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Son transmisores, agentes claves 
para la difusión de ideas

- Seth Godin, libro “La Vaca Púrpura”



Consideraciones con influencers 
✓ El influencer debe pertenecer al rubro, o al menos tener 

experiencia en relación al tipo de producto o servicio que 
debemos difundir.

✓ No importa cuántos influencers contratemos para que 
difundan nuestra marca, si el producto o servicio no es 
bueno, la difusión terminará en los primeros consumidores.

✓ Al ser expertos y referentes del sector, deben transmitir 
nuestra marca como una recomendación, no como un 
vendedor.



¿En qué nos pueden ayudar?

✓ Agregan esa cuota de “prueba social” (social proof) a 
nuestro producto. 

✓ Ayudan a que la marca se posicione en audiencias y 
nichos deseados.

✓ Incrementan la autoridad de la marca. 

✓ Aumentan el nivel de engagement.



Micro influencers
No se trata de crear un mensaje apto para todo el mundo, 
porque será para nadie.

✓ Tienen entre 1000 y 10000 seguidores.
✓ Cercanos a la audiencia = + inspiración
✓ Interactúan mucho con sus seguidores
✓ Menos reacciones, pero más influencia = “gente real”



Menor costo, mayor impacto. 
#Hack: cubrir la mayor cuota del mercado con 
muchos micro-influencers a menor costo individual, y 
no un mega-influencer con la misma inversión 



Es clave dejarlo crear 
al influencer y no darle 
pautas estrictas para la 
generación del 
contenido



Si la acción con 
influencers no está 
enmarcado en una 
estrategia puede 
fallar. 

















Herramientas para trabajar 
con influencers y PR 

Base de influencers, web, blogs, con filtros 
avanzados
LINK

Base de influencers, gestión de campañas, 
seguimiento en todos los canales e 
informes.
LINK

https://suite.coobis.com/brand/resources
https://socialtalk.io/






Estrategias de 
paid media
Los medios de pago, también conocidos como Paid Media, son 

estrategias publicitarias fundamentales en el marketing digital . 

Vamos a explorar en detalle los conceptos clave, las principales 

plataformas y las estrategias efectivas para implementar 

campañas de medios pagados.



Concepto de medios 
pagosDefinición

Paid Media se refiere a las estrategias publicitarias pagadas que se 

utilizan para alcanzar y atraer audiencias específicas.

Plataformas
Incluye anuncios en plataformas digitales como Meta Ads 

Facebook e Instagram), Google Ads y LinkedIn Ads.

Ventaja principal
Su principal ventaja es la capacidad de segmentar y personalizar 

audiencias, maximizando el alcance y el impacto de los mensajes.



Diferencia entre medios pagados, propios 
y ganados
Medios Pagados

Estrategias pagadas como 

anuncios en redes sociales, 

Google y más.

Medios propios

Canales propios como sitios web, 

blogs y redes sociales de la 

marca.

Earned Media

Publicidad ganada a través de 

menciones, reseñas y contenido 

compartido.



Estrategias en Meta Ads 
Facebook e Instagram)

1 Feed Ads
Anuncios que aparecen en el feed de los usuarios. Se destacan por su visibilidad 

y variedad de formatos (imágenes, vídeos, carruseles).

2 Stories Ads
Formato de visualización rápida, efectivo para campañas de branding y mensajes 

concisos.

3 Reels Ads
Anuncios en formato de video corto que se ajustan a tendencias y 

comportamientos del usuario.

4 Messenger Ads
Anuncios que llevan a una conversación directa en Messenger o whatsapp. Muy 

útil para generar leads y mejorar la atención al cliente.



Segmentación en Meta 
Ads

1 Audiencias personalizadas
Usuarios que interactuaron con la marca.

2 Audiencias similares
Similar a los clientes actuales.

3 Segmentación específica
Por intereses, comportamientos y datos demográficos.



Objetivos de campaña en Meta Ads

Tráfico
Llevar usuarios al sitio web.

Interacción
Fomentar comentarios, me gusta y compartidos.

Leads
Capturar información de los usuarios interesados.

Conversión
Generar acciones específicas como compras o descargas.



Estrategias en Google 
Ads

1 Anuncios de búsqueda
Anuncios que aparecen en los resultados de búsqueda. Su efectividad 

depende de la correcta elección de palabras clave.

2 Display Ads
Anuncios visuales en sitios asociados, ideales para campañas de 

remarketing y de reconocimiento de marca.

3 Shopping Ads
Promociones de productos en el buscador, especialmente para comercio 

electrónico.

4 Anuncios de vídeo 
YouTube)Formatos TrueView y bumper , dependiendo del objetivo y duración.



Discovery Ads en Google

Alcance amplio
Discovery Ads permite publicidad en el feed de YouTube, 

Gmail y Discover de Google.

Formato visual
Utiliza imágenes y videos atractivos para captar la atención 

del usuario.

Personalización
Se adapta a los intereses y comportamientos del usuario 

para mayor relevancia.



Segmentación y Objetivos en Google Ads

Segmentación

• Por palabras clave ( intención de compra)

• Por intereses y grupos demograficos. 

• Audiencias afines y listas de remarketing 

(retargeting)

Objetivos de campaña

• Tráfico al sitio web

• Branding (campañas de exhibición)

• Generación de leads

• Ventas de productos (anuncios de compras)



Estrategias en anuncios de 
LinkedIn

1 Contenido patrocinado
Publicaciones patrocinadas que aparecen en el feed de los usuarios. Utilizadas 

para promocionar artículos, documentos o vídeos.

2 Anuncios de texto
Anuncios en formato texto que incluyen un mensaje breve y un llamado a la 

acción.

3 Message Ads
Mensajes enviados a la bandeja de entrada de usuarios específicos con una 

oferta o información relevante.

4 Anuncios dinámicos
Anuncios que se personalizan automáticamente para los usuarios en función de 

su perfil.



Lead Gen Forms y Segmentación en 
LinkedIn Ads
Lead Gen Forms

Formularios que se llenan 

automáticamente con los datos 

del perfil del usuario para captar 

leads.

Segmentación en 
LinkedIn Ads
• Segmentación por industria y 

sector
• Segmentación por cargos 

específicos y experiencia
• Segmentación por 

habilidades, intereses y años 

de experiencia

Objetivos de campaña en 
LinkedIn Ads
• Generación de leads Lead 

Gen Forms)
• Tráfico al sitio web

• Reconocimiento de marca y 

posicionamiento



Comparativa de plataformas y Estrategias 
combinadas

Meta Ads Foco en segmentación por intereses, 

comportamientos y engagement

Google Ads Foco en intenciones de búsqueda y remarketing

LinkedIn Ads Foco en audiencias profesionales y B2B

Estrategias combinadas: Cómo combinar plataformas para un enfoque omnicanal, destacando:

• Meta Ads para generar conciencia y engagement

• Google Ads para captación y remarketing

• LinkedIn Ads para estrategias B2B y generación de leads en sectores específicos



Métricas Clave y Buenas Prácticas

Métricas Clave

• CPC (costo por clic)

• CTR (tasa de clics)

• CPL (costo por lead)

• ROAS (retorno de la inversión 

publicitaria)

Buenas prácticas en 
campañas de Paid Media
• Optimización de presupuesto: 

Redirigir el presupuesto 

anuncios hacia más efectivos
• Pruebas A/B Testear 

diferentes versiones de 

anuncios y segmentaciones
• KPIs claros: Establecer y 

medir los resultados de forma 

consistente

Evolución de los medios 
pagos
Mención de tendencias actuales 

como la automatización, la 

inteligencia artificial y el uso de 

formatos dinámicos.



La Importancia 
de la Creatividad 
en Paid Media
La creatividad es el elemento esencial que diferencia a una campaña 

en un entorno publicitario saturado. Más allá de captar la atención, la 

creatividad tiene el objetivo de generar una conexión emocional con 

la audiencia. Una pieza creativa efectiva puede lograr que el mensaje 

sea memorable, genere interacción y conduzca a la conversión. Los 

usuarios están expuestos a cientos de anuncios diarios, por lo que 

una campaña creativa puede marcar la diferencia entre ser ignorado o 

generar un impacto.



Creatividad y Estrategia: Un Dúo 
Indispensable
Creatividad como Herramienta Estratégica

La creatividad no es solo diseño; es una herramienta 

estratégica. Cada anuncio debe reflejar la propuesta 

de valor de la marca y estar alineado con los 

objetivos de la campaña: ya sea generar 

reconocimiento, captar leads o cerrar una venta.

Potenciando la Estrategia

La creatividad potencia la estrategia al comunicar de 

manera clara, atractiva y emocionalmente resonante. 

Combinar creatividad y estrategia asegura que cada 

pieza publicitaria tenga un propósito y aporte al 

cumplimiento de los objetivos.



Elementos Clave de la 
Creatividad en Meta Ads

1 Visual Storytelling
Crear una narrativa visual que cuente una historia con imágenes o 

videos. Utilizar secuencias (como carruseles) o videos cortos para llevar 

al usuario de un punto a otro, generando una experiencia.

2 Uso de Emojis y Copy Potente

Los emojis, cuando se usan adecuadamente, pueden resaltar mensajes y 

hacerlos más cercanos y dinámicos. Complementar con textos concisos 

y directos para que el mensaje sea claro desde el primer vistazo.

3 Efectivos de llamado a la acción CTA

El CTA es clave para dirigir al usuario a la acción deseada. Frases como 

'Descubrilo ahora', 'No te lo pierdas' o 'Obtené el tuyo' pueden generar 

urgencia y motivar al clic.



Creatividad en Google Ads: De las Palabras 
a la Experiencia

Creatividad en Anuncios 
de Búsqueda
Los anuncios de búsqueda deben 

captar la intención del usuario. 

Usar títulos que incluyan palabras 

claves específicas, pero también 

jugar con mensajes que 

emocionen o despierten la 

curiosidad, como 'Descubrí cómo 

mejorar tu negocio hoy'.

Creatividad Visual en 
Display y Video Ads
El diseño visual debe ser 

consistente con la identidad de la 

marca. Usar imágenes atractivas, 

claras y relevantes al mensaje del 

anuncio. Los videos deben captar 

la atención en los primeros 

segundos y contar con un 

mensaje claro.

Interacción en 
YouTubeLos anuncios reproducción son 

efectivos porque permiten captar 

al usuario desde el principio. La 

clave es ser creativa en los 

primeros cinco segundos, 

utilizando preguntas o 

afirmaciones impactantes que 

despierten el interés por seguir 

viendo.



Creatividad en LinkedIn Ads: 
Comunicación Profesional y 
Empática

1 Anuncios Patrocinados
Mantener un tono empático, profesional y relevante para la audiencia B2B. Utilizar 

insights de la industria y experiencias profesionales comunes para crear 

campañas que resuenen con los usuarios.

2 Uso de Insights Relevantes
Por ejemplo, utilizar datos como 'El 60% de los líderes en tecnología han 

implementado soluciones de automatización este año' puede generar interés en 

sectores específicos.

3 Creatividad en Anuncios Dinámicos
Personalizar los anuncios de forma dinámica usando la información del perfil de 

LinkedIn de los usuarios. Usar su foto de perfil o nombre puede hacer que se 

sientan reconocidos e involucrados.



Estrategias Creativas de Impacto en Paid Media

Storydoing y Storytelling
Integrar historias que no solo se cuenten, 

sino que invitan a la audiencia a participar. 

Ejemplo: campañas que motivan a los 

usuarios a compartir sus propias historias 

usando un hashtag específico.

Experimentación con Nuevos 
Formatos
Utilizar formatos interactivos como 

encuestas en Instagram Stories, desafíos 

en Reels, o videos en YouTube para contar 

historias breves y dinámicas.

Contenido Basado en Insights y 
Cultura Digital
Aprovechar momentos culturales y 

tendencias para conectarse con la 

audiencia. Un buen ejemplo es el uso de 

memes o temas de actualidad que reflejan 

la voz y la perspectiva de la marca.



Creatividad Dinámica: La Iteración en 
Campañas
Pruebas A/B Creativas

No solo probar diferentes imágenes o copys, sino 

también experimentar con diferentes CTA, colores y 

combinaciones de formato (video corto vs. imagen). 

Esto permite descubrir qué resuena mejor con la 

audiencia y maximizar el impacto.

Adaptación y Contexto

Evaluar los resultados y adaptar la creatividad según 

los datos obtenidos. Por ejemplo, si una campaña en 

Meta Ads muestra que los usuarios responden mejor 

a videos, enfocar la siguiente fase en crear más 

contenido en ese formato.



Métricas para Medir el Impacto 
de la Creatividad

Métrica Descripción

Tasa de participación Mide la cantidad de interacciones (me 

gusta, comentarios, compartidos) y 

demuestra qué tan atractiva es la 

creatividad para la audiencia.

Relevancia del Ad Score Un anuncio creativo y relevante tiene un 

mejor puntaje de relevancia, lo que se 

traduce en costos más bajos y mejor 

rendimiento.

Testeo de Creatividades Ganadoras Identificar las piezas con mejor 

rendimiento (ya sea por CTR, tiempo de 

visualización o conversión) y replicar el 

enfoque en futuras campañas.



Impacto de la Creatividad en 
Diferentes Plataformas

Meta Ads
La creatividad en Meta Ads se centra en el visual storytelling, el 

uso efectivo de emojis y copys potentes, y llamados a la acción 

CTA) impactantes.

Google Ads
En Google Ads, la creatividad se manifiesta en anuncios de 

búsqueda persuasivos, diseños visuales atractivos para Display y 

Video Ads, y contenido cautivador para YouTube.

LinkedIn Ads
La creatividad en LinkedIn Ads se enfoca en la comunicación 

profesional y empática, utilizando insights relevantes y anuncios 

dinámicos personalizados.



Conclusión: El Poder de la Creatividad 
en Paid Media

1 Diferenciación
La creatividad es el elemento esencial que diferencia a una campaña en un entorno 

publicitario saturado, generando una conexión emocional con la audiencia.

2 Estrategia
La creatividad no es solo diseño; es una herramienta estratégica que potencia la 

comunicación clara, atractiva y emocionalmente resonante.

3 Adaptación
La creatividad dinámica permite la iteración y adaptación constante de las campañas, 

maximizando su impacto y rendimiento.

4 Medición
El impacto de la creatividad se puede medir a través de métricas clave, permitiendo 

identificar y replicar las estrategias más efectivas.



Casos de éxito Meta ads 

Casos Meta

https://www.facebook.com/business/success










                 Principios de persuasión





           Reciprocidad 



               Escasez 



Coherencia y compromiso



               Simpatía 



           Prueba social



Los principios de la influencia de Cialdini casi nunca se 
utilizan de manera autónoma, sino combinados unos 
con otros, como parte de una misma estrategia integral 
de marketing.


