO:

Crea una conversion personalizada de la pagina de
gracias de la landing en la que ofreces tu sesion de
consultoria o diagndstico.

iA trabajar!



CLAVE #3

AUDIENCIAS



Clave #3

Audiencias

De la misma manera que con los objetivos, también
deberas definir el publico al que te diriges. El publico
objetivo, también llamado “buyer persona” es una
representacion de la idea de consumidor final de
nuestro producto o servicio.

Debemos crear un perfil (0 varios) de manera muy
descriptiva en la que hablemos de sus caracteristicas
demograficas, sus gustos, sus miedos, interesesy
habitos de consumo, etc.

Una vez lo tengamos, lo trasladamos a Facebook, con la
herramienta de creacion de publicos.

Existen diferentes tipos de publicos y los clasificamos
segun el conocimiento de nuestramarca:

v' Trafico Frio: No nos conocen ni han visto ninguna
publicacién o anuncio nuestro.

v’ Trafico Templado: Ya han oido hablar de nosotros. Han
visto un anuncio, han visitado nuestra pagina web o han
interactuado con nosotros en la pagina de Facebook o
Instagram.

v' Trafico Caliente: son los usuarios que han visitado
paginas estratégicas de nuestronegocio como la
pagina de ventas (unas 5 veces por ejemplo), o bases
de datos gantiguas que tengamos, incluso personas que
han estado en la pagina del Carrito pero que no han
llegado a comprar.

Es importante saber en qué momento se encuentra
nuestro publico para saber a quién dirigimos nuestros
anuncios. Segun en la fase en la que se encuentren, les
hablaremos de una manera o de otra.



Clave #3

Por ejemplo, si nos dirigimos a trafico frio,
podemos explicarles a qué nos dedicamos o
por qué es importante lo que ofrecemos, ya
sea una terapia, una formacion o una sesion de
acompanamiento.

En cambio, para trafico templado, que ya nos
conocen, les podemos hablar de
coOmo nuestras sesiones o formaciones pueden
ayudarles a solucionar su problema.

Disponemos de diversas maneras para introducir
un publico y buscar a nuestro cliente ideal:

O Personas que han visitado nuestra pagina web
0 Base de datos de clientes

O Usuarios que han interactuado con nuestra
pagina de Facebook e Instagram

O Listado de personas interesadas en nuestro
producto o servicio

O Etc.



Clave #3

Y, a partir de ahi, podemos crear publicos
similares. E incluso excluir a publicos.

Esto nos servira para ensefar un anuncio a
trafico templado, por ejemplo, usuarios que
han visto nuestro recurso gratuito, pero no
queremos que aparezca a los que han

comprado una sesion o una formacién con
nosotros.

Entonces, crearemos un publico de compradores

y lo excluiremos del publico al que dirigimos el
anuncio.

Truco:
Cuantos mas publicos crees, mas pruebas podras hacer para
encontrar a tu cliente ideal. No es una buena estrategia
jugartela a un solo publico. Debes ir probando, y los datos
nos diran cual funciona mejor.
Pero jCUIDADOQO! Debes segmentar doble: con la eleccion del

publico y con el mensaje que lanzas en tus anuncios.
iHablale a tu publico!

EJERCICIO:

Crea los tipos de publicos que te he dicho y uno
mas que tu creas interesante.

iA trabajar!



CLAVE #4

iHaz un buen
ANUNCIO!



Clave #4

Para que tus campanas funcionen, el anuncio es muy
importante. Es lo que va a llamar la atencion de tus
potenciales clientes. Como hemos hablado en el punto
anterior, aqui segmentamos a nuestro publico también: con
el MENSAJE.

Te voy a dejar un ejemplo de estructura de anuncio:
Llamar la atencion de tu cliente ideal:

jEi papas!

Evidenciar el problema que tiene el cliente y preguntar si
quiere el beneficio:

¢ Quieres saber como enfrentarte a la adolescencia de manera
mas relajada?

Aportar historia + solucion:

Llevo mas de 10 anos ayudando a familias con hijos
adolescentes, a mejorar su relacion y a disfrutar de los
momentos en familia. Ahora quiero ayudarte a ti, dandote
herramientas para gestionar las emociones y consseguir
una vida en familia con armonia.

Foto o Video: Si utilizas un video, hazlo con subtitulos

Ofertay qué deben hacer para conseguirla

Inscribete a la sesion online en la que te mostraré como tratar
con la adolescencia.

Botdon de accion:

Registrate, Ver mas, Mas informacion, etc.



Clave #4

Ejemplo de un anuncio de otro profesional:

Como hablar a tus hijos
W0 publicidad - @
¢ Como mejorar la comunicacién con nifios y adolescentes?

Si eres Psicdlogo, Coach o Educador descarga GRATIS este Ebook con el
que descubriras 7 estrategias sencillas y de inmediata aplicacion para
aprender a escuchar y educar acompafiando.

DESCARGA GRATIS & ... Ver mas

)11

EBOOK GRATIS
COMO HABLAR A LOS
NINOS Y ADOLESCENTES

__|

COMOHABLARATUSHIJOS.COM

[EBOOK GRATIS] Como hablar a los nifosy  mas informacion |
adolescentes ‘ ‘
00 123 8 ios 100 veces

Truco:
- Usa simbolos en tu mensaje como emojis 0 “V“ o0 “4”
- Utiliza la misma imagen del anuncio en la landing.

EJERCICIO:

Haz un anuncio para el objetivo de tu campana: ya
sea para que soliciten una sesion de diagnostico o
para vender un curso




Bonus:
CLAVE #5

cQue
recC

hacer si te
Nazan tu

dl

uncio?



Clave #5

En tu sector, tanto si eres educador, terapeuta o psicologo, y
si has hecho alguna campafa en Facebook & Instagram,
sabras que debes tener en cuenta que no te rechacen los
anuncios. Ya que puede pasar que te inhabiliten la cuenta
y no puedas hacer anuncios (almenos con ésta).

Es por ello que quiero darte las claves para saber qué hacer
si te rechazan tus anuncios.

Hay 4 aspectos por los que pueden ser rechazados: tu
pagina de Facebook, la url de tu anuncio, la cuenta
publicitaria o el anuncio en si.

Te daré soluciones por cada situacion:

v’ Pagina de Facebook: intenta cambiar la pagina a la que
vinculas el anuncio para ver si siguen rechazandolo. Si
ésta es la solucion, sera que la pagina o persona que
utiliza la cuenta es quién tiene la banderita roja de
Facebook. Es la opcidn menos comun, pero puede pasar.
Una opcion rapida es cambiar la persona y/o la cuenta que
crea las campanas.

v URL anuncio: puede ser que la landing o enlace no esté
acorde con lo que dice el anuncio. Por ejemplo, no
podemos llevar trafico desde un anuncio de Facebook a
un grupo privado de Facebook.

v’ Cuenta pubilicitaria: lo mismo que la pagina de Facebook.
Puede ser que el que esté rechazado (con la banderita
roja puesta) sea el usuario que administra la cuenta. En
ese caso, haz un cambio y compruébalo.

v' Anuncio: en este sector, las politicas de Facebook son
muy restrictivas y es que no permiten hablar de atributos
personales en segunda persona, haciendo referencia muy
directa. Ademas de las fotos, que no pueden tener
connotaciones sexuales, pero tampoco una cinta métrica o
una manzana, que se relaciona con la pérdida de peso. Si
es asi, cambia el texto de tu anuncio y prueba con una foto
muy neutra, una flor o un arbol, por ejemplo, para ver si es
el anuncio.



Clave #5

Para poder hacer anuncios en Facebook e Instagram,
debemos tener muy en cuenta las politicas de
publicidad. Y mas en tu sector, que se habla de atributos
personales y de estados de animo.

Buscar

Politicas de publicidad
<Contenido prohibido

U Housan comanguids 12. Atributos personales

2 Productos o servicios legales

3 Practicas discrminatorias

. Los anuncios no deben incluir contenido que reafirme o sugiera atributos personales. Por
"l : ag’;” ¥ PrOAGS relaicianatos:oors ejemplo, no se permiten anuncios que hagan alusion, directa o indirectamente, a cuestiones
1000 relacionadas con la raza, el origen étnico, la religién, las creencias, la edad, la orientacion
5 Drogas y productos relacionados con s?xual o la identidad de género, las practicas sexuales, las discapacidades o enfermedades
(fisicas o mentales), la situacion financiera, la a un sindicato, los

drogas
penales o el nombre de una persona.

6. Suplementos peligrosas

Ejemplos
© Contenido del anuncio que describe o muestra el producto o servicio promocionado

© Texto que hace referencia a caracteristicas o atributos personales del grupo o la
persona segmentados o los da a entender

© Uso de la palabra "otro" para hacer referencia a una caracteristica personal

Raza

Ejemplos
@ "jConoce hombres hispanos online © "iConoce a otros solteros de color  Chat (4) [P T3 -

Truco:
Te dejo el enlace a las

EJERCICIO:

Revisael anuncio que has hecho en el apartado anterior, y
cambia lo que no cumpla las Politicas de Publicidad de
Facebook.

¢ List@ para empezar?


https://www.facebook.com/policies

Y éstas son las 4 claves (y una de regalo) para conseguir
clientes para tus sesiones de terapia o formacion.
Espero haberte ayudado.

Me gustaria que me dijeras si te ha servido y las cosas que
has hecho escribiendo a mi email info@raquelarrey.com

iMuchas gracias por leerme!

Seguimos en contacto en www.raguelarrey.com

'St stgues hactendo Lo mismo,
conseguiras Los mismos resultaolos'


http://www.raquelarrey.com

