(Sula sobre marca
vy demanda de

LinkedIn

Como darte a conocer, interactuar y convertir a tu
publico objetivo durante todo el proceso de compra

Linked [fi} Marketing Solutions



;e centras mads en
desarrollar tu imagen
de marca o en generar
demanda?

Seguramente hayas respondido «desarrollar

la marca» o «generar mds posibles clientes».

Al igual que otros profesionales del marketing,
lo mds probable es que uses el marketing de
marca o demanda en distintos momentos

como parte de tu estrategia de crecimiento.
¢Realmente hace falta renunciar a uno de ellos?

El conflicto entre los indicadores a corto y largo plazo
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Duracion de la camparfia en meses

Efectos del marketing de marca Efectos del marketing de demanda

Fuente: estudio de IPA «Marketing Effectiveness In The Digital Era» (Eficacia del marketing en la era digital).

Marketing de marca

Desarrolla y refuerza la relacion
con tu publico y posicionate
como una marca de confianza
y lider en el sector a largo
plazo. Asi, cuando los clientes
estén listos para comprar,

tus productos y servicios

serdn su primera opcion.

Marketing de demanda

Transmite urgencia en

torno a ofertas o servicios
especificos para generar
crecimiento inmediato.
Estas actividades pretenden
animar a publicos clave
para impulsar la demanda
y ayudar a tu empresa a
alcanzar sus objetivos.
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Segun un estudio del Institute of Practitioners

in Advertising, el equilibrio éptimo entre marca

y demanda tanto en el marketing tradicional Coordinala marcayla demanda

s Sl cs skl GO T D mrmam D5 para obtener resultados excepcionales
respuesta directa. Es la forma de garantizar un
efecto 6ptimo en cuanto al poder de mercado, 15%

el conocimiento de la marca y las ventas.

1,2%

Marketing de marca Marketing de demanda

1%

Esto significa que los profesionales del marketing
deberian tener en cuenta todo el proceso de
compra al plantear sus campaiias. ;Muchos ya
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Solo adquisicion Marca y adquisicion

lo hacen! Hemos consultado a los anunciantes
que usan LinkedIn Marketing Solutions, y mads
del 50 % de ellos indican que quieren lanzar
campanas de marca y demanda teniendo en
cuenta todo el proceso de compra: desde el
interés inicial hasta el pago final. Al igual que

Tasa de conversion

muchos profes1oncﬂes del mdrketlng’ seguramente Fuente: estudio de IPA «Marketing Effectiveness In The Digital Era»

sigas una estrategia desde la imagen de (Eficacia del marketing en la era digital).
marca hasta la generacion de demanda.

En esta guia te mostraremos como lograr el equilibrio perfecto
entre marca y demanda con recomendaciones de expertos
en marketing y marcas de renombre internacional como
Johnson & Johnson, VMWare y Mercedes-Benz.

Cindy Phan Lauren Ruotolo Stuart Aplin Marit van der Louw Morten Jensen Claudio Ludovisi
Responsable sénior Directora de alianzas Jefe de marketing Profesional de Responsable sénior de Vicedecano, estrategia
de estrategia digital creativas, de adquisicién, marketing de contenido marketing, Jabra de marketing y relaciones

mundial, VMware Johnson & Johnson London Business School internacional, TOPdesk corporativas, Pepperdine

University, Graziadio
School of Business
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¢Por que usar LinkedIn para tus

campafas de marca y demanda’?

El publico adecuado

Con mas de 706 millones de miembros®, LinkedIn reune

el mayor publico profesional del mundo. Nuestros miembros
dedican tiempo a compartir momentos interesantes,
participar en conversaciones y aprender de la mano

de los mejores en cada sector. Si a esto le sumamos
nuestros completos datos, podrds llegar a las empresas

y los equipos que toman las decisiones de compra.

El entorno adecuado

Por segundo afo consecutivo, LinkedIn ha sido la
plataforma maés fiable del mundo segun el informe
Business Insider. LinkedIn es la primera plataforma digital
cuyos miembros dedican tiempo a crear y reforzar su red
profesional y su reputacion. Ademds, hemos creado un
ambiente propicio donde reina el respeto y la seguridad,
tanto para las marcas como para los clientes.

La interaccion adecuada

Por ultimo, nuestro publico es exclusivo porque nuestros
miembros visitan la plataforma con un objetivo en mente.
Dedican tiempo en LinkedIn para ser mds productivos,
cosechar éxitos, formarse y crecer profesionalmente. Por
tanto, estdin mdas abiertos a informarse sobre las marcas
en LinkedIn en comparacién con otras plataformas.

* A fecha de agosto de 2020

)

&
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Aprovecha las herramientas de LinkedIn

Antes de mostrar las combinaciones de
anuncios y segmentacion que puedes
usar para lograr tus objetivos de marca
y demanda, vamos a echar un vistazo
a las herramientas a las que ya tienes
acceso en LinkedlIn.

Estas herramientas serdn fundamentales
para combinar distintos formatos
publicitarios y tipos de segmentacion en
LinkedIn con el fin de interactuar con tu
publico objetivo y metértelo en el bolsillo.

Funcionalidades de publicos

Ademas, puedes dirigirte a tu publico
con el retargeting del sitio web, el
retargeting basado en interacciones,
una lista de empresas, una lista de
contactos y publicos similares.

Las funcionalidades de segmentacion
de LinkedIn son una forma muy eficaz
de llegar a un publico especifico. Estos
son nuestros filtros de segmentacion:

J

)

Ubicacién: con miembros en mds

de 2,8 millones de lugares, podras
llegar a profesionales segun su ultima
ubicacién o su residencia permanente.

Empresa: nombre de la empresa,
seguidores, tasa de crecimiento,
categoria, tamafo, sector o contactos.

Experiencia laboral: funcién,
nivel de responsabilidad, cargo,
aptitudes y afios de experiencia.

Intereses y rasgos: grupos,
intereses o caracteristicas.

Educacion: titulos, disciplinas
académicas e instituciones educativas.

Los profesionales del marketing pueden
aprovechar el potencial de los datos para:

©

& ®)

Segmentar |dentificar Llegar a todos
publicos con su intencion, los implicados
precision comportamiento,  enla decision

COMPromiso, de compra

intereses...

El retargeting basado en interacciones
es la ultima incorporacion a Matched
Audiences. Esta funcionalidad te permite
volver a segmentar a miembros segun las
acciones que hayan llevado a cabo en
LinkedIn, como por ejemplo:

* Visualizaciones de videos:
ya sea al 25, 50, 75 0 100 %.

e Formularios de generacion de
contactos: ya sean aperturas o envios.

Encontrards mds informacion sobre nuestras
funcionalidades de publico en la Guia de segmentacion.

Proximamente estrenaremos la optimizacion
de alcance y los indicadores de alcance y
frecuencia en la herramienta de prevision

de resultados para ayudarte a impulsar

el crecimiento de tu marca. La primera
herramienta optimiza el numero de miembros
de tu publico objetivo que reciben tus anuncios,
mientras que la segunda te ayuda a pulir estas
campafias de forma que sean todo un éxito.
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Soluciones publicitarias Linkedin Audience

Network (LAN)
LinkedIn ofrece una gran variedad de formatos LAN te permite Tlevar tus anuncios
para que los anuncios lleguen a tu publico de contenido patrocinado a
objetivo en toda la plataforma, incluido el profesionales que estdn activos
feed de noticias y la mensajeria. Este es un en tu Audience Network, de forma

resumen de nuestros formatos mas populares: que tu mensaje tendrd un
25 % mdas de alcance.

Contenido patrocinado

Anuncios con una Anuncios en carrusel Anuncios en video
sola imagen Cuenta una historia Cautiva a tu publico
Capta la atenciéon con a través de una con imagen, sonido
una imagen eficaz. serie de tarjetas. y movimiento.

Mensajes patrocinados

[ J o— °
.
Anuncios por mensaje Anuncios en Formularios de
Envio de mensajes conversacion generacion de contactos
directos a posibles Inicia conversaciones Recopila contactos
clientes para de calidad con de calidad mediante
invitarlos a pasar profesionales mediante formularios que se
a la accion. una experiencia rellenan con los datos
personalizable. del perfil de LinkedIn.
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Ahora vamos a ver las tacticas y estrategias que te
ayudardn a crear una experiencia de ciclo completo
mediante una combinacion de nuestros filtros y anuncios.

En el Administrador de camparias

verds estos tres tipos de objetivos: é,Que es el
Administrador
1. Conocimiento. Estas campafias aumentan la de campaﬁas?

presencia de tu marca a través de impresiones.

La plataforma publicitaria
de LinkedIn, donde

todo el mundo puede
crear, poner en marcha

y evaluar el rendimiento
de sus campanas.

2. Percepcion. Estas campafas animan a los posibles
clientes a informarse sobre tu negocio pasando
a la accidn. Esto suele traducirse en clics que los
llevan a tu pdgina de destino y otras formas de
interaccion, como acciones sociales y visualizaciones.

3. Conversion. Estas camparfias se centran en
la generacion de contactos y te permiten
controlar las acciones que ocurren en tu sitio

] Consejo: pronto serd
web, como las descargas de informes.

posible incluir varios

formatos en la misma G
Para empezar, selecciona tu objetivo en el camparia de LinkedIn. =
Administrador de camparias y verds los formatos,
funcionalidades y tipos de puja correspondientes.
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Combinaciones ganadoras segun el objetivo

Encuentra inspiracion en las estrategias desarrolladas
por otros clientes de LinkedIn para optimizar tus campafias:

Objetivo de Formatos publicitarios de LinkedIn
marketing

Feed Mensajes Lateral derecho Rasgos y Matched Audiences
Conocimiento Anuncios en video,* Anuncios en Anuncios para Funcién + nivel de responsabilidad,
de la marca anuncios con una sola conversacion  destacar aptitudes o cargos,
(visibilidad) imagen,* LinkedIn segmentacion basada en intereses,
Audience Network publicos similares
Percepcién e Anuncios con una sola Anuncios en Anuncios para Cargos + rasgos del
interaccion imagen,” anuncios conversacion — destacar, anuncios miembro, listas cargadas,
en carrusel,* LinkedIn para obtener retargeting del sitio web,
Audience Network seguidores, retargeting por interaccién

anuncios de texto

Demanda Anuncio con una sola Anuncios por  Anuncios para Listas cargadas,
(conversion) imagen,* LinkedIn mensaje destacar, anuncios retargeting del sitio web,
Audience Network para obtener retargeting por interacciéon
seguidores,

anuncios de texto

* Ademds, te recomendamos usar LinkedIn Audience Network para objetivos de conocimiento de marca, percepcion
e interaccion si quieres dirigir tus anuncios con una sola imagen y en video a editores de primer nivel.

1. Conocimiento Ideas para empezar

+  Usa una serie de anuncios en video para captar
el interés de tu publico y dar a conocer una causa
solidaria, un evento o una campafa de marca.

+  Combina anuncios con una sola imagen y anuncios
en video para destacar testimonios de clientes de forma
visual e interactiva al tiempo que promocionas otros
casos de éxito en un anuncio con una sola imagen.

+  Usalos anuncios en conversacion para ofrecer historias
personalizadas a gran escala e incluir contenido
multimedia en el cuerpo del mensaje para transmitir
tu mensaje con un contexto mads visual.

Formatos interesantes

Anuncios en video, Consejo: vuelve a segmentar a los miembros que hayan
anuncios con una sola visto el 25 % o mds de tu anuncio en video mediante
imagen, anuncios otro anuncio en video o con una sola imagen para

en conversacion reforzar la interaccion y ofrecer la informacion necesaria

durante las primeras etapas del proceso de compra.
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2. Percepcion

Formatos interesantes

Anuncios en video,
anuncios en carrusel,
anuncios en conversacion

3. Conversiones

Ideas para empezar

Generacion de contactos
Combina un anuncio con una
sola imagen y un anuncio

por mensaje junto a un
formulario de generacion

de contactos, asi podrds
promocionar demostraciones
de productos, pruebas gratuitas
o inscripciones en eventos.

Consejo: vuelve a segmentar
alos miembros que ya hayan
enviado un formulario para
fomentar las conversiones en
mitad del ciclo de ventas, como

descargas de contenido, y envia
un mensaje personalizado con
una llamada ala accion a su

buzdn de LinkedIn mediante G

Un aNUNCio por mensaje.

Ideas para empezar

Para generar visitas al sitio web
Usa un anuncio con una sola
imagen junto a un anuncio en
conversacion para ofrecer a tu

publico varios puntos de contacto

a la hora de llevar a cabo la
siguiente accidn en el proceso.
Esto puede incluir a quienes
han descargado contenido o
visitado paginas de tu sitio web
que indican un gran interés.

Para fomentar la interaccion
Usa un anuncio en video o

en carrusel para incorporar
todos los elementos visuales
posibles en tu campafia de
mitad del ciclo de ventas,

ya sea para profundizar en

tu narrativa o mostrar las
posibilidades de tus productos.
Esta combinacién es ideal para
mostrar un video que haga un
adelanto del proximo evento
en el que quieres conseguir
inscripciones, con anuncios

en carrusel que destaquen a
algunos de los ponentes.

Conversiones en el sitio web
Usa un anuncio con una sola
imagen junto a un anuncio

por mensaje parda propiciar
mas oportunidades de
conversion de gran interés,
como descargas de informes o
demostraciones comerciales.

Consejo: vuelve a segmentar a
los visitantes de tu sitio web que
hayan descargado el contenido
en las fases iniciales del proceso
y ofréceles informacion sobre
productos o liderazgo de
opinion de las fases finales para
aprovechar el conocimiento

de la marcay la interaccion
que ya han demostrado. @

Para generar visualizaciones
Usa anuncios en video de
distinta duracién para aumentar
el alcance y la interaccion
mediante una narrativa visual.
Esto puede incluir a aquellos que
han visto parte o todo el anuncio
en video anterior y que quizd te
interese volver a segmentar.

Consejo: divide a tu publico
en dos segmentos, segun si
han visto mds o menos del
50 % del video. Alos que
hayan visto mas de la mitad
del video anterior puedes
mostrarles un breve video

sobre un tema distinto. Puedes
llevar la interaccion mas alld
con este segmento siles
muestras otro video con una
duracion similar que se centre
en un tema de mitad del ciclo
de ventas.

Formatos interesantes

Anuncios con una sola
imagen, anuncios en
carrusel, anuncios por
mensaje, formularios de
generacion de contactos
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E | proceso completo
del cliente en LinkedIn

Conocimiento Percepcion Conversion Conversion

FixDex

‘_

FixDex Webinar Series

Se convierte

Anuncio en video Anuncio con Anuncio por Formulario de
una sola imagen mensdje generacion de
+ formulario de contactos
generacion de
contactos

Para llegar a tu publico durante todo el proceso de compra, debes crear
campafas que estén en sintonia con tu publico, tu objetivo y un formato
publicitario concreto. Supongamos que tu campania estd enfocada

ala generacion de contactos, por ejemplo. Puedes volver a segmentar

a posibles clientes que hayan visto un anuncio en video mediante un anuncio
por mensaje y un formulario de generacion de contactos. De este modo,
tendrds varias oportunidades de convertir un posibe cliente en cliente,

ya sea desde el feed de noticias o desde los mensajes de LinkedIn.
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Como evaluar los resultados

Conocimiento

Percepcion

Interaccion

Para medir el rendimiento de tu camparia, te
recomendamos valorar estos indicadores:

* Porcentaje de visualizaciones completas del video
* Coste por visualizaciéon completa del video

* Alcancey frecuencia media

* Interaccién: CTR o tasa de interaccion

* Calidad del trafico: tiempo transcurrido en
el sitio web, tasa de rebote, pdginas visitadas
o informacién detallada del sitio web

* Contactos: coste por contacto
o volumen de contactos

* Indicadores back-end: MQL,
SQL o aceleracion del proceso

En el Administrador de campafas, puedes
consultar los indicadores de rendimiento de cada
campana. Muchos ya los hemos mencionado.
Puedes usar herramientas de modelado de
atribucion para evaluar la rentabilidad de tu
gasto en LinkedIn de una forma general.

Pronto incluiremos también informacién sobre la
interaccion de empresas para que los profesionales
del marketing se aseguren de llegar a las personas
adecuadas dentro de las empresas objetivo

tanto en LinkedIn como en su sitio web. Con esta
informacién podrds centrar tu gasto en empresas

donde tu marca tenga poca presencia o que

no interactuen demasiado, y dar prioridad a

las empresas mads implicadas de forma que tus
camparias estén mds orientadas a la conversion.
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Inspirate en

estos modelos
OAra crear tus
CAMPANAs

Rebeca Gaxiola See if you

Sponsored Jui1a quallfy fOI"
Pepperdine MBA Scholarships: Receive Up to $42,000 a__i‘
| Y

Rebeca Gaxiola
& Hi Ryan,

| came across your Linkedin profile recently, and | think you
would make an excellent candidate for our highly ranked, Part-
Time MBA program at Pepperdine Graziadio.

'scholarship

- ——

PEPPERDINE GRAZIADIO 22

)

[ Starta post

Accessibility  Help Center

I wanted to let you know we're offering scholarships of up to About
$42,000 in honor of Graziadio’s 50th anniversary. These Privacy & Terms ~ Ad Choices
scholarship awards will only be available to our 2019 spring Advertising Business Services v
and summer cohorts.

Get the Linkedin app  More

We also offer GMAT waivers and other scholarships to
qualified students, so please connect with me or call me at
818.501.1635 to learn more about these unique opportunities.

Linked f] Linkedin Corporation ® 2020

g 3 Sincerely,
FREE Guide to = nesrei)
Company - Rebeca E. Gaxiola
Culture ¢ Recruitment Advisor, Part-Time MBA
«-—r» S rebeca.gaxiola@pepperdine.edu
&

818.501.1635
Learn More >

+Follow ==+

stonswp

Hemos recopilado los mejores ejemplos

de marcas que usan varios anuncios de
LinkedIn y filtros avanzados de segmentacion
para ofrecer una gran experiencia a sus
compradores y ayudar a sus posibles clientes
a avanzar mas rapido por el proceso.
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@ Start a post

BambooHR
Mo 49,302 followers
Promoted

HR Professionals - Here's Everything You Need to Know to Build Culture Like a
Pro! https://Inkd.in/gYaRADP

“bambookr

FREE Guide to
Company
Culture

799979999999

Free ebook: The Definitive Guide to Company Culture

bamboohr.com

& Download

BambooHR + Follow ===
49,328 followers
1d - Edited - @

You don't always need an office to work from home. bit.ly/3fpx8wP

BambooHR

Reto

BambooHR, empresa lider en el sector

de software de RR. HH. para pymes, queria
reforzar su presencia de marca en un contexto
dominado por el teletrabajo, al tiempo que
aumentaba sus posibles clientes en mitad

del ciclo de ventas. Su idea era aumentar

la tasa de conversion para el contenido de
liderazgo de opinién que publicaba sobre
determinados temas, como el teletrabajo

y la cultura corporativa.

Solucion

BambooHR creé una camparfia muy especifica
con los objetivos de percepcion y conversion.

El equipo importé una lista de empresas clave
y trazo una estrategia de segmentacion basada
en la actividad en el sitio web, el nivel de
responsabilidad, el cargo y los intereses de

los miembros relacionados con los RR. HH.
Para dar a conocer la marca entre las empresas
clave y aumentar el numero de posibles
clientes, el equipo de BambooHR difundié
contenido de liderazgo de opinién sobre

temas interesantes para su publico objetivo.

Los anuncios con una sola imagen ofrecieron
puntos de contacto con mucha interaccion

en el feed de LinkedIn, y los anuncios por
mensaje incluian una llamada a la accion

con oportunidad de conversién directa.

Resultados

Al usar la retargeting del sitio web, la
funcionalidad Matched Audiences y

varios formatos (anuncios con una sola
imagen y por mensaje), BambooHR
logré generar aun mds interaccion y
conversiones en publicos estratégicos.
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Q search

|'ﬁ Start a post

VMware
1,251,725 followers

AWS provides a seamless hybrid cloud infrastructure.
ere https://Inkd.in/g7Npury about how to quickly ar ..see more

Get started with your journey today
T

«Interactuar con clientes y posibles
clientes de VMware en distintos
canales digitales ofreciendo
experiencias relevantes y
personalizadas es la clave de nuestra
estrategia de marketing omnicanal.
El estilo y el mensaje de nuestros
anuncios se basaron en la actitud
del compradory la fase en la que se
encontraba, y esto nos ha permitido
obtener excelentes resultados.»

Cindy Phan
: Responsable sénior de estrategia
X digital mundial, VMware

VMware

Reto

VMware, lider mundial en software y servicios de
informdtica en la nube y virtualizacion, queria
ofrecer el contenido adecuado para ayudar a las
personas influyentes y a los responsables de las
decisiones de empresas clave durante el proceso
de compra.

Solucidén

VMware desarrolld una estructura omnicanal
sofisticada y uso diferentes canales, puntos

de contacto, grupos de segmentacion y ofertas
para que el contenido adecuado llegara al
publico indicado en el momento justo. Cred
una serie de campanas dirigidas a empresas
especificas y centradas en actividades del
sitio web, nivel de responsabilidad, cargos,
intereses de los miembros y ubicacion.

Para llevar a cabo esta estrategia en LinkedlIn,

la empresa usé anuncios con una sola imagen,
en carrusel y en video. Esta combinacion le
permitié dar a conocer diferentes ofertas, desde
liderazgo de opinién hasta pruebas de productos,
especificas para cada fase del ciclo de ventas

y basadas en interacciones anteriores. VMware
volvid a segmentar a quienes vieron mas del 25 %
de un anuncio en video con la oferta de contenido
de la siguiente fase. La combinacion de formatos
en el feed de LinkedIn permitié a la empresa
contar su historia, suscitar muchisimo interés

y llevar cuentas clave a puntos de conversion
durante todo el ciclo de ventas.

Resultados

En muchas de sus camparias, VMware
obtuvo hasta el triple de porcentaje de

clics y un coste por contacto un 50 %
inferior con respecto a los valores de
referencia del sector en LinkedIn.
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Johnson & Johnson

Reto

Johnson & Johnson, la empresa de cuidado
de la salud mds grande y con mayor presencia
en todo el mundo, quiere que su influencia
esté al servicio del bien comun. Desde su
posicién en el panorama mundial de la
atencion médica, Johnson & Johnson busco
una forma de afrontar la crisis sanitaria
provocada por la COVID-19. Su objetivo

era dar a conocer su iniciativa de producir
1000 millones de dosis de una vacunay
mantener al publico informado sobre el
proceso de una forma atractiva e interactiva.

Solucién

Para abordar los retos sanitarios de la
pandemia, Johnson & Johnson creod la serie
«Road to a Vaccine» (el camino hacia la
vacuna). Esta transmision en directo semanal
mostraba el progreso que estaban logrando
los cientificos de Johnson & Johnson en todo
el mundo para desarrollar la vacuna. Esta
serie incluia entrevistas destacadas con

el responsable cientifico de la empresay
otros expertos que trabajaron a contrarreloj
para combatir el nuevo coronavirus.

Johnson & Johnson aprovecho las
herramientas de retargeting de LinkedIn
para ofrecer una serie de ocho entregas

al publico adecuado, centrdndose en los
nombres de empresa, cargos, intereses y
ubicacion. Usé anuncios en video y con una
sola imagen en el feed de LinkedIn para
dar difusién a cada episodio, y anuncios por
mensdaje para interactuar con los miembros
en conversaciones individuales sobre los
motivos por los que deberian ver la miniserie.

Johnson & Johnson

"ROAD
Sponsored Jul1a TOA
Tune o or The R 1. Vccin e eres VACCINE
(g Johnson & somson TUNE-IN LIVE
Ryan,

every Tuesday, 12 PM EDT

Tune in now to J&J's live new groundbreaking eight-week
series, “The Road to a Vaccine."”

Hosted by journalist and producer Lisa Ling, the series will About  Accessibility  Help Center
share progress on work being done to create a potential Privacy & Terms ~ A Choices
vaccine for COVID-19 and the global scientific community’s Advertisia | Bualiess Sarvices
response to the pandemic. Getthe Linkedinapp  More
Each Tuesday, Ling will be joined by expert Johnson &
Johnson guests, like Chief Scientific Officer Dr. Paul Stoffels,
as well as leading scientists, public health experts and
community health workers who are working tirelessly to help
end the outbreak—from the lab to the front lines.

Linked[f] Linkedin Corporation ® 2020

We hope you'll join us, and if you have a question please ask it
live during the viewer Q&A portion each week in the comments
box on the viewer page.

Best Wishes and Good Health.
Watch Now >

Resultados

1 mill
Gracias a las posibilidades de ] *

LinkedIn Live junto a una combinacion
unica de contenido patrocinado y
anuncios por mensaje, Johnson & Johnson
impulso la interaccién entre los lideres

del sector sanitario. Concretamente, su
estrategia generé mds de 1 millon de
visitas y ha superado de forma constante
los mejores valores de referencia para

los anuncios por mensaje de LinkedIn.

«Para nosotros es muy importante poder
centrarnos y segmentar a promotores,
politicos, médicos y enfermeros de todo

el mundo. Nuestro objetivo es llegar a
empresas concretas y ofrecerles contenido
de calidad para fomentar las conversaciones.
Esto es precisamente lo que el publico
profesional de LinkedIn nos permite hacer.»

Lauren Ruotolo
Directora de alianzas creativas,
Johnson & Johnson
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Mercedes-Benz Australia
Sponsored

The new C-Class Sedan engine upgrade.

Bring it home

Mercedes-Benz Australia
Hi Ryan,

Whatever your game, it's time to power up. The new C-Class
Sedan now inspires you to go further with the complimentary
engine upgrade from C 200 to C 300, valued at over $8,000*

More action, more power, more drive. Combining an impressive
engine with sportier design and outstanding features, it's the
perfect match to take your performance to the next level.

With the offer ending February 28, now is the time
to accelerate

Bring it home =

Mercedes-Benz Australia

Reto

Mercedes-Benz Australia buscaba formas
innovadoras de llegar e interactuar con su
publico objetivo para despertar el interés por
su nuevo automovil Clase C. Queria lograrlo
con una promocioén a corto plazo que ofreciera
una mejora de motor gratuita si los usuarios se
registraban durante el periodo de la oferta. La
idea era hacerlo de forma visual para llegar

a la comunidad empresarial a gran escala.

Resultados

Al combinar videos y mensajes,
Mercedes-Benz Australia generé

tasas de clics y apertura de
casi el doble con respecto a
los valores de referencia.

0 COTI—] =

About  Accessibility  Help Center

Privacy & Terms ~  Ad Choices
Advertising Business Services ~

Get the Linkedin app  More

Linked|f]] Linkedin Corporation @ 2020

Solucion

Como parte de su estrategia de ciclo completo,
Mercedes-Benz Australia buscé ofrecer a

su publico una experiencia visual capaz de
reproducir fielmente las mejoras del motor,

con una oportunidad para pasar a la accion si
querian convertirse en propietarios de un Clase C.
Con esto en mente, combinaron los anuncios en
video y por mensaje para dar vida a su Clase C,
al tiempo que enviaron mensajes personalizados
a millones de buzones. Los anuncios en video les
ayudaron a contar la historia del nuevo Clase C
al destacar los extras y mejoras de su nuevo
automovil en el feed de noticias de LinkedIn de
cientos de miles de posibles clientes. Los anuncios
por mensaje reforzaron la oferta a corto plazo de
registrarse para conseguir las mejoras con una
sola llamada a la accién. Ademdads de utilizar los
criterios de segmentacion de LinkedIn, como

el nivel responsabilidad y el género, Mercedes-
Benz Australia creé distintas alternativas para
convencer a su publico del valor de comprar un
Clase C, con la opcidon de pasar a la accioén.
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London Business School

Make finance your future

Malak Hammoud -
Dear fnnabel

Reto

La formacion en una escuela de negocios representa
How can you build the skills to set yourself apart? . o0 . .
e _ una inversion importante para millones de personas
jur Masters in Financial Analysis is designed to help you cut

through the competition and give your finance career a solid .7
o, en todo el mundo. El alto coste de esta preparacién
e da lugar a un largo periodo de reflexién, de ahi
Foh e ol WE s otk sence ek
global recruiters and [ive and study in the heart of a buzzing
financial capital.

la necesidad de que varios centros se acerquen
a los posibles estudiantes en todas las fases del

Our mast recent MFA cohert comprised 157 students,
representing 43 nationalities. At LES, your netwarking
opportunities also extend well beyond the classroom, with the
alumni network including over 45,000 high-achievers from

proceso, no solo al final. London Business School

around the world.
queria mejorar la presencia de su marca y la
preferencia entre su publico, al tiempo que seguia

creando una cartera de posibles estudiantes de

Feel free to contact me to find out more about the
programme.

With very best wishes
Malak Hammoud
Student Recruitment Manager

Landon Business School
Find out more

calidad para su mdster en andlisis financiero.

Solucién

LBS Student Award winners announced | London
Business School

A & ® L4 B

Para lograr sus objetivos, London Business School
adoptd una estrategia multiformato con el objetivo
de reforzar su presenciay el boca a boca en un
mercado muy competitivo. Al dirigirse a su publico

«Al combinar anuncios de texto, contenido con criterios precisos (disciplina académica,
patrocinado y anuncios por mensaje afios de experiencia y ubicacion), fue capaz de

en una misma campafia, aumentamos distribuir sus anuncios de texto para invitar a los
nuestra frecuencia y permitimos que posibles estudiantes a labrarse un gran futuro, con
el publico relacionara la marca con esléganes como «Impulsa tu futuro» o «<Empieza tu

los mensajes de respuesta directa. Los carrera profesional». El contenido patrocinado le

resultados han sido increiblemente
positivos, y seguiremos aplicando esta
estrategia en nuestra busqueda de
nuevas oportunidades en LinkedIn.»

permitié transmitir una panordmica mads completa
con historias de graduados e informacion sobre

el curso. Asi, cuando los posibles estudiantes
recibian anuncios por mensaje personalizados que
los invitaban a pasar a la accidn, la acogida fue
excelente. Al aumentar el alcance y la frecuencia
Stuart Aplin con sus campanas multiformato para promocionar
Responsable de marketing de su mdster en andlisis financiero a través de Linkedln,
adquisiciones, London Business School ~ London Business School duplico su porcentaje

de clics (CTR) y logroé resultados impensables.

Resultados

Esta estrategia multiformato no solo multiplicé por 10 la frecuencia de exposicion

a los anuncios, sino que dio lugar a un 17 % mds de formularios de generacion de
contactos de LinkedIn rellenados por parte de aquellos que estuvieron expuestos
a varios formatos. A causa de esto, el coste por contacto (CPL) disminuyd un X 10

9 % y ahora se situa un 60 % por debajo de la media de referencia.
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TOPdesk

Reto

TOPdesk, considerada una de las plataformas
de gestién de servicios mas usadas en el mundo,

Start a post

TOPdesk
28,865 followers
Pr

o buscaba una forma de mantenerse en contacto
TOPdesk is the company behind the best service management tool in the US.
‘Wondering what this looks like? Watch the video! . .
con profesionales importantes en cada fase del
proceso de compra. Concretamente, necesitaba
una estrategia de ciclo completo para implicar
y convertir a sus posibles clientes en un sector
de servicios mds competitivo que nunca.

TOPdesk

.
s A — Solucidén

Download the step-by-step guide now for free!

Para sus camparias de ciclo completo, TOPdesk
Best Practice A iy 1 J
e desarrollé una estrategia integral para convertir

posibles clientes en cada fase de su proceso de compra.
S Puso en marcha un enfoque de segmentacion multinivel
TS basado en los atributos del publico y otros criterios de
— segmentacion, como la actividad en el sitio web, el

A & ®» A &= interés por los productos y otros eventos de conversion
anteriores. En las camparias de fase inicial y central,

se publicaron anuncios en video y con una sola

imagen que contenian un formulario de generacién

de contactos. A continuacion, la empresa volvié a

segmentar a las personas que habian visto los anuncios

«Las nuevas funcionalidades de

retargletmg junto con ]OS formularios en video o abierto los formularios mediante otro anuncio
y los videos nos permitieron con una sola imagen que promocionaba contenido de
poner en marcha la estrategia opinién y otro formulario. TOPdesk segmenté de nuevo
de ciclo completo que venimos a aquellos que habian enviado un formulario antes
adoptando en Linkedin.» mediante anuncios con una sola imagen para impulsar
eventos de conversion en la fase final del ciclo de

ventas, como las pruebas de productos. Mediante una

Marit van der Louw combinacién de formatos de anuncios, segmentacion
Profesional de marketing de y retargeting, el equipo de contenido de TOPdesk fue
contenido internacional, TOPdesk capaz de crear una estrategia para cada fase del ciclo,

desde el conocimiento de la marca hasta la conversion.

Resultados

«Desde que usamos las funcionalidades
de retargeting para videos y

formularios, nuestra tasa de
conversion ha aumentado un 20 %,

al tiempo que nuestro coste por +2O o/
conversion ha disminuido un 24 %.» (o]
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Jabra

Reto

Jabra es un lider mundial en equipamiento

de audio que permite a las empresas
comunicarse y trabajar de diversas maneras.
Con el auge del teletrabajo, Jabra necesitaba
crear una lista de empresas B2B que buscaran
equipamiento para sus plantillas digitales.

Solucidén

Para generar contactos, Jabra aprovecho

la segmentacion y retargeting de empresas
de LinkedIn para llegar a empresas clave,

y lo logrd centrdndose en criterios como

la actividad en el sitio web, las funciones
laborales y los intereses de los miembros. Los
anuncios en video permitieron a Jabra contar
una historia visual sobre cémo su tecnologia
ayuda a las empresas a cambiar a una
plantilla digital. Al mismo tiempo, empled
anuncios con una sola imagen y formularios
de generacion de contactos para ayudar al
publico a avanzar en el recorrido de compra.

Resultados

Al volver a segmentar a quienes abrieron
el formulario de generacion de contactos,

pero no siguieron adelante, Jabra supero

sus valores de referencia en cuanto a la
interaccion. Ademds, aumento las tasas de
conversion en la fase final del ciclo de ventas.

w standard for profes

2 Apply Now

© O @ 248 - 13 Comments

Reactions

aeiLQQQ0Q

& tike ] comment > share <7 send

«Probamos el retargeting con
formularios de generacion de
contactos y la comparamos con
nuestras tacticas habituales de
segmentacion, y nos dimos cuenta
de que el CTR se duplicaba o
triplicaba. Aunque estamos al inicio
del proceso, vemos que los contactos
generados con el retargeting tienen
una tasa mas alta de MQL a SQL.»

m Morten Jensen
& ﬁ,’ Responsable sénior de marketing,

(&\;%/ Jabra
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Rebeca Gaxiola See if you

Sponsored Jul 14 qualify fo

Pepperdine MBA Scholarships: Receive Up to $42,000
Rebeca Gaxiola SChOI'a rshlp {
Hi Ryan, —

| came across your Linkedin profile recently, and | think you
would make an excellent candidate for our highly ranked, Part-
Time MBA program at Pepperdine Graziadio.

PEPPERDINE GRAZIADIO 22

1 wanted to let you know we're offering scholarships of up to About  Accessibility  Help Center
$42,000 in honor of Graziadio’s 50th anniversary. These Privacy & Terms ~ Ad Choices
scholarship awards will only be available to our 2019 spring Advertising Business Services v
and summer.cohorts. Get the Linkedinapp ~ More
We also offer GMAT waivers and other scholarships to
qualified students, so please connect with me or call me at
818.501.1635 to learn more about these unique opportunities.

Linked f] Linkedin Corporation ® 2020

Sincerely,

Rebeca E. Gaxiola

Recruitment Advisor, Part-Time MBA
rebeca.gaxiola@pepperdine.edu
818.501.1635

Learn More >

«Lo que nos dio grandes resultados
fue la campafna con anuncios

por mensdaje... La rentabilidad fue
increible por todos los contactos

reales que obtuvimos gracias a ella.»

Claudio Ludovisi
Vicedecano, estrategia de

Universidad de Pepperdine,
Graziadio School of Business

marketing y relaciones corporativas,

Pepperdine

Reto

La Graziadio Business School de la Universidad
de Pepperdine es una de las 100 escuelas de
negocios mds importantes del mundo. Ofrece
formacion adaptada y flexible a un coste
asequible. En busca de nuevos estudiantes, la
Pepperdine University queria dar a conocer
rapidamente su nueva beca por méritos

para atraer a los candidatos adecuados.

Solucién

Pepperdine cred un publico objetivo tinico
basado en un gran rendimiento historico

y combinado con las funcionalidades de
publico de LinkedIn para segmentar por nivel
educativo, disciplina académica e intereses
de los miembros. Los anuncios con una sola
imagen ayudaron a aumentar la visibilidad
de Graziadio Business School y de la beca,
mientras que los anuncios por mensaje le
permitieron generar posibles clientes al
personalizar el alcance de la campafia.
Gracias a los formularios de generacion de
contactos en ambos formatos, los futuros
estudiantes podian informarse con solo un clic.

Resultados

El centro consiguio mas de 700 contactos
solo con los mensajes. Al combinar
los anuncios con una sola imagen y

los anuncios por mensaje junto a una
estrategia avanzada de retargeting,

obtuvo mds de 15 matriculaciones,

una cifra que aumenté aun mds con + 1

ayuda del contenido patrocinado.
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E speramos que
esta guia te hayo
dado ideas paro
tus campanas de
marca y demanda.

Los siguientes recursos te ayudardn a ponerte en marcha:

© Primeros pasos con Matched Audiences y el retargeting

© Primeros pasos con la publicidad basada en objetivos de LinkedIn

© Centro de recursos de marketing de LinkedIn

Si quieres estar al tanto de las novedades de los productos
de LinkedIn, recomendaciones y ejemplos, suscribete al
blog de LinkedIn Marketing (disponible solo en inglés).

Linked [ Marketing Solutions



https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/marketing-solutions/a/targeting/matched-audiences/pdfs/matched-audiences-getting-started-final.pdf
https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/marketing-solutions/a/targeting/matched-audiences/pdfs/matched-audiences-getting-started-final.pdf
https://business.linkedin.com/marketing-solutions/success/objective-based-advertising#all-objectives
https://business.linkedin.com/es-es/marketing-solutions/success/objective-based-advertising#all-objectives?lr=1
https://business.linkedin.com/marketing-solutions/success
https://business.linkedin.com/es-es/marketing-solutions/success?lr=1
http://forms.feedblitz.com/vl

