
Introducción a las Redes Sociales 
para publicitar nuestros negocios



DEFINICIÓN RED SOCIAL

Una Red Social es una 
estructura social integrada por 
personas, organizaciones o 
entidades que se encuentran 
conectadas entre sí por una o 
varios tipos de relaciones 
como: relaciones de amistad, 
parentesco, económicas, 
relaciones sexuales, intereses 
comunes, experimentación de 
las mismas creencias, entre 
otras posibilidades.

Las redes sociales de internet se han convertido sin dudas en un fenómeno social 
que revoluciona la manera de comunicación y la interacción que hasta el 
momento teníamos los seres humanos.



REDES SOCIALES

• Trasladan a Internet las conversaciones, opiniones,
informaciones habituales.

• Grandes/pequeñas empresas: Cualquiera puede
producir contenido y llegar a una audiencia concreta.

• Los consumidores confían en las recomendaciones.



¿Necesito estar en las redes sociales?

• 10% de su tiempo en internet

• España es el 7º país en uso de RR.SS.

• 80% de los usuarios usan alguna red social

• 60% las visita a diario

• 89% siguen a alguna marca





Lo primero que debemos saber es qué hacen los usuarios en las
redes sociales mientras navegan por ellas, y gracias a varios
estudios podemos conocer los siguientes resultados:



Redes sociales más utilizadas



Frecuencia de uso (días por semana)



Frecuencia de uso (horas por semana)



Actividades en las RR.SS.



Seguimiento de marcas en RR.SS.



A TENER EN CUENTA

• Objetivos (Qué)

• Target (A quién)

• Líneas de actuación (Cómo)

• Herramientas a utilizar (Con qué)

• Key Performance Indicators (KPI)



Objetivos

• Conseguir aumentar el tráfico hacia nuestros 
productos o nuestros servicios, consolidando 
nuestra marca en el mercado.

• Fidelizar e interactuar con nuestra comunidad 
(clientes y usuarios) con nuestros contenidos.

• Aumentar las ventas.



¿A quién nos dirigimos?

Empiece por una red social en la que sepa con certeza que puede encontrar su 
público. Si abre perfiles en Facebook, Twitter, Instagram, Google+, Pinterest, 
Linkedin, Youtube…morirá en el intento. Además, la mayoría de las empresas no 
son susceptibles de tener presencia en todas las redes sociales, porque su 
público puede que ni siquiera esté en muchas de ellas.



Líneas de actuación I

Conseguir los objetivos planteados requiere tiempo, 
constancia y una combinación de acciones 
permanentes y acciones puntuales.



Líneas de actuación II

• Creación de contactos

• Generar conversación (feedback)

• Conseguir fidelización de clientes a nuestra marca

• Crear contenido de valor que responda a las 
necesidades e intereses identificados

• Análisis del sector y de la competencia

• Creación de una reputación corporativa de 
nuestra marca



Herramientas

Hay decenas de redes
sociales en donde
promocionar tu negocio, y
todas presentan ventajas e
inconvenientes.
Es necesario estudiar pros
y contras de cada una de
ellas para escoger las que
mejor destacan las
fortalezas de tu empresa y
aportan más valor a tu
marca.



Indicadores clave de desempeño (KPI)

Los KPI son métricas que 
nos ayudan a medir y a 
cuantificar el rendimiento 
del progreso en función 
de unas metas y objetivos 
planteados para las 
distintas actividades que 
llevemos a cabo dentro 
de nuestro negocio.





FACEBOOK



¿Por qué Facebook?

• Porque permite visibilidad

• Su audiencia sigue creciendo

• Retroalimentación

• Su uso es gratuito (?)

• Canal de comunicación directa con el cliente





Ventajas de Facebook

• Podemos personalizar nuestro mensaje

• Dirigir nuestro mensaje a audiencias 
determinadas (edad, sexo, ubicación…)

• El peso de las recomendaciones. Efecto 
positivo del «me gusta».



Posibles inconvenientes en Facebook

• Perder el control de la información

• Posibles críticas



¿Qué estrategias nos permite 
Facebook?

• Conseguir opiniones del cliente sobre un 
producto o servicio

• Lanzar nuevos productos/servicios

• Desarrollar catálogos online

• Realizar encuestas



A tener en cuenta en Facebook
• Buscar contenido que interese a clientes, 

según la personalidad e intereses de nuestra 
clientela potencial

• Los usuarios buscan obtener algún beneficio 
de relacionarse con la marca/visitar tu perfil

• Las promociones, sorteos, descuentos…son 
una buena manera para aumentar nuestro 
público/ventas

• Busca la participación de la comunidad: 
encuestas, preguntas, saludar, hablar, noticias, 
humor…



Recomendaciones







Qué no hacer en Facebook

• Publicar demasiado autobombo

• Publicar unidireccionalmente, sin conversar

• No publicar de forma periódica



Indicadores para Facebook

• Publicaciones

• Interacciones

• Calidad de las publicaciones (nº de «me 
gusta» o comentarios

• Incremento (o pérdida) del número de 
seguidores



TWITTER



Qué es Twitter

• Servicio gratuito que combina características 
de los sms, los blogs y la mensajería 
instantánea.

• Se trata de redactar y enviar micromensajes
de texto con una longitud máxima de 140 
caracteres (tweets), que son vistos por los 
usuarios que te siguen. Tú ves los mensajes 
que escribe la gente a la que sigues.







Términos básicos

• Nuestro nombre de usuario va precedido del 
signo @, por ejemplo @luisgarcia

• Siguiendo (following). Usuarios a los que 
decidimos empezar a seguir. Cuando escriben 
un mensaje o tweet, lo veremos en nuestro 
tablón.

• Seguidores (followers). Son aquellos que nos 
siguen. Cada vez que escribimos un tweet, lo 
ven en su tablón.



• Etiquetas (Hashtags). Para poder seguir con 
mayor facilidad un tema, conversación o 
discusión, que puede crear o utilizar cualquier 
usuario. Basta con incluir el símbolo # delante 
de las palabras, expresiones o temas. Por 
ejemplo #crisis si hablamos de la situación 
económica. Si alguien busca ese término en el 
cajetín de búsqueda, los tweets que 
contengan esa etiqueta aparecerán en los 
resultados.



• Temas del momento 
(Trending topics). Índice 
formado por las etiquetas, 
términos o frases de las 
que más se está hablando 
en ese momento en 
Twitter, muy útiles para 
estar informado. Se puede 
elegir el país y la ciudad.



Opciones de mensajes

• Favoritos permite archivar los mensajes que 
nos parezcan más interesantes.

• Responder. Podemos responder a un usuario 
tras leer su tweet. La aplicación pone el 
nombre de ese usuario precedido de la @, 
para que le llegue nuestra respuesta.

• Retweetear. Es como se denomina difundir 
entre nuestros seguidores un mensaje de 
nuestro tablón, conservando su contenido.



Consejos para promocionar tu negocio 
en twitter

• Incluye posts y comentarios con 
regularidad para mantener el perfil actualizado, 
siempre evitando los comentarios agresivos, 
personales o partidarios, y la publicidad 
desmedida. Comenta promociones del día, 
novedades y demás, pero no abuses de este 
recurso. Puedes retwittear comentarios de las 
personas o entidades a quienes sigues, pero 
hazlo con cautela, pues tu perfil no debe ser un 
reflejo del de los demás.



• Asegúrate de usar las palabras clave o 
hashtags que te relacionen con los temas de 
interés, y crea posts adecuados, por ejemplo, 
para identificar las ofertas o novedades. 
Recuerda agregar los hashtags dentro de los 
primeros 30 caracteres de tu post.

• Incluye tu perfil en los directorios 
especializados, así como incluyes tu sitio web 
en los directorios y guías comerciales. Agrega 
el enlace o el nombre de usuario en tu perfil 
de otras redes sociales, para buscar 
seguidores y marcar una presencia virtual.



• Cuando recibas una pregunta o un comentario, no dejes 
pasar tiempo sin responder; Twitter debe ser inmediato y 
veloz, y esto también te permitirá mantener a tus 
seguidores con una buena relación. Por otro lado, evita las 
conversaciones al estilo chat, pues esto aísla y puede 
cansar a tus demás seguidores. Si ves que alguien amenaza 
con ello, invítalo a seguir la charla por correo electrónico o 
contactándote a tus teléfonos exhibidos en el perfil.

• Recuerda que puedes agregar contenidos multimedia a tus 
comentarios. Añade fotografías, videos, y también cupones 
de descuento para imprimir y ofrecer beneficios a tus 
clientes. Esto será un excelente recurso para elevar tu 
número de seguidores, además de promocionar 
directamente tu negocio y productos.



Indicadores para Twitter

• Nº de seguidores

• Nº de seguidos

• Nº de tweets

• Nº de retweets

• Nº de listas a las que estamos agregados



YOUTUBE



Qué es Youtube

• Aplicación web gratuita para subir y compartir 
vídeos.

• Es la tercera web con más visitantes del 
mundo, tras Google y Facebook.





¿Qué podemos hacer en YouTube?



Ventajas de Youtube para negocios

• Medio de difusión: Presente en 43 países y más 
de medio centenar de lenguas.

• Medio de promoción: artistas, empresas, 
políticos, desconocidos…

• Medio de enseñanza: cursos, tutoriales, vídeos 
técnicos…

• Medio de marketing: viralidad, fama instantánea, 
denuncia…

• Medio de búsqueda en la web: Segundo tras 
Google.



Cómo promocionar un negocio en 
Youtube
• YouTube cuenta con un gran porcentaje del tráfico de 

Internet, el cual va en constante aumento debido a la 
preferencia cada vez mayor por el consumo de videos 
antes que el de otros tipos de contenido.

• Si a ello le sumamos el hecho de que los videos en 
Internet son cada vez más efectivos a la hora de 
incentivar la venta de un producto, pues permiten 
humanizar el negocio que los ofrece y generar mayor 
confianza en el público, es posible afirmar que estar en 
YouTube es una de las formas más efectivas que existen 
a la hora de promocionar un negocio.



Un video que llegue a captar un buen número de 
reproducciones en YouTube puede significarnos un buen 
tráfico de visitas a la página web de nuestro negocio, 
pero un video que llegue a convertirse en viral o muy 
popular no solo puede significarnos un alto tráfico de 
visitas a nuestra página web, sino también hacer que 
nuestra marca se haga rápidamente conocida.



Pasos a seguir

1 Crear un vídeo

- No es costoso, sólo necesitamos una cámara de vídeo HD o un 
teléfono con una buena cámara y algo de creatividad.

- Debemos simplemente crear un video relacionado con 
nuestro negocio o producto,  que genere muchas 
reproducciones. Los videos que por lo general consiguen 
dicho objetivo, suelen ser los videos originales, divertidos o 
muy didácticos.

- Consejo: al momento de crear nuestro video no es 
recomendable que sea demasiado extenso, y al final de éste 
incluiremos una invitación a que visiten nuestra página web, 
seguida de la dirección de ésta.



2 Crear una cuenta en Youtube

- Si aún no contamos con una cuenta en Google 
que es la misma que podemos utilizar en 
YouTube, el siguiente paso consiste en crear 
una cuenta en YouTube.

- Para ello, podemos ingresar al siguiente 
enlace: http://youtube.com/signup, y luego 
simplemente seguir las instrucciones.

- Al crear nuestra cuenta en YouTube crearemos 
automáticamente nuestro canal en YouTube, 
lo cual nos permitirá ubicar todos los videos 
que subamos en una misma página.

http://youtube.com/signup


3 Subir vídeo a YouTube

- Antes de subir un video a YouTube debemos 
iniciar sesión haciendo clic en el enlace 
“Iniciar sesión” ubicado en la parte superior 
derecha de la página.

- Y luego, debemos hacer clic en el enlace 
“Subir vídeo”, con lo cual seremos dirigidos a 
una página en donde podremos seleccionar 
nuestro vídeo desde el lugar en donde se 
encuentre ubicado en nuestro ordenador.



4 Poner título, descripción y etiquetas

- Para que nuestro video sea fácilmente encontrado por 
nuestro público objetivo y tenga mayores posibilidades de ser 
reproducido, debemos elegir un título que utilice una frase o 
palabras claves por las que quisiéramos ser encontrados, pero 
que a la vez sea atractivo y describa de la mejor manera 
posible el contenido del video.

- En cuanto a la descripción, lo recomendable es empezar con 
poner la dirección de nuestra página web (por ejemplo, 
http://www.mipaginaweb.com), y luego publicar una breve 
descripción del contenido del video que al final, al igual que 
en el caso del video, incluya una invitación a visitar nuestra 
página web.

- Y en cuanto a las etiquetas, éstas deben corresponder a frases 
o palabras claves que nos permitan clasificar nuestro video, y 
hacer que sea fácilmente encontrado.



5 Promocionar vídeo

- Un buen título, una buena descripción y buen uso de las 
etiquetas nos permitirá que nuestro video sea fácilmente 
encontrado por los usuarios; y un video atractivo nos 
permitirá que sea recomendado por éstos.

- Sin embargo, en ocasiones ello no basta para que nuestro 
video llegue a tener una buena cantidad de reproducciones, y 
se hace necesario promocionarlo.

- Para ello, debemos compartirlo ampliamente en redes 
sociales tales como Facebook y Twitter, publicarlo en el blog 
de nuestra empresa, y animar a nuestros lectores a que lo 
publiquen en sus propios blogs.

- Otra forma de promocionar nuestro video consiste en enviarle 
un correo electrónico a nuestros amigos o contactos que 
incluya un enlace hacia éste, y pedirles que lo compartan con 
sus propios amigos y contactos.



6 Subir más vídeos

- Finalmente, lo ideal es que luego de haber subido nuestro 
primer video a YouTube, sigamos constantemente subiendo 
nuevos videos.

- Ello no solo nos permitirá una mayor promoción de nuestro 
negocio, sino que también nos permitirá captar seguidores, es 
decir, personas que se suscriban a nuestro canal de YouTube y 
que estén siempre pendientes de los nuevos videos que 
subamos.

- Mientras más videos subamos mayores posibilidades 
tendremos de que nos encuentren y que nos sigan, y mientras 
más atractivos sean nuestros videos, mayores posibilidades 
tendremos de que las personas que nos sigan se animen por 
visitar nuestra página web y comprar nuestros productos.



LINKEDIN



¿Cómo funciona?

• Linkedin es famoso por conectar a los 
profesionales de todo el mundo. Muchas 
personas lo asocian con la búsqueda de 
nuevas posiciones y avanzar en las carreras 
profesionales, pero LinkedIn también puede 
ser un valioso espacio para expandir la red de 
contactos para muchos tipos de negocios.





Consejos a seguir en Linkedin

1. Crear una página de empresa: A diferencia de los perfiles 
personales, las páginas de empresa de Linkedin están 
preparadas para representar mejor una marca u 
organización. Incluso si diriges una pequeña operación, 
utilizar una página de la empresa y conectarlo con tu 
propio perfil es un buen movimiento.

2. Resalta tu negocio en tu propio perfil: Los perfiles 
personales siguen siendo una poderosa herramienta de 
Linkedin. Te dan la oportunidad de presentarte como la 
persona detrás de la marca y construir una reputación 
profesional. Asegúrate de que en tu perfil se detallan las 
actividades de tu empresa y enlaces a todas las páginas 
importantes: tu sitio web de negocios, tu cuenta 
profesional de Twitter, etc.



3. Actualiza frecuentemente: A través de tu página de empresa, 
puedes publicar noticias y actualizar a tu comunidad profesional 
en la evolución reciente de tu compañía. Es importante usar esta 
opción con frecuencia y de manera estratégica.

4. Utiliza grandes imágenes: Cada tipo de contenido visual que 
se carga en LinkedIn debe ser de alta calidad –desde el logo de la 
empresa hasta tu propia imagen de perfil. LinkedIn no es una red 
muy visual, por lo que es importante que la poca libertad que 
tienes con las imágenes sea aprovechada hábilmente.

5. Comienza un grupo: Una gran característica social de LinkedIn
es la posibilidad de iniciar un grupo que gira en torno a un 
interés específico.

6. Participa en otros grupos: La creación de tu propia comunidad 
no es suficiente en el mundo de los medios sociales. Tienes que 
ser activo en las comunidades existentes e interactuar con otros 
usuarios.



7. Interactúa: A pesar del enfoque más profesional, Linkedin
es una red social todavía. Para tener éxito aquí tienes que ser 
un actor social que se relacione con las personas. Lo bueno de 
Linkedin es que te ayuda a interactuar con las personas 
adecuadas, mostrando los círculos de la conectividad. Navega 
a través de los perfiles de tus conexiones y ve con quiénes 
están involucrados. Podrías descubrir una valiosa ventaja.
8. Toma a Linkedin en serio: Al igual que cualquier otro canal 
de comercialización, Linkedin va a funcionar bien para ti si lo 
tomas en serio y pones el esfuerzo para entender cómo 
pueden trabajar mejor para ti. Porque no es una red “para las 
masas”, muchas personas tienden a utilizar Linkedin a la 
rápida. Si deseas ver resultados reales, debes incorporar 
Linkedin a tu amplia estrategia de marketing en redes sociales. 
Mantente al tanto de las noticias de Linkedin, aprende acerca 
de las funciones y herramientas, y navega a través de las 
páginas de empresas y perfiles personales para ver cómo 
otros ponen Linkedin en buen uso.



GOOGLE+



A tener en cuenta

• 600 millones de usuarios y más de un millón 
de páginas de empresas y marcas creadas.

• Sin embargo y pese a ser una gran 
herramienta de marketing para generar 
visibilidad, Google+ es una plataforma aún 
incomprendida y subutilizado por muchos 
negocios. Más allá de su función de red social, 
Google+ es un poderoso promotor de 
contenido en el buscador.



Qué es Google+

• Red social que permite interactuar con personas y 
compañías que puede clasificar en círculos de acuerdo 
a su afinidad o tipo de relación que mantenga con cada 
uno. Puede crear tantos círculos como quiera, con los 
nombres y significados que quiera y tengan sentido 
para usted (no son visibles para los demás).

• Por ejemplo, puede tener un círculo de “Colegas”, otro 
de “Familia”, otro de “Equipo de fútbol de los 
domingos” y así sucesivamente. De esa manera cada 
vez que publique, puede dirigir el mensaje a todas las 
personas que tiene en sus círculos o a un círculo 
específico.



• Si tiene una cuenta en Gmail o en algún otro 
producto de Google (Blogger o YouTube, entre 
otros), ahora todos están integrados en una sola 
cuenta. Google+ es la plataforma que integra en 
un solo perfil todas sus cuentas en los productos 
de Google. Independiente en cuál de ellos se 
encuentre, su identidad es la misma.

• Similar a Facebook, el perfil personal es el que 
administra la página empresarial. Una página de 
empresa en Google+ no puede existir sin un perfil 
personal que la administre.



• Para empezar a participar en Google+ como empresa, 
marca, negocio o profesional, debe crear una página 
donde incluirá toda la información concerniente a su 
práctica profesional, las cuales funcionarán 
como keywords o palabras clave que pueden aparecer 
en las búsquedas que la gente haga en el buscador.

• En esta página puede incluir toda la información 
relacionada con el negocio, los enlaces a su página web 
y otras redes sociales de manera independiente a su 
perfil personal. Adicionalmente tiene un enlace directo 
a la cuenta de YouTube de la empresa dentro de su 
página de Google+.



Ventajas de Google+

• El principal beneficio de Google+ es que el contenido que 
publica en esta red, bien sea con su perfil personal o con su 
página empresarial, queda indexado por Google para 
aparecer en las búsquedas que la gente realice en el 
buscador, incrementando las posibilidades de llevar más 
visitantes a su página de Google+ o página web. Es decir, su 
contenido se hace más visible en la red.

• Después de tener su perfil personal en Google+, el 
siguiente paso será vincularlo con el contenido que genera 
en su sitio web de manera que Google lo asocie y aparezca 
su perfil en los resultados de las búsquedas. Esta 
vinculación le permite a Google validar que usted (a través 
de su perfil personal) es el autor de ese contenido.



• Esta asociación va en dos vías, por un lado 
incluyendo en su página web su dirección de 
Google+ (URL de su perfil) y por otro lado 
poniendo en su perfil de Google+ la dirección de 
su página web (URL de su página).

• Finalmente vincule su página web con su página 
de Google+. Puede hacerlo bien sea insertando 
una insignia de Google+ para invitar a los 
visitantes a su página web para que sigan su 
página de Google+, o conexión directa insertando 
un código directamente en la página.

https://developers.google.com/+/web/badge/
https://developers.google.com/+/web/badge/#connect


INSTAGRAM



Características

• Es una red social y aplicación para compartir fotos y videos. 
Permite a los usuarios aplicar efectos fotográficos como 
filtros, marcos, similitudes térmicas, áreas subyacentes en 
las bases cóncavas, colores retro y vintage, y 
posteriormente compartir las fotografías en diferentes 
redes sociales como Facebook, Tumblr, Flickr y Twitter.

• Una característica distintiva de la aplicación es que da una 
forma cuadrada a las fotografías en honor a la Kodak 
Instamatic y las cámaras Polaroid, contrastando con 
la relación de aspecto 16:9 que actualmente usan la 
mayoría de las cámaras de teléfonos móviles.

• Es principalmente una plataforma MÓVIL.

https://es.wikipedia.org/wiki/Facebook
https://es.wikipedia.org/wiki/Tumblr
https://es.wikipedia.org/wiki/Flickr
https://es.wikipedia.org/wiki/Twitter
https://es.wikipedia.org/wiki/Kodak#Or.C3.ADgenes_del_nombre
https://es.wikipedia.org/wiki/Polaroid
https://es.wikipedia.org/wiki/Relaci%C3%B3n_de_aspecto


Crecimiento

• Actualmente es la red 
social que más está 
creciendo en cuanto a 
número de usuarios 
activos. La estadística 
clave para observar la 
tendencia actual es la 
siguiente: en el último 
semestre Instagram
incrementó en un 
23% su número de 
usuarios activos.



Interacción

• Instagram nos permite seguir a otros usuarios y 
que nos sigan a nosotros, ya sea por familiaridad, 
afinidad o admiración, de manera que podremos 
seguir tanto a nuestros amigos más cercanos 
como a celebrities de la moda, del cine, de la 
música, etc. Lo que convierte Instagram en algo 
único, no obstante, es la posibilidad de subir 
imágenes desde nuestro smartphone de manera 
rápida y directa, retocadas con su amplio abanico 
de filtros, sin necesidad de utilizar aplicaciones 
distintas.



Cómo funciona (dispositivos móviles)

• Haciendo clic en el botón central del menú 
activaremos la cámara en el móvil y podremos 
realizar 3 acciones: hacer una foto, seleccionar 
una de nuestra galería que ya tengamos hecha o 
hacer un vídeo. En el caso de escoger una 
imagen, la función más típica, podremos ya elegir 
el filtro correspondiente y, posteriormente, 
añadirle una breve descripción (donde 
pondremos también los hashtags) a modo de pie 
de foto. Finalmente, compartiremos la foto en la 
propia red social de Instagram y, si queremos, 
también en otras redes como Twitter o Facebook.



Pinterest



Qué es Pinterest

• Es una plataforma para compartir imágenes 
que permite a los usuarios crear y administrar, 
en tableros personales temáticos, colecciones 
de imágenes como eventos, intereses, hobbies 
y mucho más. Los usuarios pueden buscar 
otros pinboards, 're-pin' imágenes para sus 
propias colecciones o darles 'me gusta'. La 
misión de Pinterest es "conectar a todos en el 
mundo, a través de cosas que encuentran 
interesantes"



• Los usuarios de Pinterest pueden subir, 
guardar, ordenar y administrar imágenes, 
conocidos como pins, y otros contenidos 
multimedia (videos por ejemplo,) a través de 
colecciones llamadas pinboards o 
tableros. Los pinboards son generalmente 
personalizados, esto quiere decir que 
los pins o publicaciones pueden ser fácilmente 
organizados, clasificados y encontrados por 
otros usuarios.



Promocionarnos con imágenes



Facebook Ads



Qué es

• Facebook Ads es el sistema por el cuál 
podrás promocionar tu Página de Facebook, 
Sitio Web, Evento o Aplicación. Gracias a él, 
puedes crear anuncios de texto, gráficos y de 
video, que se mostrarán en el inicio, perfil y 
fotos de los usuarios, pagando solamente por 
los clics recibidos.



Ventajas de Facebooks Ads

• Grandes niveles de Segmentación: podrás segmentar tus anuncios no solo 
por datos demográficos, sino que también por intereses de los usuarios, lo 
que es una gran ventaja a la hora de apuntar a tu cliente ideal.

• Viralización absoluta de los anuncios: si tu contenido es de calidad, tus 
mismos fans serán quienes se encarguen de expandirlo de forma masiva 
entre sus amigos.

• Es muy económico ya que solo pagas por los clics obtenidos: esto quiere 
decir que si logras realizar un buen trabajo de segmentación, estarás 
pagando sólo por aquellos usuarios interesados en tu negocio que hayan 
ingresado a tus anuncios.

• Interactuar con los usuarios: tendrás la posibilidad de realizar sorteos, 
concursos o simples encuestas con opciones, que te ayudarán a conocer 
los intereses de tus fans.

• Medir resultados: Facebook ha desarrollado informes muy detallados que 
te ayudarán a optimizar tus campañas y mejorar tu performance.



Tipos de anuncios en Facebook

• 1) “Me Gusta” de la página: aquí el fin será aumentar el número de fans 
calificados de tu página. Y digo “calificados” por la amplia posibilidad de 
segmentación que permiten los anuncios, lo cuál te da la posibilidad de 
apuntar los mismos, pura y exclusivamente a tus clientes ideales.

• 2) Interacción con una publicación de la página: esta opción tiene por 
objetivo promocionar una o varias publicaciones de tu página de 
Facebook para empresas, aumentando así los “Me Gusta”, los 
comentarios y las veces que es compartida la publicación, o el número de 
reproducciones en el caso de videos.

• 3) Clics en el sitio web: podrás crear banners, con links externos a Sitios 
Web o Landing Page. Muy útil para llevar tráfico calificado a tu sitio web.

• 4) Conversiones en el sitio web: crea anuncios para promocionar acciones 
específicas que los usuarios deben realizar en tu sitio web. Algunas de 
estas acciones pueden ser la venta de un producto o servicio, la 
inscripción a un newsletter o la descarga de un ebook.

http://epymeonline.com/como-crear-una-pagina-de-facebook-para-empresas/
http://epymeonline.com/guia-publicidad-facebook-ads/


Tipos de anuncios en Facebook II

• 5) Instalaciones de tu aplicación: en el caso que tengas una 
aplicación, este anuncio te ayudará aumentar el número de 
descargas de la misma.

• 6) Interacción con tu aplicación: por otro lado, una vez que tu 
aplicación ya ha conseguido un número de descargas considerable, 
esta opción hará que los usuarios interactúen más con ella, 
generando una mayor actividad.

• 7) Respuestas a eventos: creaste un evento por el lanzamiento de 
un nuevo producto, darás a conocer nuevos avances en tu empresa 
o simplemente realizarás una acción publicitaria…“Respuestas a 
eventos” te ayudará a promocionarlo.

• 8) Solicitudes de ofertas: aquí podrás promocionar las ofertas que 
hayas creado en Facebook. En el caso que todavía no la hayas 
creado, no te preocupes que podrás hacerlo mientras realizas tu 
campaña.



Público: El poder de una buena 
segmentación

• Datos demográficos: aquí los 4 datos básicos 
son la ubicación (único dato obligatorio), 
edad, sexo e idioma. De todas maneras, 
haciendo clic en “Más datos demográficos”, 
también podrás segmentar por intereses, 
situación sentimental, nivel de formación, 
especialidad, centro educativo, universidad y 
lugar de trabajo. En cuanto a la 
ubicación, podrás seleccionar países enteros 
y excluir determinadas regiones.



• Intereses: Facebook te ayudará a llegar a públicos 
específicos a partir de aspectos tales como las páginas que 
les gustan, sus intereses y actividades. Puedes combinar 
distintos intereses, ampliando así el alcance de tu 
anuncio.

• Conexiones: esta sección segmentará el público que verá 
tus anuncios de acuerdo a la conexión que tenga con tu 
página. Es decir, podrás apuntar a personas que estén 
conectadas con tu página (que ya hayan hecho “Me 
Gusta”), a personas que no lo estén (que no hayan hecho 
“Me Gusta”) o a ambas. Por otro lado, en la opción de 
segmentación avanzada, también podrás hacer lo mismo 
pero con personas que estén o no conectadas con una 
aplicación o evento tuyo.

• Más categorías: te servirá para llegar a grupos de personas 
que comparten intereses y características similares.

http://epymeonline.com/alcance-en-facebook-que-es-y-como-medirlo/


Twitter Ads



Twitter ads

• Al igual que Facebook Ads y otras redes sociales, el 
potencial más importante de Twitter Ads es la cantidad 
de información que las redes poseen de sus usuarios, 
por lo que nos permite hacer una segmentación de 
audiencia muy avanzada.

• Twitter permite hacer una segmentación de audiencia 
muy avanzada, y esta es su principal ventaja. Facebook 
Ads permite segmentar la audiencia según 
ciertos intereses o comportamientos, pero no permite 
anunciarnos a los seguidores de una pagina en 
especifico, y Twitter si lo permite.



• Por ejemplo, digamos que yo tengo una 
agencia de Marketing Digital, en Twitter Ads
podria seleccionar los seguidores de la cuenta 
de mi competencia como audiencia para mi 
anuncio, y rápidamente estaría seleccionando 
clientes potenciales.



Cómo funciona

• Antes de comenzar a configurar la campaña, debemos 
escoger el objetivo. Twitter Ads tiene 5 diferentes tipos de 
anuncios, cada uno con un diferente objetivo, son los 
siguientes.

• Seguidores: Haz crecer tu cuenta en Twitter
• Clics en el sitio web o conversiones: Envía nuevos usuarios 

a tu sitio web, para registrarse, comprar, etc.
• Interacciones del Tweet: Aumenta la cantidad de personas 

que verán e interactuaran con tu tweet.
• Instalaciones de apps o interacciones con apps: Aumenta 

la cantidad de usuarios o interacciones con tu app.
• Clientes potenciales en Twitter: Aumenta la cantidad de 

usuarios en tu lista de correo.



• Al comenzar a personalizar tu campaña, el primer 
paso será escoger el nombre de la campaña y 
cuándo deseas que se ejecute.

• Nombre: Asegúrate de escoger un nombre con el 
que puedas identificar esta campaña, de lo 
contrario si posteriormente manejas muchas 
campañas, identificar cada una será un problema.

• Ejecución: Puedes comenzar la campaña en ese 
mismo momento y de manera ininterrumpida o 
personalizar una fecha de inicio y final, escoge la 
opción que más te convenga.



• En el apartado de Creatividad, debemos de 
crear o seleccionar el Tweet que vamos a 
promocionar. A la izquierda tienes el campo 
para redactar un nuevo tweet y agregarle una 
imagen, y a la derecha podrás seleccionar un 
tweet que ya hayas publicado anteriormente.



• Al terminar de editar tu tweet, puedes hacer 
clic en Vista previa y te mostrara como se verá 
tu tweet en la versión Web, iOS y Android.



• La segmentación de audiencia será muy 
importante para definir los resultados de tu 
campaña, así que es importante que hagas 
una segmentación correcta. Al igual que en 
Facebook Ads, Twitter Ads permite hacer una 
segmentación bastante completa.



• Ubicaciones: Selecciona la ubicación de los usuarios 
que quieras que vean tu anuncio. Se objetivo y escoge 
las ubicaciones correctas, si vendes un producto y tu 
sólo distribuyes en España, no tendría sentido que 
selecciones otros países. Además puedes 
seleccionar estados específicos o incluso códigos 
postales.

• Género: Escoge el género de los usuarios que verán tu 
anuncio, en muchos casos hay productos muy 
enfocados a un genero en especifico, así que escoge 
correctamente.

• Idiomas: En algunos países se hablan múltiples 
idiomas, asegúrate de escoger los idiomas adecuados 
para tu anuncio.



• Dispositivos, plataformas y operadores: Si estás 
buscando usuarios de una plataforma en específico 
(Como iOS o Android), asegurate de seleccionarlo, 
ademas puedes elegir dispositivos o versiones del 
sistema operativo en específico (ejemplo: Dispositivos 
con Android 4.1 en adelante).

• Seguidores: Esta segmentación es muy importante, 
Twitter segmentará los seguidores de los usuarios que 
agregues en esta segmentación. Agrega las cuentas de 
tu competencia o de servicios/productos muy 
similares, para asegurarte de que la audiencia estará 
interesada en tu anuncio.



• Intereses: Ayuda a segmentar la audiencia 
mediante intereses, aunque es más efectivo 
segmentar por seguidores. En Intereses por 
ejemplo, puedo agregar el interés Marketing, 
pero el marketing es todo un mundo muy amplio, 
en cambio, al segmentar mediante seguidores, 
puedes filtrar y segmentar la audiencia de 
manera más específica.

• Audiencia personalizada: Con la opción de 
audiencia personalizada puedes subir listas con 
correos electronicos o ID’s de Twitter. También 
puedes segmentar los usuarios que han visitado 
tu sitio web para hacer retargeting.



Presupuesto

• Por último, solo queda agregar un presupuesto para tu 
anuncio. Dependiendo de la demanda para anunciarse en 
cierta audiencia, será como se determinará el costo por clic.

• Debes de escoger un presupuesto máximo diario, puedes 
escoger desde tan solo un par de dólares, hasta $5000 dólares 
diarios, todo depende de tu presupuesto para la campaña. 
También puedes escoger un presupuesto total, y al llegar a 
esa cantidad los anuncios pararan, pero esto es opcional.

• En cuanto al modelo de precios, puedes seleccionar Oferta 
automática si quieres que Twitter seleccione el costo por un 
nuevo seguidor, o seleccionar Oferta Máxima si quieres 
establecer un costo máximo a pagar por cada nuevo seguidor. 
Ten en cuenta que en base a las ofertas de los otros 
anunciantes (y la tuya) será como se definirá que anuncios se 
muestran más.



Google Adwords



Aspectos generales

• Si quieres conseguir nuevas visitas a tu página 
web, aumentar las ventas online, hacer que te 
llamen o motivar a tus clientes para que vuelvan 
a comprar, Google AdWords es una buena 
alternativa.

• Los clientes verán tu anuncio justo en el 
momento en que busquen en Google los 
productos o servicios que ofreces. Y solo se te 
cobrará cuando alguien haga clic en tu anuncio 
para visitar tu sitio web o cuando alguien te 
llame.



¿Cómo funciona?

• Crea un anuncio. Empieza por redactar un anuncio que 
muestre a los usuarios qué productos o servicios ofreces. A 
continuación, elige los términos de búsqueda que harán 
que tu anuncio aparezca en los resultados de Google. Para 
terminar, establece un presupuesto diario y tu anuncio ya 
estará listo para publicarse.

• Los usuarios ven tu anuncio en Google. Si las palabras que 
los usuarios introducen en Google coinciden con tus 
palabras clave, tu anuncio podrá mostrarse encima o al 
lado de los resultados de búsqueda.

• Consigue más clientes. Hacen clic en tu anuncio y acceden 
a tu página web o te llaman directamente. Lo mejor de 
todo es que tú solo pagas por clic o llamada.



Paga únicamente por resultados

• Si no hay visitas, no hay coste. Registrarse en 
Google AdWords es gratis. Solo se te cobrará 
cuando alguien haga clic en tu anuncio para 
visitar tu página web o cuando alguien te llame. 

• Tú decides la cantidad que quieres invertir. 
Empieza con el presupuesto diario que te 
convenga; si es necesario, podrás ajustarlo más 
adelante. Muchas empresas consiguen un buen 
comienzo con un presupuesto mínimo de 10 o 20 
€ diarios.



Conclusiones



• Cualquier negocio, pequeño o grande, puede 
crecer con la ayuda de las Redes Sociales.

• Construya contenidos de calidad.

• Tenga constancia. 

• Empiece a medir. Defina métricas y trabaje 
con ellas. Márquese objetivos –número de 
seguidores, número de visitas…- y vuelva a 
medir, modificando las estrategias.

• Posicionamiento es la clave (etiquetas, 
hastags, descripciones)



Material elaborado por IDEL,S.L

www.idelsl.com


