Estado actual: 31.800 seguidores en Instagram - $20 USD/dia en Meta Ads activos - Booking rate actual ~1% (objetivo:
3-5%) - Close rate ~55% (no es el problema) - Cuello de botella confirmado: DM - agenda. La estrategia prioriza arreglar la
parte superior del embudo antes de escalar.
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01 — AUDITORIA DEL PERFIL DE INSTAGRAM

El perfil es la landing page del funnel. Antes de escalar cualquier ad, el perfil debe convertir visitas en follows. Un follow rate
bajo significa que el presupuesto de ads se desperdicia en visitas que no convierten.

Situacion actual

Nombre del perfil @programaduelar + 'Coach No dice qué logra el cliente — solo
de duelos’ qué es JT

Bio linea 1 ‘Te acompafio a transitar un ‘Transitar' suena a terapia. Sin hook
duelo sin dejar de amar a de diferenciacion.
quien partié'

Bio linea 2 'Recupera paz y sentido con Genérico. 'Paz y sentido' no conecta

mi programa DUELAR' con urgencia

Cambiar a: "José Tomas Vicufia | Procesa tu
duelo en 90 dias'

Reemplazar por el dolor exacto del ICP en sus

palabras

Nombrar el resultado concreto + el tiempo (90
dias)



CTA en bio 'Agenda tu sesion de inicio Pide demasiado a un lead frio sin Cambiar a: 'Mira este video primero - [link]'

aqui’ puente de valor

Posts fijados Contenido bueno pero sin El visitante frio no entiende el método  Ordenar: 1) testimonio en video - 2) qué es
orden estratégico en 10 seg DUELAR - 3) historia del coach

Link en bio encuadrado.com/p/jose-tom Redirige a plataforma externa, no al Cambiar a link directo al video lead magnet en
as-vicuna lead magnet YouTube

Bio recomendada — versién para copiar

NUEVA BIO — listo para pegar en Instagram
José Tonmas Vicufia | Coach de duel os

¢LI evas neses funci onando por fuera pero vacia por dentro?

Te ensefio a procesar tu pérdi da con herram entas concretas.

Programa DUELAR - 90 dias - sin terapia indefinida

I Mra este video antes de escribirne

[link directo al video | ead nagnet de YouTube]

Prioridad: Cambiar el link en bio es lo mas urgente — es lo primero que hace clic cualquier visitante que llega por el ad. Si
el link lleva a una plataforma externa en vez del video lead magnet, se pierde el 80% del trabajo que hace el ad.

02 — DECISION ESTRATEGICA: POR QUE EMPEZAMOS CON RETARGETING

La légica del orden

VicunaCoach tiene 31.800 seguidores que ya conocen a José Tomas, ya vieron contenido y ya tienen contexto del
programa. Son los leads mas calientes disponibles ahora mismo sin necesitar construir audiencia nueva.
Convertirlos en conversacion cuesta significativamente menos que traer trafico frio.

Retargeting seguidores FM Ads a audiencia fria

Temperatura del lead

Costo por conversacion
esperado

Velocidad de resultados
Riesgo
Limitacion

Cuando usar

Caliente — ya te conoce

< $2-3 USD

2-5 dias
Bajo — audiencia validada
Audiencia acotada (31.8K)

Fase 1 — ahora

Frio — primera vez que te ve

$5-15 USD

7-21 dias
Medio — hay que testear angulos
Audiencia ilimitada pero mas cara

Fase 2 — cuando retargeting valide



Arbol de decisién — la hoja de ruta completa

FASE CONDICION PARA AVANZAR ACCION

FASE 1 — HOY Retargeting a Lanzar siempre. Es el punto de partida. DM Ads a todos los seguidores - Solo historias - 2

seguidores $4/dia (2 angulos x creativos - 7 dias de test

$2)

FASE 2A — Si retargeting El proceso de DM convierte. Escalar tiene Ampliar DM Ads a no seguidores (audiencia fria) con

valida (costo/conv < $3, booking sentido. el angulo ganador

> 3%)

FASE 2B — Si retargeting no El problema esté en el DM, no en el ad. Corregir el proceso de setteo primero. FM Ads para

valida (costo/conv > $5, booking Escalar es quemar presupuesto. seguir acumulando audiencia.

< 2%)

FASE 3 — Escala ($20-50/dia) Ambas rutas validadas. Proceso de DM FM Ads + DM Ads corriendo en paralelo. Incrementos
funcionando. de 20% cada 3-5 dias.

03 — ESTRUCTURA DE LA CAMPANA — CONFIGURACION TECNICA

Arquitectura de la campafia de retargeting (Fase 1)

Parametro Configuracion

Objetivo de campafia Mensajes (Send Message - Instagram DM)

Tipo de compra Subasta (Auction)

Presupuesto a nivel de Ad Set — manual. NO usar CBO ni Advantage+

Plataforma Solo Instagram — desactivar Facebook, Audience Network, Messenger
Placement Solo Instagram Stories

Presupuesto inicial $2 USD/dia por ad set - 2 ad sets = $4 USD/dia total

Duracion del test inicial 7 dias sin tocar nada

Audiencia — tipo Custom Audience: seguidores de la cuenta de Instagram

Audiencia — alcance Todos los seguidores (opcion mas amplia disponible en Meta)
Género Hombres y mujeres

Edad 38-60 arfios

Exclusiones Clientes actuales (si hay lista). Ninguna otra exclusion en Fase 1.
CTA del ad Enviar mensaje (boton por defecto del objetivo Mensajes)

Nombre de los ads DM_RET_AnguloA - DM_RET_AnguloB (para identificar en el panel)

¢Por qué $2/dia por angulo? La audiencia de seguidores (31.8K) es pequefia y caliente. Meta puede alcanzarla
eficientemente con presupuesto minimo. Con $4/dia en 7 dias (~$28 USD) tenemos datos suficientes para decidir qué
angulo escalar sin desperdiciar presupuesto en la fase de exploracion.

04 — LOS CREATIVOS — COPY LISTO PARA USAR



Principio Ugly Ads: El mejor ad se parece al contenido organico. Sin produccion compleja. Imagen real de JT + texto
overlay. El copy es el 80% del resultado. Se filma en 10 minutos. Formato: imagen estatica vertical 9:16 (1080x1920px).

Para el test inicial se lanzan 2 angulos. Si uno valida, se crea el tercero como variaciéon del ganador. Los 3 angulos
estan listos abajo.

Angulo A — El duelo invisible (testear primero)

CREATIVO A — Historia estatica - Formato 1080x1920

[ TEXTO ARRI BA —cal | - out ]
¢LI evas mas de un afio sinti éndote bien

por fuera pero vacia por dentro?

[ MVAGEN —foto de JT mirando a camara, entorno del estudi 0]

[ TEXTO ABAJO —rel evanci a + CTA]
Aconpafié a mas de 100 personas a procesar su pérdida

sin terapia indefinida, con un método de 90 dias.

Escribene y te cuento co6no funciona en tu caso.

Por qué este angulo primero: 'Sintiéndote bien por fuera pero vacia por dentro' es la frase exacta del mondlogo interno
del ICP (ver ICP v1.1, punto 10). Cuando el lead lo lee, siente que JT la esté describiendo a ella. Conecta directo con el
dolor central sin necesitar contexto previo.

Angulo B — El tiempo que no curdé (testear primero)

CREATIVO B — Historia estatica - Formato 1080x1920

[ TEXTO ARRI BA —cal | - out ]

¢Te dijeron que el tienpo iba a curar tu duel 0?

¢Cuanto tienpo |Ilevas esperando?

[ MAGEN —foto de JT de frente, expresion directa]

[ TEXTO ABAJO —rel evanci a + CTA]

El tienpo distancia. No resuel ve.




Hay un proceso concreto que nadi e te ensefid.

Son 90 dias. Tiene inicio y tiene salida.

Escribene y te explico céno funciona.

Por qué este angulo: Rompe la creencia mas arraigada del ICP. 'El tiempo cura' es lo que todos le dijeron y lo que no le
funcion6. Nombrarlo directamente genera un 'exactamente, llevo 2 afios esperando’ inmediato.

Angulo C — Prueba social (lanzar cuando uno de los anteriores valide)

CREATIVO C — Historia estatica - Formato 1080x1920

[ TEXTO ARRI BA —cal | -out con resul t ado]
8 neses después del prograng,
vol vi 6 a concentrarse. Volvid a proyectar.

Duer ne bi en.

[ MACEN —foto del testinonio o de JT con el cliente]

[ TEXTO ABAJO —CTA di rect 0]
Eso es | o que hace el Método DUELAR en 90 di as.

Sin medi canentos. Sin terapia indefinida.

Escribene y te cuento si tu caso aplica.

Cuando usar: Este angulo requiere un testimonio real con datos concretos. No lanzar sin un caso documentado. Si existe,
es el angulo mas poderoso a mediano plazo porque reduce el escepticismo del ICP que ya intent6é cosas antes. Los datos
deben ser especificos (meses, resultado concreto) — nunca abstractos ('se sintié6 mejor').

Reglas de disefo para los 3 creativos

Formato Imagen estatica vertical - 1080x1920 px

Foto de JT Real, en su entorno (libreria del estudio). Sin filtros ni producciéon compleja.
Tipografia Letra grande, facil de leer en mavil. Sin cursivas decorativas.

Contraste Texto blanco sobre fondo oscuro o viceversa. Que se lea en 2 segundos.

Texto en imagen Méaximo 3—4 lineas. El que no cabe en el texto, no va.



Logo/marca No es necesario. El nombre del perfil ya aparece en el ad.

Lo que NO hacer Sin stock photos - Sin disefio corporativo - Sin colores de marca forzados

05 — LEAD MAGNET — QUE VIDEO USAR Y COMO ENTREGARLO

Video seleccionado

Video elegido "El duelo invisible: cuando solo funcionas por fuera pero duele por dentro"
Duracion 9:23 minutos
Por qué este video El titulo ES el monologo interno del ICP. Atrae especificamente al avatar principal (duelo

silencioso crénico). Filtra mejor que los videos de 'madre’ o 'hijo’ que atraen trafico
informacional amplio.

Duracion ideal 9 minutos: suficiente para construir autoridad, sin ser tan largo que abandonen antes del final.

Do6nde esta Canal YouTube @Vicunacoach — ya publicado, sin costo adicional.

Cdémo entregarlo Link directo de YouTube en el DM de bienvenida (ManyChat/Ninjo). No descarga, no
formulario.

Video secundario (nutricién) "¢, Como encontrar tranquilidad y nuevas motivaciones en el duelo?" — 5:26 min. Usar en el

flujo de seguimiento si la persona no agenda en los primeros 3 dias.

Por qué no crear un lead magnet nuevo: El video ya existe, ya tiene contexto, ya tiene la cara y la voz de JT. Crear algo
nuevo demora semanas y retrasa el lanzamiento. El video de 9 minutos hace exactamente lo que necesita hacer: construir
confianza antes de pedir la agenda. Optimizar lo que ya existe siempre antes de crear desde cero.

06 — FLUJO DE DM POST-FOLLOW — SCRIPT REDISENADO

Problema actual: Booking rate ~1% (objetivo: 3-5%). La conversacion se corta después de que la persona habl6, vio
contenido y conto su dolor — no llega al link de agenda. Causa probable: no hay transicion clara de 'me escuchaste' a 'esto
es lo que propongo'. Todo el script esta en espafiol neutro latinoamericano.

Estructura del flujo completo

NUEVO
SEGUIDOR

Bienvenida (0-5 min del follow - automatizado con ManyChat/Ninjo)

Entrega del lead magnet (inmediata al clic del boton)

Conexion y diagnostico (conversacional - 2—3 intercambios)

Calificacion indirecta (capacidad de pago + situacion laboral)

Transicion a la agenda (el punto critico — redisefiado)




Paso 1 — Bienvenida (ManyChat - automatizado)

ManyChat permite un primer mensaje con boton de accion. La persona hace clic en el botéon — ManyChat entrega el
recurso automaticamente. No usar pregunta abierta en el primer mensaje — el botén tiene tasa de clic mucho mas alta.

MENSAJE 1 — Bienvenida automatica (ManyChat/Ninjo)

Hol a, gracias por seguirne.

Tengo un vi deo que puede ayudarte a entender

| o que estas viviendo. Se |l ama:
"El duel o invisible: cuando sol o funci onas por fuera

pero duel e por dentro'.

[BOTON: ' Quiero verlo']

Paso 2 — Entrega del lead magnet (automatico al clic del botén)

MENSAJE 2 — Entrega del video (trigger: clic en boton)

Aqui lo tienes: [LINK YouTube del video]

Son 9 m nutos. Avisane cuando | o veas,

me i nteresa saber qué te resono.

Por qué 'avisame cuando lo veas': Crea un loop abierto que incentiva la respuesta. Sin este cierre, la persona ve el video
y la conversacion termina ahi. Con este cierre, la conversacion tiene un 'proximo paso' natural.

Paso 3 — Conexion y diagnéstico (manual - JT o Ninjo)

Cuando la persona responde al 'avisame cuando lo veas', comienza la conversacion manual. El objetivo de este
paso es entender su situacion sin que parezca un cuestionario. Ir de lo general a lo especifico. Maximo 2-3
intercambios antes de pasar a la calificacion.

MENSAJE 3 — Respuesta al reporte del video

[Si dice que o vio y |le resoné:]

Me alegra. ¢Cuél fue la parte que mas te identificé?

[Si no da detalle / responde escueto:]




é nto tienpo Il evas con esto mas o nenos?

MENSAJE 4 — Profundizar (segln respuesta)

[ Después de que nenciona el tienpo:]

Enti endo. ¢Y has podi do habl ar de esto con al gui en

olo |llevas mas en silencio?

Paso 4 — Calificacion indirecta (manual - JT o Ninjo)

Objetivo: Detectar si la persona tiene capacidad de pago sin preguntar directamente. Las dos preguntas clave califican
trabajo activo e inversion previa en bienestar — los dos indicadores més confiables de capacidad de pago para este ticket.

MENSAJE 5 — Calificacion laboral (indirecta)

Y coéno estas |l evando esto con el trabajo?

¢Sientes que afecta tu rendimento o | ogras separarl o?

MENSAJE 6 — Calificacion de inversion previa (indirecta)
¢Trabaj aste con al gun psicdl ogo o buscaste

apoyo profesional en al gdn nonent o?

Sefial Qué indica Accién

Menciona trabajo, clientes, Empleo activo - capacidad de pago Continuar al Paso 5

proyectos probable

Menciona que afecta su Dolor econémico tangible — urgencia Nombrar este punto en la transicién a
rendimiento laboral real agenda

Ya fue al psicélogo y dejo el Busco antes, no encontr6 solucion — Diferenciador clave para la llamada
proceso frustracion con la competencia

No trabaja / crisis econémica Sin capacidad de pago para este ticket No enviar el link de agenda. Nutrir con
activa contenido.

Responde con 1-2 palabras, sin Lead frio o no interesado Esperar. No forzar la transicion.
engagement

Paso 5 — Transicion a la agenda (el punto critico)

Este es el paso que hoy se rompe. El error actual: enviar el link de agenda sin una propuesta de valor previa. El link llega
sin contexto de qué es la llamada ni por qué vale 30 minutos de su tiempo. La solucién: hacer una propuesta personalizada
antes del link — que referencie algo concreto que la persona menciond en la conversacion.

MENSAJE 7 — Transicion a la agenda (si califica)

Lo que ne cuentas es exactanmente el perfil de personas




con las que trabajo en el Metodo DUELAR

Es un programa de 90 dias —tiene inicio, proceso

y fecha de salida. No es terapia indefinida.

No se trata de olvidar. Se trata de poder recordar

sin que eso te parali ce.

Tengo una || anada de di agnéstico de 30 m nutos

donde te nuestro exactanente cono funci ona

en tu caso especifico.

¢Tienes tienpo esta semana?

[ LI NK DEL CALENDARI O

MENSAJE 8 — Si menciond el impacto laboral (variante mas poderosa)

Lo que ne cuentas sobre el trabajo nme resuena nucho.

El duelo tiene un costo que nadie te cuantifica:

reuni ones en piloto autonmatico, proyectos que cuestan

mas de | o que deberian, energia que no al canza.

DUELAR trabaj a exactanmente eso —no solo el dol or,

sino volver a rendir, a proyectar, a estar presente.

Son 90 dias con herran entas concretas.

¢Me pernites nostrarte en 30 minutos céno funciona

en tu caso?

[ LI NK DEL CALENDARI O

Follow-up — si no responde después del link (3 dias después)

MENSAJE 9 — Seguimiento suave (3 dias sin respuesta al link)




Hol a, te escribo porque quedé pensando en | o que ne contaste.

¢JPudi ste ver el espacio en el cal endario?

Si esta senmna no te viene bien, puedo ver

otro horari o que se aconode mnej or.

[ LI NK DEL CALENDARI O

07 — KPIs — QUE MEDIR Y CADA CUANTO

Dashboard semanal minimo — revisar cada lunes

Costo por conversacion iniciada

Tasa de respuesta al DM de
bienvenida

Tasa de click en botén del video

Tasa calificacion (responden > 3
mensajes)

Booking rate (sobre los que
responden)

Booking rate (sobre total de
seguidores alcanzados)

Show rate (agenda - asistencia)
Close rate (Ilamada - venta)

Costo por agenda conseguida

Revenue semanal

Meta Ads Manager

ManyChat / Ninjo
dashboard

ManyChat / Ninjo
dashboard

Contar manualmente o
CRM

GHL pipeline

Meta + GHL

GHL calendario
GHL pipeline

Meta gasto / agendas
GHL

GHL o manual

<$3 USD

> 40%

> 60%

> 40% de los que

responden

> 5%

3-5%

> 70%
Mantener ~55%

<$15USD

Escala progresiva

> $5 USD

< 20%

< 30%

< 20%

<2%

<1%

< 50%

< 30%

> $40 USD

El KPI mas importante en Fase 1: costo por conversacion iniciada. Si esta por debajo de $3 USD con seguidores
existentes, el ad esta funcionando. Si el booking rate sigue bajo a pesar del ad — el problema es el DM, no el creativo.

08 — PROTOCOLO DE TESTING — COMO EVALUAR UN CREATIVO

Regla base: minimo 5 dias antes de tomar cualquier decision

El algoritmo de Meta necesita un periodo de aprendizaje minimo para optimizar la entrega. Cambiar un ad set
antes de 5 dias completos de datos invalida el aprendizaje y obliga al algoritmo a reiniciar desde cero.



GANADOR Costo por conversacion < $3 - Al menos 2 Escalar: subir presupuesto 20%. Crear 1 variacion del
conversaciones iniciadas mismo angulo.

NEUTRAL Costo $3-$5 - Alguna conversacién pero sin Esperar 3 dias méas. Si no mejora en 8 dias totales —
consistencia reemplazar.

PERDEDOR Costo > $5 - Sin conversaciones en 5 dias Pausar. Reemplazar con un nuevo angulo distinto.

Ciclo semanal de optimizacion
1. Dia 1-5: Lanzar y no tocar. Dejar correr.

2. Dia 5: Revisar métricas. Clasificar cada ad (ganador / neutral / perdedor).
3. Dia 6: Pausar perdedores. Preparar nuevos angulos para reemplazarlos.
4. Dia 7: Lanzar los nuevos angulos. Reiniciar el ciclo.

5. Cada semana: 60% del presupuesto en angulos probados - 40% en exploracion.

09 — REGLAS DE ESCALADO — CUANDO SUBIR EL PRESUPUESTO

Los 4 criterios para escalar (deben cumplirse TODOS)

[0 Costo por conversacion estable < $3 USD por 7 dias consecutivos
[0 Tasa de respuesta al DM de bienvenida > 30%
0 Booking rate (seguidor - agenda) > 2% (minimo) — objetivo 3-5%

O Al menos 1 agenda conseguida en la semana del periodo de evaluacion

Regla del 20% — cémo subir el presupuesto

Nunca aumentar el presupuesto de un ad set mas de un 20% en una sola vez. Subidas bruscas (por ejemplo, de
$2 a $10 de golpe) rompen el periodo de aprendizaje del algoritmo y obligan a Meta a reiniciar la optimizacion
desde cero. Esperar minimo 3 dias después de cada aumento antes de volver a escalar.

Semana 1 — Test inicial $4/dia ($2 x 2 angulos) Siempre. Sin condicién.

Semana 2 — Si valida Angulo A $5/dia (dngulo ganador) + $2 Costo/conv < $3 en 7 dias

oB (nuevo angulo)

Semana 3 $6/dia ganador + exploracién Booking rate > 2%

Mes 2 — Fase 2A (DM Ads a no Agregar $5-10/dia nueva Retargeting validado + DM funciona
seguidores) campafa

Mes 2—-3 — Escala FM Ads Agregar $10-20/dia FM Ads Todo el funnel probado de punta a punta
Presupuesto objetivo a los 90 $50-80/dia combinado Revenue > $10.000/mes sostenido

dias

10 — CUANDO FRENAR UN ANUNCIO — SENALES Y ACCIONES

SENAL 1 — Costo por conversacién > $5 USD después de 5 dias




Causa probable: El angulo no resuena con la audiencia o la audiencia es demasiado pequefia para ese presupuesto.

- Pausar el ad set.
- Crear un nuevo angulo con call-out distinto.

- Si pasa con los 2 angulos — revisar si el perfil convierte (follow rate bajo).

SENAL 2 — Cero conversaciones iniciadas en 5 dias

Causa probable: El ad no esta generando clics o el objetivo de mensajes no esta bien configurado.
- Verificar configuracién técnica (objetivo, placement, audiencia).
- Revisar que la Custom Audience de seguidores tenga tamafio suficiente (> 1.000 personas).

- Sila configuracion es correcta - pausar y cambiar el creativo.

SENAL 3 — Muchas conversaciones pero booking rate < 1%

Causa probable: El ad funciona. El problema esta en el script de DM, no en el creativo.

- No pausar el ad.
- Auditar el proceso de DM: ¢ llega el boton de bienvenida? ¢responden? ¢ddnde se corta?

- Revisar el Paso 5 (transicion a agenda) — es el punto de quiebre més frecuente.

SENAL 4 — Costo por conversacion sube de repente después de funcionar bien

Causa probable: Saturacion de audiencia (la audiencia de 31.8K seguidores es finita).
- Ampliar la audiencia: agregar interacciones recientes o pasar a audiencia fria.
- Renovar los creativos con nuevos angulos.

- Considerar pasar a Fase 2A (DM Ads a no seguidores).

SENAL 5 — Agendas pero show rate < 50%

Causa probable: Las personas agendan sin estar realmente interesadas o la confirmacion es débil.
- Revisar la configuracion de recordatorios en GHL (confirmacion 24h + 2h antes).
- Revisar si el formulario de pre-agenda califica bien (¢ el lead sabe de qué es la llamada?)

- Este problema no se resuelve cambiando el ad — es un problema de proceso post-agenda.

11 — HOJA DE RUTA SEMANA A SEMANA

SEMANA 1 — Base + lanzamiento

m Actualizar bio y link en bio (link directo al video lead magnet)

m Ordenar los 3 posts fijados: testimonio — método - historia del coach



m Configurar ManyChat: mensaje de bienvenida con botén + entrega del video

m Verificar que Ninjo tiene el script actualizado (Pasos 3, 4 y 5 del nuevo flujo)

m Crear los 2 creativos (Angulo A y Angulo B) — imagenes estaticas 1080x1920

m Configurar campafia en Meta Ads: objetivo Mensajes, Custom Audience seguidores, $2/dia x 2 ad sets

m Lanzar y NO tocar por 5 dias

SEMANA 2 — Evaluacion + primera decision

m Revisar métricas: costo por conversacion, conversaciones iniciadas, booking rate
m Clasificar angulos: ganador / neutral / perdedor segun criterios del Punto 08

m Pausar el perdedor (si lo hay). Escalar el ganador 20%.

m Crear Angulo C (prueba social) si ya existe testimonio con datos concretos

m Revisar el script de DM: ¢, donde se corta la conversacion? ¢llega al Paso 5?

m Ajustar el Paso 5 si el booking rate sigue por debajo del 2%

SEMANA 3-4 — Optimizacién + decision Fase 2

m Evaluar si el retargeting a seguidores tiene sefiales de saturacién (costo subiendo)

m Si booking rate > 3%: preparar Fase 2A — DM Ads a audiencia fria con angulo ganador
m Sj booking rate < 2%: prioridad en el DM. Revisar Pasos 3, 4 y 5 completos.

m Continuar ciclo semanal: 60% presupuesto en angulos probados, 40% en exploracién

m Medir costo por agenda conseguida — objetivo < $15 USD

MES 2 — Escalay Fase 2

m Lanzar DM Ads a no seguidores con el angulo ganador del retargeting

m Evaluar agregar FM Ads ($10/dia) para seguir acumulando audiencia calificada

m Configurar workflows de confirmacion en GHL: recordatorio 24h + 2h antes de la llamada
m Si el volumen de DMs supera 50/dia: evaluar pasar a Ninjo full automatizado

m Incrementos de 20% en presupuesto cada 3-5 dias mientras el CAC se mantenga

MES 3 — Objetivo $15.000 USD/mes

m FM Ads + DM Ads corriendo en paralelo

m Retargeting activo a visitas al perfil (Gltimos 14 dias) como capa adicional

m Revision mensual de creativos: renovar los que llevan mas de 3 semanas activos

m Evaluar contratar setter dedicado si el volumen de DMs lo justifica



m Revision de precio lista ($950): corregir la brecha con el ticket promedio real ($650)
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