
Módulo 3
Estrategia de segmentación de Públicos o Audiencias



Marketing
funnel



El camino hacia 
la decisión
Comprender el proceso de toma de decisiones de los 

consumidores durante el recorrido de compra.

● La manera en que los usuarios toman decisiones es 

bastante desordenada y cada vez se está tornando más 

compleja.

● A medida que Internet creció, pasó de ser una 

herramienta para comparar precios a una herramienta 

para comparar todo.



El camino hacia 
la decisión

CONOCIMIENTO

CONVERSIÓN

Viaje del 
usuario 

(journey)

Top of funnel
Crear conocimiento 
sobre nuestra marca

Middle of funnel
Mostrar opciones de 
solución a las necesidades

Bottom of funnel
Explicación de por qué 
nuestro producto o 
servicio es la mejor opción

CONSIDERACIÓN



El camino hacia 
la decisión

CONOCIMIENTO

CONVERSIÓN

Viaje del 
usuario 

(journey)



¿Cómo
segmentar?



Segmentación psicográfica, demográfica y geográfica

Segmentación

Públicos 
guardados

Públicos 
personalizados

Públicos 
similares

Retargeting



Los públicos (segmentación) siempre se configuran a nivel del conjunto de 
anuncios.



¿Retargeting?

Más del 98% de los usuarios no convierte en 

la primera visita a una web o contacto con tu 

marca.

● El retargeting o "remarketing”, es una 

técnica de marketing digital que se 

basa en volver a impactar con 

publicidad a usuarios que ya hayan 

interactuado con nuestra marca.



Granularidad de 
datos (detalles) 

permite hacer un 
análisis y 

determinar el 
éxito

Estrategia de 
Audiencias

Audiencia 
Intereses 1

Audiencia 
Similares

Audiencia 
Remarketing

Audiencia 
Intereses 2



Gestionando nuestros públicos



1

2

Existe un panel de audiencias o segmentaciones donde se gestiona 
tanto las guardadas, personalizadas, similares o compartidas. Para 

acceder sigue estos pasos:



Ejemplos

● Base de datos de compradores de los últimos 6 meses

● Clientes que no han vuelto a comprar en los últimos 3 meses

● Clientes que tienen un ticket menor a S/ 100

● Usuarios que ingresan a la web pero no dejan sus datos, no completan la compra, etc (píxel)

● Personas que han interactuado con la página en el último mes (píxel)

● Usuarios que ven más del 50% de los videos de la página

● Usuarios similares a mis compradores de los 2 últimos meses (lookalike)

● Base de datos compartida de otra marca



● Lectura 1 : Conceptos básicos del administrador de anuncios - Leer aquí

● Lectura 2: Compras en Facebook - Leer aquí

Actividad

https://www.facebookblueprint.com/student/path/219703-ads-manager-basics?fbclid=IwAR2Y0ViTNDbYV28VqwaDK_mjjmOeIqdMgsXNADDc5XRYIwN4cbTnhLpYVUU
https://www.facebookblueprint.com//student/path/220434



