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Facebook  

Realizar una 
campaña exitosa 
en Facebook no 
es tarea sencilla. 
Muchas veces, 
además de la 
generación de 
contenidos que 
hagan que 
retengamos una 
buena cantidad 
de usuarios, 
también tenemos 
que considerar 
otros factores. 
Uno de ellos es la 
publicidad a 
través de 
Facebook 



Objetivos Claros   

Tener unos objetivos claros , 
concisos y medibles nos ayuda al 

éxito de nuestra campaña , 

Facebook lo sabe y ya en algunas 

nos cuentas nos define mejor que 
es lo que queremos conseguir  
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Anuncio    

Titulo , Texto , Pagina de destino , Historia patrocinada e 
IMAGEN (600x225)  deben estar integradas , decir y 
complementar un mensaje único , que capte la atención y 
despierte la curiosidad  
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Emociones  

Transmite emociones a través de 
tus anuncios. Los usuarios se 

identifican rápidamente con 

sentimientos de alegría, suspenso, 

expectación.  

 

 

“¡Sol & Playa! ¿Sigues pendiente de 

tu depilación? 50%  en Depilación 

Definitiva. ¡Ya está bien! ¡Disfruta del 

Verano! 
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Llamada de acción 

La llamada a la acción debe ser 
clara ¿Qué quieres que haga el 

usuario? ¿Registrarse, comentar, 

hacerse fan, descargarse un 

archivo? Aquí es importante guiar 
al usuario y manejar sus 

expectativas. 
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Lo mejor de todo  

Cada vez que un usuario hace “Me 
gusta” en tu página, dejan 

comentarios en tu Muro, realizan 

interacciones con aplicaciones, 

etc., podrás utilizar esta actividad 
como material publicitario para tus 

anuncios 
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Segmentación  

Edad  

Sexo  

Localización  

Intereses  

Conexiones  

Situación sentimental  

Formación  

Trabajo  
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Campaña y presupuestos   

1. Nombre  

2. Presupuesto  

3. Calendario  
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Opciones de pago  

1. Por conseguir mas ME GUSTA  

2. Mas clics  

3. Mas impresiones  
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Hagamos un ejemplo  
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Frecuencia , Frescura , … 

Evita cansar al usuario de visualizar 
el mismo anuncio, para ello ve 

actualizando la frecuencia de las 

impresiones de los anuncios como 

también la creatividad y texto de 
los anuncios. El índice de 

frecuencia te informará acerca de 

la media de las veces que un 

usuario ha visto un mismo anuncio, 
cuanto más alto sea el índice más 

recomendable es poner en 

práctica la técnica Doble F 
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Ej 1 Métricas Claves  

1. Ratio Atención 
1. Es la división entre mi target y alcance ( los que han visto la campaña), 

mide la visibilidad de la campaña  

2. Ratio Interacción 
1. Porcentaje de clic de las personas que han visto la campaña  

3. Ratio Captación 
1. Porcentaje de nuevos Me Gusta de los que han visto la campaña 

4. Ratio conversión  
1. Porcentaje entre el numero de objetivos conseguidos y el alcance ( mide 

la efectividad de la campaña) 

5. Coste por conversión  
1. Coste unitario por objetivo alcanzado (mide la eficiencia de la campaña) 

6. Coste por Fan  
1. Coste unitario de captación de un nuevo fan en la campaña  
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Ej. 1 Ejercicio 

1. La campaña A tenia un presupuesto de 200 euros , de los que 
se gastaron 57,89. Con un publico objetivo 380,000 de los 
cuales vieron la campaña 22450. la campaña obtuvo 339 
clics, 85 nuevos fans , se alcanzaron 150 veces el objetivo 
perseguido y la métrica utilizada fue el CPC.  

 

2. La campaña B tenia un presupuesto de 75 euros , de los que 
se gastaron 64,09. Con un publico objetivo 11,400 de los 
cuales vieron la campaña 7410. la campaña obtuvo 352 clics, 
81 nuevos fans , se alcanzaron 183 veces el objetivo 
perseguido y la métrica utilizada fue el CPM.  

 

3. Calcula los ratios antes definidos para las dos campañas y en 
base a su resultado , explica y razona que campaña ha sido 
mas eficaz y eficiente. 
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Ej. 2 Cuanto vale un Fan  

Lanzamos una promoción en Facebook de la venta del 
Producto “X”, el total del coste de la campaña han sido 10.000 
€. 

El número de fans captados a través de la campaña han sido 
de 1000 pero luego solo un 1% compro el producto, y de ellos 
solamente el 60% siguió comprándolo después de la primera 
compra. 

El beneficio neto de cada compra unitario  antes de descontar 
el coste de la campaña  es de 900 € y se estima que un cliente 
fiel repetirá la  compra del  producto “X”   40 veces más a lo 
largo de su permanecía como cliente en la empresa. 

 

• ¿Cuál es el coste  unitario de cada fan en promoción? 

• ¿Cuál es el valor económico unitario de cada Fan en la 
campaña? 
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Ej. 2 Solución  

• Nº de Fans captados : 1000 

• Nº de clientes captados: 1000 x 1% =  10 clientes 

• Beneficio de la campaña: 10 clientes x 900 € = 9000€ 

• Nº de clientes Fieles : 60% x 10 clientes = 6 clientes  

• Valor de un cliente fiel: 40 repeticiones x 900 € = 36.000 € 

• Total Beneficio: ( 36.000 € x 6 clientes) + 9.000€ campaña inicial 

      = 216.000 € + 9.000 € = 225.000 € 

• Coste de adquisición de cada Fan: 10.000 € / 1000 Fans = 10 €  

• Valor económico de cada Fan: 225.000 € / 1000 Fans = 225 € 

• ¿Ha sido rentable captar un Fan? = 225 € - 10€ = 215 €; Si 
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Ej. 3 

Basándonos en el promedio de resultados  de las dos 
campañas del ejercicio 1 , estima que presupuesto 

necesitamos para alcanzar la cifra 1000 fans  
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Ej. 3  Solución  

1. Promedio de fans alcanzados (81+85)/2=83 

2. Promedio coste efectuado (64,09+57,89)/2=60,99 

3. Objetivos: 1000 fans 

4. Resultado = ( 1000*60,99)/83=734 euros  
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Conclusiones  

Objetivos   

Anuncio (creatividad)  

Objetivos  

Presupuesto y Métrica   

Medición 
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