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Nadie sabe sacar tanto partido
a LinkedIn como los que
trabajan mano a mano con los
anunciantes para conseguir
que sus campanas sean lo mas

eficaces posible.

Lo digo con conocimiento de causa
porque fui responsable de camparias
durante dos afos y mi trabajo era
precisamente ese: hacer que cada
céntimo que los clientes invertian en

la plataforma diera sus mejores frutos.
Aprendi mucho sobre cémo rentabilizar
al maximo el presupuesto de los
clientes y conseguir que sus anuncios

y contenido llegaran al publico deseado,
y colaboré con ellos para que pudieran
demostrar a su empresa el rendimiento
de la inversién en marketing.

Trabajar en LinkedIn fue un punto de
inflexion para mi, ya que tuve acceso a
informacion privilegiada sobre cémo
funcionan las herramientas de la
plataforma y cdmo se pueden adaptar
segun las necesidades. Averiglié todos
los secretos sobre cuanto presupuesto
se necesita realmente para triunfar con
LinkedIn, como aprovechar las pujas de
forma inteligente, como configurar las
campanfas de manera sencilla y cudles
son los indicadores mas importantes.

Cuando empecé a crear camp
en el departamento de market )
de LinkedIn, descubri que toda
esa informacién cambiaba

por completo las reglas del
juego. Y pensé que no era justo
guardarmela para mi, que todos
los profesionales de marketing
deberian saber lo que yo aprendi
desde dentro y nadie te cuenta.

Me puse en contacto con
antiguos compaferos encargados
de campanas, empleados de
LinkedIn, apasionados del
contenido y directores de
agencias que también dominan
el funcionamiento de LinkedIn.

Y vimos que todos teniamos algo
en comun: sabiamos demasiadas
cosas interesantes como para
guardarnoslas, asi que decidimos
hacer algo al respecto.

Responsable de camparias reconvertida

Grace MacDonald

en profesional de marketing

Este documento es un
recopilatorio de nuestras
confesiones. Contiene todos los
secretos que un profesional de
marketing deberia saber para
utilizar LinkedIn y que no se suelen
desvelar. Se trata de trucos que
hemos utilizado para ayudar a

los clientes a llegar lejos y que
resultaran muy utiles a cualquier
persona que lleve a cabo una
campana en LinkedIn. He dividido
los secretos en los cuatro temas
que pueden marcar un antesy un
después en tus campanas.

Espero que te sirvan tanto como
ami. jPor finsalen a la luz!

P D.: En estas pdginas, encontrards ideas para usar las técnicas y herramientas de marketing como jamas
habrias imaginado. Si quieres obtener mds informacion sobre las herramientas en si'y como se usan, te recomiendo
que eches un vistazo a nuestras guias prdcticas, una serie con los mejores manuales sobre como publicitarte en

LinkedIn, dar a conocer tu marca y atraer a posibles clientes.

También encontrards mas informacion sobre el marketing de LinkedIn en The Secret Sauce («La salsa secreta»
disponible en inglés), un documento que explica las formulas que usan nuestros equipos de marketing para
maximizar la eficacia y el rendimiento de la inversion en nuestra plataforma.

Linkedin
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LO QUE DEBERIAS SABER (¥

EL COSTE DE .k

La publicidad de Linkedin esta

al alcance de empresas de
cualquier tamano y presupuesto,
con una amplia gama de tacticas
y formatos a distintos precios.
Esa es la teoria, pero hay mas.

En la practica, si que es necesario contar con un
presupuesto adecuado para competir con eficacia,
obtener resultados y demostrar el rendimiento de
lainversidn a tu empresa. Lo bueno es que invertir
en LinkedIn tiene ventajas afiadidas. Las campafas
pueden parecer mas costosas si piensas en
indicadores iniciales como el coste por clic (CPC)

y el coste por posible cliente (CPL), pero esos clics
y esos posibles clientes suelen dar lugar después

a mayores ingresos que en otras plataformas,

y ese es el calculo que debes tener en cuenta al
plantearte el rendimiento de la inversién. Las tasas
de conversion que nuestras propias campanas de
LinkedIn Marketing Solutions generan en LinkedIn
demuestran que la rentabilidad suele ser mayor en

Muchos piensan que LinkedIn es para grandes
empresas que pueden dedicar mucho presupuesto
a generar posibles clientes, y que las pequenas
empresas se quedan fuera de juego porque no
pueden competir con ellas y llegar a un publico

tan grande. Pero nada mas lejos de la realidad.
Como veras en estas confesiones, es posible obtener
grandes resultados con un presupuesto modesto.
LinkedIn puede mejorar tus resultados en todo

el proceso de venta. Segun un reciente estudio de
Demand Gen Report, el 78% de los compradores

nuestra plataforma. consumen al menos tres unidades de contenido ,i bR
antes de hablar con un comercial, por loque las 4 %, 3 &
En LinkedIn se puede hacer mucho con muy campafias mixtas que segmentan distintas fases *, J‘. 1':
poco, aunque es innegable que el presupuesto del proceso de compra resultan muy interesantes. )
que inviertes influye en los resultados. Entonces, P 5

icuanto necesitas para'clu.e la publicidad en LinkedIn  Estos son nuestros secretos mejor guardados sobre

merezca la pena? ;Como pu‘.e_:des exprimir al maximo  cuanto dinero invertir, como dividirlo y gestionarlo

tu presupuesto?  r con eficacia para alcanzar distintos objetivos de

y P k . , h ’ l l .

L marketing, y como ahorrar gracias a la exclusiva
gama de soluciones de LinkedIn.

-.‘
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COMO
DETERMINAR EL
PRESUPUESTO

;Cuanto presupuesto necesito para que mi campana de LinkedIn sea eficaz?
Esto es lo que nos han contado nuestros infiltrados y antiguos responsables

de campanas:

{C No necesitas un millén de délares {{ Tenia una férmula secreta: miregla
para ser eficaz en LinkedIn, pero si que del 10%, que demostré ser infalible
debes adaptar tu estrategia cuando el al calcular el presupuesto necesario
presupuesto sea ajustado. No te aconsejo para llegar a un publico determinado.
llevar a cabo cientos de campanas en Procuraba empezar con un presupuesto
LinkedIn si eso supone contar con un que supusiera el 10% del publico
presupuesto diario de 10 dolares para que estuviera segmentando con esa
cada una, ya que limitarias el numero de camparnia, es decir, si tenia un publico
personas que pueden interactuar con tu de 100.000 personas, recomendaba un
anuncio. Si tus recursos son limitados, presupuesto de 10.000 dolares, libras
empieza con dos o tres campanas, reparte o0 euros. Partia de esa base y luego lo
el presupuesto equitativamente entre ajustaba sobre la marcha.»
ellas y decide en cual es mejor invertir
segun los resultados.»

Grace MacDonald i;!
Responsable de camparias reconvertida “ il / .
en profesional de marketing ‘ = " (( Mucha gente no lo piensa porque
se trata de un presupuesto aparte,
pero hay que invertir también en un
. . . contenido de calidad. Por muy bien
{{ Engeneral, se aprecia una diferencia oy C
NP . que segmentes a tu publico e inviertas
significativa en las tasas de conversion el presupuesto, no llegards lejos si la
a partir de los 3.000-5.000 dolares al .. » N0 €9
, .. publicidad no estd a la altura. El gasto
mes, asi que es el presupuesto minimo . . :
, N en LinkedIn no es lo tGnico que importa:
que recomendaria para las campanas iy i
. . apuesta también por una publicidad
de LinkedIn. Cuando inviertes menos, .
de calidad.»
los datos llegan con cuentagotas, y eso
implica perder informacion, eficacia y la
oportunidad de optimizar la campana.»
AJ Wilcox Katie Geoghegan £~ g
Experto en publicidad de LinkedIn Antigua responsable de camparias -
PAGINA 8 Linked(f}] | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO



# ¢{{ Yo recomiendo el contenido patrocinado casi
siempre. Es un tipo de anuncio que funciona
muy bien, tanto para publicos numerosos como
muy segmentados. Su interés reside en la calidad
del publico objetivo y la interaccion. Es ideal para
cualguier contenido de acceso limitado, como
Z listas de comprobacion, hojas de referencia,
CO M O seminarios web, libros electronicos... Y con los
formularios de generacidn de contactos, puedes
R E P A RT | R E L ofrecer mucho a tu publico con un solo clic.
Los anuncios de texto son sequramente la
opcidon mds economica para llegar a un publico
P R E S U P U E STO a gran escala. Lo que ocurre es que solo estan
disponibles en version para ordenador, asi
que yo los usaria para llegar a un gran publico
E NTRE sisabes que tu pagina de destino no esta
optimizada para dispositivos moviles y quieres
D I STI NT o S centrarte en los usuarios de ordenador.
Utiliza los mensajes InMail patrocinados si
quieres ofrecer eventos gratuitos en persona
Fo RM ATOS o0 con una invitacion especial. También son
ideales para segmentar un publico muy
definido, ya que puedes conseguir que mads
personas hagan clic que con otros formatos de
anuncio. De este modo, captaras el interés de
LinkedIn ofrece un amplio abanico un mayor porcentaje de tu publico. Los clics que

recibes de los mensajes InMail patrocinados

Lo L. son seguramente los mas caros, asi que mejor
se adaptan a distintos objetivos resérvalos para las ofertas mds especiales.

y presupuestos. Elegir la

de formatos publicitarios que

combinacion adecuada de formatos i Vi
AJ Wilcox ‘

te ayudara a obtener los resultados Experto en publicidad de Linkedln  \g
que buscas al mejor precio.

{C Creo que los resultados del contenido y los
mensajes InMail patrocinados hablan por si
solos. Los anuncios de texto a veces pasan
inadvertidos, pero no olvidemos que tienen
un precio mas bajo, son perfectos para llegar
a usuarios de ordenador y generan posibles
clientes en la ultima fase del proceso.»

Felim McMahon ‘//' »

| o

Experto en publicidad en linea \ a

Linked[f]] | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO PAGINA 9
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COMO ADMINISTRAR UN

PRESUPUESTO CON EFICACIA

La forma en que organizas
tu presupuesto mediante
pujasy limites de gasto
puede tener un papel
decisivo en los resultados.
Como antiguos responsables
de campanas, hemos
dedicado mucho tiempo

a estudiar como invertir

los presupuestos de la
mejor forma posible, lo

que incluye estrategias de
puja inteligentes y técnicas
orientadas a controlar el
gasto y crear oportunidades

para optimizar las campanas.

También es importante que

ajustes tu enfoque en funcion

de los objetivos concretos de
tu campana.

{C Conviene recordar que
aumentar la puja no
siempre contribuye
a mejorar el rendimiento.
Comienza las camparias
con todos los elementos
que estdn a tu favor para
aumentar la relevancia. Con
el tiempo, podras reducir
la puja y veras crecer el
rendimiento de la inversion.»

Lucas Brun

Antiguo responsable
de camparias

PAGINA 10

«

¢{ Muchas personas creen

erroneamente que, al
anunciarse en Linkedin,
hay que pujar al alza

para llegar a un publico
de calidad. Si has hecho
bien la segmentacion

y tu publico objetivo es
relevante, puedes usar las
pujas como un mecanismo
para controlar el trdfico que
necesitas. Si tu presupuesto
es ajustado, puedes pujar

a la baja o al minimo
independientemente del
intervalo sugerido y aun asi
generar trafico.»

. i
AJ Wilcox g~
Experto en publicidad =
deLinkedin

Siel objetivo es dar a
conocer tu marca, define tu
publico objetivo en términos
generales con un minimo

de 300.000 miembros para
poder llegar a ellos a gran
escala de la forma mas eficaz
y con el menor coste posible.
A partir de ahi puedes

sequir una estrategia de
marketing continua haciendo
pujas relativamente bajas
para llegar a personas

mas relevantes durante

un periodo prolongado

sin invertir en exceso.

Linked T

camparias reconvertida en
profesional de marketing

{< Aunque parezca evidente,

no te olvides de usar

las herramientas del
Administrador de campanas
para tus pujas. El intervalo
que te sugiere estd basado en
la competencia que existe por
tu publico, asi que es un buen
punto de partida. La puja
recomendada tiene en cuenta
el importe que quieres gastar
cada dia. Creo que es una
buena idea empezar por
una cantidad que esté

de la mitad para arriba.

Por ejemplo, si el intervalo
estuviera entre 4,20y 7,60 S,
yo haria una puja de 6,50 $.»

-

Siquieres pujar para generar
posibles clientes, lo suyo es
que sigas el modelo de coste
por clic (CPC). En cualquier
caso, si tu campania de
contenido patrocinado esta
generando una tasa de coste
por clic (CTR) del 0,9% o mds,
pasarte a una puja de coste por
mil impresiones (CPM) puede
ayudarte a ahorrar dinero.»

Felim McMahon

Experto en publicidad
enlinea

Grace MacDonald
Responsable de

| CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO
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COMO
AHORRAR

Y OBTENER
MAS VALOR
DE LINKEDIN

LinkedIn ofrece varias herramientas
gratuitas que pueden mejorar el
rendimiento de tus inversiones en
contenido multimedia. No solo te
ayudaran a difundir tus mensajes
de manera general y a aumentar la
velocidad de generacion de posibles
clientes, sino que también te daran
informacion detallada basada en
perfiles del publico al que te diriges.
Impulsar la interaccion mediante tu

pagina de empresa gratuita y las noticias

que publicas te permitira llegar a los
clientes existentes sin gastar nada.
También te vendra bien para decidir

en qué contenido y en qué mensajes te
compensa invertir el presupuesto. Aqui

tienes algunos consejos de nuestros
antiguos responsables de campanas
sobre como utilizar las herramientas

gratuitas para obtener mas beneficios.

Linked[f}] | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO

«

Pocas personas saben que es

posible utilizar el Administrador de
campanas sin coste alguno para
consultar informacion detallada de
los usuarios de un sitio web. Una

vez que hayas configurado tu cuenta
del Administrador de campanias (es
gratis, solo necesitas una pagina de
empresa), podrds colocar la Insight
Tag en tu sitio web. Esta etiqueta te
proporcionarad informacion detallada
sobre los visitantes de tu sitio web que
hayan iniciado sesion en LinkedIn. Y lo
mejor es que no tendrads que gastar ni
un céntimo en anuncios de LinkedIn.

Utilizar los formularios de generacion
de contactos para el contenido y los
mensajes InMail patrocinados es

muy recomendable, ya que aumentan
considerablemente las tasas de
conversion y, como resultado, reducen el
coste por posible cliente (CPL). De hecho,
es posible generar contactos tres veces
madas rdpido que con los formularios
estandar en paginas de destino.»

Gaurav Nihalani
Infiltrado de Linkedin

Mi funcionalidad preferida del
Administrador de campanas es

la informacion detallada de la
campania, que permite comprobar

el valor generado por los anuncios.
Ademadas de decirte si faltan personas
que deberian estar incluidas en tu
segmentacion, te da informacion sobre
las que mas interactuan, algo muy util
de cara a futuras camparias. Muchas
agencias cobran por acceder a datos
como estos, pero el Administrador

de camparnias te los proporciona
totalmente gratis.»

Katie Geoghegan

Antigua responsable de camparias

PAGINA 11



LO QUE DEBERIAS SABER (Y NO TE HAN CONTADO) SOBRE

COMO DEFINIR

TU PUBLICO
EN LINKEDIN

PAGINA 12 Linkedin | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO



LO QUE DEBERIAS SABER (Y NO TE HAN CONTADO) SOBRE
COMO DEFINIR TU PUBLICO EN LINKEDIN

La clave del éxito para cualquier campana
de LinkedIn esta en averiguar a qué publico
quieres llegar y en usar los datos de los
perfiles de LinkedIn para conseguirlo.
Conviene recordar que esto puede ser un

proceso continuo. En mis inicios en Linkedin,

pensaba que la pregunta mas sencilla que
podia hacer al cliente era: «;quién quieres

que vea tu mensaje?». Pronto descubri que la
respuesta podia estar llena de matices y que,

en ocasiones, habia que dejarla madurar.

Definir el prototipo de cliente
ideal te permite determinar

el rumbo de tu estrategia de
marketing, por eso es importante
que tu equipo y tu le dediquéis
tiempo. El cliente ideal no es tan
facil de perfilar como parece: las
necesidades de los compradores
evolucionan constantemente y lo
que hoy no les resulta interesante,
mafiana podria ser la solucion
perfecta para ellos. Conocer

el prototipo de cliente ideal te
ayuda a no depender tanto de

la segmentacién basada en el
comportamiento. Te permite
llegar a compradores relevantes
durante todo el proceso de
compra, no solo en las fases
finales cuando las muestras de
interés son mas evidentes.

Linkedin

Las mejores campanas de
LinkedIn son las que conocen bien
el publico al que quieren dirigirse,
pero son flexibles con el método.
Nuestras recomendaciones suelen
irencaminadas a que los clientes
no utilicen una segmentacioén
demasiado restringida, que
encuentren un equilibrio entre
alcancey precision, que utilicen
la informacion detallada de
LinkedIn para saber a quién estan
llegando y cuantas conversiones
estan obteniendo, y que afinen

la estrategia sobre la marcha. De
este modo, pueden llegar a las
personas relevantes a gran escala
a lavez que reducen el importe
de las pujas, ya que no dependen
por completo de los parametros
de segmentacion que utilizan los
demas.

| CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO
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Aprovecha la informacién

que ya tienes sobre el publico
adecuado para tus objetivos

y mantén una postura abierta

y adaptable, probando distintas
estrategias de segmentacion,
igual que harias con el contenido
de la publicidad. Utiliza las
herramientas de Matched
Audiences de LinkedIn si tus datos
permiten una segmentacion mas
precisay personalizada. Puedes
volver a segmentar a los visitantes
de tu sitio web, aprovechar las
direcciones de correo electrénico
de tu base de datos o cargar

una lista de cuentas objetivo
como parte de tu estrategia de
marketing de cuentas (ABM).

PAGINA 13
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COMO ADAPTAR

Y CAMBIARTU
ESTRATEGIA DE

SEGMENTACION

PARA MAXIMIZAR
LA RENTABILIDAD

{¢ Hay muchas formas distintas de llegar al

publico objetivo y a los clientes ideales en
LinkedIn. No te conformes con una sola
estrategia de segmentacion. Probar
distintos enfoques te permitird llegar a tu
publico a gran escala por menos precio.

Con la informacion detallada de la campania,
podrds ver qué estrategias de segmentacion
dan mejores resultados.

Muchos suelen pensar que los criterios de
segmentacion que siguen se basan en datos
perfectos, y eso les lleva a adoptar una
estrategia muy restrictiva. La cuestion es
que los datos nunca son del todo perfectos.
A menudo vemos a profesionales de
marketing perder a gente que podria ser muy
relevante para ellos por no darse cuenta de
su importancia.»

Gaurav Nihalani
Infiltrado de LinkedIn

PAGINA 14

¢{C Unerrortipico de las camparias de
LinkedIn es empezar con un publico
muy reducido. Suele ocurrir cuando
los profesionales de marketing caen
en la tentacion de usar el cargo como
opcion de segmentacion, ya que es
un filtro que solo esta disponible en
LinkedIn. Sin embargo, conviene
recordar que hay mads de 28.000 cargos
estandarizados entre los que elegir.
Si optas por uno, estaras excluyendo
a los otros 27.999. En ocasiones esto
supone dejar fuera a personas que
podrian ser muy relevantes para tu
camparia, pero que tienen un cargo
distinto al que esperabas. Por este
motivo, yo recomiendo usar las
26 funciones laborales que engloban
es0s 28.000 cargos y combinarlas con
el nivel de experiencia para llegar al
publico que te interesa.»

Felim McMahon L &

Experto en publicidad en linea a

{{ Lasegmentacién de los anuncios
de LinkedIn estd a arios luz de
otros canales. La segmentacion no
tiene sentido sin un buen alcance y
posibilidades de ampliacion, como
es el caso en LinkedIn. Ademads, la
segmentacion es una herramienta
increiblemente eficaz. Puedes
estrechar el cerco de tu publico
y obtener datos muy interesantes
sobre como estan funcionando
ciertos segmentos. Esto puede influir
en el desarrollo de tu contenido y el
prototipo de cliente ideal.»

AJ Wilcox H”, -

'-'ll-l. alow |

Experto en publicidad de LinkedIn

Linked T

| CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO



COMO ADAPTAR Y CAMBIAR TU ESTRATEGIA
DE SEGMENTACION PARA MAXIMIZAR LA RENTABILIDAD

B= [0 CopiREs e

{{ Tuestrategia de segmentacion ¢{( Actualmente, hay 575 millones de

puede ahorrarte mucho dinero.
Normalmente, cuanto mds especifico
o restringido sea tu publico, mas
tendras que pagar para llegar a él.
Por tanto, debes encontrar un equilibrio
adecuado entre la reduccion del coste
(con un buen alcance) y la relevancia
(con una segmentacion precisa). Si te
diriges a un publico muy demandado,
por ejemplo, propietarios de pymes,
busca formas creativas de llegar

a ellos. De esta forma, es posible que
descubras oportunidades que muchos
otros profesionales de marketing han
pasado por alto, lo que te permitird
pujar mds bajo por ese publico.

Si segmentas tu campana por

cargos, asegurate de configurar
también camparnias que segmenten
por funcion laboral y nivel de
experiencia, incluso por aptitudes y
pertenencia a un grupo. Asi podras
ver cudles ofrecen un mejor alcance y
cuales dan los resultados deseados en
cuanto a interaccion o conversiones.»

Jaime Pham

Apasionada del marketing de
contenido

Linked[f}] | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO

profesionales en Linkedin. Esta
imponente cifra pone un mundo

de posibilidades al alcance de los
anunciantes, que sin embargo suelen
limitarse a una pequena parte de su
posible publico. Tomemos el ejemplo de
un gerente de marketing que trabaja en
una empresa de tecnologia de tamario
medio en Abu Dabi. Puedes llegar a

esa persona segmentando por ciudad
(Abu Dabi), funcion (marketing), nivel

de experiencia (responsable o superior),
sector (tecnologia/Internet) y tamafio de
la empresa (1-200). Fdcil, ;verdad? Tanto
que muchos otros anunciantes habrdn
pensado lo mismo... ;No seria igual de
relevante todo Emiratos Arabes Unidos?
En ese caso, prueba con otra camparia
por aptitudes o grupos. ;Tienes una lista
de empresas de tecnologia interesantes
para tu departamento de ventas?
Exportala de tu CRM y segméntala en
LinkedIn con Matched Audiences. Utiliza
la informacion detallada de camparias
para afinar y optimizar la segmentacion.
Hacer pryebas comparativas es tan
importaTte como la publicidad en si.»

Lucas Brun
Antigup responsable deseampanas
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COMO APROVECHAR TUS
PROPIOS DATOSY LLEVAR
TU SEGMENTACION DE
LINKEDIN A OTRO NIVEL

Matched Audiences te permite usar tus
propios datos para llegar a gran escala a
las personas que sabes que son relevantes
para tu campana de LinkedIn. Si usas

bien estas herramientas, podras reducir
considerablemente el coste por posible
cliente creando segmentos que son unicos
para ti y que la competencia no podra
identificar de la misma manera. Cuando
consideres que estos segmentos estan
generando un porcentaje alto de clics, puedes
cambiar a las pujas de coste por impresion
(CPM) para reducir el coste de esos clics.

Me encanta segmentar por empresas con el ﬁ
b -

marketing de cuentas (ABM). Con Linkedin
podemos hacerlo a gran escala y con

una precision que no ofrece ninguna otra
plataforma. La funcionalidad de marketing
de cuentas es la que mas impresiona a los
clientes cuando se la enserio. No hay nada
parecido en otras plataformas ni de lejos;
parece magia.»

AJ Wilcox 2
Experto en publicidad de Linked|In : j
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LO QUE DEBERIAS SABER (Y NO TE HAN CONTADO) SOBRE

coMo ACERTAR

' "

Para publicitarte en LinkedIn debes emplear el
presupuesto adecuado de la forma mas eficiente
y llegar al publico mas relevante para tus objetivos.
Ahora bien, no es lo Unico importante. Los que hemos
sido responsables de campanas sabemos que es
fundamental alinear el mensaje y la oferta con el
publico identificado.

Contar con el contenido adecuado es fundamental,
pero somos conscientes de que a veces resulta
complicado estar al dia de todo, adaptarse a la
respuesta del publico y ademas buscar recursos
para ofrecer un contenido de calidad que resulte
atractivo.

Una parte fundamental de nuestro trabajo consistia
en encontrar formas de facilitar esta labor a los
anunciantes: consejos para no estresarse, estar al
tanto de todos los asuntos importantes y mantener
un flujo constante de contenido y anuncios de
calidad. Con los afios, hemos descubierto pequerios

PAGINA 18

ajustes que ayudan a gestionar las campanias

de LinkedIn de forma mas facil y eficiente. Son
pequefos cambios que suponen una gran diferencia
a la hora de configurar una campana y sacar todo

el partido a la publicidad y los recursos limitados.
Ademas, permiten ir probando y optimizando las
campanas para mejorar la eficacia y el rendimiento
de lainversion a lo largo del tiempo.

Te animamos a sacar unos minutos al dia para

empezar a seguir las recomendaciones de este
capitulo. jEnseguida notaras el cambio!
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LA

CLAVE

DEL

EXITO

EN LINKEDIN

¢Por qué el marketing es tan eficaz Siempre digo a los anunciantes
en LinkedIn? Porque la informacién que el exito en Linkedn depende

l | d tacid de cuatro factores: objetivos
Yy las opciones de segmentacion y producto, segmentacion y

permiten llevar el mensaje mas ptiblico, pujas y presupuesto y,
relevante a las personas mas por ultimo, contenido, contenido
relevantes. Ten esto muy presente y mas contenido. Es importante

do planifi fi t que prestes atencion a todos estos
cuando planitiquesy configures tu aspectos. Si dejas alguno de lado, no

campana. obtendras unos resultados optimos.»

.

Felim McMahon

Experto en publicidad en linea

El primer consejo que le doy a las empresas que quieren empezar a publicitarse

en LinkedIn es que definan muy bien el publico, el mensaje y la oferta, y que

se aseguren de que estén alineados. El publico tiene que poder identificarse por
profesion, empresa, caracteristicas demogrdaficas y formacion, y ser valioso para
generar un retorno de la inversion en publicidad. El mensaje debe ser atractivo
para captar el interés del usuario y consequir que deje lo que esté haciendo en la
plataforma. Y, sobre todo, la oferta debe responder a una curiosidad o resolver una
inquietud de los usuarios.»

AJ Wilcox
Experto en publicidad de LinkedIn
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LO QUE NECESITAS PARA

PONER EN MARCHA
CAMPANAS DE CONTENIDO
PATROCINADO EN LINKEDIN

Poner en marcha campaiias en LinkedIn no tiene ningiin misterio, solo hay que

centrarse en los detalles adecuados para dar en el blanco.

{C Enrealidad, lo unico que necesitas
para empezar son unos cuantos
contenidos, imdgenes, textos y una
pdagina de destino a la que enlazar
donde alojes el contenido. Pero lo
ideal es ir mas alla. Yo recomendaria
tener entre dos y cuatro elementos
de contenido activos para cualquier
campaina, asi se pueden probar
distintas imagenes, titulares y
llamadas a la accion. También viene
bien para los limites de frecuencia de

LinkedIn, pensados para evitar que los
miembros reciban el mismo contenido
una y otra vez. De este modo, hay mads

probabilidades de que tu publico vea
el contenido.»

Jaime Pham

Apasionada del marketing de
contenido

¢ Cuanto mads aproveches tus mejores

ideas, menos dependerds del
presupuesto y los recursos para sequir
creando nuevo contenido. Reutilizar
el contenido de otras plataformas es
una forma estupenda de empezar a
hacer publicidad en LinkedIn sin tener
que invertir en crear contenido de
cero. Los correos electronicos que
han dado buenos resultados son

un excelente punto de partida para
los mensajes InMail patrocinados.

Y los mejores tuits suelen tener
caracteristicas muy interesantes
para el contenido patrocinado, como
un texto breve, imagenes atractivas

y una clara llamada a la accion.»

Grace MacDonald /&%)

Responsable de camparias ‘ \’_"

reconvertida en profesional de ‘
marketing

{C Siquieres, puedes configurar una camparia y ponerla en marcha en dos minutos. Es muy
facil: solo necesitas un texto, una imagen y una URL. Sin embargo, merece la pena
dedicarle tiempo y afiadir también elementos como el seguimiento de las conversiones

y los formularios de generacion de contactos. »
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Gaurav Nihalani
Infiltrado de LinkedIn
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AJUSTES DE TU CUENTA
QUE PUEDEN
AHORRARTE TIEMPO
YDINERO

Los pequenos detalles pueden transformar tu marketing en LinkedIn. Si estructuras

bien tu campana desde el principio, todo ira sobre ruedas.

{¢ Enmipuesto actual, trabajo con Linkedin

Marketing Solutions a nivel internacional

y puedo dar fe de las ventajas que supone
configurar cuentas separadas para EMEA,
Norteamérica y Asia-Pacifico. Cada una

de estas zonas utiliza una divisa para sus
operaciones de marketing y tiene distintos
objetivos y necesidades. Por lo tanto,

tiene sentido gestionarlas de manera
independiente. Lo unico es que los equipos
no tienen visibilidad inmediata de todo lo
que estan haciendo sus comparieros en otras
zonas, pero creo que las ventajas superan con
creces este inconveniente.

Otro consejo que suelo dar a la hora de
configurar camparias es sequir una pauta
para asignar los nombres en el Administrador
de campanas, ya que facilita llevar a cabo
distintos tipos de campanas a la vez. Enviamos
campanas constantemente para distintas
regiones, publicos y objetivos, y utilizar una
nomenclatura estandar nos ayuda mucho.
Cuando tienes varias camparias en LinkedIn,

Linked[f}] | CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO

te permite encontrar exactamente lo que
necesitas con la busqueda y los filtros.

COMO ESTANDARIZAMOS NUESTRAS
CAMPANAS EN LINKEDIN:

Linea de negocio_Cliente/Adquisicion_
Region_Fecha de lanzamiento_
Contenido_Segmentacion

Lo dltimo que me gustaria recomendarte es
que apliques la etiqueta Insight Tag a todo

el sitio web, ya que te permite aprovechar al
maximo el sequimiento de las conversiones

y la informacién detallada del sitio web.
Esideal para determinar las interacciones

de LinkedIn que se convierten en posibles
clientes. Tendras una vision de conjunto sobre
quién hace clic, quién interactua y quién ve tu
contenido; todo desglosado por pais, empresa,
funciones laborales y nivel de experiencia.

Es una herramienta maravillosa.»

Gaurav Nihalani
Infiltrado de LinkedIn
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COMO AUMENTARLA _
EFICACIA DE UNA CAMPANA
CON EL TIEMPO

Crear un entorno para probar y ajustar las campaias te ayudara a mejorar

tu valor de relevancia, aumentar tu alcance e interaccion, y centrar tu
segmentacion en los publicos que mejor funcionan para tu negocio.

¢{{ Mejorar tu CTR te ayudara a aumentar {( Yorecomiendo configurar varias
tu valor de relevancia (relevancy score) camparias para el publico deseado, usar
como anunciante de LinkediIn. Esto es dos o tres contenidos para cada una de
muy importante, ya que las subastas de ellas, optimizarlas al cabo de unos dias
LinkedIn favorecen a los anunciantes con e ir revisandolas todas las semanas.
mayor calificacion. En consecuencia, los Es importante contar con un buen nimero
anuncios que mejor funcionan también de impresiones para tener bastante
son una manera de llegar mas lejos informacidn de cara a la optimizacion.»
con tu presupuesto. Bdsicamente, para
aumentar tu calificacion, debes optimizar Jaime Pham
el rendimiento de tu publicidad. Menciona Apasionada del marketing de contenido

a tu publico en el titular de tu contenido
patrocinado para establecer relevancia,
asegurate de que el contenido sea siempre
interesante para el publico y no pierdas de
vista el rendimiento. De ese modo, si una
campana no da buenos resultados, puedes
evitar que disminuya tu calificacion. La
herramienta de informacion detallada de
la camparia sera tu gran aliada, ya que

te permite ver qué publicos son mas
receptivos y centrar el contenido en ellos
para generar aun mds interaccion.»

Gaurav Nihalani
Infiltrado de LinkedIn
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LAS MEJORES IDEAS PARA
TUS 5 MINUTOS LIBRES

{Tienes cinco minutos libres al dia o a la semana? Te contamos como aprovecharlos
para aumentar tu eficacia en LinkedIn:

¢C  Sitienes cinco minutos, aprovéchalos para

repasar tus campanas y comprobar que el

publico y el contenido van por buen camino. En la
herramienta de informacion detallada encontraras
las estadisticas que necesitas. Y si ves que estas
llegando a un publico que no es relevante, puedes
excluirlo expresamente de tu segmentacion.»

«

«

Katie Geoghegan

Antigua responsable de camparias

Asegurate de que estas cumpliendo tu objetivo y

tus indicadores de rendimiento. Si se trata de dar

tu marca a conocer, jestds mostrando suficientes
impresiones para tener el alcance deseado? Si lo que
quieres es generar contactos, ;tu coste por posible
cliente (CPL) estd dentro del presupuesto y esos
contactos se estan convirtiendo en ventas? Dedica
cinco minutos a analizar las estadisticas disponibles
en el Administrador de camparias y en tu sistema
CRM y busca formas de optimizarlas si es necesario.»

Lucas Brun

Antiguo responsable de camparias

Personalmente, usaria esos cinco minutos para
varias cosas: hacer pruebas comparativas,
desactivar los anuncios con peor rendimiento,
dedicar mads presupuesto a las camparnas mas
eficaces (valorando ajustar las pujas) y consultar

el seguimiento de las conversiones.»

Felim McMahon

Experto en publicidad en linea a
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« m mejor consejo que puedo darte

si tienes cinco minutos libres es que
pruebes alternativas de tus textos

e imagenes, y descartes lo que no
esté funcionando. A veces esto se
pasa por alto en las campanas de
LinkedIn, pero puede tener una gran
repercusion.»

Jaime Pham

Apasionada del marketing de
contenido

Usaria esos cinco minutos para entrar
en el Administrador de campanas y
filtrar u ordenar todas las campanas
por el indicador que mas te interese,
ya sean las tasas de conversion, los
posibles clientes o el porcentaje de
clics. Fijate en el valor medio de ese
indicador y observa las campanas que
estdan por encima y por debajo. Solo

te llevara un par de minutos y todavia
te quedara tiempo para plantearte
otras cuestiones: ;qué campanas
quieres limitar o desactivar? ; Por qué
funcionan asi de bien las camparias
con mejores resultados? Busca
similitudes y aplica lo aprendido a las
campanias con peor rendimiento.»

Gaurav Nihalani
Infiltrado de LinkedIn
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LO QUE DEBERIAS SABER (Y NO TE CONTARON) SOBRE

COMO EVALUAR LAS CAMPANAS

DE LINKEDIN

Y DEMOSTRAR
LA RENTABILIDAD
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i LO QUE QEBER[AS SABER (Y NO TE HAN CONTADO) SOBRE
COMO EVALUAR LAS CAMPANAS DE LINKEDIN Y DEMOSTRAR LA RENTABILIDAD

Ya hemos visto como obtener el maximo rendimiento de las
campanas de LinkedIn. Pues bien, el secreto para demostrar su
rentabilidad es exactamente el mismo. La clave esta en valorar los
indicadores que mas te interesan y determinar los cambios que
puedes hacer para que vayan en la direccion adecuada.

Una de las principales ventajas
de la publicidad de LinkedIn es
que tienes funcionalidades como
la informacion detallada de la
campafay el seguimiento de las
conversiones, que te permiten
centrarte en las cifras que mas
peso tendran para el director

de marketing, el departamento
de ventas o la directiva de tu
empresa.

Aconsejo a los anunciantes que no
pierdan de vista la funcionalidad
de informacién detallada del
Administrador de campafias

y que utilicen la etiqueta Insight
Tag siempre que sea posible.

La informacién detallada de
campanas es una excelente
radiografia sobre el tipo de
publicos que estan interactuando
con tus campanasy la Insight Tag
te indica si esa interaccién esta
dando sus frutos y qué perfiles
de usuario estan realizando las
acciones que te interesan. Esto te
ayuda a convertir lo que algunos
llaman «indicadores superficiales»
(como la interacciény los clics)
en datos practicos que estan
relacionados directamente con
los objetivos principales de la
empresa.

Linkedin

El potencial de LinkedIn como
plataforma de publicidad

y marketing de contenido

no radica Unicamente en la
interaccion que genera, sino
también en la calidad del publico
que atrae, los posibles clientes
que generay los ingresos que
se obtienen. Como medir el
rendimiento de la inversion en
campanas de LinkedIn a largo
plazo es un tema de lo mas
recurrente. Es fundamental
demostrar los resultados a la
empresa a corto plazo y ser
capaces de optimizar la campana
en funcioén de la interaccion que
se esté generando, pero esa
interaccion debe analizarse €6n
cierta perspectiva. Determina -
si ese publico receptivo a tu
marketing de LinkedIn se
convierte en posibles clientes

y si genera ingresos. Tu coste
por posible cliente (CPL) te
ayudara a entender el coste por
clic (CPC) y por impresién (CPM)
en contexto. Los ingresos que
generas a partir de los posibles
clientes pueden serigual de
importantes para poner el CPL
en perspectiva.

| CONFESIONES DE LINKEDIN DESDE DENTRO

Cuantos mas datos recopilas

en relacion con estos objetivos

y resultados finales de la empresa,
mas capacidad tendras para
ajustary optimizar tus campanas
de LinkedIn sobre la marcha.

Si crees que un tipo de publico es
mas susceptible de convertirse

en cliente, o convertirse auna
mayor velocidad, puedes ajustar
tu segmentacion y dedicar mas
presupuesto para llegar a él. Para
aumentar el flujo de posibles
clientes procedentes del contenido
y los mensajes InMail patrocinados,
no olvides los formularios de
generacion de contactos de
LinkedIn, que estan optimizados
para dispositivos moviles y recoggn
datos con un par declics, sin =
necesidad de que los miembros
tengan que introducir los datos
manualmente. Su repercusion en
la generacion de oportunidades

y las tasas de conversion hace que
sean un activo muy valioso para
cualquier campana de Lin@dln.
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VALORAR LO QUE
IMPORTA Y DEMOSTRAR

- LARENTABILIDAD —
ALAEMPRESA

Cuando a alguien le cuesta demostrar
la rentabilidad o los resultados
tangibles de una camparnia, suele
deberse a una segmentacion excesiva.
Es un error muy habitual. Algunos
profesionales segmentan grupos de
1.000-10.000 personas y se frustran
porque apenas consiguen 10-100

clics. En realidad, un porcentaje de
clics del 1% estd fenomenal, pero si
solo te diriges a 1.000 personas, no es
gran cosa. Si no inviertes en llegar

a un publico a gran escala y defines
un publico demasiado limitado,

no tendrads ocasion de generar
rentabilidad.»

Gaurav Nihalani ‘a'
Infiltrado de Linkedin »:',
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Depende de los objetivosy lo que
hayas prometido al equipo de ventas.
Si has previsto un numero concreto

de posibles de clientes mediante tu
estrategia de marketing en LinkedIn,
tienes que presentar esa cifra a

la empresa. Sin embargo, no es
suficiente: tienes que asegurarte de
que esos posibles clientes se convierten
en ventas. Creo que también es muy
importante calcular el valor de un
cliente durante todo su ciclo de vida
(es decir, la prediccion del beneficio
neto atribuido a toda la relacion futura)
y observar como varia por canal. Si
puedes informar de estos indicadores
a tu director de marketing y al
departamento de ventas, conocerdn el
verdadero valor de la inversion.»

Lucas Brun g

Infiltrado de LinkedIn f
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LA RENTABILIDAD A LA EMPRESA

Los ciclos de ventas B2B son largos,
asi que un profesional de marketing

no deberia centrarse de primeras en el
rendimiento de la inversion. Empieza
por analizar la capacidad del
trdfico de LinkedIn para generar
posibles clientes. Después, fijate
en cudntos posibles clientes se
necesitan para generar un posible
cliente cualificado para la venta (SQL),
y cudntos SQL se necesitan para
cerrar un acuerdo. Si el equipo de
ventas obtiene resultados constantes,
puedes optimizar la campana para
obtener posibles clientes y confiar en
que se encargardn de cerrar la venta
y generar rentabilidad. Estos cdlculos
suman puntos en LinkedIn debido a

la calidad de los posibles clientes. A
nuestros clientes les suele sorprender
la calidad de los posibles clientes de
LinkedIn respecto a otros canales.
Por supuesto que pueden encontrar

a los mismos usuarios cualificados en
otras plataformas, pero en Linkedin
podemos ser mas especificos y
asegurarnos de que solo nos dirigimos
a la gente adecuada desde el
principio.»

AJ Wilcox 2
Experto en publicidad de LinkedIn ;
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Puedes medir el rendimiento en
términos de coste por clic e impresion,
pero debes tener en cuenta que esos
costes siempre van a aumentar
cuando se trata de un publico muy
demandado (como los responsables
de las decisiones) y que hay que
superar la puja de la competencia
para llegar a ellos. El indicador que
de verdad importa es la calidad de
esos clics, es decir, las conversiones
que generan con respecto al dinero
invertido.»

Katie Geoghegan

Antigua responsable de camparias
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spero que hayas disfrutado de estas
confesiones tanto como nosotros
haciéndolas publicas.

Estos secretos, trucos y técnicas pueden ayudarte a obtener mejores

resultados incluso en las campanas mas eficaces. Desde luego, sé por
propia experiencia que te haran la vida mas facil. No te conformes /,
con saber lo mismo que nosotros: adéntrate en LinkedIn y aplica lq :
aprendido para llegar ain mas lejos. Y no olvides que puedes enco
todas las instrucciones y la informacién detallada que necesitas pa
publicitarte en LinkedIn en nuestras guias practicas y el documen
The Secret Sauce («La salsa secreta», disponible en lnqles) _

Linked in



