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¿Cómo puedo 

vender en Instagram?



Mi negocio en
Instagram

4 pilares 
fundamentales



1 Tener un perfil de calidad

2 Crear una comunidad / base de seguidores

3 Dominar los formatos

4 Plan de marketing – Campañas en el Adm. De 
anuncios



¿Qué es un perfil 
De calidad en
Instagram?
1. Foto de perfil – imagen corporativa.
2. Nombre y categoría.
3. Biografía en sintonía con la PV.
4. Información clave y datos de contacto.
5. Historia corriendo, símbolo de cuenta activa.
6. Mensajes orientados a la venta-compra.
7. Historias destacadas con relación a la imagen 

corporativa.
8. Al menos “3 bajadas de acción”
9. Historia destacada 1 y/o 2, orientadas a la 

venta-compra.





¿Cuál es la
base de seguidores
óptima?
1. Hay distintos umbrales, el primero son los 

1000 seguidores / 5K / 10K
2. Acciones orgánicas para la suma de 

seguidores; interactuar con otras cuentas, 
seguir a cuentas de clientes potenciales y 
mantener un ritmo de publicación (PM).

3. Concursos.
4. Menciones / al menos dos por semanas (se 

incluye en el PM).
5. Campañas con influencer o micro influencer 

por medio de canje.
6. Es el objetivo 1 de cualquier cuenta nueva.



Concurso IG
- Tener un premio valorado por la audiencia es el primer 

paso para tener un concurso efectivo.

- El tiempo desde el lanzamiento al sorteo debe ser por lo 
menos 10 días.

- En ese tiempo en que el concurso se encuentra activo 
hay que refrescar la gráfica al menos una vez.

- Es preciso tener menciones todos los días en nuestras 
stories. Mantener el concurso activo sin ser reiterativo y 
aburrir (gran desafío).

- Amplificar el concurso por medio de influencer y/o 
colaboraciones con otras marcas.

- El último tiempo ha estado en tendencia es desarrollar 
concursos colaborativos.



¿Cuál es el
formato más
idóneo?



Publicación - Feed

1. Foto propia.
2. Respetar formatos.
3. Si lo vas a contar con foto, debe ser la mejor 

foto posible.
4. Prefiere video.
5. Hoy, 2022, el feed aloja nuestras mejores 

piezas, es una vitrina, una galería.
6. Un ritmo mínimo de publicaciones es 2 post a 

la semana.
7. Mediante la prueba en diferentes horarios, 

identifica el que te da mejores resultados.
8. El relato y la diagramación de tu texto es 

clave. 
9. La intención es generar engagement. 



Historia - Storie

1. Es la interfaz de mayor consumo en la 
actualidad, por ende las marcas están 
promocionando acá.

2. Es importante respetar el formato 1127 x 
2008 pix.

3. Comunica buenas noticias siempre!
4. Dura activa 24 horas.
5. Queda alojada como archivo.
6. El espacio no es malo, es un recurso.
7. No sobrecargues de contenido extra la 

información (recursos de IG).
8. Amplifica el contenido.
9. La intención es generar engagement.



Reels
1. Es la última interfaz disponible para generar 

contenido.
2. Videos de 15 y 30 segundos para contar un 

contenido lúdico y digerible.
3. Su formato lo hace ser muy consumido y sus 

opciones de aplicación permite incorporar 
música, lo que ha hecho de este soporte un 
formato de moda.

4. Algunos quedan alojados en el feed.
5. Se recomienda trabajarlo con autenticidad.
6. Utiliza la pantalla completa.



Historias destacadas

1. Interfaz dedicada a la relación con los 
clientes.

2. Hoy es muy demandada ya que ordena la 
información importante de la cuenta y del 
negocio.

3. Se recomienda tener la primera y/o la 
segunda enfocada a contenido comercial.

4. Deben si o si estar en sintonía con la imagen 
corporativa.

5. Si bien es permanente, se recomienda 
administrarlas con flexibilidad.



IGTV
1. Interfaz dedicada a la profundización de 

contenido.
2. Permite grabar videos de 15 segundos a 10 

minutos y hasta una hora para cuentas 
verificadas.

3. Está pensado para la audiencia que es 
fanática de la marca y que adhiere 
activamente al contenido generado, pasaron 
de ser clientes a ser fanáticos.

4. Se recomienda hacer un guion previo o 
storyboard. 



¿Qué es un
Plan de marketing?

1. Es la planificación (en cualquier instrumento) de los contenidos, campañas y cualquier esfuerzo 
comunicacional/comercial de la marca en rr.ss.

2. Es indispensable para obtener buenos resultados en esta gestión.
3. Requiere de rigurosidad, control y seguimiento.
4. Permite una visión de futuro del negocio.
5. Se deben incluir las acciones orgánicas y las campañas con presupuesto.
6. El mínimo de ejecución son 2 meses.
7. Observar el calendario retail y los eventos de marketing que considera.



Plan de marketing para 
comenzar

Objetivo: Aumentar la base de seguidores / Concretar XXX ventas
Contenido: 2 a 3 publicaciones en el feed semanal – stories todos los días (lun a vie y fds x medio), (más de 3 al día) – 2 reels a la 
semana (1 de 15´y el otro de 30´)
Presupuesto: Mensual, mínimo $30.000 y que funcione en proporción dividido entre promoción de campañas de 
alcance/reconocimiento (30% del presupuesto) y promoción de campañas de conversión o contenido comercial (70% del 
presupuesto), (la distribución del % puede variar obviamente).

*Es trascendental en el éxito de esta gestión que alguno de los colaboradores (ojalá los fundadores) participaran activamente.



¿Cómo hago 
anuncios en 
Instagram?



Antes de desarrollar cualquier esfuerzo en Instagram, es estrictamente necesario:

a) Tener completa claridad de mi PV. 
b) ¿Mis segmentos de clientes están en Instagram? 
c) Conocer los diferentes formatos de la aplicación. 
d) Trabaja las campañas en el administrador de anuncios – Meta business suite / Pagina de FB.

Y ahora…

a) Plantear objetivos y métricas que nos ayuden a evaluar si alcanzamos el objetivo.
b) Definición de perfil psico demográfico del público.
c) Definir los montos a invertir en publicidad. Presupuesto.
d) Elaborar las piezas y el contenido de nuestras campañas, procurar que sea contenido de calidad.

Lo primero es lo primero…



Perfiles Psico 
Demográficos en 
Facebook-Instagram

Identifica a tu público a través de su 
edad, ubicación, gustos, idioma, 
educación, ciudad, etc…

Hay que tratar de tener un público 
amplio pero bien definido.

Esto maximizará el resultado de nuestra 
campaña.



Formatos y piezas en 
Facebook - Instagram

Se suele necesitar un texto BREVE.

Las imágenes deben ser 
idealmente más de una y tienen 
que contener la menor cantidad 
de texto posible. (20%).

Los videos también deben ser 
breves.

Facebook - Instagram definirá el 
mejor formato de presentación de 
acuerdo a los objetivos de las 
campañas.



Métricas y evaluación

Están las métricas de lectura 
(alcance, likes, compartidos) en las 
estadísticas de nuestra página.

Las métricas de conversión 
(cuanto costaron nuestros 
anuncios y sus resultados) se 
encuentran en el administrador de 
anuncios.

Para hacer métricas customizadas 
es necesario instalar el “pixel” de 
Facebook.

El pixel de Facebook es una herramienta extraordinaria que opera 
como una cookie. Esto significa que nos permite seguir el viaje de un 
usuario en la web.

El pixel se configura en el administrador de anuncios y debe ser 
incrustado en el header del código de la página donde queremos hacer 
el seguimiento. Su mayor utilidad es calcular ventas efectivas.  



¿Qué determina el alcance de mis campañas 
pagadas en RRSS?

• Es un equilibrio entre a) La 
calidad cualitativa de mi anuncio 
y b) Lo que estoy dispuesto a 
invertir.

• Los anuncios se despliegan en 
tiempo real por un sistema de 
pujas: hay espacios limitados 
para publicar anuncios y 
organizaciones que apuestan por 

aparecer en estos espacios.



Tips – Blog de Instagram



Veámoslo en la práctica



Mi negocio en
Facebook

¿Cómo empiezo?



1 Fanpage – Página de fans – Facebook empresas

2 Completar toda la información de la página.

3 Foto de portada y foto de perfil es CLAVE.

4 Ir detalladamente navegando y completando el perfil.



¿Y ahora 
cómo vendo 
en Facebook?



Lo primero es lo primero…

Antes de desarrollar cualquier esfuerzo en Facebook, es estrictamente necesario:

a) Tener completa claridad de mi PV. 
b) ¿Mis segmentos de clientes están en Facebook? 
c) Plantear objetivos y métricas que nos ayuden a evaluar si alcanzamos el objetivo.
d) Definición de perfil psico demográfico del público
e) Definir los montos a invertir en publicidad. Presupuesto.
f) Elaborar las piezas y el contenido de nuestras campañas, procurar que sea contenido de calidad.



¿Qué es Facebook para 
el Marketing?

¿Cómo funciona el marketing en 
Facebook?

-Las campañas se articulan desde las páginas de 
Facebook o el Administrador de Anuncios.

-Es necesario contar con una cuenta personal y 
un medio de pago como débito o crédito.

-Las campañas soportan múltiples formatos 
(texto, imagen y video).

Se pueden hacer promocionar publicaciones 
como también anuncios.

Facebook es un mediador que a través de las “páginas de 
Facebook” (no los perfiles ni los grupos) conecta usuarios con 
organizaciones.

La diferencia con otros medios como la televisión es que su 
costo de operación es bajísimo y los resultados pueden ser 
medibles con exactitud.



Perfiles Psico 
Demográficos en 
Facebook

Identifica a tu público a través de su 
edad, ubicación, gustos, idioma, 
educación, ciudad, etc…

Hay que tratar de tener un público 
amplio pero bien definido.

Esto maximizará el resultado de nuestra 
campaña.



Formatos y piezas en 
Facebook

Se suele necesitar un texto BREVE.

Las imágenes deben ser 
idealmente más de una (hasta 6) y 
tienen que contener la menor 
cantidad de texto posible. (20%).

Los videos también deben ser 
breves.

Facebook definirá el mejor 
formato de presentación de 
acuerdo a los objetivos de las 
campañas.



Métricas y evaluación

Están las métricas de lectura 
(alcance, likes, compartidos) en las 
estadísticas de nuestra página.

Las métricas de conversión 
(cuanto costaron nuestros 
anuncios y sus resultados) se 
encuentran en el administrador de 
anuncios.

Para hacer métricas customizadas 
es necesario instalar el “pixel” de 
Facebook.

El pixel de Facebook es una herramienta extraordinaria que opera 
como una cookie. Esto significa que nos permite seguir el viaje de un 
usuario en la web sin que este se encuentre navegando en nuestra 
página de Facebook o siquiera en Facebook.

El pixel se configura en el administrador de anuncios y debe ser 
incrustado en el header del código de la página donde queremos hacer 
el seguimiento. Su mayor utilidad es calcular ventas efectivas.  



¿Qué determina el alcance de mis campañas 
pagadas en RRSS?

• Es un equilibrio entre a) La 
calidad cualitativa de mi anuncio 
y b) Lo que estoy dispuesto a 
invertir.

• Los anuncios se despliegan en 
tiempo real por un sistema de 
pujas: hay espacios limitados 
para publicar anuncios y 
organizaciones que apuestan por 

aparecer en estos espacios.



Tips – Facebook Blueprint






