
Manu   ·   Guía

Cómo testear públicos en Meta sin 
desperdiciar presupuesto
Prueba públicos con método para encontrar al ganador sin quemar plata en 
el camino

Testear públicos a lo loco es la forma más rápida de quemar presupuesto sin aprender nada. Con 
automatización avanzada, además, muchos tests ya ni hacen falta. Esta guía te da un método 
para decidir qué vale la pena probar, cuánto gastar antes de concluir y cómo leer los datos sin 
matar públicos buenos por impaciencia ni sostener perdedores por terquedad.

Antes de testear: ¿de verdad necesitas probar públicos?
Con Advantage+ y segmentación automática, Meta cada vez encuentra mejor al comprador solo. 
El primer paso es decidir si el test aporta o si estás reinventando la rueda.

• Si tu cuenta tiene buena señal, prueba primero público abierto o Advantage+ antes de 
fragmentar.

• Testea públicos manuales cuando tengas una hipótesis concreta (un interés, un lookalike, una 
exclusión).

• Recuerda que el creativo casi siempre mueve más la aguja que el público: prioriza testear 
piezas.

• No abras 15 conjuntos de público: cada uno con presupuesto diminuto nunca sale de 
aprendizaje.

Aísla una sola variable por test
Si cambias público y creativo a la vez, ganes o pierdas no sabrás por qué. La regla es sagrada: 
una variable a la vez.

• Para testear público: mismo creativo en todos los conjuntos, cambia solo la audiencia.
• Estructura limpia: una campaña, varios conjuntos, cada uno con un público distinto.
• Mantén la ubicación y el objetivo idénticos entre conjuntos para que la comparación sea justa.
• Anota la hipótesis antes de empezar: qué público crees que ganará y por qué.

Cuánto presupuesto y cuánto tiempo darle
El error más caro es decidir con poca data. Define un umbral de gasto mínimo antes de mirar 
resultados.

• Dale a cada conjunto al menos 1,5 veces tu costo por resultado objetivo en gasto antes de 
juzgar.

• Si tu CPA meta es de $20.000 COP, deja correr cada conjunto hasta unos $30.000 antes de 
concluir.

• Mínimo 3 a 4 días para que la entrega se estabilice y el algoritmo encuentre a su gente.
• No mires la cuenta cada hora: las decisiones impulsivas en datos tempranos son ruido, no 

señal.



Cómo leer al ganador (y al perdedor)
El público ganador no es el del CPM más bajo ni el del CTR más alto: es el del menor costo por 
resultado real.

• Compara por costo por compra o por lead, no por métricas de vanidad.
• Un público con CTR alto pero sin conversiones es un público curioso, no comprador: 

descártalo.
• Si dos públicos rinden parecido, gana el que tenga más volumen disponible para escalar.
• Apaga el perdedor solo cuando haya gastado el umbral definido, no antes.

Qué hacer con el público ganador
Encontrar al ganador es la mitad del trabajo. La otra mitad es moverlo bien sin reiniciar lo 
aprendido.

• Gradúa el público ganador a tu campaña de escalado, no lo dejes en la de testing.
• Crea un lookalike a partir de los compradores que trajo, para ampliar el alcance de calidad.
• Sigue testeando creativos nuevos sobre ese público ganador para sostener el rendimiento.
• Documenta el resultado: tu siguiente test arranca de lo que ya aprendiste, no de cero.

¿Quieres que lo implementemos por ti?
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