nauta @

MANUAL DE ESTUDIANTES
CURSO:

FACEBOOK AVANZADO: 3 CLAVES PARA PYMES EXPERTAS

Convierta sus publicaciones en herramientas de ventas efectivas.

Impartido por:
Heidy Murillo Quesada

Nauta Marketing Digital

Para:

PYME Nauta

Octubre, 2025




nauta @

Contenido

Introduccién

Estrategias para optimizar y automatizar su presencia digital

1.1. Optimizacién avanzada de la pagina: el recibidor de alta conversién
1.1.1. Los activos visuales y la llamada a la accion ineludible
1.1.2. La credibilidad a través de la seccidn "acerca de"

1.2. Meta business suite (MBS): el centro de comando y la sincronizacién
robusta

1.2.1. La conexidn critica de whatsapp business y la seguridad

1.3. Automatizacion practica: el menu de pre-cualificacion inteligente y el
tiempo liberado

1.3.1. Creacion del tunel de mensajes: el filtro de intencion

Publicidad inteligente: ;C6mo maximizar resultados con presupuestos
reducidos?

2.1. Uso avanzado de Advantage+: el modelo de inversién algoritmica
2.1.1. La estrategia ineludible del 60/40 para la gestion de presupuesto
2.2. Segmentacion efectiva: del mapa a la lista de clientes
2.2.1. La hiper-localizacion estratégica para comercios y turistas
2.2.2. El poder de las audiencias similares (lookalike): el nicho rentable

2.3. Pruebas A/B rapidas: el laboratorio de la rentabilidad y la rotacién de
ganchos

Medicién y tendencias para tomar decisiones estratégicas

3.1. Andlisis de datos en Meta business suite: el triAngulo de oro de la
rentabilidad

3.1.1. Costo por accion (CPA) y el umbral de rentabilidad (UR)
3.1.2. Frecuencia (F) y la fatiga del anuncio
3.1.3. Clics salientes Unicos (Outbound unique clicks)
3.2. Tendencias actuales para pymes: publicidad en reels y el rol de la ia

3.2.1. El director de IA: delegando la produccién de contenido

Plan de accién 90 dias: Cinco pasos para la implementacién inmediata

0 0O N 3 60 o Ul N AN AW W W

(]

10
10
10
n
n
n
12




nauta @

Introduccion

El presente manual es una guia operativa y de profundizacion disenada
para el dueno de Pyme, cuyo tiempo es el recurso mas limitado. Nuestro
objetivo no es ahondar en la teoria del marketing digital, sino entregar un
"playbook" con soluciones practicas e inmediatas para resolver el
problema mas urgente: como convertir la inversion en Meta (Facebook,
Instagram y WhatsApp) en una herramienta de ventas predecible y
rentable.

Asumimos que la inmensa mayoria de las transacciones en Costa Rica se
cierran en el canal de WhatsApp Business. Por lo tanto, toda la estrategia
de este curso esta centrada en dos pilares fundamentales: maximizar la
eficiencia publicitaria (invertir menos para obtener mas clientes
potenciales) y automatizar la comunicacion para que el dueno de
negocio No se sature al atender la avalancha de mensajes, sino que se
enfoque Unicamente en el cierre de ventas de alto valor. Al dominar las
tres claves que se exponen a continuacion, usted dejara de ser un
community manager que gasta
tiempo y pasara a ser un director
de eficiencia algoritmica que
invierte con proposito.

Estrategias para
optimizar y automatizar
su presencia digital

La eficiencia comienza con la
organizacion y la automatizacion.
Una Pyme no puede permitirse
el lujo de perder tiempo ni
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credibilidad con una plataforma digital incompleta o mal configurada. El
objetivo de este modulo es asegurar que su ecosistema digital trabaje
para usted, pre-cualificando a los clientes y liberando su tiempo para la
operacion central del negocio.

1.1. Optimizacion avanzada de la pagina: el recibidor
de alta conversion

Su pagina de Facebook o perfil de Instagram es el primer punto de
contacto profesional. Debe funcionar como un filtro de conversion y un
centro de credibilidad que responda las preguntas mas frecuentes antes
de que el cliente las formule. Esto es vital para acortar el proceso de
venta.

1.1.1. Los activos visuales y la llamada a la accién ineludible

La foto de portada no es un elemento decorativo; es su espacio
publicitario gratuito y de mayor impacto. Esta debe comunicar de
manera concisa su Promesa de Valor Unica (PVU): qué problema
soluciona y el beneficio directo que el cliente obtendra. Se debe destacar
la llamada a la accion (CTA) principal que, para el mercado costarricense,
debe ser el contacto por WhatsApp Business. La accion mas importante a
nivel de configuracion es, precisamente, asignar el botdn principal de la
pagina a la opcidon de enviar mensaje de WhatsApp. Esta decision
estratégica garantiza que el flujo de trafico se dirija inmediatamente al
canal donde el cierre es mas probable, aprovechando la inmediatez
cultural de la comunicacion tica.

1.1.2. La credibilidad a través de la seccién "acerca de"

Cuando un cliente potencial revisa la seccion "Acerca de" o la biografia,
esta buscando validar la credibilidad antes de iniciar una compra. Una
descripcion pobre o incompleta genera desconfianza. La descripcion de
la empresa debe centrarse en el beneficio para el cliente y en la solucion
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de su dolor mas urgente. Ademas, la geolocalizacion debe ser perfectay
congruente con Google Maps. Para Pymes de servicios o comercio que
atienden al turismo, la especificacion de horarios y la ubicacion exacta es
un factor de decision critico que no puede ser subestimado.

1.2. Meta business suite (MBS): el centro de comando y
la sincronizacion robusta

El Meta Business Suite (MBS) es el panel de control obligatorio para el
manejo profesional de sus activos digitales. No usarlo equivale a operar su
Pyme sin un sistema contable. Su funcidn principal es unificar la gestion,
la medicion y la seguridad. Es el unico lugar donde se deben conectary
administrar la trinidad de activos de su Pyme: Pagina de Facebook,
Cuenta de Instagram y Cuenta Publicitaria.

1.2.1. La conexidn critica de Whatsapp Business y la seguridad

El paso mas crucial es la vinculacion oficial de su numero de WhatsApp
Business dentro de la Configuracion del negocio (Business Settings) de
MBS. Al hacer esto, usted le otorga a la Inteligencia Artificial de Meta la
capacidad de medir la calidad de los clics que llegan a su linea de venta.
Sin esta conexion robusta, Meta no puede optimizar sus anuncios para el
objetivo de "mensajes" con precision, lo que inevitablemente eleva el
Costo por Accion (CPA). Adicionalmente, esta conexion brinda una capa
de seguridad esencial: si su Cuenta Publicitaria llegase a ser bloqueada, el
activo de WhatsApp permanece seguro dentro de MBS y puede ser
rapidamente vinculado a una nueva cuenta publicitaria, asegurando la
continuidad de su linea de ventas.
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1.3. Automatizacion prdactica: el menu de
pre-cualificacion inteligente y el tiempo liberado
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La automatizacion no es impersonal; es un acto de profesionalismo y
eficiencia. La meta no es eliminar el factor humano, sino liberarlo.
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Mediante la configuracion de Respuestas Instantaneas y Preguntas
Frecuentes en el Inbox de MBS, usted puede manejar el 80% de las
preguntas rutinarias sin intervencion humana, concentrando su energia
en el 20% de las conversaciones de alta intencion de compra.

1.3.1. Creacidén del tunel de mensajes: el filtro de intencidén

Bandeja de entrada > Automatizaciones

Automatizaciones

Configura automatizaciones que administren tus conversaciones y optimicen los flujos de trabajo, y dedica mas tiempo exclusivamente a tu negocio.
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El menu inteligente de bienvenida debe funcionar como un filtro o un
tunel que dirija al cliente. En lugar de un saludo abierto, se le presentan
opciones. La opcidon mas importante ("Quiero cotizar/Precio") no debe dar
un precio de inmediato, sino que debe pedir un dato de filtro esencial
(ejemplo: "Para darle un precio exacto, ¢ podria indicarnos el canton
donde requiere el servicio?" o "¢ Cual es el modelo de su automovil?").

Este proceso de auto-servicio y filtrado tiene dos grandes beneficios:
primero, el cliente siente que esta avanzando en su proceso de compra; y
segundo, cuando usted finalmente interviene, la persona ya esta
pre-cualificada y usted tiene los datos necesarios para darle una
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cotizacion precisa. El menu debe siempre incluir una opcion de escape
("Quiero hablar con un asesor"), pero la respuesta a esta debe gestionar la
expectativa de tiempo (ejemplo: "En este momento estamos ocupados, le
respondemos en menos de 10 minutos"), lo que le da un colchon de
tiempo y profesionalismo.

Publicidad inteligente: ;Cémo maximizar resultados
con presupuestos reducidos?

La verdadera inteligencia publicitaria para una Pyme reside en su
capacidad de invertir con eficiencia, no con grandes sumas. El dueno de
Pyme debe dejar de adivinar audiencias y delegar la segmentacion a la
Inteligencia Artificial de Meta, dedicando sus limitados recursos a la Unica
palanca de crecimiento que puede controlar: la creatividad (el anuncio).

2.1. Uso avanzado de Advantage+: el modelo de
inversion algoritmica

El modelo Advantage+ es la herramienta de |A diseflada para superar a
cualquier segmentacion manual. En lugar de limitarlo con intereses y
demograficos especificos, le pide que defina el objetivo (mensajes a
WhatsApp) y una geografia amplia, dejando que el algoritmo de
aprendizaje automatico encuentre a los clientes mas propensos a
convertir. Esto garantiza que su presupuesto, por pequeno que sea, se
utilice donde existe la mayor probabilidad de éxito.

2.1.1. La estrategia ineludible del 60/40 para la gestién de
presupuesto

La disciplina financiera en publicidad se logra con la estrategia 60/40, que
separa el presupuesto en dos cuentas mentales con objetivos definidos:
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60% del Presupuesto (La Magquina de Conversion): Esta porcion es el
motor de ventas constante. Debe asignarse a una campana Advantage+
con segmentacion minima (solo ubicacion geografica y edad) y con el
objetivo de Mensajes a WhatsApp. Esta maquina siempre debe estar
encendida y alimentada con las creatividades que ya demostraron ser
ganadoras. Su unico trabajo aqui es asegurar que la creatividad no se
agote.

40% del Presupuesto (El Laboratorio de Testing): Esta porcion es el
presupuesto de investigacion y desarrollo. Se utiliza para probar nuevas
ideas, ganchos de copy y formatos de video (Reels) que podrian ser el
proximo gran anuncio. Al ser un presupuesto bajo, minimiza la pérdida
en caso de fracaso. Si una creatividad probada en el 40% tiene éxito (bajo
CPC Saliente), se escala y se traslada al 60%. Esta dualidad asegura un
flujo de caja publicitario estable mientras se innova constantemente.

2.2. Segmentacion efectiva: del mapa a la lista de
clientes

Aun confiando en Advantage+, el conocimiento intimo del mercado local
sigue siendo una ventaja competitiva.

2.2.1. La hiper-localizacion estratégica para comercios y
turistas

Si su Pyme depende de la proximidad fisica (ej. una ferreteria, un salén de
belleza), la segmentacion debe ser hiper-local. En lugar de seleccionar
una provincia, defina un radio de 1a 5 km alrededor de su negocio. La
segmentacion debe enfocarse en "Personas que viven en esta ubicacion".

Para el sector turistico, la estrategia cambia para capturar al visitante: se
utiliza la opcidon "Personas que estuvieron recientemente en esta
ubicacion". Al combinar esta ubicacion con intereses basicos (ej. Viajes,
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Hoteles), su publicidad llega a los turistas que estan fisicamente en su
zona de servicio (e]. La Fortuna, Tamarindo), maximizando la oportunidad
de compra inmediata en ese momento.

2.2.2. El poder de las audiencias similares (lookalike): el nicho
rentable

La segmentacion mas poderosa se basa en la prueba de compra, no en
intereses. La herramienta de Audiencias Similares (Lookalike) es el atajo
mMas rapido al crecimiento. Consiste en subir un archivo (CSV/Excel) de sus
mejores clientes (los mas rentables, los que mas han comprado) a Meta.
El algoritmo utiliza ese perfil para encontrar, dentro de toda Costa Rica, a
miles de personas que tienen un patron de comportamiento y
caracteristicas idénticas a sus mejores clientes.

Se recomienda crear una Audiencia Similar del 1% de Costa Rica basada
en esa lista. Este 1% es estadisticamente el grupo mas propenso a
convertirse en comprador, lo que reduce drasticamente el Costo por
Adquisicion (CPA) y eleva la rentabilidad de su inversion.
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2.3. Pruebas A/B rdpidas: el laboratorio de la
rentabilidad y la rotacion de ganchos

La nueva clave: variedad
creativa y mensajes

o La inteligencia artificial se e Minimo de 6-10 elementos creativos
alimenta de varled_ad _ Provea al sistema una variedad de imagenes
Cuando la segmentacion es automatica, su (antes/después, lifestyle) y videos cortos (15-30
variable de control mas importante es la segundos de demostracion).

calidad y variedad del material creativo
(imagenes, videos, texto).

o Minimo de 5-7 variaciones o Separe las campafas por categorias
de copy Sivende productos de $50 y productos de $5,
Entregue textos que destaquen distintas cree campanas Advantage+ separadas. Si las
proposiciones de valor: una gue hable de Jjunta, los articulos mas baratos dominaran el
precio, otra de solucidn al problema, otra de presupuesto.

urgencia, etc.

La rotacion de creatividades es la clave para la longevidad de su
campana. La prueba A/B debe ser simple, enfocandose en probar tres
tipos de ganchos para encontrar al ganador que alimentara su 60%:

e Gancho del Dolor (Férmula PAS): Un anuncio que se centra en el
problema mas urgente del cliente (gj. la frustracion con un tramite
o el riesgo de una multa).

e Gancho de la Solucién (Férmula AIDA): Un anuncio que muestra
el resultado final deseado o la tranquilidad que ofrece su servicio
(ej. la familia disfrutando, el tramite resuelto).

e Gancho de la Prueba Social: Un anuncio que utiliza la voz de un
cliente satisfecho o un testimonio.

El veredicto de |la prueba es estrictamente cuantitativo: el anuncio que
genere el Costo por Clic Saliente (CPC Outbound) mas bajo es el ganador.
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Esto valida que ese "gancho" es el mas atractivo para la audiencia tica Yy,
por lo tanto, el mas eficiente para llevar trafico barato a su WhatsApp.

Medicion y tendencias para tomar decisiones
estratégicas

El dueno de Pyme no necesita ser un analista de datos; necesita ser un
analista de accion. La medicion en Meta debe responder a una sola
pregunta: ¢ Esta miinversion siendo rentable y cuando debo cambiar de
estrategia? Concentrarse en solo tres métricas clave evita la paralisis por
analisis.

3.1. Andlisis de datos en Meta business suite: el
triangulo de oro de la rentabilidad

El Triangulo de Oro se compone de tres métricas interdependientes que
deben ser revisadas semanalmente para la campana del 60%.
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3.1.1. Costo por accion (CPA) y el umbral de rentabilidad (UR)

El Costo por Adquisicion (CPA) es la métrica de negocio por excelencia,
gue indica cuanto paga por una accion valiosa (mensaje, lead). La
profundidad de este concepto reside en el Umbral de Rentabilidad (UR).
El UR es el costo maximo que usted puede pagar por un cliente potencial
sin incurrir en pérdidas.

Si su utilidad neta por producto es de y su tasa de conversion de lead a
venta es del, su UR tedrico es . Si el CPA es mayor a su UR, el anuncio
debe ser apagado inmediatamente. La vigilancia estricta del CPA asegura
gue su publicidad sea una inversion y no un gasto. El CPA es el
interruptor de apagado.
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3.1.2. Frecuencia (F) y la fatiga del anuncio

La Frecuencia (F) es la cantidad de veces promedio que una persona ha
visto su anuncio. Es un indicador crucial porque predice el agotamiento
del anuncio, o fatiga publicitaria, antes de que el CPA se dispare.

Profundizacion: Se considera que una frecuencia de 3.5 o superior en un
corto periodo indica que su audiencia ya ha visto el anuncio demasiadas
veces y lo esta ignorando (ceguera de banner). Cuando la frecuencia
aumenta, el CPC sube, y el CPA se dispara. La accion inmediata, guiada
por esta métrica, es rotar la creatividad, insertando el anuncio que se
probdy gand en el 40% del presupuesto.

3.1.3. Clics salientes Unicos (Outbound unique clicks)

Esta métrica valida si su creatividad (el gancho) es atractiva. Mide cuantas
personas hacen clic para salir de Meta e ir a su destino (WhatsApp, web,
etc.).

El Costo por Clic Saliente (CPC Outbound) es el termodmetro de la
creatividad. Si su CPC Saliente es bajo, su anuncio es un gran gancho. Si
tiene un CPC Saliente bajo, pero su CPA es alto, el problema no es Meta,
sino la falla en su embudo de cierre (M6dulo 1). Esto le indica que debe
enfocar sus esfuerzos en mejorar las respuestas automaticas de
WhatsApp o su discurso de venta, no en crear mas anuncios.

3.2. Tendencias actuales para pymes: publicidad en
reels y el rol de la IA

Las tendencias dictan que el video vertical (Reels) es el formato con
mayor alcance organico y publicitario en la actualidad. Los anuncios en
este formato deben ser cortos (7-15 segundos) y enfocados en la
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inmediatez (gancho visual en los primeros 3 segundos) y la claridad (uso
de subtitulos, pues muchos usuarios lo ven sin audio).

3.2.1. El director de IA: delegando la produccién de contenido

La Inteligencia Artificial (IA) es la herramienta que permite a la Pyme
mantener el ritmo de rotacion de creatividades que Advantage+ exige.
Herramientas como ChatGPT, Gemini o las funciones de |IA de Canva son
el equipo de produccion automatizado del duefio de Pyme.

Su rol es dejar de ser el copywriter o disefador y convertirse en el Director
de |IA. Usted le da la instruccion a la 1A (e]. "Dame 10 titulares usando la
formula PAS para vender un servicio de tramites de CCSS a una Pyme en
Costa Rica") y la IA genera las 10 variaciones. Este proceso le devuelve
horas valiosas y garantiza que su maquina del 60% nunca se quede sin
municiones frescas y probadas.

Plan de accion 90 dias: Cinco pasos para la
implementacion inmediata

Este plan es el resumen ejecutable de este curso, diseflado para ser
iniciado al dia siguiente de la capacitacion.

Paso 1: Certificacion y automatizacion de Whatsapp Business (Dia 1-3)

Vaya a Meta Business Suite, vincule su numero y valide la conexion.
Luego, configure las respuestas rapidas (/) en la aplicacion de WhatsApp
Business para sus 5 preguntas mas frecuentes (precio, horario, direccion,
asesor).

Paso 2: Configuracion del menu inteligente con doble filtro (Dia 4-7)

Accion Ejecutable: Active la automatizacion de Preguntas Frecuentes en
el Inbox de MBS. Disefle un menu de bienvenida que obligue al cliente a
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proporcionar dos datos clave (doble filtro) antes de pasar a la atencion
humana.

Paso 3: Activaciéon de la campafa Advantage+ y el 60/40 (Primera
semana)

Cree su campahna de Mensajes a WhatsApp. Asigne el 60% de su
presupuesto a la Campana Advantage+ amplia (minima segmentacion) y
reserve el 40% para el laboratorio de testing (Paso 4).

Paso 4: Producciéon de creatividades con ia y pruebas de gancho
(Semanas 2-4)

Use la IA para generar 6 variaciones de creatividad (videos y estaticas)
para su 40%. Revise los resultados y identifique el ganador con el CPC
Saliente mas bajo.

Paso 5: Monitoreo semanal de CPA, UR y frecuencia (Mensualmente)

Cada semana, revise el CPA/CPL y la Frecuencia (F) de su camparia del
60%. Si el CPA supera su Umbral de Rentabilidad (UR) o si F es superior a
3.5, tome la accion inmediata: pause el anuncio agotado y rotelo por el
ganador del Paso 4.
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