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1. BIENVENIDO/A
A GOOGLE ADWORDS

La mayoria de descubrimientos son accidentes.

(Te ha pasado alguna vez que algo se cae, se moja 0 se rompe y descubres una nueva utilidad?

Los experimentos te permiten descubrir la verdad oculta de las cosas.

Y aunque muchos experimentos son accidentales, otros pocos son fruto de la mentalidad.

Thomas Alva Edison fue un gran empresario e inventor, considerado el mas influyente de Estados Unidos. Y pese a
que no damos ninguna importancia a encender y apagar el interruptor de la luz, esto cambi6 radicalmente la vida de
las personas.

La bicicleta, el helicoptero, el coche o la calculadora, entre muchos otros, se los debemos a Leonardo Da Vinci.
Marie Curie descubrid el radio y con ello, cred la méaquina de rayos X portatiles, lo que salvo la vida a cientos de
heridos en la primera guerra Mundial.

Y que hoy navegues desde tu i-Phone, escuches tu masica desde i-Tunes y veas pelis desde tu I-Pad, es gracias a
los experimentos de Steve Jobs.
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Pocas personas tienen la vision de experimentar para descubrir hechos. Pero, los que la tienen, son grandes empren-
dedores.

;Y como puedes td ponerte a su nivel?

La actitud correcta en Adwords es la del empresario dispuesto a ponerse en la mente de un cientifico, para lanzar
pruebas y analizar qué funciona y qué no, en su negocio en particular.

Que lances experimentos y analices los resultados de tus campafias, demuestra tu capacidad de emprender con éxito.
Y esto es algo que deberas estar dispuesto a hacer en Adwords, con cada campafa que crees, con cada anuncio.

Comenzamos con esta guia de la Incubadora Despegue, en la que hemos recopilado la informacion, tacticasy
recursos que necesitas si quieres lanzar una campafia de anuncios en Google Adwords.

Veremos al completo |a plataforma Google Adwords, desde nuestra experiencia y con ejemplos, para aprender y sacar
maximo provecho de esta plataforma de publicidad online.

Empezamos por el principio:

iQué es Google Adwords?

Google AdWords es una plataforma de publicidad digital basada en subastas.

Es la principal fuente de ingresos de Google, representa aproximadamente el 75-80% de todo el dinero que genera el
buscador.

La plataforma Google AdWords, se divide en dos redes en las que se puede publicar anuncios:

Red de Biisqueda (Comiin)

1) Haces una oferta por las palabras clave relevantes con tu producto/servicio, que las personas escriben en el motor
de busqueda de Google para que se muestren tus anuncios

2) Pagas a Google, cada vez que alguien hace clic en tu anuncio.

3) Muchas personas se refieren a este tipo de publicidad como SEM (search engine marketing).

Go gle instalacion de persianas 8 Q

Todo Maps Shopping Mas Configuracién Herramientas

Aproximadamente 3.870.000 resultados (

3 segundos)

Persianas Barcelona | Instalacion y Reparaciéon 24h | persianasweb.es
www.persianasweb_es/Persianas/Barcelona ¥ 935 19 27 49

Persianas metalicas, enrollables, de aluminio. Mejor calidad-precio. jLIdmanes! Equipo 100%
profesional. Para Locales y Viviendas. Presup. sin compromiso. Urgencias 24h

Motorizar Persianas - Instalar Persianas - Reparar Persianas

9 RONDA GUINARDO 188-190 LOCAL, BARCELONA - Abierto hoy - 0:00-23:30 ~

Persianas Domeésticas | Reparar, Instalar y Mantener | cerrajeria.cat
www.cerrajeria.cat v 627 57 13 51

Instalacion y Reparacion de Persianas en Viviendas. Llamanos Sin Compromiso. Persianas para
Local. Persianas para Casa. Tipos: Aluminio, PVC, Para Comercios

Persianas Domesticas - Contacto - Reparacion de Persianas - Cerrajero en Barcelona

Instalacion Persianas | Reparacion persianas | barcelonapersianas.org
www. barcelonapersianas.org/ ¥ 900 014 790

Arreglamos Persianas Sin Intermediarios para Comercios y Empresas. Motorizacién Persianas
Atencién 24h. Servicios: Instalacion Persianas, Reparacion Persianas, Motorizacion Persianas.

Instalacion Persianas | Servicio las 24 horas | cerrajeriakeyman.es
www.cerrajeriakeyman.es/ v

Cerrajeria Keyman fabricacién, instalacién y reparacién persianas metalicas

SANT GENIS LA SAGRERA =
JELS AGUDELLS EL GUINARDO L= o

Bunquers de Can Baré @ e®® @ Persianas Tosa
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Red de Display (Menos Comiin)

1) Utilizas otros criterios como la demografia o el comportamiento durante la navegacion, para mostrar tus anuncios
2) Pagas a Google cuando alguien ve o hace clic en tu anuncio, que esta ubicado en varios sitios web o aplicaciones

mdviles.

3) Muchas personas se refieren a este tipo de publicidad como "banners publicitarios" 0 "anuncios con imagenes".
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Tal vez, cuando ves anuncios en Google te preguntas ;Por qué unos anuncios se muestran antes que otros? Hay

diferentes motivos.
El Posicionamiento de tus anuncios

Google da una posicion a tu anuncio que lo hace mas visible 0 menos ante el potencial.

No es lo mismo aparecer en la primera posicion de la primera pagina, que en la dltima de la segunda.
Para obtener los mejores resultados posibles, necesitas un buen posicionamiento de tu anuncio dentro del buscador.

Hay muchos factores que Google tiene en cuenta para posicionar tu anuncio, veamos algunos de ellos:

1) Oferta de coste maximo por clic. Esto es lo que estés dispuesto a pagar por cada clic en tu anuncio, segin la

palabra clave que se hayas incorporado en tu campafia en Google.

2) Puntuacion de calidad. Esta es la nota, del 1 al 10, que te ayuda a comprender |a relevancia entre tus palabras

clave y los anuncios.

3) El formato de anuncio. Existen diferentes tipos de anuncios que se realizan de diferentes maneras.

4) La extension de anuncio. Estas son piezas adicionales de texto y / o enlaces que puedes agregar a tu anuncio para

hacerlo m4s relevantes para el buscador.

5) Modificacion de ofertas. Estos son requisitos adicionales, que configuras en tu campafia de anuncios (pc o

dispositivo mévil o tablet), geografia ( ciudad, pais, etc.), o dia de la semana / hora del dia en el que se

muestran tus anuncios.
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La audiencia a la que mostrar tus anuncios

Una de las grandes ventajas de AdWords es que ofrece buenos niveles de control.

Por ejemplo, digamos que quieres orientar a un tipo de persona concreta tus anuncios, a hay algunos parametros que
puedes establecer en base a tu cliente ideal final:

Debe estar dentro de un radio de 2km del centro de Zaragoza

Debe estar conectado desde un dispositivo movil

Dia de la semana: domingo

La franja horaria es entre las 14 y las 16h.

Debe escribir la palabra clave "restaurante vegano”

Queda clara la importancia, por lo tanto, de tener bien definido a tu cliente ideal final, algo que veremos cémo hacer
en detalle en el proximo video.

Estructura de las campafias en Adwords
Tu campafia se estructura en varios niveles, lo vemos ahora de forma breve:

Configuracidn de la campafia

1) Tipo de campafia: Estableces si es por bisqueda en Pantalla, Google Shopping (para Ecommerce), Video o una
Campafia para aplicaciones

2) Seleccion de caracteristicas

3) Redes: Seleccionar si basquedas en Google o red de Display.

4) Dispositivos: Seleccionas si deseas mostrar anuncios en escritorio, en dispositivos moviles y tabletas o en todos ellos?
5) Ubicaciones: ;ja qué dreas geografias desea llegar?

6) Idioma: este es el idioma de interfaz que el usuario usa.

7) Estrategia de puja: aqui tienes mucho para elegir, lo veremos mas adelante.

8) Puja predeterminada: esto es lo que estas dispuesto a pagar por cada clic o accion.

9) Presupuesto: Estableces tu presupuesto diario.

10) Método de entrega: aqui es donde decides los dias de la semana y las horas del dia en los que deseas publicar tus
anuncios.

11) Extensiones de anuncios.

Grupo de anuncios

El grupo de anuncios es donde configuras todos tus criterios de segmentacion.

Mientras que en la campafia configuras todos los ajustes basicos, el grupo de anuncios es donde te vuelves creativo y
puedes realizar opciones mas avanzadas.

1) Tus anuncios: si son anuncios de texto, de imagen o de video.

2) Tus palabras clave: si te estas en la red de bisqueda, tus palabras clave estaran alojadas aqui.

3) Tu orientacion: Si ejecuta otros tipos de orientacion, como el remarketing, la orientacion por tema, la orientacién por
intereses, etc., deberas configurarlo aqui. Puedes tener varias campafias con varios grupos de anuncios; hablaremos

sobre esta estructura en las siguientes formaciones.

Anuncios

Es la unidad mas pequefia dentro de la campafia, donde creas el copy que ve el potencial.

05



2. CONOCE LAS 3 ESTRATEGIAS
PARA DOMINAR TU MERCADQ

Hay 3 ideas clave con las que debes quedarte, para dar tus primeros pasos en Google Adwords.

1° Idea Clave

Si puedes permitirte invertir un centavo mas que el resto de tu competencia para comprar clics, tarde o temprano
serds el ndmero uno.

Cuando tienes un buen embudo de ventas y la mejor tasa de conversién, obtienes un acceso facil a todo el tréfico, no
solo a parte de él.

2% |dea clave
Sino puedes ser el gran pez de un gran estanque, sé el gran pez de un estanque pequefio.
Esto es muy grande y muy importante, y va de la mano de:

37 Idea Clave

Si puedes encontrar un nicho concreto donde la competencia es menor y puedes dominarlo, entras a formar parte de
un mercado olvidado en Google AdWords. Hay millones de ellos ahora mismo y siempre los va a haber.

Hasta que cada terricola que busca en Google, encuentre lo que esta buscando comprar, hay espacio para vender.
Este seria el resumen de las 3 grandes ideas: inversion en el trafico correcto— definicién de nicho de mercado concre-
to- Optimizacion y escala.

Ahora mismo, te debes estar preguntando:

iComo puedo dominar un mercado si no sé obtener trafico?

i66mo puedo obtener trafico si todavia no sé como dominar un mercado?

A continuacion, nos vamos a enfocar en las tres estrategias para Dominar tu nicho de mercado.

1. Analizar tu nicho de mercado y disefiar el viaje del comprador
Es imprescindible, en Marketing Online, comenzar por el paso de definir el nicho de mercado, cuando se va a hacer

d
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¢Qué es un nicho de mercado?

Un nicho de mercado, es un segmento pequefio y especifico, dentro de un mercado muy grande y genérico.

Por ejemplo, dentro del gran mercado de la cosmética, hay diferentes nichos de mercado como cosmética para
determinado tipo de piel, cosmética por edades, cosmética ecoldgica. ..

En este primer paso de definicién de Nicho de mercado, muchos empresarios comenten uno de estos dos grandes
errores:

1. 0 bien se dirigen a un pablico muy genérico y grande
2.0 bien se dirigen a un publico demasiado especifico y pequefio

En el primer caso, el negocio va a tener una gran competencia y por lo tanto va a ser complicado poder hacerte un
hueco en un mercado tan amplio y con tanta oferta.

En el segundo, la consecuencia es que la demanda se agota y no vas a encontrar fuentes de trafico que explotar para
encontrar nuevos clientes potenciales.

Por lo tanto, el primer paso importante es definir un nicho adecuado en el que te vas a posicionar con tus anuncios en
Google.

Disefia tu Proceso de venta

Teniendo claro que tu nicho de mercado es rentable, el siguiente paso es definir un proceso de venta.

;Qué es un proceso de venta?

El proceso de venta es la ruta con cada uno de los pasos que da el usuario desde que ve tu anuncio, hasta que hace
clic en la ficha de producto, se dirige al check out y finaliza el proceso en la pagina de confirmacién de pedido.

0 desde que ve en anuncio, se dirige a la pagina de destino y solicita asesoramiento telefonico, para cerrar la venta
telefonica o presencialmente.

Es importante definir tu proceso de venta, porque es lo que te permite tener un sistema automatizado donde puedes
escalar los niimeros.

Caso Hipotético

Supongamos que un negocio de reparaciones eléctricas, tiene una campafia en Adwords.

Cada nuevo cliente que se genera desde la campafia de Adwords, tiene un coste de adquisicion de 75€.

La transaccion media, es de 125€.

El objetivo de analizary disefiar el proceso de venta es que tras solicitar este primer servicio, el nuevo cliente contrata,
por ejemplo un servicio de mantenimiento de 50€/afio. Esto hace que los nimeros cambien, reduciendo el coste por
adquisicion y aumentando la transaccion media por cliente.

Lo que esta claro es que si no cuentas con un proceso de venta como este en tu negocio, vas a ciegas.

Vas estar poniendo el enfoque y tus recursos en diferentes plataformas, sin saber qué es lo que esta funcionandoy lo
que no para escalar los resultados.
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2. Convencer a los potenciales para que conviertan en tu pagina

En Google se busca 5.5 mil millones de veces al dia.

Eso supone 60.000 bisquedas por segundo.

Google puede captar miles de visitas a tu sitio web, las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, los 365 dias del
afio; mientras estas duchandote, desayunando, conduciendo o atendiendo una llamada telefénica.

Todo sucede en el piloto automatico: es 100% predecible y completamente consistente, como un mecanismo de
relojeria.

Hace diez o quince afios, era un suefio imposible pero hoy es una realidad.

Si deseas captar trafico 24/7/365 (24h al dia, 7 dias a la semana, 365 dias al afio), Google no tiene comparacion.
Cada bisqueda es realizada por una persona que tiene un picor que necesita solucionar.

Potenciales que pueden encontrarte y comprarte.

Llegaran a tu sitio, te compraréan y volveran unay otra vez.

Google AdWords puede ser el monstruo del trafico, que alimenta tu maquina de marketing en modo piloto automatico y
genera ganancias para tu negocio.

Pero ;Como lograrlo?

El disefio de tu pagina y la comunicacion va a ser fundamental.

Debes definir muy bien a tu cliente ideal final para enfocar tus comunicaciones y tu proceso de venta.

El secreto para disefiar un proceso de venta eficaz y enfocar correctamente todos los copys es dirigirte a tu publico
final:

Querer vender a todos es la receta para el fracaso.

Cuando se trata de vender, si te enfocas en un gran grupo de personas, el mensaje se diluye porque estas tratando de
hacer frente a demasiadas necesidades distintas. O se pierde la percepcion de marca por completo porque esta fuera
de enfoque. Para que se entienda mejor, es como tratar de acertar a 10 dianas con un solo dardo. Cualquier gran
redactor te dird lo siguiente:

Es mas mucho més eficaz crear un proceso de venta personalizado y con contenido relevante intentando crear todo
esto para una sola persona.

Asi que cuando te sientes a disefiar tu proceso de venta, lo primero que vas a tener que hacer es crear un personaje en
el que enfocarte.

3. Dominar la competencia, logrando que los potenciales te compren a ti

Debes estudiar a la competencia, para ver como lo estan vendiendo ellos; cudl es su paso a paso.

Esto te permitira poder crear tu sistema de venta, similar al de la competencia pero perfeccionado y adaptado a tu
negocio en concreto.
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3. COMO USAR LAS PALABRAS
CLAVE PARA CREAR LAS BASES
DE TU CAMPANA

Comenzamos por el principio, como siempre. Tal vez en tu caso todavia no sabes qué son las palabras clave, asi
que...

iQué son las Palabras clave?

Son palabras o combinacion de palabras (frases) por las que pujas.

La bisqueda de estas palabras, activa |a aparicion de tus anuncios en Google.

Cuando alguien escribe algo en Google, Google escanea tu cuenta en AdWords. para encontrar coincidencias. Si hay
una coincidencia entre lo que la persona escribe en el buscadory la palabra clave que has afiadido a tu cuenta, tu
anuncio se mostrara.

GO gle "venta de entradas teatro" L Q

Videos Maps Mas

Todo Noticias Imagenes

Venta De Entradas Teatro | Hasta 50% dto. Hoy en Atrapalo
www.atrapalo.com/Entradas_de/Teatro v

No Te Quedes Sin Planes Para Hoy con Atrapalo. jCompra Ahora tus Entradas! Pago On-line 100%
Seguro. Lo ultimo en Atrapalo. Novedades en Barcelona. Reserva Inmediata. Servicios: Imprime tus
Entradas, Seleccion de Butacas, Mapa de la Sala, Codigo Promocional, Vale Atrapalo

Fantasma Canterville -32% Los Vivancos -10% dto.
El Fantasma de Canterville Nacidos para Bailar, en Barcelona
esta Version en el Teatre Condal Nueva Propuesta de Los Vivancos

Venta de entradas gratis | Crea y vende tus entradas | weezevent.com
www.weezevent.com/venta_entradas ¥

jLa solucién ideal para vender entradas en internet! Miles de promotores. 100 000 Organizadores
Prueba Gratis. Impulsa tus Ventas. En 5 Minutos

Gestionar - Configurar - Vender

MIL ANUNCIOS.COM - Teatro. Compra-venta de entradas teatro ...
https://Awww.milanuncios.com/entradas/teatro.htm?pagina=2

Compra-venta de entradas teatro. Reventa de entradas teatro para cines, teatro, espectaculos
conciertos

MIL ANUNCIOS.COM - Teatro. Compra-venta de entradas teatro en ...
https://Mmww.milanuncios.com/entradas-en-barcelona/teatro.htm v

Compra-venta de entradas teatro en Barcelona. Reventa de entradas teatro en Barcelona para cines,
teatro, espectaculos, conciertos.

Estas palabras clave tienen diferentes niveles de competencia, varian en el volumen de blisquedas y atraen
diferentes tipos de trafico.
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La estrategia inteligente acerca de las palabras clave

Cuantas mas palabras clave tengas, mayor posibilidad de obtener mas trafico.

Pero, claro, el trafico se va a generar a costa de los clics en tus anuncios.

Recuerda: se llama publicidad de pago por clic (PPC) y se te cobra por cada clic en tu anuncio.

Por lo tanto, mas palabras clave significa a mas dinero gastado.

Por lo tanto, la estrategia inteligente en cuanto a palabras clave es que no debes tener muchas palabras clave.
Puedes comenzar con solo unas pocas y mantener bajas, tanto tus ofertas, como tu presupuesto para ver qué tipo de
resultados obtiene.

Como encontrar las palabras clave mas rentables

Queda claro que hay que empezar por pocas palabras pero ;Cémo encontrar las més rentables?

(Casi todo lo que hacemos online comienza con una bisqueda.

Y eso implica pensar en la mejor frase que represente el problema que estamos tratando de resolver, la pregunta que
estamos tratando de responder, o el picor que queremos aliviar.

Esta es la razon por la cual la investigacion de palabras clave es un paso critico en |a estrategia de Adwords.

La mayoria de empresarios tratan de iniciar una conversacion en la mente de sus clientes; cuando lo que realmente
deberian hacer es descubrir la conversacidn que ya existe.

A nadie le gusta que le digan qué pensar. Pero nos encanta que haya personas que se hacen eco exactamente de lo
que estamos pensando y sintiendo.

Intervenir para ayudar al cliente a llegar a donde quieren iry hacer lo que ya quiere hacer, es la verdadera magia de tu
campafia.

Es posible que no puedas predecir las palabras clave exactas que va a usar un potencial, pero la precision absoluta no
es necesaria.

Las palabras clave que elijas ahora son solo un punto de partida.

Cambiaran con el tiempo, asi que no analices en exceso en esta parte.

Solo empieza.

Asi que aqui es donde empezamos: imagina a tu cliente ideal e imagina qué es lo que es probable que escriba en
Google.

Puedes encontrar al ptblico mas interesado en comprar tu producto o servicio, si comprendes los 3 principales grupos
de busquedas:

1. Buscadores informativos

Son personas que buscan informacién general sobre un tema. Es dificil saber exactamente lo que cada persona esta
buscando. Una persona podria estar investigando para un proyecto, otra podria estar matando el tiempo mientras
espera el autobds.

La gran mayoria de este grupo no esta lista para comprary probablemente nunca lo estara.
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2. Buscadores comparativos.

Definitivamente, estan interesados en tu producto, pero todavia estan en la etapa de investigacion, revisando
opiniones y comparando precios.

Algunas personas en este grupo estaran listas para comprar en cuestion de dias o incluso horas, pero para otras
pueden pasar semanas, meses 0 tal vez nunca.

3. Compradores.

Con una mano escriben, mientras con la otra sostienen la tarjeta de crédito. Saben exactamente lo que quiereny la
(nica barrera para hacer una compra es encontrar el lugar correcto y el trato adecuado.

Las bdsquedas de este grupo, son obviamente las mas rentables.

iComo encontrar las palabras clave que utilizan los compradores?

Como regla general, cuanto mas especifica es la bisqueda, mas cerca estas del grupo "Compradores”.

Palabras claves que contienen el término “comprar” , “barato”, “mejor precio”... Indican claramente una intencion
de compra.

Si estas comenzando con tus campafias de AdWords y tu principal preocupacion es el presupuesto, apuesta solo por el
grupo de compradores.

Estas personas son las mas faciles de convertir en clientes.

A medida que vayas adquiriendo experiencia, podras extender tu alcance a los comparativos e, incluso, a los busca-
dores de informacidn.

El primer borrador de tu lista de palabras clave para compradores.

Paso 1. Revisa tu sitio web

Analiza tu web y tu catélogo de productos.

Métete en los zapatos de tu cliente y asume que ellos no conocen tus productos de memoria, como td. Haz una lista de
todo lo que vendes.

Piensa en los sindnimos que €l o ella podrian usar.

A continuacion, combina estas palabras con algunos de los términos clave comunes en la fase de comparacion y de
compra.

Por ejemplo: “pergola mejor precio”

Paso 2: Analiza a tu competencia

Echa un vistazo a las webs de tus principales competidores.
Seguro que encontraras frases y expresiones en las que no habia pensado. Afiddalos a su lista también.
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Paso 3: Pregunta a tus clientes

Haz una encuesta. Pregintales especificamente cémo encontraron tu sitio y, si se acuerdan, palabras clave que
buscaron en el proceso.

En este paso, no tendras informacion que te sorprenda, pero si obtendras un pufiado de nuevas palabras clave o
modificaciones para agregar a tu lista.

Paso 4: pregunta a tu equipo, familia y amigos
Esta es una extension del paso 3. En esta etapa, puede sentir que estas tocando el fondo del saco de la informacién
pero, este es el punto, se trata de compilar.

Paso 5: Usa herramientas de palabras clave

El planificador de palabras clave de Google es suficientemente bueno. (veremos mas sobre ello en breve.)

Sin embargo, a medida que vayas cogiendo experiencia, veras que otras herramientas de te ayudaran a profundizar
mas. En este sentido, SEMrush o WordStream son muy dtiles. La mayoria de las herramientas de palabras clave de
este tipo, te permiten averiguar en qué palabras estd pujando tu competencia.

Pero, por ahora, nos centramos en el Planificador de Palabras Clave de Google Adwords.

Como obtener el maximo provecho del planificador de palabras clave de Google

Si has sido obediente y has seguido los pasos anteriores, ahora deberias contar con una larga lista de palabras clave.
Usaremos el Planificador de palabras clave de Google para agregar algunas mas y luego comenzaremos el proceso de
seleccion.

No necesitas ejecutar anuncios de PPC para usar la herramienta de Google, pero si necesitas crear una cuenta en
AdWords.

Si alin no la has creado, ahora es el momento.

Busca el Planificador de palabras clave en "Herramientas" en la parte superior de la pagina de AdWords:

Tras seleccionar el planificador, encontrarés las opciones para comenzar a hacer tus basquedas:

1. Busca nuevas palabras clave usando una frase, un sitio web o una categoria.
Ingresa una palabra clave o una URL y Google le dard un montén de ideas para comenzar.

2. Obtén el volumen de bisquedas mensual para tu lista de palabras clave.

3. Multiplica tu lista de palabras clave, afiadiendo otras
Afiade nuevas ideas que te sugiere el buscador a partir de tu lista.
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4. Segmenta por ubicacion, idioma o tipo de hisqueda.

En la barra lateral, encontraras las opciones de segmentacion para poder filtrar tus resultados de sugerencias de
Google. Estas son las opciones de segmentacion:

Todas las ubicaciones

Si tu campania esta dirigida a un pais en concreto, especificalo para que Google te muestre bisquedas que se estan
haciendo en este pais especifico.

Si tus palabras se dirigen a una bisqueda por ubicacion especifica —Madrid, Barcelona, Mallorca. . .- debes segmen-
tar aqui para esta ubicacion concreta.

Espafiol

Cada una de tus campafias en Adwords, debe tener un idioma especifico. Si vas a plantear una campafia para varios
paises — Espafia, Inglaterra- deberas analizar y buscar palabras para cada idioma especifico.

Google

Aqui puedes segmentar palabras para la red de bisqueda de Google o para partners de blsqueda

Palabras clave negativas

Aradir palabras clave negativas es muy Gtil para poder diferenciar cuando un usuario busca uno de tus términos pero
no tiene nada que ver con lo que td ofreces.

Por ejemplo, si vendes bancos de madera online, puedes afiadir como palabra clave negativa sucursal o entidad
bancaria, para diferenciar de otras palabras que no son relevantes con tus productos.

U otras que no tienen intencién de compra, por ejemplo personas que estan buscando palabras clave dentro de tu
nicho de mercado, con el término “blog”.

Visto esto, vamos con las opciones de concordancia con palabras clave

Opciones de concordancia con palabras clave
Esta funcionalidad, te permite controlar qué tipo de bisquedas por parte del potencial pueden activar tus anuncios o
no.

Concordancia amplia
Este tipo de concordancia se asigna, de forma predeterminada, a todas las palabras clave. Una bdsqueda amplia, es
tal cual la palabra clave:

Por ejemplo: men(s veganos

Los anuncios se mostraran aunque se incluyan errores ortograficos. También se incluiran sinénimos, blisquedas
relacionadas y otras variaciones relevantes con la bisqueda del usuario.

Por ejemplo, si utilizas la palabra clave -comprar camiseta para mujer- tu anuncio también apareceria cuando
alguien busque —venta de camiseta para sefiora-.

¢Como optimizar la concordancia amplia?
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Simplemente, afiade a tu campafia el simbolo + (por ejemplo, +palabra clave)

De esta forma, los anuncios se mostraran en blsquedas que incluyan tus palabras , independientemente del orden en
el que lo escriba el usuario pero no se mostrara el anuncio en sindnimos.

Férmula:

+comprar +camiseta mujer

Concordancia de frase

Tus anuncios se mostrarian cuando el potencial busque una frase o ligeras variaciones de ella, con términos adiciona-
les delante o detras.

Nunca si se afiade un término a mitad de tu frase o cambiando orden de las palabras.

El simbolo para obtener la concordancia de frase es el entrecomillado

“palabra clave"

Férmula "camiseta para mujer"

Concordancia exacta

Tu anuncio se muestra solo cuando se busca la palabra exacta o ligeras variaciones; por ejemplo, tus palabras con un
orden distinto solo cuando no se altera el significado o palabras como preposiciones (ante, sobre), conjunciones (y),
articulos (el, 1a) y otras palabras que no afectan a la intencién de una busqueda.

El simbolo para afiadir la concordancia exacta a tus palabras es el corchete [palabra clave]

Férmula: [camiseta para mujer]

Estos tipos de concordancia en tus palabras, va a alterar el resultado en cuanto a blisquedas mensuales.

La concordancia amplia, por lo general, siempre va a tener mayor nimero de bisquedas que las concordancias de
frase o0 exacta; pero vale la pena renunciar a cientos de bisquedas, si estas no van a ser 100% relevantes para
nuestra campafia. Recordamos que buscamos palabras orientadas a compradores, con intencion de comprar para
poder tener un retorno de nuestro presupuesto.

Bien, tenemos la lista de palabras, los tipos de concordancias para estudiar el nimero de bisquedas mensuales.
Ahora bien.

;Cuantas palabras clave necesitas para tu primera campana?

Una vez que has terminado de pulir tu lista, puedes descargar las palabras clave para agregarlas a una lista o
importar la lista directamente a una campafa.

La decision es tuya.

En cualquier caso, puede que aln quieras hacer algunos ajustes adicionales.

Pero no cometas el error de ir a por todas las palabras clave sugeridas.

Si estas empezando, elige un minimo de 50 palabras y un maximo de 250.

(Sin duda, puedes tener mas pero, para empezar, haz las cosas simples).
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4. APRENDE A ESCRIBIR LOS TEXTQS
DE TUS ANUNCIOS DE GOOGLE

Tus anuncios son |a parte visible en tu campafia de AdWords. Son la puerta de acceso al cliente potencial.

El usuario no ve las pujas, las palabras clave negativas, las palabras clave, los criterios de segmentacidn... Nada de
eso; solo ve el anuncio que le lleva a una péagina de destino.

Pero en Despegue no queremos que te sientas presionado al escribir tus anuncios. Por supuesto, el texto de tus
anuncios es importante, pero también hemos descubierto que estos son menos importantes en la lista de elementos
prioritarios en el éxito del PPC.

Esta es la lista de elementos — ordenador por prioridad- que hemos elaborado:
1) Capacidad de conversion

2) Capacidad de venta

3) Capacidad de orientacion (palabras clave / audiencias)

4) Copy / comunicacién

Si no logras hacer bien los pasos 1 al 3, no importa lo espectacular que sea el copy del anuncio.

Las pruebas que hagas con los textos de tus anuncios generaran ganancias menores que las pruebas que hagasen la
pagina de destino. Y, a pesar de que ocupa el cuarto lugar en la lista, el copy copia del anuncio sigue siendo impor-
tante. Este es el paso correspondiente para escribir el texto de tu anuncio en tu campafia de Adwords.

Seleccione un grupo de anuncios

Seleccionar... v

Nuevo anuncio de texto
Redacte el anuncio de texto a continuacién. Recuerde que debe ser claro y concreto. Obtenga informacion sobre como redactar un excelente anuncio de texto

Los anuncios de texto se han expandido para ofrecerle mas espacio en el titulo y en la descripcion. Més informacién

URL final ejemplo.com| Vista previa Mévil | Ordenadores

Titulo 1 ejemplo linea 1

Titulo 2 Ejemplo linea 2 ejemplo linea 1 - Ejemplo linea 2
www.ejemplo.com

Ruta www.ejempio.com
/ / 36 Mois Garantie. -10% sur tous les produits. Enceintes,
tablettes, smartphones.
Descripcion 36 Mois Garantie. -10% sur tous les produits

Enceintes, tablettes, smartphones.

Anuncios de ejemplo  Ver mas
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En la parte izquierda es donde puedes comenzar a escribir y en la parte derecha es donde puedes ver cémo apareceria
tu anuncio cuando termines de escribirlo.

URL final:

Este es el sitio web o landing page (pagina de aterrizaje) real a donde se lleva al usuario cuando hace clic en tu
anuncio.

La URL completa, no sera visible hasta que haga clic en el anuncio, solo podra ver el dominio raiz (como por ejemplo
www.example.com).

Linea de texto 1:

Esta es la primera linea de texto que lee el usuario (30 caracteres).

Linea de texto 2:

Esta es la segunda linea de texto que lee el usuario (30 caracteres).

Descripcion:

Este texto se sitda debajo de los dos titulos. Puedes redactar esta descripcion con hasta 80 caracteres.

iQué escribir en tu anuncio?

Y ahora... ;Qué pongo?

Puedes hacer millones de combinaciones de texto para escribir tu anuncio y todas pueden ser igual de malas o de
buenas.

Esa es la magia de AdWords, puedes hacer pruebas con tu copy y ver qué genera mejores resultados.

Importante: La clave para redactar anuncios que generan conversiones es la relevancia.

Si el anuncio es "relevante” para la audiencia, entonces las personas hacen clic sin perder tiempo leyendo todo el
anuncio ni los anuncios de la competencia.

;Gomo conseguir ser relevante cuando se trata de escribir tu anuncio?

Atrae las miradas hacia tu anuncio, obtén clics y genera conversiones.

Vamos a ver los puntos clave que hemos detectado en Despegue que atraen miradas a tus anuncios, por encima de la
competencia y que hacen que tli seas quien se lleva los clics y las conversiones.

Estos son los elementos donde debes enfocarte:

1) Deja claro tu propésito de valor:

Tus anuncios deben reflejar tu elemento diferenciador, si es que realmente lo tienes.
Si no tienes, biscalo.

Te ponemos ejemplos de elementos diferenciadores de diferentes nichos de mercado:
Ofreces un Software para empresas del sector del transporte
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Tu elemento diferenciador puede ser que tu software reduce en un 40% los gastos de personal y tiempo.
Ofreces la venta de material de papeleria para oficinas:

Compra todo el material de oficina a precios muy bajos y con envio gratis.

Ofreces un servicio de entrenamiento y nutricion:

Contrata 10 sesiones de entrenamiento personal y meni personalizado para perder hasta 5 kg en 2 semanas.

2) Aiade las caracteristicas y beneficios de comprarte

Tus caracteristicas y beneficios son una parte vital para diferenciar tu anuncio del de los competidores.

Hay diferentes maneras de combinar caracteristicas y beneficios. Debes tratar que quepan en el copy del anuncio.
Tu trabajo consiste en pensar en diferentes combinaciones de propdsito de valor tinico y beneficios que puedes ir
probando con el tiempo.

3) Aprovecha el poder de los ndmeros y simbolos

La mayoria de los anuncios son solo texto; la mayoria de anunciantes no aprovechan ndmeros y simbolos para
destacar en Google.

Ya que el cliente potencial no va a leer todos los copys, tienes mas posibilidades de obtener un clic si tu anuncio
resalta y es diferente. Esto significa que si usas niimeros y simbolos, tienes una pequefia ventaja competitiva
Nimeros, signos como &, guiones (-), signos de exclamacion (!)...

4) Sé contundente con el objetivo final

Si estds haciendo una campafia por palabras clave que giran en relacién a "entrenamiento persona", ;por qué
desperdiciaria tu copy en algo redundante?

En lugar de usar el copy habitual “entrenamiento personal para bajar de peso” apuesta por algo que sea contundente
en cuanto al objetivo final del potencial; por ejemplo: “Entrena duro y reduce hasta 2 tallas en 2 semanas”

5) Apunta a la estacionalidad y a la puntualidad

Si puedes activar tu campafia en el momento oportuno y haces referencia a ello, vas a obtener mejores posibilidades
de éxito con tus anuncios.

Debes hacer que tu anuncio sea oportuno para la temporada actual o el dia oportuno.

Por ejemplo, si -como en el caso anterior- tu nicho de mercado esta enfocado en el entrenamiento personal, hay
temporadas en las que las personas sienten una mayor necesidad de perder peso rapidamente: tras la navidad, un
mes antes de |as vacaciones de verano, a la vuelta de las vacaciones de verano. ..

Conocer los meses fuertes de demanda en tu nicho de mercado para poder hacer ofertas puntuales, es la mejor
manera de acertar con tus anuncios.
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6) Segmenta por zona geografica

Como ya sabes, puedes controlar quién ve tus anuncios y en qué localidad o ubicacién esta cuando lo vea.

Haz que tus anuncios sean stper especificos para la ubicacion geografica, simplemente haciendo que tu campafia se
dirija a una ciudad concreta.

Puedes dar un paso mas y mencionar el nombre de la ciudad del potencial en el anuncio. Por ejemplo, si ofreces un
servicio de catering en Valencia, puedes incluir la ubicacion en el copy para hacerlo més relevante.

1) Customiza tus anuncios y afiade condicionantes

La configuracion de reglas, te permite realizar cambios masivos en los anuncios, sin tener que volver a aprobarlos o
hacer cambios semanales.

Por ejemplo, esto es importante para que solo se publiquen anuncios de aquellos articulos que tienes en stock en tu
tienda online o para que se actualicen nuevos precios de las habitaciones de tu hotel o se muestren los asientos libres
que quedan en tu autocar.

Simplemente agregando un corchete de apertura "{" al campo del texto, se activa la opcion para usar los personalizadores.
Estas son algunas funcionalidades mas que puedes hacer con esta opcion:

Crea urgencia con la cuenta atras: si seleccionas esta opcion, puede especificar una fecha y hora en la que finalizara
la promocion o venta.

El anuncio se actualizara automaticamente todos los dias con el texto “solo quedan X dias restantes" antes de
finalizar la promocion.

Afiade palabras clave: esta opcion te permite insertar dindmicamente tu palabra clave en cualquier lugar del anuncio
(excepto en la URL final).

Al escribir {KeyWord}, Google insertara automaticamente tu palabra clave si los espacios de caracteres lo permiten.
Muchos anunciantes afiaden la palabra clave para que el anuncio sea mds relevante; sin embargo, insertar palabras
clave no es necesario si tienes |a estructura de campafia que veremos en la formacion.

Afiade condicionantes con la Funci6n IF:

Nuevo anuncio de texto
Redacte el anuncio de texto a continuacion. Recuerde que debe ser claro y concreto. Obtenga informacion sobre cémo redactar un excelente anuncio de texto

Los anuncios de texto se han expandido para ofrecerle mds espacio en el titulo y en la descripcion. Mas informacion

URL final ejemplo.com Vista previa Movil | Ordenadores
Titulo 1 [7/ | ejemplolinea 1 {if
Titulo 2 7 | Sintaxis: {=COUNTDOWN('yyyy/MMidd HH:mm:ss","idioma’ diasprevios)} 12/ 1 {if - Ejemplo linea 2
Anunciv] www:ejemplo.com
Ruta 7/ "¥w.ejemplo.com
/ / 36 Mois Garantie. -10% sur tous les produits. Enceintes,

tablettes, smartphones
Descripcion 7 36 Mois Garantie. -10% sur tous les produits
Enceintes, tableties, smartphones

Anuncios de ejemplo  Ver mas
[=] Opciones de URL de anuncio (avanzadas)
Mas programas universitarios - Planifique su futuro
URL para mdviles 7 www.example.com/Cursos_online
Aplintese a cursos universitarios u online. jSolicite informacién hoy mismo!
Plantilla de sequimiento Probar
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Este personalizador es muy potente ya que te permite mostrar anuncios segtn el dispositivo 0 audiencia de la que
proviene el usuario.

Si el usuario esta conectado a través de un dispositivo mévil, una tablet o pc, puede personalizar tu texto.

Por ejemplo:

Titulo 1: Catering personalizado para eventos de empresa

Linea 2: Crea un evento espectacular, con un bufet dnico

Descripcidn: Personaliza tu evento {=IF (dispositivo=10% descuento desde pedidos méviles): jContrata ahora!}

Si el usuario esta conectado desde un dispositivo movil, el texto del anuncio es mas especifico para esa persona.
También puedes crear varias audiencias (algo que veremos mas adelante), usando una combinacion de listas de
remarketing usando la funcién Sl para ofrecerles un copy mas personalizado en base a su visita.

Por ejemplo, seguimos con el mismo ejemplo pero, en este caso, cambiando el texto para personas que han afiadido
productos al carro de la compra y se han

Titulo 1: Catering personalizado para eventos de empresa

Linea 2: Crea un evento espectacular, con un bufet tnico

Descripcion: Personaliza tu evento {=IF (pablico IN (Abandonos del carro), 30%} Finaliza tu compra.

Como ves, crear grandes titulos y descripciones para tus anuncios tiene mucho que ver con la personalizacion,
temporalidad o la relevancia.

En tus campaiias de Adwords, vas a tener que hacer pruebas con estos elementos para dar con los copys ganadores
en cada caso.
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9. DESCUBRE ADWGRDS DISPLAY,
OTRO FORMATO DE ANUNCIOS
PARA EL EXITO

Ahora que conoces los anuncios de texto en Adwords, seguimos con una alternativa menos frecuente en cuanto a
campafas en Adwords: los anuncios de Display.

iQué es Adwords Display?

Ya en el primer modulo has podido ver como funciona la red de biisqueda de Google, seguimos avanzando con “su
hermana gemela incomprendida”, |a red de Display.

La red de Display esta en todas partes en las que Google permite anuncios, mas alla del motor de bisqueda.

Y la verdad es que es una red masiva.

Llega a mas del 90% de todos los usuarios de Internet a nivel mundial, con acceso a mas de 2 millones de paginas
web en |as que se pueden colocar banners.

iComo funciona Adwords Display?

En la publicidad de display debe haber un editor y un anunciante.

El editor permite poner anuncios en su sitio web. Cuando se produce una determinada accién - como una impresién o
un clic- Google paga dinero a ese editor.

El anunciante crea los anuncios y los orienta decidiendo en qué webs de editores los muestra. Cuando se produce una
determinada accién- como una impresién o un clic- el anunciante paga directamente a Google.

Display permite ubicar anuncios en sitios web y también en aplicaciones méviles o en videos de YouTube.

Display permite crear anuncios de texto u otros formatos, como banners.

Diferentes tipos de orientacion en Display
e Palabras clave (orientacidn contextual)
e Ubicaciones

e Temas

e |ntereses

e Datos demograficos

e Capas de segmentacion

e Remarketing

e Anuncios de Gmail
e Audiencias similares d
Como puedes ver, hay mas opciones y mas matices en la red de Display que en la red de bdsqueda.
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Diferencias entre Red de Bisqueda y Display

Una de las grandes diferencias entre Display y basqueda es que los usuarios de bisquedas tienen una mayor inten-
cioén de conversidn, en comparacion a los usuarios de Display.

En la red de busqueda tienes la certeza de que solo estds mostrando anuncios a personas que estan buscando lo que
ofreces.

Sin embargo, en la Red de Display, no hay motor de bisqueda.

Bésicamente intenta ser proactivo, en lugar de reactivo y captar a aquellas personas que estan en las fases iniciales
de toma de decisiones.

Personas que estan en la etapa de "conciencia” o de "interés" porque estan tratando de comprender los pros y los
contras acerca de algo.

Por ejemplo, pongamos que estamos en un nicho de mercado como el de la formacién para padres, para poder tener
una mejor relacion con sus hijos. No tenemos ni idea de por dénde empezar.

Estas son algunas preguntas que pueden estar pasando por tu mente:

;Qué tipos de cursos hay en este sector?

;Cudles son los beneficios de realizar este tipo de curso?

;Realmente funciona o me estén vendiendo humo?

iEs un curso tedrico 0 va a ser practico?

;Tendré formacion personalizada para mi caso concreto?

Site quieres iniciar en los aceites esenciales, vas a hacer un rastreo leyendo publicaciones en blogs o viendo videos de
YouTube (que ambos se usan en la Red de Display).

Y, cuando estas listo para seguir adelante con una posible decision, iras a Google y buscaras la solucion.

Estas listo para avanzar y convertir en la pagina de aterrizaje de alguien.

Las principales diferencias entre la Display y hiisqueda
No es matematico, cada caso es diferente ero, no obstante, las diferencias fundamentales en cuanto a métricas son
estas:

Red de Busqueda:

e CPC més alto

e CTR més alto

e Mayor Intencion de Conversion
o Mayor Coste por Conversion

Red de Display:

e CPC mas bajo

e Por lo general, el CTR es méas bajo
e |ntencion de conversion mas baja
o Coste por conversion mas bajo
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Todo es relativo. Como hemos visto antes, personas que alin estan en fase de investigacion en el sector de los cursos
para padres, no estan en fase de compra.

Por otro lado, puedes generar mas facilmente conversiones y ventas en la Red de Blsqueda, ya que las personas estan
buscando activamente lo que les ofreces.

La Red de Display actiia mas como un captador de adeptos, generando interés y curiosidad; mientras que la Red de
Bisqueda acttia como un captador de necesidades y deseos de las personas que lo estan buscando.

Asi que lo mas probable es que tu llamada a la accion (CTA) u oferta en |a red de Display, no funcione demasiado bien
en cuanto a generar conversiones.

Alguien que hace clic desde tu banner de display, no esta seguramente preparado para la conversion: es trafico frio.
Mientras que, si alguien esta escribiendo tu marca en Google y aterriza en tu pagina de destino, es trafico extremada-
mente caliente, respecto a la intencidn de conversion.

Entendiendo esto, mide los diferentes tipos de temperaturas de tu trafico en funcion de los llamamientos la accion.

iComo utilizar la Red de Display para generar conversiones?

Disminuye la agresividad de tu CTA y reduce el intento de conversion en personas que se encuentran todavia muy
arriba en el embudo de venta.

;Cémo hacerlo?

Va a ser mucho més facil obtener una venta, si comienzas por pedir cosas mas pequefias.

No pidas que alguien te compre directamente desde display, pideles primero que prueben una muestra o descarguen
un informe.

Esto te permite trabajarles, en una relacion mas larga, hacia la fase de toma de decision y venta.

Palabras claves a escoger

Las palabras clave en la Red de Display funcionan de manera diferente que en la red de bdsqueda.

En primer lugar, no hay ningtn tipo de coincidencia en |a Red de Display.

En segundo lugar, las palabras clave de la Red de Display escanean el contenido en una pagina web, aplicacion o
video del editor, para decidir si tu anuncio debe mostrarse y si existe una "coincidencia contextual" entre tus palabras
clave y el contenido.

En tercer lugar, Google también tiene en cuenta el comportamiento de navegacién del usuario.

Por lo tanto, es posible que descubras que las ubicaciones automaticas no son relevantes para sus palabras clave.
En cierto sentido, cuando le indicas palabras clave a Google Display, sale a "cazar" ubicaciones en las que podrian
aparecer tus anuncios. Estas ubicaciones se llaman "ubicaciones automaticas".
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Criterios de orientacion

Cuando creas un grupo de palabras clave de display, puedes seleccionar "Pablico”, para que Google seleccione
ubicaciones basadas en el comportamiento del usuario. Desde Despegue no te recomendamos elegir esto para
empezar.

Si seleccionas "Contenido”, entonces Google solo mostraré tus anuncios en ubicaciones relacionadas con tus palabras
clave, sin tener en cuenta el historial de navegacion de los usuarios.

Te recomendamos que empieces por aqui

Ubicacion
Las ubicaciones te ayudan a restringir sitios web, aplicaciones y videos de YouTube en los que deseas mostrar tus
anuncios.

Temas

Puedes orientar tus anuncios por teméaticas, por ejemplo, en el caso anterior a miles de sitios web que tratan sobre la
tematica de aceites esenciales, en lugar de hacer esto manualmente.

Al lado de tu campafia de la Red de Display de AdWords, puedes ver todos los temas disponibles y reducir aiin mas su
blsqueda.

Puedes buscar temas usando estos cddigos

https://support.google.com/adwords/answer/156178?hl=es

Algo a tener en cuenta en la orientacion por temas, es que Google no te dird qué sitios web son exactamente.

Debes tener muy en cuenta el informe de ubicaciones automaticas, para asegurarte de que estas ubicaciones son
contextualmente relevantes para tu nicho de mercado.

Intereses

En la Red de Display de AdWords, hay dos elementos que se mantienen constantes:

1. La ubicacion

2. El usuario

Google no puede ganar dinero sin estos dos elementos.

En |a orientacion por intereses no importa la ubicacion en la que se muestra tu anuncio. Solo importa el comporta-
miento de bisqueda del usuario y sus "intereses".

Google realiza un seguimiento de los videos de YouTube que mira, los blogs que lee y cualquier otro contenido que
consume, siempre que se pueda rastrear.

Como me encanta ver videos sobre aceites esenciales, Google sabe que tengo un gran interés en ello.
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¢ Datos demogréaficos
Si tienes muy bien perfilado a tu cliente ideal final, porque tiene un demografico particular, puedes orientar tus
anuncios a un segmento. Por ejemplo: mujeres, con X ubicacion geografica, entre x y x rango de edad, madres. ..

e Capas de segmentacion

Afadir mas capas de segmentacion a tus anuncios, puede ayudarte a obtener mejores resultados en Display.
Lo bueno de la Red de Display es que no estas limitado a un solo tipo de orientacién. Puede continuar puliendo,
afiadiendo varios tipos de segmentacion mas, para obtener una audiencia mas pequefia y mas refinada.

Como acabas de ver ubicaciones, datos geograficos, intereses. ... Cuando mas detallada sea tu audiencia, mas
opciones tendras.

e Anuncios de Gmail

Los anuncios de Gmail, son un nuevo gigante de potencial para tener un mejor rendimiento a parte de la publicidad
habitual.

Con los anuncios de Gmail, estas orientando a personas que usan versiones gratuitas de Gmail.

.Como funciona la orientacién de anuncios de Gmail?

Puedes orientar tus anuncios en Gmail por ideas, intereses, palabras clave, etc.
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6. CREA TUS CAMPANAS DE
REMARKETING EN GOOGLE

Con esta guia, estas avanzando poco a poco en Adwords. Ahora ya conoces la red de bsqueda y display. ;Qué tal si
seguimos por las campafias de remarketing? jVamos alla!

iQué es el Remarketing?

El remarketing, reorientacion o retargeting es la practica de hacer que los anuncios sigan a un usuario, tras abando-
nar el sitio web o la pagina de destino.

Pueden ser anuncios de texto o banners en webs de editores que permiten que se publiquen anuncios (Display, lo
acabamos de ver).

Para hacer funcionar el Remarketing, es necesario implementar el cddigo de seguimiento de Google. Cuando un
usuario te visita, Google coloca un cookie (una pequefia porcion de pixel / codigo) en el navegador del visitante. Ese
cookie tiene una fecha de vencimiento (méaximo 540 dias). y puedes crear una campafia de anuncios en AdWords para
hacer remarketing a esas personas.

Lo mas frecuente es usar el remarketing para recuperar visitas perdidas que NO HAN convertido la primera vez.

Configura tu primera campaiia de Remarketing

Tienes 2 opciones en cuanto a configurar el remarketing a través de AdWords:

1) Configurar la campafia a través de la Biblioteca compartida y, luego, en Audiencias puede usar "etiquetas” de
remarketing, para agregar todas las paginas, dentro de tu web.

« Adwords RMO - Despegue > Biblioleca compartida

Audiencias

Todas las campafias -
Utilice el remarketing para mostrar anuncios a personas que han visitado su sitio web con anterioridad, han usado Etiqueta de remarketing LOué es esto?
su aplicacion o han hecho clic en sus anuncios. Si lo prefiere, lleque a audiencias especificas mediante

Todoslus borradoree combinaciones personalizadas. Obtenga mas informacién sobre el remarketing

@ La etiqueta de AdWords ha estado activa por
weva Oriente los anuncios y obtenga ion sobre Todas las conversiones, una lista creada automaticamente ultima vez a las 10:20 AM.
de usuarios que han generado conversiones en su sitio

Todos los experimentos
El enlace multidispositivo para anunciantes no

Grupos de campaiia estd habilitado en tu cuenta
i © Hay problemas con algunos de sus parametros
Biblioteca compartida personalizados de Minoristas (AdWords)
Audiencias @ La etiqueta de Google Analytics ha estado activa
» Estrategias de puja por dltima vez a las 9:49 AM

¥ Presupuestos

» Datos empresariales Detalles de la etiqueta  Ultima comprobacion a las 10:21 AM

» Palabras clave negativas de
campafia

» Exclusiones de emplazamientos # LISTA DE REMARKETING v Filtro ~ Busqueda
de la campafia
Exclusiones de emplazamientos Audiencias Tipo Estado de afiliacion Tamaio de lista Etiquetas
de la cuenta
Buscar YouTube Display Display {solo Gmail)
Opciones de URL
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Cuando hagas eso, emergera una ventana; deberés hacer clic en "Configuracion" y luego "Ver etiqueta de AdWords
para sitios web".

Etiqueta de remarketing Mas informacién  Configuracién

¥ & La etiqueta de Google Analytics ha estado activa por ultima vez a las 9:49 AM

4 horas: 6.205 5 5
1 dia 7 dias 2 semanas

Bajar 1as URL mas visitadas Ayer Ultimas dos semanas

» @ La etiqueta de AdWords ha estado activa por Gltima vez a las 10:20 AM
» @ Los pardmetros personalizados estén activos
Fl anlara multidicnacithn nara anunciantac na ncts hahilitada an i cunnts

Enviar el informe completo por correo
electrénico

Listo itima comprobacién a las 10:21 AM

2) La otra opcidn es ir a través de Google Analytics.

Siempre y cuando tenga el cdigo de Google Analytics en tu web o en las paginas de destino, también puedes crear
audiencias dentro de Google Analytics para incorporarlas a AdWords.

Pero, ;qué son las audiencias?

Las audiencias son grupos de usuarios que comparten una intencion similar.

Bésicamente son grupos de personas que han mostrado interés en tu negocio.

Puede crear audiencias en torno a una gran cantidad de tipos diferentes de criterios dentro de AdWords y Google
Analytics.

Esto significa que no solo tiene que crear una audiencia alrededor de una URL, como www.ejemplo.com.

Puedes agregar varias capas de segmentacion para que una persona tenga todos los criterios correctos para ser la
audiencia que quieres:

-Visito www.homepage.com

-Ha estado en el sitio al menos 10 minutos

- Desde un dispositivo mévil.

Al crear diferentes tipos de publico, también puede vincularlos a diferentes tipos de anuncios y ofertas.

Por ejemplo, si tienes una tienda online, puedes ayudar a las visitas a finalizar su compra,

con anuncios de remarketing dindmico en base a los productos que metid en el carrito, para

recordarles que regresen. Puedes definir esa audiencia creando el segmento de personas que han

visitado la pagina: www.ejemplo.com/checkout,
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Crea diferentes audiencias: audiencias negativas, audiencias similares, listas...
Vamos a profundizar mas sobre audiencias, viendo otros tipos de capas de segmentacion que puedes afiadir.

Audiencias negativas

En el caso anterior, si quieres crear anuncios para repescar a visitas del check out, puedes especificar a los que han
visitado el check out y excluir a los que NO han visitado la pagina de confirmacion de pedido.

De esta forma, te aseguras de que solo ven este anuncio de remarketing personas que no han finalizado la compra y
no estas mostrando tus anuncios a los nuevos clientes.

Audiencias similares

Si esta familiarizado con la publicidad en Facebook, veras que las audiencias similares de Adwords son muy parecidas
a las de Facebook.

Los publicos similares son una extension de tu audiencia de remarketing.

Si decides usarlo, Google encontrara a otras personas en la Red de Display que comparten intereses similares a tu
publico de remarketing “inicial", que Google llama la "lista original".

Pongamos por caso que obtienes un gran éxito con tus anuncios de remarketing para abandonos de carritos, puede
usar Audiencias similares para mostrar anuncios a personas que:

-Han tenido una navegacion similar en los tltimos 30 dias.

-Comparten intereses y caracteristicas similares a los de tu lista.

21



1. APROVECHA LA PUBLICIDAD DE
YOUTUBE A TRAVES DE ADWORDS

Por si no lo sabias, Youtube pertenece al gigante Google...también.
Asi que, si quieres crear una campafia de anuncios en Youtube, puedes hacerlo desde tu campafa de Adwords.

Las estadisticas de YouTube

Hay una razén por la que YouTube es el segundo motor de bisqueda mas grande del mundo (justo detras de Google).
Youtube cuenta con més de 1.300 millones de usuarios activos, con mas de 30 millones de visitantes diarios y con
mas 3.25 mil millones de horas de video consumidos al mes.

Un 80% de todos los usuarios de Youtube, usan la plataforma para aprender o entretenerse. Como puedes ver,
YouTube tiene un gran potencial para negocios que necesitan trabajar un marketing online.

Campanas Grupos de anuncios Configuracion Anuncios Extensiones de anuncio Palabras clave Audiencias Dimensiones Red de Display ¥
Todas las campaiias v Segmentar v Filtro v Columnas » l# A~ Q Ver mi historial de cambios

ISP | coc. | iaintmacidn s | Fotrabacinderuiaw | Automatiiacy

Biisqueda con seleccion de Display

1 Interacciones 7 + Porcentaje de interacciones Coste medio
Solo para la Red de Busqueda
Solo para la Red de Display
Shopping
-
[ video
[¥] Campaiia universal de aplicaciones
. PETINE FNTRASY £ i Mostrar filas: 500 v

e Conoce los diferentes tipos de campafias en Youtube

Estandar: Para aquellos negocios que no son Ecommerce, sin instalacion de aplicaciones (que es la mayoria de los
anunciantes de YouTube).

Shopping: Para aquellos negocios que son Ecommerce y quieren promocionar sus productos.

28



o Crear una campaiia Crear un grupo de anuncios y un anuncio

Tipo: Video: Estandar

Nombre de la camparia Campafian® 1

Tipo Video ~
® Estandar. anuncios que consiguen visualizaciones, notoriedad y conversiones
Shopping: anuncios que animan a los usuarios a comprar productos de la lista de su cuenta de Google Merchant Center
Mas informacion sobre los tipos de camparia
ocarguela  Campafias de video creadas

configuracién de

Formatos de anuncio (@ Anuncios video discovery o in-stream

de video Anuncios bumper: anuncios de video de 6 segundos

Pujas Manual; CPV miximo ~
Trabaja

Tipos de anuncios en video

Dentro de la plataforma de YouTube, tienes diferentes formatos de anuncios con los que probar.
Hay tres tipos de anuncios en Youtube.

- Anuncios in-stream

- Anuncios de la pagina Display

- Anuncios por busqueda Display

Los Anuncios in-stream son aquellos que aparecen antes de ver un video; aquellos que se reproducen automatica-
mente antes de ver el video real en el que ti has hecho clic. Un dato importante: Youtube no te cobrara por el anuncio
si el usuario cierra antes de los primeros 30 segundos. Es decir, si el usuario salta el video en menos de 30’, no se te
cobra nada.

Anuncios de la pagina Display: Estos son los anuncios que Youtube te sugiere en la columna derecha cuando ti estés
viendo un video.

Anuncios por bhisqueda Display: Estas son las sugerencias de anuncios que te propone Youtube cuando td introduces
una palabra clave en el buscador y te ofrece los resultados.

Bien vistos los diferentes formatos de anuncios, vamos a ver como dirigir estos anuncios a la audiencia correcta. En
este sentido, dispones, de nuevo de tres opciones,

La seleccién de formatos de anuncios de video, no tiene tanta importancia, ya que puedes cambiar eso en la configu-
racion del grupo de anuncios.
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Pujas Manual: CPV maximo v
Usted decide el coste por visualizacion (CPV) maximo para sus anuncios

Presupuesto Diario v €

[ Fechas de inicio y de finalizacion de la campafia

[ Método de publicacidn (avanzado)

Redes v/ Busqueda de YouTube
v Videos de YouTube
v Partners de video en la Red de Display

Ubicaciones A qué ubicaciones desea segmentar (0 excluir) su camparia?

® Todos los paises y territorios

Biisqueda de YouTube: si quieres que aparezcan tus anuncios en los resultados de bisquedas de palabras claves en
YouTube.

Videos de YouTube: si quieres que aparezcan tus anuncios mientras se reproducen los videos.

Partners en la Red de Display: Para seleccionar esto, debes seleccionar "Videos de YouTube" primero. Es lo que te
permite que tus anuncios de video se muestren en videos de YouTube, fuera de YouTube; como en la Red de Display de
AdWords normal.

Por ahora, en un nivel inicial, te recomendamos que selecciones "Basqueda de YouTube" o "Videos de YouTube", ya
que en Despegue hemos descubierto que son las opciones con la mayor tasa de conversion.

Otras opciones de Anuncios en Youtube

Tarjetas patrocinadas para Ecommerce

Se trata de un tipo de anuncio, ideal para un comercio electronico que desea mostrar sus productos en video, junto con
el video real.

Si deseas crear tarjetas de YouTube, deberds ir a Creator Studioen tu canal de Youtube> Gestor de Video > Menii
desplegable de video. Alli encontraras los diferentes tipos de tarjetas que puedes crear.

Banners complementarios:
Te permiten aumentar el espacio publicitario para que el usuario haga clic en el anuncio.

Imagen en Miniatura

Puedes agregar una imagen en miniatura a tus anuncios, es opcional.

Si no creas este banner complementario en tu anuncio de video, Google creara automaticamente
algunos en base a las imagenes de tu video.

30



Disefiary utilizar una imagen en miniatura de alta calidad como imagen fija del video puede atraer al espectador a
hacer clic en el video.

Recuerda, esta imagen tiene que ser legible por los diferentes dispositivos que use cada usuario, incluidos los
dispositivos moviles.

Superposicion de llamada a la accion

Las superposiciones de llamamiento de accidn, te permiten agregar texto y elementos visuales para mostrar al mismo
tiempo que se reproduce tu anuncio.

Cuando promocionas un video en YouTube, puede incluir esta superposicion de texto con llamadas a la accion que
redirigen a la URL.

Puedes redirigir a una pagina de destino, a una pagina del producto para que compren directamente, a una pagina de
informacion de tu web, etc. lo que tl creas conveniente en base a tu proceso de venta.

Utiliza los subtitulos para atender a las necesidades y los deseos del espectador.

Este consejo se aplica para todos los videos de YouTube; una buena practica que no se realizar por la mayoria de
marcas.

Incluye una transcripcion de video. Dependiendo de tu publico objetivo, es posible que también desees incluir
transcripciones en varios idiomas.

También puede ofrecer a los usuarios la opcion de descargar o visitar una pagina web con la transcripcion completa
en la descripcion del video.

Considera la opcion de extender tu anuncio.

Cuando se trata de anuncios de Youtube, si el anuncio tiene menos de 30 segundos, pagas sélo si el espectador lo ve
hasta el final.

Si el anuncio tiene mas de 30 segundos, pagas si el espectador lo ve, al menos, durante 30 segundos.

En ambos casos, pagaras si el espectador interacttia con tu anuncio antes de que termine. Considera esto al enfocary
disefiar el contenido del anuncio.

Es posible que prefieras poner mensajes en un momento determinado para que los espectadores no interesados
puedan omitir el anuncio o puede proporcionar ofertas especiales hacia el final del video.

 Descubre como crear Audiencias en Youtube

Las audiencias en YouTube son muy similares a la orientacion de la Red de Display, con dos excepciones.
Las ubicaciones estéan relacionadas con videos individuales de YouTube o con canales de YouTube.
Vamos a ver ahora oras opciones de segmentacion para tus campafias.
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Datos demograficos:

Del 80% de la base de usuarios de YouTube, se desconocen los datos demograficos, asi que ten cuidado si vas a
depender Gnicamente de este tipo de segmentacion.

Aqui es donde seleccionas edad, género, estado parental...

Audiencias por intereses:

;Recuerdas este tipo de audiencia?

Funciona de la misma manera en YouTube, donde segmentas a personas en funcion de sus intereses, de los videos
que miran y de los sitios web por los que navegan.

Ademas de eso, también tienes:

e Audiencias personalizadas por afinidad: aqui es donde puede personalizar la afinidad de la audiencia, en base a
ciertos dominios, por ejemplo.

e Audiencias de mercado: estas son personas que estan en fase de investigacion antes de la compra, de acuerdo con
Google.

Remarketing:

Al'igual que puede usar el remarketing en la Red de Display, también puede usar anuncios de video para remarketing
en YouTube.

Temas:

;Deseas orientar varios videos y canales que giran en torno al mismo tema?

Elije entonces la orientacion por temas.

Palabras clave:

Si eliges este tipo de orientacion, Google buscara frases y palabras relacionadas con un video de YouTube, un canal u
otros sitios web en los que haya estado una persona.

Ahora recuerda que, al igual que en la Red de Display, también puedes agregar capas de segmentacion en Youtube
para reducir el publico y aumentar la probabilidad de conversion.

 Analiza correctamente las métricas de tus campafias

Debes definir tus métricas y objetivos en los anuncios de Youtube.
Debes tener en cuenta 4 cuatro métricas de las que deberds hacer un seguimiento periddico. Estos se encuentran en la
"columna" desplegable de la interfaz de la campafia.

Visualizaciones
En la categoria de "visualizaciones", podras entender qué porcentaje de los usuarios han visto tus anuncios y entende-
ras cuanto del anuncio han visualizado. Esto te ayudara a determinar como optimizar el anuncio en si.

Audiencia
Para realizar un seguimiento de los intereses y acciones para cada anuncio de video.
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Branding
El porcentaje de visualizacion sefiala si el anuncio y el copy son tan interesantes como para que la gente vea el
anuncio al completo. Al aumentar tu tasa de vistas (VIR), se reduce el coste por visualizacion.

Conversiones
Las conversiones te ayudaran a entender mejor si tu anuncio estd impulsando a los clientes potenciales a devolver un
retorno de la inversion para el negocio.

Dependiendo de los objetivos de la campafia, deberéas determinar el éxito baséndote en estas métricas: el n° de
conversiones y el coste por cada una de ellas.

Por ejemplo, si gastas 50€ en tu campaiia de anuncios en Youtube y generas 10 conversiones, debes mirar qué
ingresos te generan estas conversiones en el negocio para determinar el ROI. Si ingresas mas de 50€, entonces estas
teniendo un ROI positivo. Si es menor a 50€, no estas obteniendo beneficios.

Puede ser normal que en tus primeras campafias no salga el ROl o que si salga pero no sea impresionante. Por eso, es
importante cojas tiempo para ir optimizando los resultados y cada paso dentro del proceso de venta; esto es lo que
haréa que puedas generar para la misma inversién mas conversiones y un coste por conversién menor.

Vas a tener que poner en marcha un plan de hipétesis para optimizar los copys y probar diferentes criterios de
focalizacion para mejorar los resultados.

Haz un seguimiento de las ubicaciones con un bajo rendimiento.

Si tienes dos campafias para dos ubicaciones diferentes: display e instreaming, mira en qué caso obtienes resultados
porque suele ser que siempre hay una ubicacién que funciona mejor que otra en base al objetivo de tu campafiay al
tipo de anuncio.

No hay una regla general de qué es lo que funciona mejor en cada caso; debes analizar para tu negocio qué es lo que
funciona mejor para ti.
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8. GOOGLE SHOPPING PARA
TIENDAS ONLINE

Estas avanzando por esta guia y te estas convirtiendo en un experto en Adwords. Pero hay una funcionalidad que no te
puedes perder, mucho mas si eres una tienda online: Google Shopping.

e ;Qué es Google Shopping?

Google Shopping es la plataforma de AdWords que permite a las tiendas online destacar sus productos en la red de
bisquedas, display y YouTube.

Una campafia de Shopping es diferente a las campafias de blisqueda tradicionales; en este caso se resalta una
imagen del producto, junto con el precio.

En Google, verd estos anuncios directamente encima de los resultados de bisqueda orgéanica o en el lado derecho,
junto a los anuncios de texto habituales.

Todo |Shopping | Imagenes  Videos  Noticias ~ Mas  Configuracion  Herramientas

Aproximadamente 1.590.000 resultados (0,37 segundos

Comprar comprar mesita de no... Patrocinados

w N

Mesita de noche

Comprar mesa | Muebles de disefio y econémicos | IKEA.com
www.ikea.com/lkea/CompraOnline ¥

jComparte los buenos momentos con tu mesa de Comedor IKEA® desde 29,99€! Financiacion
Servicio de Montaje. Compra Online. Servicio de Transporte. Servicios adicionales: Compra Online
montamos tus muebles, te los llevamos a casa, y retiramos tu colchon.

Divan HEMNES - desde 299,00 € - Producto Estrella IKEA® - Mds v

9 Avinguda de la Granvia, 115-134, Hospitalet de Llobregat

Servicios IKEA®

Descubre nuestros servicios

Mesa de Comedor

Mesita Noche SoBuy Mesita de

Mesas de Comedor resistentes y Gris-Blanca Magda noche dormitori.
duras. iElige la tuya ahora! jPide Cita Online con tu asesor! 54,99 € 49,99 € 53,95 €
casika.es Topmueble ManoMano.es
. g Envio gratuito
Mesilla Noche Pared en Amazon | Miles de productos en stock De Google De Google De Google

www.amazon.es/lluminacion/Interior ¥
lluminacion de techo y lamparas para el interior. Envio gratis con Amazon Prime

Comprar Mesitas de noche | Grandes Diserios Bajos Precios
www.superestudio.com/mesas v
Compra Mesitas de noche de Disefio con Hasta un 74% De Descuento. Entra Yal Mesas de Cocina

ii |

MESAS en oferta desde 29 € | Mobles BOOM ® C.C. VILAMARINA
www.mueblesboom.com/Oferta-Mesas/Viladecans v
Hoy aprovecha hasta 70% Dto. Fabricantes venta directa de MESAS en Vilamarina

Mesitas de noche
Art Déco, afios
249,00 €
Pamono.es

Mesita de noche
Bonnie 2C

49,99 €
Topmueble

Mesita 1 Cajon
Copenhague
49,99 €
casika.es

Envio gratuito

Para que pueda crear campafias de compras, necesitas tener una cuenta de AdWords y una cuenta en Google
Merchant Center.

La cuenta de AdWords es la que contiene el presupuesto y las ofertas; mientras que en Google Merchant Center tienes
un archivo con todos los productos.

Lo mejor de las campafias de shopping es que, ya que los anuncios contienen tanto la

imagen del producto como el precio, se filtran los clics no deseados mejor que en los anuncios de texto.
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Configura tus primeras campafias para la venta de productos online
Vamos con el paso a paso para crear tu campafia en Google Shopping.

Paso 1. Google Merchant Center

El primer paso es abrir una cuenta de Google Merchant Center. Es muy recomendable que entres en esta cuenta con
los mismos datos de acceso que los de tu cuenta en Google Adwords.

Una vez que accedas a Merchant Center, deberés configurara una serie de parametros obligatorios para verificar el
sitio web y que td eres el propietarios.

Una vez que el sitio web esté verificado, podras empezar a configurar el Feed de datos para el que deberds haber
creado previamente una hoja de célculo Excel, con todos los productos que quieres anunciar.

Paso 2. Configurar el feed de datos

Una vez has configurado el modo del feed, el tipo de feed, el pais de destino, el idioma del contenido y el nombre del
feed, el siguiente paso serd seleccionar la forma de introducir los datos. Puedes cargar un archivo desde tu ordenador
0 bien especificar un método de carga automatica.

En Despegue te recomendamos la primera opcién: crear la hoja de calculo en una cuenta asociada de Google Drive
para que, de este modo, el archivo quede siempre en linea y evites la validacion de todos los articulos cada vez que
realizas una actualizacion en los productos.

En el Gltimo paso, es necesario especificar que Google cree |a plantilla base para empezar a crear nuestro feed de
datos.

oogle Merchant Center

Feeds de datos

Diagnostico
Registrar un nuevo feed

Diagnéstico de la API
@ Informacion basica Método de introduccior

Feeds
Modo
e Estandar

Productos Probar

Tipo de feed
ombinado productos
Revise nuestra especificacion de feeds y las polilicas antes de crear el feed
Configuracion

Pais de destino

‘ Espafa <

Idioma de contenido
espariol

Nombre de feed
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Paso 3. Crear atributos

Cada fila del Feed de datos, corresponde a un articulo que vas a promocionar. Para cada columna de esta hoja de
Excel, debes especificar los atributos necesarios para mostrar correctamente toda la informacion imprescindible en
todos tus productos:

o [D (o referencia): Crea o asocie un niimero de serie 0 un nimero de referencia que diferencie cada producto del resto.
e Title: Detalla el nombre del articulo.

e Description: Crea una descripcion corta del articulo.

e Link: Introduce la url completa de |a ubicacion del producto en tu tienda. Debes dirigirlo a la ficha de producto del
articulo en tu tienda online.

e Condition: A menos que vendas articulos usados y de segunda mano, deberias catalogar tus productos como
nuevos; “New”.

e Price: Especifica el precio del articulo, marcando como separador de decimales un punto en lugar de una coma.

e Availability: En esta categoria especificas la disponibilidad. Deberias Gnicamente crear feeds para productos
disponibles asi que introduce la categoria de “In stock”.

® [mage Link: Escribe la url de la imagen del articulo en tu tienda online.

e Brand: Detalla el nombre de la marca del articulo

o MPN: Esto es el nimero de serie del articulo. Si el producto no tiene, puedes especificar el mismo nimero de
referencia que el ID.

e Product Type: Este campo es opcional y sirve para indicar la categoria a la que pertenece el articulo en cuestion. Es
recomendable que lo especifiques para segmentar en Google Adwords los productos por familias o categorias.
 Google Product Category: También es opcional pero es muy recomendable rellenar este campo para que Google
entienda a qué categoria de las que él tiene contempladas, pertenece el articulo en cuestidn.

Una vez ya introducidos todos los campos y el feed de datos esta actualizado, deberas esperar unas horas a que
Google revise todos los productos y no se produzca ningun error en la carga inicial.

Puedes encontrar mas informacion acerca de los parametros y la configuracion de todos estos campos, en los siguien-
tes enlaces de ayuda de Google:

https://support.google.com/merchants/answer/1884947hl=es
https://support.google.com/merchants/answer/answer.py?answer=160161
https://support.google.com/merchants/answer/61913417hl=es

Paso 4. Acceder a Google Adwords

Cuando ya tengas validado en Merchant Center el feed de datos, dirigete a tu cuenta de

Google Adwords para crear una campafa del tipo Google Shopping:

Al crear la nueva campafia de Shopping, se te pedira que asocies tu cuenta de Google Adwords con un ID de Merchant
Center. Si has enlazado anteriormente tu cuenta de Merchant Center con tu cuenta de Adwords, ya aparecera automa-

d
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A continuacion deberas seleccionar el pais en el que vas a vender.

En la seccion de configuracion avanzada de Google Shopping, es importante que indiques la prioridad de campafia
como Alta, para dar prioridad a tus campafias de Google Shopping antes que cualquier otra campafia de bdsqueda
estandar que hayas creado.

El resto de pardmetros a completar son los mismos que puedes encontrar en cualquier otra campafia de bisqueda de
Google Adwords.

e Crea los titulos, las descripciones y afiade las imagenes que anulan a tu competencia

Titulos de productos

Los titulos de los productos en el feed de compras son incluso mas importantes que la primera linea de tus anuncios
de texto habituales.

Porque la verdad es que, la mayoria de las veces, es el (nico texto que un cliente potencial leera antes de hacer clic en
el anuncio de lista de productos.

;Como estar seguro de que tienes el mejor titulo para cada producto con el que obtener el mejor rendimiento?

Como escribir titulos de productos

Hay dos objetivos cuando escribes titulos de productos:

1) Quieres que Google pueda rastrear tu feed y encontrar términos de bisqueda potenciales y relevantes.

2) Quieres que los titulos de tus productos logren el CTR mas alto por parte de los potenciales.

Debes estructurar los titulos de tus productos de manera que satisfagas a ambos; a Google y a los potenciales.

Tras muchas pruebas y estadisticas, esta es la mejor formula que hemos encontrado en Despegue para escribir titulos
de productos: Carga frontal de las Palabras importantes

Incluir las palabras importantes al principio del titulo del producto es vital.

Si vendes marcas reconocidas (por ejemplo, de ropa), querras seguir este orden con los titulos de tus productos:
Marca> Género> Tipo de producto> Palabra clave 1> Palabra clave 2> Color / Patron / Disefio / Material> Tamafio
Por ejemplo: NafNaf>Mujer>blusa> Naf Naf>azul...

Si no vendes ropa, estas son otras férmulas de titulos de productos:

Alimentos / Suplementos: Marca> Tipo de producto> Peso / recuento> Palabra clave 1> Palabra clave 2

"Tecnologia: Marca> Modelo n.°> Tipo de producto> Palabra clave 1> Palabra clave 2Ejemplo:"

Temporada: Ocasion> Tipo de producto> Palabra clave 1> Palabra clave 2
Ejemplo: "Collar de Dia de las Madres -Piezas de Bebgé"
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Como mejorar los titulos de los productos con la optimizacion semantica
La semantica esta relacionada con la forma en que |as personas se comunican y escriben.
La optimizacion semantica esta relacionada con mejorar para la manera en la que buscan en Google los potenciales.

Bésicamente, la optimizacién semantica significa utilizar otras palabras en los titulos de tus productos en base a lo
que la gente esta buscando, para mejorar tu rendimiento.

En otras palabras, si estas vendiendo "mesa de centro”, pero la mayoria de términos de bisqueda suelen ser "mesa de
centro vintage”, prueba a incluir "vintage" como parte del titulo de tu producto.

Descripciones de los productos

La recomendacion de Despegue en cuanto a las descripciones de los productos, es seguir esta Jerarquia de informa-
cion

Introduce primero los atributos mas importantes del producto

e Tamafio / forma

e Patr6n / Textura / Disefio / Material

® Rango de edad

e Caracteristicas especiales

e Especificaciones técnicas

No dudes en ser experimental con las descripciones de los productos.

Puedes espiar a tu competencia y hacer ajustes en base a lo que ellos hacen o puedes intentar utilizar palabras clave
nuevas, que ayuden a tu producto a aparecer para mas términos de bisqueda.

Imagenes y precios

Los usuarios primero miramos la imagen, luego el precio y luego el titulo del producto, lo que significa que tanto
iméagenes como precios pueden ponerse a prueba para mejorar atin mas el rendimiento.

Eso si, es importante siempre que haya una relevancia entre la imagen y el producto, por lo que no es una buena idea
usar una imagen que no coincida con la imagen real.

Dado que hay muchas maneras diferentes de mostrar un producto, ;por qué la optimizacion de imagen no debe
optimizarse?

Pongamos por ejemplo que vendes esa camiseta de Naf Naf con una imagen predeterminada que usan el resto de
anunciantes.

Si todos usan la misma imagen y, literalmente todos, tienen el mismo precio, para ser diferente, por qué no pruebas
con diferentes tipos de fotos. Basta con hacer cambios por ejemplo en el fondo con un programa como photoshop: un
fondo claro 0 mas oscuro puede hacerte resaltar entre el resto.
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9. CREA PRUEBAS DE TUS
ANUNCIOS Y ENCUENTRA LA
VERSION GANADORA

Para establecer sistemas de pruebas, en tus campafias que mejoren el rendimiento, no podras compararte con los
demas (con tu competencia) sino que deberds compararte contigo mismo.

Tus paginas de destino funcionan de manera diferente a las de tus competidores y también tu proceso de ventas es
diferente.

Tu Gnico enfoque es superarte a si mismo y progresar.

Para ello, vas a tener que mirar cada una de las partes dentro de tu proceso de venta desde Adwords y ver dénde
puedes hacer el cambio para escalar los nimeros y hacer crecer el negocio.

Dentro de tu proceso de venta, hay basicamente 4 elementos donde vas a tener que analizar métricas y resultados
para optimizar aquello que se puede mejorar:

Configuracion de tus campaiias
Desde la configuracion de la campafia, si has seleccionado red de bisqueda o red de display, vas a tener que mirar de
hacer cambios en el caso de que los resultados no sean los 6ptimos.

Seleccion de palabras clave y redaccion de tus anuncios

Tu tasa de CTR te esta relevando el nimero de clics que generas con tus anuncios, cada vez que alguien tiene la
oportunidad de ver tus anuncios cuando escribe en el buscador una palabra clave. Si tu n° de clics es bajo, vas a tener
que plantear cambios en tu seleccion de palabras claves o en los copys de tus anuncios.

Redireccionamiento a la landing page

Tu tasa de conversidn: Si tu tasa de CTR esta correcta y sin embargo |a tasa de conversion esta por los suelos, algo de
lo que esta viendo tu cliente potencial en la pagina de aterrizaje no esté bien planteado. O bien el disefio o bien la
comunicacidn no son lo que el usuario espera encontrar tras hacer clic en el anuncio.

39



Resultados de tu embudo de email marketing
Tras la primera conversion generada desde Adwords, es importante tener activos embudos de email marketing que
generan nuevas transacciones para bajar el coste de adquisicion por nuevo cliente y aumentan su rentabilidad.

Bien, vistos los 4 elementos a tener en cuenta en tu proceso de venta, desde Despegue vamos a plantear sistemas que
te permiten controlar todas estas métricas para optimizar los resultados cuando es necesario.

Sistemas para optimizar la configuracion de tus campahas

La configuracion de tu campafia, comienza por el tipo de campafia que has seleccionado: campafia en Youtube,
campafa de red de blisqueda, campafia de display, campafia de retargeting.

Con tu campafia activa, no habiendo un retorno de tu inversion, vas a tener que comenzar con sistemas de optimiza-
ciones para cada uno de los elementos que la conforman y que veremos a continuacion, es esta misma formacion.
Como te recomendamos ya desde el primer modulo de esta metodologia express, tu primera campafia en Adwords
deberia configurarse para la red de bisqueda; siempre en base al objetivo de tu proceso de venta. Teniendo conoci-
mientos mas avanzados, puedes crear nuevos procesos de venta para campafias de Display.

Por lo tanto, en este video, vamos a analizar sistemas de optimziacion cogiendo como base el analisis de datos para la
red de bisqueda de Google.

Sistemas para optimizar la seleccion de palabras clave y redaccion de tus anuncios

Sistemas de optimizacion en tus palabras clave
Si el CTR de tus anuncios es bajo, las palabras clave por las que estas pujando deberia ser el primer lugar en el que
mirar.

Palabras clave raiz

Comienza por centrarte en lo que llamamos palabras clave raiz.

La palabra clave raiz es la palabra més corta, dentro de las palabras clave en las que esta dispuesto a pujar.

Por ejemplo, supongamos que ofreces formaciones online.

No deberias solo incluir en tu conjunto de anuncios la palabra clave "formacién online", debe haber un minimo nivel
de contexto, por eso su palabra clave raiz sera algo asi como "formacion online Marketing".

Ahora, ve un paso mas alla.

Coge tus palabras clave raiz y multiplicalas con otros sinénimos: cursos online marketing, academia online marketing,
talleres online marketing, cursos digitales marketing...

Agrega todos los sindnimos que puedas encontrar y una vez que tienes estas palabras clave raiz listas, es hora de
crear los grupos de anuncios.

Busca nuevas palabras clave y obtén datos de volumen de bisqueda
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1: busca palabras clave nuevas mediante una frase, sitio web o categoria:

Esta opcion te permite encontrar rapidamente nuevas palabras clave utilizando opciones de bisquedas individuales;
bien por palabras clave, tu propia web o por categorias.

Todas las ubicaciones: puedes limitar tus anuncios a cualquier zona geografica que desees

Idiomas: Configura solo para el idioma de tus anuncios, pagina de destino y emails.

Palabras clave negativas: ;jHay ciertos resultados de palabras clave por los que no quieres ser encontrado? Agrégalas
aqui para filtrar.

Las palabras clave mas comunes suelen ser: gratis, cémo, cuando, por qué, si, dénde, etc. que son biisquedas
informativas.

Sistemas de optimizacion en la redaccion de tus anuncios

El sistema para poder el anuncio que genera mayores resultados y beneficio, es contar en cada conjunto de anuncios
con dos versiones de anuncios casi iguales.

Siempre cada uno de tus conjuntos de anuncios debes tener 2 versiones Ay B.

La version Ay la version B, solo presentan un cambio.

Por ejemplo:

Copy A

Linea 1: Curso Online para padres con hijos adolescentes

Linea 2: Reconecta con tu hijo o hija adolescente

Aprende a tu ritmo y online, desde donde tii prefieras, para poder mejorar la relacién con tu hijo o hija y reconectar.
Copy B

Linea 1: Reconecta con tu hijo o hija adolescente

Linea 2: Curso Online para padres con hijos adolescentes

Aprende a tu ritmo y online, desde donde ti prefieras, para poder mejorar |a relacién con tu hijo o hija y reconectar.
;Cudl es el cambio? El orden de los dos primeros titulos. Una vez estos anuncios empiezan a tener impresiones, podrés
saber cual de ellos genera mas clics.

Teniendo la primera version ganadora, harias una segunda réplica haciendo otro pequefio cambio.

Por lo tanto, establece sistemas de pruebas donde testeas cada vez un pequefio elemento en el copy.

No hagas todos los cambios a la vez 0 no sabras que es lo que funciona mejor en cada caso.

Sistemas para optimiza tu pagina de destino

Mas adelante, en este mismo médulo, veremos la anatomia de la landing perfecta.

Por el momento, crear de nuevo dos versiones de tu landing, es el sistema que necesitas para determinar la version
ganadora.

De nuevo, hacer los cambios de uno en uno es lo que te va a decir qué elemento convierte mas.

Por ejemplo, una primera prueba podria ser la imagen de la ficha de producto o de la cabecera de tu pagina de
destino.

Otro segundo cambio, podria ser el titulo. Podrias continuar probando la descripcion. ..

Y asi hasta que la tasa de conversion es la adecuada en base al retorno de la inversion.
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Sistemas para optimizar tus embudos de email

Tras una primera conversion, el nuevo cliente o potencial deber ser redirigido al embudo de email adecuado en base a
su comportamiento: si ha dejado su registro pero atn no ha comprado, si ya ha comprado, si ha comprado por
segunda vez.

Los datos de los emails que debes mirar son los siguientes:

Tasa de apertura

La tasa de apertura es el porcentaje de personas que abre la comunicacion en base al total de la lista.

Por ejemplo, si envias un email a una lista de 1.000 emails y 100 abren la comunicacion, significa que tu tasa de
apertura es del 10%.

Y te informamos ya de que es una tasa de apertura baja.

Siya la tasa de apertura es baja en tus emails, la linea de asunto que estas usando no es la 6ptima. Automatiza una
prueba en tu CRM donde creas dos lineas de asunto para enviar al 50% de tu lista y mide cual de ellas genera una
mayor tasa de apertura. Contintia con pequefios cambios en la linea de asunto hasta obtener una tasa de apertura
aceptable.

Tasa de clics:

La tasa de clics es el porcentaje de personas que hacen clic en el enlace que contiene tu email, en base al total de
usuarios que ha abierto la comunicacion.

Si 100 personas han abierto el email y tienes 10 clics, tu tasa de clics es del 10%. Y si, sigue siendo baja.

Crea los siguientes sistemas para optimizar:

- Cada email, debe contener solo 1 enlace relevante con el objetivo del email, que vamos a suponer que es llevarles a
una ficha de producto a comprar, Entonces, no incluyas enlaces a redes sociales, ni a un post del blog ni a ningin otro
logar.

- Cada enlace que hipervinculo o boton de tu email (que siempre redirige al mismo sitio) debe llevar una formula de
copy distinta: por ejemplo: “haz clic aqui” o “Si, quiero ir a la tienda online”, etc.

De esta forma tendras mdltiples opciones de conversién probando diferentes copys.

Tasa de conversion de tu embudo.

Esta tasa mide, de los clics que generas, cuantos de ellos terminan en conversion. Por ejemplo, de tus 10 clics,
obtienes una compra. Por lo tanto, conviertes en ventas al 10%. De nuevo, tu tasa de conversion es mejorable.

Por lo tanto, volvemos al sistema de optimizacion de landing page: crea pequefios sistemas en tu pagina de destino
para comprobar qué version genera mejores conversiones dentro de tu embudo.
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10. AUMENTA TUS CONVERSIONES
LLEVANDO TRAFICO A LA PAGINA
CORRECTA

La tasa de conversidn de tus campafias en Adwords, depende de la pagina a la que rediriges desde el anuncio.

El usuario hace clic en tu anuncio porque esta interesado en aquello que le estas comunicando y es relevante en base
a su basqueda.

Para que convierta en la pagina a la que le rediriges, esta relevancia y enfoque en la comunicacion deben seguir
presentes.

E-commerce - Redirigir a la ficha de producto

Para tiendas online, el anuncio de Adwords debe redirigir directamente a |a ficha de producto; no al home, no a la
pagina de categoria. ... Debe llevar directamente al producto en el que esté interesado el usuario.

Ademas, desde Despegue te ofrecemos algunas optimizaciones basicas para fichas de producto y te recomendamos
que, si en tu caso ya tienes en marcha campafas para la venta directa de producto pero los resultados de ventas no
son los esperados, |as pongas en marcha y comiences a mirar si mejoras la tasa de conversion.

- Boton de compra en la parte superior

- Una tnica conversion: ni botones a las redes sociales, ni lista de deseos, ni enlaces al post. .. Solo “afiadir al
carrito”.

- Titulo y descripcidn atractivas. Muchas tiendas online simplemente afiaden la descripcion del producto que les ha
dado el proveedor. No te conformes con eso, crea un titulo claro, con una descripcion que recoja todos los beneficios
del producto para el potencial.

- Precio con IVA incluido. El precio del producto debe incluir el precio pero, ademas especificalo para que el potencial
entienda que no se van a afiadir mas importes al precio final.

- Beneficios de comprar en tu ecommerce. Crea iconos con las ventajas de comprar en tu tienda online; por ejemplo,
devolucion gratuita, envio en 24h, compra segura. ..

- Si los tienes, afiade testimonios y comentarios de los clientes satisfechos que ya han comprado tu producto.

Servicios - Redirigir a una landing page

Muchas empresas que ofrecen |a contratacion de un servicio a través de Adwords cometen el error de llevarles a la
pagina de contacto, dentro de la pagina web.
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Es un error porque una pagina dentro de tu web, tiene multiples enlaces por lo que el potencial que llega desde
Adwords tiene opciones para marcharse sin convertir.
Por eso, te recomendamos que disefies una landing page especifica para el servicio concreto que ofreces.

iQué es una landing page?

Una landing page es una péagina independiente de tu web. El sentido de esta pagina, es que haya un tnico objetivo.
Tu pagina web ofrece muchas opciones al usuario: quiénes somos, las fichas de productos o el blog y cuantas mas
opciones ofreces al usuario, mas se diluyen los resultados.

Mira el ejemplo de esta landing para la descarga de un dossier.

(2]

cLiNicA

Nombre

CASOS REALES DE CIRUGIA PLASTICA

4 Teléfono
4 . He leido y acepto la politica de privacidad

Si te estas planteando someterte a una intervencion de cirugia plastica, en este dossier
encontraras toda la informacién que necesitas:

- Larecopilacion de las intervenciones quirdrgicas mas frecuentes y demandadas por
nuestros pacientes.

- Lainformacién (til de cada intervencién que te ayudara a decidir si es la cirugia que
puede resolver tu problema estético.

Unicamente se est4 comunicando la importancia de descargar el dossier, no se habla de servicios; ni hay un mend
superior... Solo el formulario para dejar los datos para recibir el dossier.

Haz pruebas en la landing pages hasta conseguir la version perfecta

La primera premisa es que tengas una mentalidad de pruebas

No hacer pruebas en una landing page, es uno de los errores mas habituales. A pesar de los malos resultados, parece
que hay cierto recelo a hacer pruebas.

Grea un buen disefio que genere confianza

Muchas landing pages, utilizan tipografias muy poco atractivas o una letra pequefia y transparente no ayuda al lector
a entender tu mensaje. No solo eso, también genera desconfianza cuando llegamos a un sitio con una letra

que no se lee bieny con un disefio poco trabajado.
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Si ademas incluyes un montén de texto, lo més seguro es que nadie lo vaya a leer.

Apuesta por una tipografia clara y un color que destaque.

Y no uses demasiado texto, solo el que es realmente importante para generar la conversion.

Una landing page debe dar respuesta a las preguntas del cliente potencial pero con frases simples y directas:
sintetizadas.

Si creas textos stper extensos, el usuario puede llegar a pensar que tu negocio es demasiado complicado.

Incluye una imagen que refuerce el mensaje

Una imagen de alta calidad y que es relevante con la comunicacion, retiene al cliente potencial en la pagina de
destino.

Incluir conceptos a través de imagenes, hace que el usuario quiera quedarse.

Aiiade solo un botdn de conversion y comunica al potencial qué quieres que haga

Si creas demasiados enlaces que compiten para llevarse la atencion del cliente, vas a tener miltiples objetivos y, por
lo tanto, peores resultados.

Recordamos que una landing page debe tener un tnico objetivo que genere el maximo nivel de conversion. Si no es asi,
los resultados se van a diluir.

No tiene ningtn sentido que coloques mas de un botén de llamamiento a la accién.

Ademas en tu pagina de destino, todo debe estar enfocado a un objetivo tnico.

Las imagenes, el copy y, en definitiva, todos los elementos de |a landing, deben apoyarse unos a otros para contar una
historia convincente sobre lo que vendes.

Piensa que cuando el cliente potencial llegue a tu landing va a hacerse las siguientes preguntas:

;De qué se trata esta pagina?

;Qué tipo de productos me ofrecen?

;Cudl es el precio?

(En cuanto tiempo me llega el pedido?

Toda la comunicacién de la landing debe estar enfocada a que el cliente entienda qué vendes, a quién se lo vendes y
como lo vendes. Si logras explicar estos tres conceptos con tu mensaje, imagenes y llamada a la accion, lograras
incrementar tu tasa de conversion.

Agrega un formulario bien visible en la pagina, sin necesidad de buscarlo.

El formulario tiene una importancia fundamental. El cliente potencial no tiene que buscarlo, debe encontrarlo en un
primer impacto visual.

No obligues al cliente potencial a hacer scrolling para dejarte sus datos, porque no lo va a hacer.

El formulario debe destacar para cumplir su objetivo. Lo ideal es colocarlo en la parte superior derecha de la pagina.
La experiencia nos dice que esta es la ubicacion que logra un mayor niimero de conversiones.

Si, ademas, afiades un boton grande y vistoso, con una llamada a la accién evidente,

la tasa de conversion aumenta.
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11. CREAY ORGANIZATU
CALENDARIO DE OPTIMIZACIONES

Ahora que tienes tu campafia lista y que se estdn generando datos, es hora de optimizar y mejorar tu rendimiento.
Vamos a dividir estas tareas en tareas diarias, semanales y mensuales, para que puedas marcar facilmente en un
calendario las tareas terminadas.

Crea alertas y reglas para controlar los niimeros de tus campafias

Realmente no tienes que verificar nada todos los dias.

En lugar de esto, vamos a crear una regla automatizada de AdWords para que se te notifique por correo electrénico en
caso de que se produzcan oscilaciones en el rendimiento que estén fuera de lo normal.

Ve a “Automatizar”> Enviar correo electrénico al.. .

I Todas las campaias v

Campaiias Grupos de C 5 E de anuncio Palabras clave Audiencias Dimensiones Redde |

Q| Todas las campaiias ~ Segmentar ~ Filtro ~ Columnas ~ |3 4~ 3 Q Ver mi historial de ca

[Q i
Q BRI coo- misoomacin-  eststegiodepus - | Automatizar - | etiquetss -

@ ¥ Campaia Presupuesto Estado Impr CREAR REGLA PARA CAMPANAS

E = Cambiar el presupuesto diario cuando

CPC medio c

M 3 aten| Detener camparias cuando

Habilitar campafias cuando

] n 7 7
Enviar correo electrénico al
Todos los borradores :
Crear regla para grupos de anuncios »
n
Todos los experimentos Crearregla para palabras clave »
i Crear regla para anuncios »
Grupos de campaiia
Administrar reglas »
x Retirada .
Biblioteca compartida Crear y administrar secuencias de comandos »
Operaciones en bloque Ig:ﬁ:];r‘:::‘ las 0,00 €/dia 5477 297 574% 068€ 200,97€ 0,68 ¢€
Etiquetas Total: bisqueda 5477 297  574% 0,68€ 200,97 € 0,68 €

Por ejemplo, enviar correo electronico cuando el coste por conversion supera los 5€.
Puedes crear tantas alertas como quieras en cuanto a miles de factores diferentes.

Tus optimizaciones semanales

Semanalmente, tendras cosas mas importantes que ver para asegurarte de que se producen mejoras en el rendimiento.
Palabras clave / ubicaciones / videos negativos:

Estas son las palabras clave que quieres excluir en tu cuenta.
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Al'ir al informe de términos de biisqueda y tener un intervalo de siete fechas establecido, te conviene ordenar por
impresiones para ir a la lista de términos de blisqueda y agregarlos como palabras clave negativas.

Tienes diferentes opciones en las que enfocarte:

- Si el término de blisqueda ha sido nefasto, agrégala a una lista de palabras clave negativas en tu biblioteca
compartida para todas tus campafias de blisqueda.

- Si ese término de bdsqueda lo quieres de esa campafia en concreto pero permitir que esté en otras campafias,
agréguela como palabra clave negativa a nivel de campaiia.

- Si la palabra clave es realmente buena y resalta entre otras palabras clave de tu campafia. Crea tus SKAG's.

SKAG: son las siglas en inglés de “Single Keyword Ad Groups”
Esto es: Grupos de anuncios de palabras clave individuales.

Por lo tanto, hay palabras clave que por diferentes motivos, necesitan un conjunto de palabras tnico, dentro de tu
campafia.

Por lo tanto, agrega ese término de blsqueda como un nivel de grupo negativo y crea un nuevo SKAG para él.

Te recomendamos que busques cinco 0 mas SKAG nuevos por semana a partir de tus campafias actual.

iEl motivo?

El refinamiento de las palabras clave creando nuevos SKAG's te ayuda a aumentar el CTR medio de tu campafia; ya
que tu nuevo conjunto de anuncios para una (inica palabra clave, tendra nuevos anuncios mucho méas especificos
para esa palabra clave.

Obviamente, habra un punto final, ya que no puedes seguir puliendo con Skags para siempre.

Asi que decide cuando crees que debes detenerte.

Pero tu trabajo ain no ha terminado. Si tienes campanas de display y de YouTube, tendras que optimizar para
diferentes tipos de palabras clave negativas.

Campaiias de la Red de Display
El equivalente al informe de biisquedas sera tu informe de ubicaciones automaticas.
Para acceder ve a Dimensiones> Ubicaciones autométicas.

P T e e YR
| Todas las campaiias -
Campafias Grupos de anuncios Configuracién Anuncios Extensiones de anuncio Palabras clave Audiencias Dimensiones Red de Display

Ver: Dia v Filtro Columnas 1= 4 Vermi historial de cambios

Dia 4 Clics Impr. CTR CPCmedio  Coste Posic.  Conversiones Costelconv. Tasa de Todas las Conv. post-
media conversién conversiones impresisn

«dom., 15 abr. 14 314 446% 076 € 1063 € 16 0,00 0.00€ 0,00 % 0,00 0
2018
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Aqui es donde tendras que excluir URLs que no funcionan bien.
Agrégalas a una lista de “exclusiones de ubicaciones” en tu biblioteca compartida, que se aplicara a tus campafias
de la Red de Display.

Para las campafias de YouTube
Analiza dénde se han reproducido tus videos.
Accede a: Orientacion de video> Ubicaciones> Ddnde se muestran los anuncios.

Division de anuncios en pruebas:

Cuando hayas terminado tu trabajo con las palabras clave negativas, ubicaciones y videos, el préximo paso es dividir
los anuncios en pruebas.

Evalia tus anuncios basandote en clics y conversiones.

Estas dos métricas te ayudan a calcular las mas importantes: el coste por conversion y el niimero de conversiones.
Como ya tienes al menos dos anuncios creados por cada grupo de anuncios, veras que uno comienza a tener un mejor
rendimiento que otro.

Pausa el anuncio con bajo rendimiento y crea una nueva variacion del anuncio ganador.

Eso si, debes observar cambios en el rendimiento tus anuncios de mes a mes. En el periodo de un mes, un anuncio
funcionara mejor que otro.

Hay otras reglas que puedes seguir para tus optimizaciones semanales:

e Ordena tus palabras clave en orden descendente por coste, para enfocarte en ajustar las ofertas que tienen un
mayor impacto en tu campafia.

e Si tus campafias estan limitadas por presupuesto, contintia bajando las ofertas para ver si puedes obtener mas
trafico de tu presupuesto diario, sin sacrificar el rendimiento.

e Usa filtros para identificar grupos de palabras clave o grupos de anuncios que deberian tener ofertas inferiores o
superiores.

Tus optimizaciones mensuales
Tus optimizaciones mensuales son aquellas que no son tan frecuentes, ya que su rendimiento no varia tanto como las
palabras clave, los anuncios y otras cosas que debemos vigilar semanalmente.

Mensualmente, mira en un periodo de 90 dias anteriores para encontrar los términos de busqueda que deberias
excluir.

Usa un filtro que tenga estos valores:

e (Clics> 20
e Conversiones <1
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Con este filtro encontraras palabras clave que tuvieron pocos clics a lo largo del tiempo y que no generaron conversio-
nes.

También puedes crear este filtro para buscar palabras clave que han empeorado el porcentaje de clics y excluirlos:

e [mpresiones > 1,000
oClics <=1

Exclusiones del publico: si estas generando conversiones, no quieres mostrar tus anuncios a usuarios que ya han
convertido en el pasado.

De esta manera, puedes dejar de mostrar anuncios a personas que ya han comprado o se han registrado o han
realizado la conversion que tiene como objetivo tu campafia.

Mensualmente puedes hacer otras optimizaciones en base a datos:

Ubicacion geografica, para excluir zonas en las que no se generan conversiones; por dia/hora, cuando detectas que
hay determinados momentos en los que tus anuncios no obtienen rentabilidad; por dispositivos, si determinas que x
dispositivo (por ejemplo mévil o pc, tablets) no convierten bien...

Si te centras de manera integral en la mejora de tu rendimiento en AdWords (como, por ejemplo, en la mejora de tus

porcentajes de conversion y ventas), veras que tu cuenta es un objetivo en constante cambio, que siempre debe estar
optimizandose.
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12. LAS CONFIGURACIONES CLAVE
PARA LOGRAR EL EXITO

Hay ciertas configuraciones que son importantes para sacar maximo provecho e informacién de tu campafia e

inversion en Google.

Conecta tus diferentes plataformas para analizar los datos

Para aprovechar al méximo tu experiencia con AdWords, te recomendamos que conectes al menos otras dos cuentas

de Google:
Google Analytics

Para conectar tu cuenta de Google Analytics a tu cuenta de AdWords, ve al icono ajustes en la barra de navegacién

(esquina superior derecha) y haz clic en "Cuentas vinculadas".

A Google AdWords

1

excursion a caballo Pirineo
excursiones a caballo Cataluia

Todos los borradores.

Todas las campaiias =

Ma

Adwords RMO - Despegue >
Todas las campanas

Campaiias  Grupos deanuncios | Configuracion

Toda la configuracion  Ubicaciones

Anuncios

Programacion de anuncios

Oportunidades  Informes  Herramientas

Extensiones de anuncio  Palabras clave

Dispositivos

Audiencias E

I Trabaja més rapido con el nuevo AdWords. 3]
I

Facturacion y pagos
SUTCIOn 0% T3 CUanTE

Cuenta

Ayuda

Todas las campaiias v Filtro » Columnas v Ver mi historial de cambios
° Campaiia 4+ Estado 7 Presupuesto Idioma Redes Fechade  Fechade Programacion  Dispositivos. Ubicacién Estrategia
la dela
campaiia campaia

Desde alli, haz clic en el enlace "Ver detalles >>" debajo del cuadro de Google Analytics. Hecho esto, veras todas

las cuentas de Google Analytics a las que tienes acceso en la direccion de correo electronico que utilizaste para

iniciar sesion en AdWords.

| Cuentas vinculadas
Google Analytics
Search Console
Google Play
YouTube
Merchant Center
Salesforce.com
Firebase

Configuracién de notificaciones

Preferencias

Cuentas vinculadas

Optimice sus camparias de un modo maés efectivo mediante la incorporacién de datos valiosos de otros servicios de Google a sus informes de AdWords.

Salesforce.com

Mida las conversiones offiine que generan sus anuncios
online importando los datos del embudo de ventas de
sus cuentas de Sales Cloud de Salesforce.com

Search Console

Puede consultar el rendimiento de sus anuncios y de los
resultados de bisqueda organica (por separado o
conjuntamente) si importa los resultados de bisqueda
organica de Search Console

Ver detalles »

Google Merchant Center

Use la informacion del producto de Merchant Center en
sus campafias de AdWords. Podra ejecutar camparias
de Shopping y configurar el remarketing dinamico. EI
enlace de cuentas solo pued iniciarse desde Merchant

Firebase

Vincule sus proyectos de Firebase con AdWords par
verlistas de

ra
y datos de de sus

Google Analytics

Obtenga informacion mas precisa sobre el

¥
aplicaciones para Android y i0S

Ver detalles »

Google Play

Use listas de usuarios de aplicaciones e informacién
de Google Play para acceder a funciones mas
avanzadas de promocin en la aplicacion. Con este
enlace de cuenta, puede realizar un seguimiento
automtico de la mayoria de las compras en la
aplicacién como conversiones y segmentar los

Ver detalles »

de los usuarios que visitan su sitio
después de hacer clic en uno de sus anuncios (promedio
de paginas que visitan, tiempo que pasan en el sitio,

etc) i o las métricas de interaccion con el sitio

YouTube

Acceda a las estadisticas de visualizacién de sus videos,
asi como a las superposiciones de las llamadas a la
acci6n en sus videos, Muestre anuncios a los usuarios
que visiten e interactden con su canal. Mida el impacto
de los anuncios de video realizando el seguimiento del
comportamienta de los espectadores en su canal

Ver detalles »
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Desde alli, localiza la cuenta de Google Analytics que quieres conectar y haz clic en "Configurar enlace".
Una vez hecho esto, puedes comenzar a importar objetivos en Google Analytics como conversiones o audiencias para
realizar remarketing.

Google Search Console
Esta cuenta te permite realizar un seguimiento de tus links externos que redirigen a tu sitio y te da otros diagnosticos
0rganicos.

Cuando lo conectes con tu cuenta de AdWords, podras ver qué términos de bisqueda captaron trafico hacia tu sitio
para clasificarlos en resultados orgéanicos (debajo de los anuncios).

Antes Google Analytics solia dar esta informacion pero Google elimind esta funcionalidad. Con Google Search Console
conectado, también puedes encontrar nuevas palabras clave adicionales por las que no estas pujando, pero que se
muestran organicamente.

Acceso a la cuenta

Cuentas vinculadas

Cuentas vinculadas

Google Analytics Optimice sus campafias de un modo mas efectivo mediante la incorporacién de datos valiosos de otros servicios de Google a sus informes de AdWords,
Search Console

Salesforce com Firebase Google Analytics
Google Play
YouTube Mida las conversiones offline que generan sus anuncios Vincule sus proyectos de Firebase con AdWords para Obtenga informacion mas precisa sobre el

online importando los datos del embudo de ventas de ver listas de il datos de o de sus. de los usuarios que visitan su sitio
Merchant Center sus cuentas de Sales Cloud de Salesforce.com aplicaciones para Android y i0S después de hacer clic en uno de sus anuncios (promedio

de paginas que visitan, tiempo que pasan en el sitio

Salesforce.com etc ) importando las métricas de interaccion con el sitio
FRetia de Google Analytics.

Ver detalles » Ver detalles » Ver detalles »

Configuracion de notificaciones

Preferencias Search Console Google Play YouTube
Puede consultar el rendimiento de sus anuncios y de los Use listas de usuarios de aplicaciones e informacion Acceda a las estadisticas de visualizacién de sus videos,
resultados de busqueda orgénica (por separado o de Google Play para acceder a funciones mas asi como a las superposiciones de las llamadas a la
siimporta los ltados de busqueda avanzadas de promocion en la aplicacion. Con este accion en sus videos. Muestre anuncios a los usuarios

organica de Search Console enlace de cuenta, puede realizar un seguimiento que visiten e interactiien con su canal. Mida el impacto
automdtico de la mayoria de las compras en la de los anuncios de video realizando el seguimiento del
aplicacién como conversiones y segmentar los comportamiento de los espectadores en su canal

Ver detalles » Ver detalles » Ver detalles »

Google Merchant Center

Use la informaci6n del producto de Merchant Center en
sus camparias de AdWords. Podra sjecutar campatias
de Shoooina v confiourar el remarketina dinémico. El

Google Merchant Center.

Esta es una conexion que debes tener en cuenta si eres una tienda online.

En realidad, esta conexion se inicia desde tu cuenta de GMC y no desde AdWords. Hemos visto en formaciones
anteriores como hacer estas conexiones entre GMC y Adwords para poder crear tus cuentas de Shopping.

- Programa tus cddigos de seguimiento

Accedemos a Google Adwords, y nos dirigimos a la columna izquierda, a la opcién Biblioteca Compartida.
Hacemos clic para acceder.
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Dentro de Biblioteca compartida, entramos en Audiencias. Si nunca hemos creado un piblico o lista de remarketing,
aparecera la pantalla a continuacién. Si no tenemos una cuenta de Google Merchant Center activa y asociada a Google
Adwords, no debemos seleccionar la opcidn de “anuncios dindmicos”. Simplemente hacemos clic en “Configurar
remarketing” sin marcar el check anterior (en cualquier caso, mas adelante se podra configurar el remarketing
dinamico, si interesa).

No es necesario marcar ninguno de los checks, tan solo “Continuar”. En la siguiente pantalla seleccionamos “Volver a
Pablicos”:

Ahora en el recuadro de la derecha aparecerad la etiqueta de remarketing como no activa (mientras aparezca un icono
en rojo significa que el codigo de remarketing no estd instalado en nuestra web). Para ver el cddigo de remarketing
hacemos clic en “Ver detalles de la Etiqueta”

Seleccionamos Configuracion > Ver la etiqueta de Adwords de los sitios web y seguimos las instrucciones para
poder instalar el codigo en nuestro sitio web:

s Todas las campafias

Todas las camparias M Campanas Grupos de anuncios Grupos de productos Configuracién Anuncios Extensiones ¢
u Todas las fias v S tar v Filtro + Columnas = + -
E;j m Editar v Mas informacion v Estrategia de puja v Automatizar v
E] @ ¥ Campaia Presupuesto ? Estado ? Impr. 7 Clics 7
Todos los borradores
Todos los experimentos
Grupos de campana
Biblioteca compartida Total: todas las campaiias 0,00 €/dia 5477 29i

- Total: busqueda 5177 29
Operaciones en bloque

Total: Display 0 (

Etiquetas

- Implementa el tracking de comercio electronico en Google Analytics

Estas son las instrucciones que proporciona Google:
https://support.google.com/analytics/answer/10096127hl=es
https://developers.google.com/analytics/devguides/collection/analyticsjs/ecommerce

Consiste en un codigo html que hay que programar e insertar en |a pagina de confirmacion de compra.
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Se deben usar datos del carrito de compra (obtener todos los items que se estan comprando) como en el siguiente
ejemplo que estas viendo en pantalla (sacado de la propia pagina de Google):

<script type="text/javascript">
var _gaq=_gaq Il [];X _gaq.push(['_setAccount’, "UA-XXXXX-X']):
_gaq.push(['_trackPageview']);
_gaq.push(['_addTrans',
1234, /[ transaction ID - required
‘Acme Clothing', // affilion or store name
'11.99", // total - required
'1.29, /] tax
5, // shipping
'SanJose',  //city
‘California’, // state or province
'USA' // country
D);

// add item might be called for every item in the shopping cart
// where your ecommerce engine loops through each item in the
// cart and prints out _addltem for each

_gaq.push(['_addltem',
'1234', /I transaction ID - required
'‘DD44', /1 SKU/code - required
T-Shirt',  // product name
'Green Medium', // category or variation
'11.99', /I unit price - required
1 /1 quantity - required
1);
_gaq.push(['_trackTrans']); //submits transaction to the Analytics servers

(function() {
var ga = documnt.createElement('script'); ga.type = 'text/javascript'; ga.async = true;
ga.src = ('https:' == document.location.protocol ? 'https://ssl' : 'http://www') + '.google-analytics.com/ga.js';
var s = document.getElentsByTagName('script')[0]; s.parentNode.insertBefore(ga, s);

N0;

</script>

Una vez insertado hay que hacer una compra de prueba (pago con tarjeta o Paypal) y
esperar 24 horas para que la venta quede registrada en Analytics.
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Se podra ver en Informes > Conversiones > Comercio electronico > Visién General
- Crea objetivos para tus paginas de conversion

Para saber qué funciona y qué no en tu cuenta, es crucial que configures el seguimiento de conversiones.

El seguimiento de conversiones te permite ver qué términos de bdsqueda, palabras clave, ubicaciones, anuncios y
otros criterios de segmentacion, convierten a potenciales en clientes o ventas.

Con esta informacidn, puedes optimizar ofertas y presupuestos para obtener mas de aquello que funciona y quitar lo
que no funciona.

Configurar el seguimiento de conversiones desde AdWords

La forma méas rapida y facil de configurar el seguimiento de conversiones es ir a Herramientas> Conversiones.

ID del administrador. 898-422-28
ad rebeldesonline@gm

A Google AdWords | Marcore .,

Pagina principal  Campafias  Oportunidades  Informes ~ Heramientas

Historial de cambios

A No se esta publicando ningiin anuncio - Se han detenido o retirado sus campaias y sus grupos de anuncios. Habilitelos para empe}

Conversiones
Adwords RMO - Despegue > Biblioteca compartida >

Audiencias Atribucion

Google Analytics

Buscar «

. ]

Todas las campaiias X = 2 F o ™
P Utilice el remarketing para mostrar anuncios a personas que han visitado su sitio web con

anterioridad, han usado su aplicacién o han hecho clic en sus anuncios. Silo prefiere, llegue a
audiencias especificas mediante combinaciones personalizadas. Obtenga mas informacion
sobre el remarketing

Google Merchant Center

]

Todos los borradores

Planificador de palabras clave AdWords en

Todos los experimentos Planificador de la Red de Display
Vista previa y diagndstico de anuncios b .
»bacion se ha realiza

Grupos de campaia

Haz clic en el boton rojo + Conversion

La opcion mas frecuente es la primera: sitio web.

Fuente de conversiones €) Configuracién ")) Revisar e instalar
Nl g

Seleccione la fuente de las conversiones de las cuales quiera realizar un seguimiento.

Sitio web

Afiade una etiqueta a su sitio
web para hacer seguimiento
de compras, envios de
formularios y otras
acciones. Mas informacion

Seleccionar

Aplicacion

Afiade un fragmento de codigo
a su aplicacion para hacer
seguimiento de descargas y
de acciones en la

aplicacién. Mas informacion

Llamadas telefénicas

Monitorice las llamadas
recibidas con un nimero de
desvio de llamadas de Google
o afiadiendo una etiqueta a su
sitio web. Mas informacion

Seleccionar

Importacién

Para realizar un seguimiento
de las conversiones online o
en establecimientos fisicos,
suba datos de otro sistema
Mas informacién

Seleccionar
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Si quieres realizar un seguimiento de acciones en aplicaciones o de llamadas telefénicas, puedes seleccionar
cualquiera de las otras dos opciones.

o Fuente de conversiones o Configuracion Revisar e instalar
Nombre Elija un nombre que pueda reconocer facilmente en los informes
Cancelar
Valor Introduzca el valor que tiene cada conversion para la empresa
Recuento Todas las conversiones
Ventanas de Ventana de conversion de 30 dias, ventana de conversién post-impresion de 1 dias
conversion
Categoria Otros

Nombre: nombra tu conversién para identificarla en el resumen de tu campafia.

Valor: puedes dejar esto en blanco, a menos que sepas que todas estas conversiones tienen el mismo valor monetario
para ti.

Si seleccionas "Uno" - daras un crédito de conversion tnico a cada persona- esto es mas para las empresas de codigo
abierto y SaaS.

Categoria: es mas para las estadisticas de Google, asf que elige una que se adapte a tu negocio.

Incluir en "Conversiones": el 99% del tiempo, tendras esto marcado. El seguimiento de conversiones te permite
rastrear eventos mas pequefios / diferentes que conducen a su conversion real mas grande, y al dejar esta casilla sin
marcar, alin puedes rastrear esas conversiones mas pequefias pero que no debe nublar tus datos generales.

Una vez que haya terminado con eso, obtendra un cddigo que se ve asi: este cddigo aparece en su pagina de confirma-
cion / agradecimiento, de modo que cuando una persona haya completado la accion que desea rastrear como una
conversion (como completar un formulario) o comprar algo), la informacidn se envia de vuelta a AdWords para que
sepa qué palabra clave y de qué anuncio proviene esa persona. Dentro de Google Analytics

Google Analytics te permite hacer un seguimiento de lo que se llama "Objetivos".
Los objetivos son como eventos de conversion que luego puedes importar de nuevo a AdWords.
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Despega tu negocio con la Incubadora Despegue

Metodologia Unica
El la Incubadora Despegue, logramos despegar negocios con una combinacion tnica de consultoria, servicios y entorno
social de apoyo.

Mas de 1.200 Empresarios
Hemos trabajado con mas de 1.200 Empresarios en el programa Despegue.

96 sectores distintos
Empresarios de hasta 56 diferentes sectores, ya han pasado por la Incubadora Despegue

Resultados Enfocados en Ventas
La Metodologia de Despegue esta disefiada al 100% para generar Ventas.

iComo vamos a poder ayudarte?

Vende mas con la Metodologia de éxito Optimize4™

La Metodologia Despegue esta enfocada al 100% en generar Ventas.

Através de la metodologia revolucionaria Optimize4™, ayudamos a negocios al despegue de sus resultados con el

Marketing Digital.

Apoyo constante
Cada negocio es tnico. Por eso, disefiamos para ti una estrategia personalizada de marketing digital.

Tendras apoyo continuo durante el programa; nunca te sentiras solo, ni tendras dudas sobre los proximos pasos.

Las consultorias mensuales, el soporte constante a través de nuestra Intranet y tu propio proyecto personalizado,
marcaran cada uno de los pasos a seguir para tu despegue.

Entorno social junto a otros emprendedores
El trabajo del emprendedor es uno de los mas solitarios.

En Despegue, esto deja de ser asi: te procuramos un entorno social donde tendréas acceso a tu espacio online, junto a

d
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otros emprendedores.

Interactuaras y tendras soporte por parte de otros empresarios que también participan en la incubadora.



Eventos presenciales

Organizaremos 2 eventos anuales para tener la oportunidad de interactuar presencialmente y hacer networking con
otros empresarios.

Contarés con contenido de refuerzo que reforzara tu plan de marketing digital.

Y participaras en talleres intensivos estratégicos para potenciar tus resultados

iPara quién es Despegue?

En Despegue tratamos de convertir un negocio normal, en uno extraordinario.

Nuestro punto de vista es que en las ideas y los negocios mas sencillos es donde esta la grandeza.
Hemos logrado el éxito tanto de negocios locales como restaurantes, hasta empresas de SAAS.

Son las personas que cuentan con una buena estrategia predisefiada para implementar, las que obtienen los resulta-
dos.

Buenas ideas hay muchas pero no prosperan.

Una buena metodologia de marketing digital, con los profesionales adecuados, puede generar resultados extraordina-
rios que si permiten prosperar.

Si crees que puede ser interesante para ti, te invitamos a hacer lo siguiente:

Dirigete a este enlace, donde podras ver el video de otros empresarios que ya participan en el programa y te dara una
visién mas clara de si es ptimo para ti:

Enlace Documental

d

LA INCUBADORA DESPEGUE
Comprometidos con transformar Negocios a través de Marketing Digital
Nuestras Metodologias hacen crecer las ventas de los empresarios en Espafia.
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https://despegue.uno/documental/



