
CREU
J O Y E R Í A  Ú N I C A



CLIENTE
J O Y E R Í A  C R E U

CREU es una joyería artesanal situada en el barrio de Gràcia, Barcelona. Diseña y vende joyas
de creación propia, tanto en su tienda física como en su ecommerce, en plata, baño de oro y

acero, con un estilo minimalista y contemporáneo.

www.creushop.com



QUÉ
VENDE

Joyería
CREU

CREU cuenta con una amplia gama de
productos, como pendientes, anillos, collares,
pulseras, piercings, etc. No obstante, en este
proyecto nos centraremos en la categoría de
pendientes.

@creushop



OBJETIVOS

El objetivo principal de esta estrategia es aumentar las ventas del
ecommerce y cada tipo de campaña tiene un papel concreto y
complementario.
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PÚBLICO
OBJETIVO
La estrategia se dirige principalmente a mujeres
de entre 18 y 55 años, interesadas en la moda y
los accesorios, con una especial sensibilidad
hacia productos de diseño y opciones más
sostenibles. Se trata de un público habituado a
comprar online, que valora tanto la estética
como la calidad de los materiales.



Apoyo a búsqueda:
generar visibilidad y

atraer tráfico cualificado
que apoye las
conversiones.

ESTRATEGIA GOOGLE ADS (3 MESES)

CAMPAÑA DE
BÚSQUEDA

CAMPAÑA DE 
DISPLAY

CAMPAÑA
REMARKETING-DISPLAY

CAMPAÑA DE 
VÍDEO

Captar usuarios con
intención de compra

activa y generar la
mayoría de las ventas

directas.

Cerrar la venta
impactando a usuarios
que se han registrado.
Usuarios compradores

(excluidos)

No buscamos
conversiones directas,

buscamos visibilidad y
recuerdo de marca

MES 1: MAXIMIZAR
CLICS

FASE 1 (2-3 S):
MAXIMIZAR CLICS

PUJA: MAXIMIZAR
CONVERSIONES

COBERTURA
EFICIENTE

MES 3: OPTIMIZACIÓN
PARA CPA OBJETIVO

184,8€/MES
TOTAL 554,4€ (3M)

FASE 3 (9-12 S):
TESTEAR MAX. CONVER

100€/MES
TOTAL 300€ (3M)

OBJETIVO: FACILITAR
LA COMPRA

0,50 DIARIO 
TOTAL 31€ (2 MESES)

PUJA CMP 
OBJETIVO

CPM 2,50€
TOTAL 180€ (3M)

MES 2: MAXIMIZAR
CONVERSIONES

FASE 2 (4-8 S):
OPTIMIZAR MAX. CLICS

OBJETIVO: RECORDAR
EL PRODUCTO

ANUNCIOS IN-STREAM 
E IN-FEED

MAPA MENTAL INVERSIÓN TOTAL
1065,4€



CAMPAÑA 
DE BÚSQUEDA



MES 1

MES 2

MES 3

Lanzamiento y aprendizaje
El objetivo es recoger datos y entender el
comportamiento del usuario, sin forzar todavía al
algoritmo.

Optimización a conversión
Una vez la campaña cuenta con tráfico estable y
primeras conversiones, se pasa a una estrategia
enfocada a resultados.

Escalado y control de rentabilidad
Cuando la campaña acumula un volumen
suficiente de conversiones, se puede pasar a una
fase de mayor control y escalado.

Estrategia de puja: Maximizar clics.
Objetivo: generar tráfico cualificado y detectar
qué keywords y grupos convierten mejor.
Ventaja: control del gasto y aprendizaje inicial
del sistema.

Estrategia de puja: Maximizar conversiones
Objetivo: priorizar a los usuarios con mayor
probabilidad de compra.
Ventaja: el algoritmo empieza a optimizar en
función de ventas reales.

Estrategia de puja: CPA objetivo.
Objetivo: mantener un coste por conversión
rentable mientras se incrementa la inversión.
Ventaja: crecimiento sostenido sin perder
eficiencia.
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ESTUDIO DE
PALABRAS CLAVE
La campaña de búsqueda se ha planteado poniendo el foco en aquellas
categorías que resultan más rentables para el negocio. En este caso, el
cliente ha solicitado concentrar la inversión en la categoría de
pendientes, ya que es uno de los productos que mayor margen de
beneficio aporta dentro del ecommerce.

Para definir la estructura de la campaña, se ha realizado un análisis
previo de las principales categorías de la web, como pendientes de
perlas, piercings, acero inoxidable, aros, etc. A partir de este análisis, se
ha valorado tanto el interés de búsqueda de los usuarios como el
potencial comercial de cada categoría.



Como resultado, se han seleccionado los grupos de anuncios más
interesantes para una primera fase, priorizando aquellos que ofrecen
un mejor equilibrio entre volumen de búsqueda, intención de compra y
rentabilidad. 



KEYWORDS
NEGATIVAS

Joyería
CREU

Luxenter
Pandora
hombre
Niñas
Majorica
Tous
Zara
Swarovski

Singularu
Versace
Recién
nacida
Bebe
Viceroy
Aristocrazy
Parfois

Chanel
Time road
Diamantes
Bulgari

@creushop



NEGATIVAS
CRUZADA

Joyería
CREU

Grupo 1: Perla, Aro y Argollas.
Grupo 2: Aro, Argollas y Acero.
Grupo 3: Perla y Acero.

@creushop



PRESUPUESTO
BÚSQUEDA

Joyería
CREU



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA



GRUPO DE
ANUNCIOS 1



PRESUPUESTO Y
VISTA GENERAL



NEGATIVAS CAMPAÑA
Y GRUPO 1



GRUPO DE
ANUNCIOS 2



GRUPO DE
ANUNCIOS 3



CONVERSIONES



CAMPAÑA 
DE DISPLAY
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PLANTEAMIENTO 
DISPLAY
La campaña de Display se ha planteado como un complemento a la
campaña de búsqueda, con el objetivo de aumentar la visibilidad de la
marca y apoyar el proceso de compra del usuario en fases más
tempranas.

Aunque Display no suele ser el canal principal de venta directa, su papel
dentro de la estrategia es generar tráfico cualificado que
posteriormente pueda convertir a través de búsqueda o remarketing.



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA



PRESUPUESTO
CAMPAÑA DE DISPLAY

Presupuesto total de 300€ para
campaña de duración de tres meses.
Hemos dividido el presupuesto
general en 100€ por mes.



GRUPO 1: AUDIENCIAS Y
DATOS DEMOGRÁFICOS



CREACIÓN DE ANUNCIO



CREACIÓN DE ANUNCIO



CONFIGURACIÓN DE LA
CAMPAÑA



PRESUPUESTO
Y PUJAS



GRUPO 2:  TEMAS Y
EMPLAZAMIENTOS



GRUPO DE ANUNCIO 2:
CONTENIDO



GRUPO DE ANUNCIO 2:
CONTENIDO



GRUPO DE ANUNCIO 2:
CONTENIDO



GRUPO DE ANUNCIO 2:
CONTENIDO



EXCLUSIONES DE TEMAS + LISTA
KEYWORDS NEGATIVAS



EXCLUSIONES DE 
APPS



CAMPAÑA 
DE REMARKETING
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PLANTEAMIENTO Y
AUDIENCIAS
La campaña de remarketing se ha planteado con el objetivo de
impactar de nuevo a usuarios que ya han tenido contacto con el
ecommerce. Para ello, se han creado audiencias específicas: 

Usuarios registrados. Se ha creado una lista formada por usuarios
que han completado el registro en la web. Se trata de un público
especialmente interesante, ya que ha mostrado un interés previo por
la marca y los productos, pero no necesariamente ha realizado una
compra. 
Usuarios compradores (excluidos). Además, se ha creado una lista
de usuarios que ya han realizado una compra en el ecommerce. Esta
audiencia se utiliza de forma exclusiva como exclusión, con el objetivo
de no mostrar anuncios de venta a personas que ya han convertido.



LISTAS DE
REMARKETING



CREACIÓN CAMPAÑA
REMARKETING - DISPLAY



CREACIÓN CAMPAÑA
REMARKETING - DISPLAY



CREACIÓN CAMPAÑA
REMARKETING - DISPLAY



CREACIÓN CAMPAÑA
REMARKETING - DISPLAY



CREACIÓN CAMPAÑA
REMARKETING - DISPLAY



ESTRATEGIA
DE PUJA
En la campaña de remarketing se ha optado
por la estrategia de puja Maximizar
conversiones porque se trabaja con un
público que ya conoce la marca y los
productos. No son usuarios nuevos, sino
personas que han visitado la web o se han
registrado previamente, por lo que su
probabilidad de compra es mucho mayor.



CAMPAÑA 
DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN
CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO

180 €



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO

GRUPO 1: 
AUDIENCIAS



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 1: AUDIENCIAS



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 1: AUDIENCIAS



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 1: AUDIENCIAS



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 2: CONTENIDO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 2: CONTENIDO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 2: CONTENIDO



CONFIGURACIÓN CAMPAÑA DE VÍDEO
GRUPO 2: CONTENIDO

2,50 €



¡MUCHAS
GRACIAS!

CREU

ANABEL MAYORGA BORNES


