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Haz que los
clientes te
encuentren

Qué tres cosas puedes vender en LinkedIn
desde este mismo instante

Si estéas leyendo estas lineas, probablemente no estés buscando un empleo, sino
que lo mas probable es que estés en busqueda activa de clientes, pero tengo una
buena noticia para ti: el proceso para conseguir un cliente y conseguir un empleo
0 incluso una pareja pasa por las mismas fases.

La razon por la que un potencial cliente o lead se convierte en un cliente real no es
muy diferente al proceso por el cual una persona desconocida se convierte en tu
mejor noche, una relacion o la madre o padre de tus hijos. Yo siempre digo a mis
clientes y alumnos que vender es como ligar, y para hacer ese match que harias
en aplicaciones como Tinder o Meetic, pero en el mundo de las ventas, han de
cumplirse ciertas claves que debes conocer.

No los mds guapos triunfan en Linkedin,
sino los mas resultones

Seguramente te habra pasado en la vida real que al ver ciertas parejas juntas no
entiendes las razones y, analizando desde fuera, parece no tener mucho sentido
que estén juntas. Nuestro cerebro se pone a comparar y vemos cémo una de las
dos partes parece tener mucho mas valor (al menos subjetivamente) que la otra
en el terreno fisico o personal; y, sin embargo, estan juntas.
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Primera parte de tu perfil: Informacion personal

Esta seccidén es lamas importante tanto a nivel SEO como a nivel de tus potenciales
clientes. En esta seccioén, en la figura 1.6, tienes todo lo que un cliente puede
necesitar saber de ti en un mismo lugar, por ello se dice que este apartado tiene
aproximadamente el 40 % del peso del perfil.
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Figura 1.6. Primera parte de tu perfil, esta es la parte mas importante de todo

el perfil personal de LinkedIn.

No te preocupes, veremos trucos sobre todas estas partes en este mismo capitulo,
pero, primero, vamos a conocer todas sus partes y caracteristicas.

1.

Foto de fondo: Estaimagen es practicamente lo primero que ve una persona
después de tu fotografia, por eso es importante tener esta seccién muy tra-
bajada, donde se pueda apreciar tu area de expertise o utilizarla para generar
cercania o autoridad. Las medidas recomendadas son 1584 x 396 pixeles
con maximo 8 MB de peso.

CAPITULO1

Fotografia: Tu carta de presentacion, lo primero que ve el ojo humano al
entrar en un perfil de LinkedIn y, por tanto, una de las partes mas impor-
tantes y a veces mas olvidadas. Es importante que sea una foto reciente, a
color y mirando de frente, el tamarfio minimo es de 400 x 400 pixeles.

Video: Si entras desde la version movil en tu smartphone y pulsas en el
botdén + que aparecera justo en la esquina inferior derecha tu fotografia,
podras crear un pequefio video de presentacion si seleccionas la opcién
Editar video del perfil. Utiliza esta opcion para mostrar cercania.

Nombre: Nombre completo con minimo un apellido, nada de apodos ni
muchos emoticones o simbolos raros. Piensa que, aunque el ojo humano
vea las fuentes, simbolos y emojis, el robot de Google o de LinkedIn no los
veran, por tanto no te posicionara por tu nombre si te buscan.

Pronunciacion porvoz: Esta funcionalidad estaba pensada inicialmente para
que personas con nombres dificiles de pronunciar pudieran dictar cémo se
pronuncia sunombre; sin embargo, una buena tactica es hacer un pequefio
audio presentandote y generando cercania.

Pronombre: Igual que la anterior funcionalidad, esto se pensé para integrar
las diferentes identidades sexuales, de forma que, aunque tu nombre
fuera masculino, podias colocar She/Her y asi definir el género con el que
quieres que te traten de manera clara. No obstante, esta seccién se esta
utilizando para colocar un adjetivo sobre la profesion que realices o area
de experiencia.

Titular: Este texto es posiblemente el mas importante de todo tu perfil y el
que mas posicionamiento en las busquedas tiene. Por defecto, este texto
es tu puesto actual, pero deberias modificarlo para que muestre palabras
claves que tus clientes podrian buscar.

Temas que suele tratar: Esta seccidn solo aparece si tienes el modo de
generador de contenidos activado, veremos qué es esto mas adelante.
En resumen, LinkedIn hace una recopilacién de los hashtags que has ido
poniendo en tus diferentes publicaciones y coloca los 5 hashtags mas
habituales que has usado como temas que sueles tratar.

Regidn: Aqui puedes definir la regién en la cual te encuentras o laregion en
la cual quieres que te encuentren; si, aqui va un truco. No es obligatorio que
sea la zona o ciudad en la que vives, sino que puedes tener una ciudad o
region mas grande que te interesa a nivel estratégico. El algoritmo muestra

HAZ QUE LOS CLIENTES TE ENCUENTREN
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Configuracion del publico objetive

Publico objetivo de seguidores
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Figura 1.15. La posibilidad de segmentar las publicaciones en tu pagina
de empresa permite crear contenido relevante para diferentes paises o idiomas
de forma muy facil.

Como crear una pagina de producto
en LinkedIn

Si tu empresa quiere destacar un producto o servicio en concreto, promocionar
algo especial o dirigirse a un publico especifico dentro de los diferentes productos o
servicios de tu portfolio, las paginas de productos de LinkedIn son la mejor solucién.

La pagina de productos es muy parecida a una pagina de empresade LinkedIn, pero
hay algunas diferencias a nivel de posicionamiento, busqueda y algoritmo, ya que
las paginas de producto sirven para ser todavia mas concreto en la segmentacién
y llegar a un publico todavia mas cualificado.

Para crear una pagina de productos de LinkedIn, primero debes tener una pagina
de empresa en LinkedIn. Si has seguido los pasos anteriores, ya tendras una creada,
asi que continda con los siguientes pasos para crear tu pagina de producto, que
ademas aparecera en la seccién de paginas asociadas de tu pagina de empresa,
como vemos en la figura 1.16.

CAPITULO1
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Figura 1.16. Las paginas de producto siempre estaran asociadas
a una pagina de empresa.

Lo primero es tener claro el nombre de tu pagina de producto. Si te cuesta encon-
trarlo, quizas, no tiene mucho sentido tener una y es mejor tener simplemente
una pagina de empresa.

Google, por ejemplo, tiene una pagina de empresa principal y luego tiene varias
paginas de productos, incluidas Chrome Enterprise, en la figura 1.17, Google
Analytics, YouTube y Google Pay, entre otras.

Google tiene la ventaja de ser una marca muy reconocida con una serie de subpro-
ductos también muy reconocidos, por tanto es ideal parala funcionalidad de pagina
de productos en LinkedIn. Cuanto mas pequefia sea tu empresa, mas complicado
puede ser para ti encontrar productos tan especificos que se merezcan tener una
pagina propia, pero, si las personas reconocen tu negocio por algunos productos
0 servicios en particular, es una buena idea crear una pagina de productos.

HAZ QUE LOS CLIENTES TE ENCUENTREN
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Haz clic en el botdn que aparecera en forma de Persona y un simbolo +.
Enviara una solicitud de contacto a esa persona.

Fin, te has saltado una restriccion con un truco algo pirata.

© N o o

Felicidades. Ahora hazte una fotografia con este libro, un sombrero de pirata
oun parchey etiquétame en cualquiera de las redes, tendras una sorpresa
si lo haces.

En el caso de los Eventos el funcionamiento es muy similar con una diferencia:
los eventos solo permiten que los miembros que han confirmado asistencia
puedan vean a los miembros inscritos en el evento, por lo que la Gnica opcién es
apuntarse y unirse alos directos que se realicen, de forma que puedas ahi detectar
potenciales clientes o colaboraciones con personas interesadas en un evento o
tematica en particular.

Busquedas avanzadas en LinkedIn

El nimeroideal de resultados de busqueda para que sea suficientemente relevante
y no demasiado pequefio deberia rondar entre 300 a 1.000 personas, de manera
que hay una forma de ir un paso todavia mas alla en las busquedas para que te
conviertas en una maquina de encontrar potenciales clientes. Esto es algo que
practicamente nadie conoce, pero que tiene la capacidad de sacar todo el partido
al SEO de LinkedIn en las busquedas, estoy hablando de mis queridas blsquedas
booleanas. Puedes realizar busquedas booleanas en LinkedIn combinando tus
palabras clave con operadores como AND, NOT, OR u otros operadores matema-
ticos como comillas o paréntesis durante la busqueda y acotar los resultados al
maximo. No te preocupes, esto no va de hacer integradas o derivadas, es mucho
mas facil de lo que de lo que suena y muy efectivo.

Primero, vamos a analizar cudl es el concepto de una busqueda booleana, en la
figura 2.12, pues es algo que se utiliza en informatica y también es importante
para posicionamiento SEO.

Las busquedas booleanas, por tanto, ayudan a ampliar, acotar o excluir diferentes
opciones para que los resultados de busqueda sean siempre exactamente lo que
estas buscando. Hay diferentes partes de una busqueda booleana y puedes
combinarlas todas o solo utilizar algunas:

CAPITULO 2

Busquedas booleanas

6@

Los cinco operadores booleanos

Busca una Amplia los Determina el
expresion resultados orden de
exacta de la busqueda las operaciones
Acota los Excluye
resultados P
términos

de la busqueda de la busqueda

Figura 2.12. ¢Qué son las busquedas booleanas?

v Busqueda por literal: Ya lo habiamos adelantado anteriormente, pero lo

volvemos arecordar: si quieres encontrar en una blusqueda la frase exacta,
debes utilizar las comillas. Si estamos buscando unicamente directores de
marketing y queremos descartar a personas que tengan en alguna parte
de su perfil directores de ventas y marketing o cualquier otra combinacién
en su perfil que no sea estrictamente la frase que buscamos, escribiremos
"directores de marketing" con comillas en la caja de busquedas para obte-
ner estrictamente los resultados que tengan esa frase en su perfil. LinkedIn
ignorara palabras como "de", "con", "en", por lo que no debes preocuparte
de ello. También es bueno recordar que, si solo utilizas una palabra suelta,
no te haran falta las comillas.

Busqueda excluyente: Si escribes la palabra NOT (siempre en mayusculas)
antes de una frase clave, LinkedIn lo excluira de los resultados. Haciendo
esto consigues descartar palabras claves que no te interesan y que no son
tu cliente ideal, de manera que los resultados seran mucho mas filtrados y
relevantes, limitando los resultados de la busqueda. Por ejemplo, si utilizas

BUSCA'Y CONSIGUE CLIENTES



Gana visibilidad
y vende a través
de publicaciones

El algoritmo de LinkedIn y su funcionamiento

Lo primero que quiero dejar claro es que solo LinkedIn sabe como funciona al detalle
el algoritmo de LinkedIn. Lo que veras aqui es un conjunto de recomendaciones
basadas en pruebas y estudios que hemos hecho en cuentas propias, de clientes y
alumnos, basandonos estrictamente en el método cientifico, es decir, comparacio-
nes y pruebas. LinkedIn esta constantemente realizando cambios en el algoritmo
y modificando funcionalidades, por lo que te recomiendo que, ademas de leer
este capitulo, te mantengas informado de los cambios por parte de personas que
trabajen de forma constante en la red, o puedes unirte gratuitamente a https://
www. linkleaders.es/telegram, donde compartimos contenido de ventasy LinkedIn.

Esta investigacion nunca podria haberse realizado sin la ayuda de nuestra comu-
nidad LinkLeaders, ya que durante meses se analizaron mas de mil publicaciones.
Las conclusiones de este estudio no son absolutas y, por tanto, pueden variar
dependiendo de cada perfil, publico, sector y otros factores relacionados con el
marketing. Las métricas, factores como la cantidad del contenido, o una estrategia
correcta en LinkedIn también influyen en el éxito de las publicaciones, ya que una
misma estructura de publicacién puede funcionar mejor en perfiles trabajados que
en perfiles nuevos. La mayoria de este estudio esta basado en clientes y alumnos de
nuestraformacién Lideres de Ventay Agenda Llena, por lo que los resultados podrian
no ser idénticos a personas con un perfil basico y con poca interaccién en la red.
Espero que el contenido que vas a ver te sea de ayuda para impulsar tu contenido
en LinkedIn, ya que es un elemento muy importante para que tu perfil aparezca
en el feed de otras personas y en las busquedas, es decir, ir a favor del algoritmo.

183
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personas solo vean unos segundos, al reducir el tiempo de permanencia, el algo-
ritmo considerara que no es relevante y no le dara mas alcance. Vamos a considerar
que el mayor engagement y alcance a nivel de visualizaciones lo obtienes con un
video de 30 a 60 segundos. {Qué pasa si hago otras duraciones de video?

v/ Dela 3 minutos: -20 %.
v De 3 a6 minutos: -45 %.
v De 7 al0 minutos: -75 %.
v Mas de 10 minutos: -90 %.

Obviamente, hay temas que no se pueden tratar en 30 o 60 segundos y no pasa
nada, es mas, hay sectores que prefieren videos mas largos. Piensa que todo
depende del porcentaje de visualizacién del video. Si haces un video de 10 minutos
que la gente ve al 90 % sera fantastico, pero, como esto ocurre pocas veces,
si haces videos mas cortos cuya duracion tenga de 30 o 60 segundos, es facil
conseguir que la mayoria de personas vean el 50 % o mas del video y, por tanto,
LinkedIn le dé mas alcance, ahi es donde esta el truco.

El video es una de las formas de comunicar mas poderosas que existen. Cuando
escribes algo, la gente puede leer tus palabras. Cuando grabas algo, escuchan
tu voz. Cuando compartes un video, pueden verte. Es la forma mas cercana a
estar cara a cara sin estarlo y consumimos videos todos los dias. YouTube se ha
convertido en la plataforma de videos mas grande y es una red que te tiene horas
y horas enganchado, por eso no compartas enlaces de YouTube en LinkedIn, pues
LinkedIn los odia, ya que estos enlaces te sacan de su red. Pero no solo YouTube.
Miles de personas comparten videos en Facebook, Twitter, TikTok, Instagram y
miles de otras redes, etc.

Antes de que te pongas a grabar tu video, quiero darte algunos consejos sobre
errores comunes que cometen las personas al compartir o crear sus primeros
videos. Sé lo aterrador que puede ser para muchas personas exponerse y compartir
su primer video, a todos nos ha pasado igual que a todos nos ha incomodado la
primera llamada de ventas o la primera charla presencial. Pero, al salir de la zona
de confort, se crece; asi que no tengas miedo. Piensa que un video puede tener la
duracién que tu quieras, aunque el tiempo de grabacién no deberia ser superior
a 3 veces laduraciéndel video. ¢Qué quiero decir con esto? Que hagas un maximo
de 3tomas, escojas lamejor y ya esta; de esta manera, publicaras videos; en caso
contrario, lo dejaras siempre para mafiana y mafana se convertira en otra excusa
para no hacerlo. Lo importante es que tengas un fondo limpio y neutro detras, con
buena luz, una vestimenta adecuada y limpia; ademas, es mucho mejor si ese dia

CAPITULO 4

te has duchado y peinado. Lo demas es sencillo, que no te corte la cara ni estés
demasiado lejos y ya tendras un video decente. Te recomiendo que te grabes en
plano medio y plano medio corto, combinando si quieres alguna vez con plano
medio largo, como se ve en la figura 4.4.

Planos para fotografia y video profesional @

PD: Plano Detalle

r 1
H PM: Plano Medio PE: Plano Entero
\‘ T
= o 1}

T 7 PPP: Primerisimo Primer Plano \‘
L oJ

; PML: Plano Medio Largo PG: Plano General
g} -
-l .. 1

PP: Primer Plano ﬂ .

PPA: Plano Americano GPG: Gran Plano General

AN ) ;
PMC: Plano Medio Corto ﬂ ‘g
oA

Figura 4.4. Tipos de planos en los videos.

Nadie te va a tirar tomates o a quemarte la casa con antorchas tras ver tu video,
pero no olvides que este representa a tu empresa, tu marca, y tu producto; por
tanto, no tiene que ser una produccidén de Hollywood, pero lo que no puede es
verse cutre, salvo que sea un formato rapido tipo reels, aunque este formato no
funciona muy bien en LinkedIn.

Tus clientes y prospectos veran ese video, y el sector te empezara a posicionar
como una persona relevante. Piensa que a muchas personas el miedo escénico le
puede y no son capaces de grabar un video. Desafortunadamente para ellos, si tu
grabas, les podras pasar por delante. Un video exitoso en LinkedIn no debe durar
mas de uno o dos minutos. No estas grabando un discurso, el objetivo es presen-
tarte a tu publico, cdmo les puedes ayudar y qué tienes para ellos. Graba pensando
en llegar a un minuto y solo permanece mas si tienes algunas ideas o informacion

GANA VISIBILIDAD Y VENDE A TRAVES DE PUBLICACIONES
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v/ Crear: La segunda regla del social selling es siempre crear. Crea contenido,
crea historias, crea interacciones con las publicaciones de otros, haz lo que
sea, pero crea. Los vendedores que triunfan crean relaciones a través de
mensajes y contenido Util para sus potenciales clientes. El buen contenido
es la prueba de que tu servicio o producto es bueno, sefial de confianza y
muestra de tu experiencia. Atrévete a compartir tu conocimiento, tu historia
y tu misién. Crea lazos e impactos.

v Conversar: La tercera regla es siempre estar iniciando conversaciones. Las
redes sociales son muy divertidas, mirar lo que hacen los demas nos distrae
y los me gusta o seguidores nos hacen sentir populares. ¢De qué sirve? No
puedes saber el valor de tu lista de contactos, ni decir que tienes un buen flujo
de ventas, ni hablar de potenciales clientes e ingresos hasta que conviertas
seguidores y contactos en conversaciones reales, conversaciones que luego
se convierten enllamadas o reuniones y que, a su vez, se convierten en presen-
taciones, propuestas y ventas. Inicia conversaciones para conseguir ventas.

v/ Constancia: La dltima regla es la mas complicada de todas: la constancia. El
éxito en las ventas suele llegar del trabajo diario. Si estds mucho tiempo sin
vender o sin trabajar las ventas, te encontraras en etapas sin ingresos, eso nos
ha pasado atodos cuando nos pasamos el dia trabajando para nuestros clientes
de pago, pero no dedicando tiempo a vender para nosotros o a regar ese huerto
de potenciales clientes. Si ahora cogieras el teléfono e hicieras 100 llamadas
desde cero y no te contestaran, si nunca mas llamas, eso quedaria ahi, has
hecho muchas acciones en un dia, pero luego nunca mas se supo. Quizas es
mejor combinar las acciones en varios dias, porque nunca sabes cuando tu
potencial cliente estara mas receptivo. Tener un sistema de venta diario permite
que no dependas de la suerte, sino de la probabilidad y nimeros.

Curso en video de venta en LinkedIn

Como espero que hayas notado, me encanta ensefiar y sobre todo me apasiona
acompainiar a personas en el mundo de las ventas, especialmente si es utilizando
en este proceso LinkedIn. Quiero que le saques todo el partido a esta herramienta,
pero quiero que también profundices en la estrategia de venta, que es lo que te
diferenciara de las masas. Por eso, junto con este libro, he querido regalarte, ya
que estas leyendo estas lineas, un curso en video para continuar tu camino hacia
el éxito en las ventas B2B. Son varios videos de formacién en diferentes aspectos
estratégicos y practicos de LinkedIn y de ventas B2B que te ayudaran a afianzary
ampliar lo que has visto en este libro. Este curso no es gratuito para personas que

CAPITULO 6

no hayan leido este libro, pero yo quiero ofrecértelo a ti de forma gratuita. Quizas
sea el momento de ponerme caray voz si no lo has hecho antes y, sobre todo, el
momento de descubrir acciones practicas para tener una mayor eficacia.

Para acceder a todos los contenidos y recursos, solo tienes que registrarte, como
se ve en la figura 6.3, y te enviaré un enlace por correo, ahi tendras todas las ins-
trucciones para acceder a todos los videos, plantillas y herramientas extras. Ha
sido un placer que me hayas acompafiado en estas paginas y recuerda que tienes
acceso ilimitado al curso de LinkedIn y ventas B2B, donde te ensefiaré la parte
practica del libro en una serie de videos y ejercicios.
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Figura 6.3. Registrate en el curso y accede a todo este material
enhttps://www.marketingmutante.com/cml.

El mercado B2B es un mercado enorme, ahora esta en tu mano poder aplicar todo
lo aprendido en este curso o seguir formandote a través de los programas de la
aceleradora de negocios B2B de LinkLeaders. Estaré también encantado de ayudarte
a mejorar tu negocio y compartir nuestra pasion por las ventas. Si lo que necesita
tu empresa son servicios personalizados o formaciones corporativas, ya sabes que
puedes encontrarme facilmente en Linkedln y estaré encantado de escucharte.
Millones de gracias por haber llegado hasta aqui'y, si te ha gustado, te pediria que
hicieses una resefia positiva en la plataforma donde hayas comprado este libro.

Espero que este libro te ayude a dar los siguientes pasos para alcanzar esos
grandes clientes que quieres y mereces en el mundo corporativo. Nos vemos en
las redes sociales, en alglin evento, formacién o, por qué no, en alguna degustacién
de jamén con un buen vino.

PROXIMOS PASOS
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cURSO DE MARKETING EN LINKEDIN
MENOS PUBLICIDAD, MAS CLIENTES

sPor qué LinkedIn es la red ideal para que profesionales, auténomos y
pymes puedan vender?

LinkedIn es la red profesional mas grande del mundo. Es la preferida de
propietarios de negocios, directivos y decisores de compra en las empresas
y una plataforma que ha multiplicado sus usuarios en los ultimos afos.

No es una red de “memes” y “bailecitos”, es un lugar de networking y
relaciones donde una buena estrategia genera mayores ventas para tu
negocio. Una red en la que miles de profesionales de todos los sectores
estan cerrando ventas cada diay donde tu también puedes generar negocio
en muy poco tiempo sin necesidad de tener millones de seguidores.

LinkedIn es un lugar donde la gente busca servicios, contenido y
profesionales, donde puedes destacar frente a tu competencia y cerrar
ventas mientras tus competidores gastan tiempo y dinero en otras redes no
enfocadas a profesionales. Una de cada tres ventas online entre empresas
se cierran en esta red, cuatro veces mas que Facebook y diecinueve veces
mas que Instagram.

En este libro conoceras a fondo LinkedIn y la metodologia Agenda Llena,
aprenderas a utilizar esta red de forma profesional, a sacarle todo el
rendimiento a tu marca personal y profesional y a generar reuniones con
empresarios. Sin duda, si sigues toda la estrategia y consejos, terminaras
generando grandes ventas para tu negocio.
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