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¢ Qué es el Target?

Es el publico-objetivo, es decir, el segmento de personas a las que se
dirigen las acciones de comunicacion y marketing.



;. Por que lo necesito en Facebook Ads?

Es fundamental definir nuestra audiencia, asi, los esfuerzos publicitarios
tendran una mayor cantidad de resultados a un menor costo.

Porque los anuncios seran relevantes para ese segmento.

Audiencia Mayores Menor
segmentada resultados costo




Recomendacion: antes de usar Facebook Ads...

Es recomendable realizar una investigacion de Target. Asi, sera mas facil
asignar el tiempo y los recursos para lograr una alineacion de campana al
momento de disenar los contenidos.



Herramientas para segmentar

Las herramientas mas recomendadas para la investigacion y creacion de

Target son:
Buyer Mapa de
persona > empatia > G




Buyer persona

Representacion semificticia de tu cliente ideal, elaborada a partir de
estudios de mercado y datos reales sobre clientes existentes.

Te ayuda a comprender mejor a tus clientes y prospectos para personalizar
el contenido en funcion de las necesidades, conductas e inquietudes

especificas de cada tipo de comprador.



. Como investigar sobre los Buyer Persona?

* Entrevista a los clientes

* Identifica tendencias de comportamiento en los usuarios
» Optimiza los formularios

* Pregunta al equipo de ventas



;. Como investigar sobre los Buyer Persona?

Si nada de esto se te facilita, haz una investigacion online con:

» Google Trends: Te muestra los términos que han buscado los usuarios y de que estados
provienen, asi como de los que ha habido mas afluencia.

« Audience Insights: Te da estadisticas de los usuarios en Facebook, mas adelante
analizaremos esta herramienta mas a fondo.



.. Sobre qué debo preguntar? (buyer persona)

Los temas sobre los que se debe preguntar son los siguientes:

* Puesto de trabajo

* Rutina

 Empresa en la que labora

* Metas y objetivos

« ¢, Como adquiere informacion?

» Datos demograficos

* Informacion académica.
 Informacién de su carrera profesional
» Preferencias de compra

e Para mas informacion, consulta:
https://cdn2.hubspot.net/hubfs/53/tools/make-my-persona/offer/HubSpot_Make My Persona_Offer ES.pdf



https://cdn2.hubspot.net/hubfs/53/tools/make-my-persona/offer/HubSpot_Make_My_Persona_Offer_ES.pdf

Ya tengo la informacion, jahora queé sigue?
(buyer persona)

El siguiente link es una herramienta gratuita que te permite crear buyer
personas. Recuerda que un buyer persona es una representacion ficticia
de tu cliente, por lo que tendras que ponerte en sus zapatos y asignarle
nombre, edad, familia e imaginarte todos los aspectos de su vida.
https://www.hubspot.es/make-my-persona



https://www.hubspot.es/make-my-persona

Mapa de empatia (continuacion de la lamina 5)

El mapa de empatia es una herramienta complementaria del buyer
persona. Se enfoca en ayudarnos a entender las aspiraciones,
necesidades y frustraciones de nuestro cliente ideal.



Mapa empatia

ESFUERZOS

* Miedos
« Frucstraciones
¢ Obstaculos

SQUE PIENSA Y SIENTE?

* Lo que realmente importa
* Principales preocupaciones
® [nquietudes y aspiraciones

¢QUEOYE? ¢QUE VE?

® Lo que dicen los amigos . Entprno
¢ Loque dice el jefe * Amigos
* Lo que dicen las * La oferta
personas influyentes del mercado

JQUE DICE Y HACE?

¢ Actitud en publico
* Aspecto
* Comportamiento hacia los demas

RESULTAROS

* Deseos/ necesidades
* Medida del éxito
» Obstaculos



Secciones (Mapa empatia)

El mapa de empatia se conforma de las siguientes preguntas, cada una de ellas es
fundamental porque nos indica el tipo de formato que deben de tener nuestros anuncios, asi
como que tipo de creativos disenar para generar un marketing emotivo y un call to action
exitoso.

-¢, Qué oye?

¢, Qué piensa y siente?

;. Qué ve?

;, Qué dice y hace?

¢ Cuales son sus miedos?

¢, Como es el éxito para él/ella?



Avatar (continuacion de la lamina 5)

El avatar es muy similar al buyer persona, sin embargo se enfoca mas en los
valores del usuario, asi como en su rol durante la compra.



Avatar

GOALS AND VALUES

Goals:

SOURCES OF INFORMATION

Backs
Magaracs
Bogs/Wobutis
Confoeencos
Garus

Dthes

AVATAR NAME

Ao

Geredit

Mantal States:
#AG of Chlren

Lecalion

Lewol of Eclucation

Othen:

@lﬂm&mnx;?m

CUSTOMER AVATAR >

CHALLENGES & PAIN POINTS

Crallonges

Pam ponts:

OBJECTIONS & ROLE IN PURCHASE PROCESS

Obgections o the sale

Role in the Perchixse Process




Secciones (Avatar)

Los avatares se conforman de las siguientes tematicas de informacion. Todo
debe de ser contestado desde el punto de vista del avatar.

Metas y valores

Fuentes de informacion

Datos demograficos

Retos

Roles de compra



Para finalizar

Se recomienda crear (por lo menos) tres diferentes segmentos, porque
cuando se hace una campana en Facebook Ads, se crea un conjunto de
anuncios para cada segmento y se evalua cual da mejores resultados y
cuales no, para asi tomar decisiones con la inversion de los anuncios.



Para finalizar

Si una audiencia no esta funcionando, la campanfa se para y se prueba con
una nueva.

Lo mas importante para resaltar, es que en el mundo del marketing digital
siempre se debe optimizar, probar e innovar.

Todo se abordara con mas detalle en los siguientes temas.
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