


Misión de las Soluciones de Marketing de LinkedIn

Ser la plataforma más eficiente para 
que los profesionales de marketing se 

relacionen con sus audiencias



+500 millones de usuarios en todo el 
mundo

Los profesionales se están uniendo a 
LinkedIn a un ritmo de más de dos nuevos 
usuarios por segundo

61% de los accesos a través de 
dispositivos móviles

Nuestros Números



397.000
proprietários de pymes

4,8 mill.
Responsables de la toma 

de decisiones

800.000
ejecutivos con cargos directivos

1,8 mill.
líderes de opinión

70 mill.
Profesionales en
América Latina

Source: interno LinkedIn

La mayor comunidad mundial de profesionales



Agenda:

• ¿Por qué el marketing de contenido?

• Contenido para quien importa

• Primeros días en LinkedIn

• Formatos y consejos de contenido

• Configuración

• URLs útiles



¿Por qué necesito una estrategia 
de marketing de contenido?

85%
de los compradores B2B creen que 

las empresas deberían ofrecer 
contenido a través de las redes 

sociales1

54%
de los profesionales de marketing 

B2B más eficaces documentaron su 
estrategia de marketing de 

contenido2 43% 
de los profesionales de marketing 

afirmaron que habían 
interactuado con un cliente a 

través de LinkedIn

1: Earnest Agency, Vital Statistics for B2B Marketers (Estatísticas fundamentais para profissionais de marketing B2B)
2: Ibid  





Genera confianza para luego pedir los datos de contacto

• Establecer la percepción y la confianza en la marca:
• Infografía
• Publicaciones de tu blog
• Tendencias de la industria
• Contenido de los influenciadores 
• Contenidos exclusivos

• Active estos usuarios potenciales con:
• Guías de mejores prácticas
• Casos de éxito
• Análisis de los productos
• Informes de funcionalidad de los productos
• Seminarios web



Genera confianza para luego pedir los datos de contacto

• Adquisición de leads calificados:
• White papers
• Casos de éxito
• Demonstraciones de productos/trials
• Análisis comparativos de los productos

• Crear una relación con tu lead y convertirlo:
• Newsletters
• Recomendações
• Casos de éxito
• Novedades de productos
• Tutoriales
• Capacitación
• Informes sobre los costos y benefícios de los productos





Crea una Página de Empresa en LinkedIn

Aumenta la presencia de tu empresa 
en LinkedIn

¡Crea tu página de empresa gratis! 
Es la vitrina de tu empresa / marca.

Todo lo que necesitas para empezar es 
una cuenta de LinkedIn y una dirección 
de correo electrónico válida.
Con eso, verificamos si eres elegible 
para crear una página en nombre de tu 
empresa.



Crea una Página de Empresa en LinkedIn

Añade una imagen de portada y tu 
logotipo

Incluye el logotipo de tu empresa y una 
imagen de portada para traer tu página a la 
vida. Tu logotipo aparece cuando los usuarios 
buscan tu empresa, y aparecerá en los perfiles 
de tus empleados.

Añade una descripción de tu empresa

Trate de describir concisa lo que tu empresa 
hace y sus especialidades.



Construye tu red orgánica

• Crezca tu alcance orgánico con la publicación regular de 
contenido para crear más credibilidad. 

• Añade iconos de compartición social y enlaces a tu 
Página de Empresa en tu sitio web y otros medios 
sociales. 

• Incentiva a tus empleados a agregar tu empresa en sus 
perfiles y luego a tu Página de Empresa. 

• Interactúa con tu red respondiendo a comentarios, 
gustando o compartiendo otros mensajes



Identifica un público potencial

• ¿Cuál es su función o título de trabajo?

• ¿Dónde están ubicados?

• ¿En qué industria trabajan?

• ¿Cuál es su antigüedad en el cargo?

• ¿En qué están interesados?

• ¿Qué tipos de contenido les gusta?

• ¿Qué tipo de preguntas tienen?



Construye un calendario editorial eficaz

LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES

BLOG PRODUCTO LIDERAZGO 
INNOVADOR

LINKEDIN LIDERAZGO 
INNOVADOR

CTA PARA 
EVENTO PRODUCTO

SITIO WEB PÁGINA DE 
EVENTO

La mejor forma de asegurar variedad en tus estrategias orgánicas y pagadas 
es construir un calendario editorial que rastree y organice los tipos de 

contenido que estás publicando.

PAGO



Crea una estrategia de prueba A/B

¿Desea testar tu estrategia de segmentación?
Configura dos campañas que sean exactamente las mismas en todos los sentidos, excepto el 
público objetivo seleccionado. 

¿Deseas entender qué imagen es más atractiva para tu público?
Crea contenidos idénticos, con la misma segmentación y imágenes diferentes

¿Desea ver si tu titulo funciona mejor con imperativo dirigido?
Ejecuta una prueba A/B como: 
“Profesional de marketing: regístrate!” o “Regístrate en el Webinar”



Crea una estructura de nomenclatura de la campaña

LinkedIn recomienda utilizar algunos o todos los siguientes atributos en la estructura 
de nomenclatura:

• Línea de negocio / producto
• Un intervalo de fechas para el calendario de la campaña
• Tipo de campaña (por ejemplo: webinar, informe técnico, etc.)
• Criterios de orientación (por ejemplo: región geográfica; sector de la empresa; 
función, etc.)
• Un ID de campaña único que coincida con otros canales

Si utilizamos estos criterios para este webinar, nuestra campaña tendría el siguiente 
nombre:



Supervisa, reporta y optimiza tu contenido 
patrocinado

¿No estás seguro de qué métricas seguir? 
Aquí hay algunas ideas para empezar:

• Tráfico del sitio web
• Conversiones
• Costo por conversión
• Tasa de conversión
• Formularios
• Costo por clic
• Nuevos seguidores 
• Impresiones
• Resultados de la prueba A / B



.



Segmenta el  público
más importante

Interactúa con potenciales clientes a través de contenido 
relevante en el único feed profesional del  mundo

Sponsored & Direct Sponsored Content

Entrega en cualquier
dispositivo

Genera leads y 
engagement



Formulario de Generación de Leads

Demuestra el ROI de tus campañas
de generación de leads

Accede y gestiona tus leads fácilmente

Genera clients potenciales de 
calidad con escala



Envía mensajes directas y segmentadas a quien importa

LinkedIn Sponsored InMail

Entrega en tiempo real 
con el usuario en línea

Restricciones en el 
número de mensajes 

enviadas



Personaliza cada anuncio utilizando Dynamic Ads

LinkedIn Dynamic Ads

Genera engagement con tu público con anuncios 
generados dinámicamente, optimizados con datos de 

perfil y personalizables para alcanzar los objetivos de tu 
campaña.



La compra programática para Display Ads en LinkedIn 
combina eficiencia y control con inventario de calidad

LinkedIn Display Ads

Gana reconocimiento al inicio del 
proceso de decisión de compra

Dirige tu mensaje con precisión y 
alcanza tus objetivos de marca

Despierta el interés de tu público 
en un contexto profesional de alto 
nivel



Genera Leads calificados con una solución de auto servicio fácil de utilizar

LinkedIn Text Ads

Crea, gestiona y optimiza campañas 
dirigidas y personalizadas en sólo unos 

minutos y con cualquier presupuesto



¿Y cómo utilizar nuestras soluciones?

• Para Branding o al inicio del proceso de decisión de compra:

• Display Ads

• Text Ads

• Sponsored Content & Direct Sponsored Content

• Dynamic Ads – para nuevos seguidores

• Para Performance o al final del proceso de decisión de compra:

• Sponsored InMail

• Sponsored Content & Direct Sponsored Content con el
formulario de generación de leads

• Dynamic Ads – para otras paginas de tu sitio web





28

Personas,
no solo números

28



Tener un claro Call to Action va a maximizar tus clics y 
conversiones y fortalecer tu contenido

El propósito del mensaje es 
muy claro en el ejemplo



Aumenta tu ROI a través de la adaptación de contenidos

Adapta la forma del contenido que se entrega en todo el 
trayecto de compras



Crea contenido que ayude a informar y incluso 
sirva para entretener

Consultor
Empieza la conversación 

explicando cómo tu 
contenido ayudará a tu 

público objetivo a alcanzar 
sus objetivos



Crea contenido que ayude a informar y incluso 
sirva para entretener

Buena charla
Habla con tu público objetivo. 
Haz declaraciones que atraen 

las conversaciones e 
interacciones con tu contenido



Crea contenido que ayude a informar y incluso 
sirva para entretener

Misterioso
Muestra a tu público lo suficiente 

para ganar su interés y luego 
señala el contenido completo



Optimiza tu contenido para dispositivos 
móviles

Para darle un mejor rendimiento a los 
dispositivos móviles asegúrate de que:

 Tu introducción de texto contiene menos de 
150 caracteres para evitar la ruptura de texto

 El Call-to-Action es claro

 Tu sitio está optimizado para dispositivos 
móviles



Utiliza tu imagen para crear interacción

Deja que tu imagen se 
destaque

Utiliza tu imagen para ampliar 
tu contenido y dale énfasis a tu 
llamada a la acción

Asegúrate de elegir una 
imagen que tenga que ver con tu 
contenido



Prueba y mejora tus resultados usando el 
Direct Sponsored Content

Prueba de 2 a 3 versiones de tu 
contenido para optimizar 
continuamente tu desempeño.
Piensa simplemente:
Considera realizar pruebas de 
llamadas a diferentes variaciones de 
acción o de imagen y orienta tu 
contenido a hablar con el público 
objetivo específico



Ten una estrategia “Always-On”
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Ciclo de compra del usuario

90%

Inicio de la búsqueda

Lista de consideración

Primer contacto con el 
proveedor

Decisión de compra



Benchmarks

¿Cómo medir la interacción?
[Acciones Sociales] + [Clics] / [Impresiones]
 Hasta 0,33% - bajo
 Entre 0,34% a 0,62% - promedio
 Encima de 1,06% - estupendo

¿Cómo medir el CTR?
[Clics] / [Impresiones]
 Hasta 0,13% - bajo
 Entre 0,14% a 0,38% - promedio
 Encima de 0,67% - estupendo

































































































































URLs útiles
• Especificaciones de anuncios para cada una de nuestras soluciones

• Guía de Publicación de LinkedIn

• Entre en contacto con nuestro servicio al cliente

Dudas? 
Envía un córreo a: marketingbrasil@linkedin.com

https://www.linkedin.com/help/lms/topics/8154/8155?&lang=en
https://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/linkedin-corporatepublishingplaybookeslatamrev1141031121040conversiongate01
https://www.linkedin.com/help/linkedin/ask
mailto:marketingbrasil@linkedin.com


Vídeos Paso a Paso

• Cómo segmentar tu campaña en LinkedIn

• Cómo configurar tu página de empresa de LinkedIn

• Cómo funciona la subasta de LinkedIn

• Primeros pasos con el contenido patrocinado de LinkedIn

• Primeros pasos con el contenido patrocinado directo de LinkedIn

• Primeros pasos con los anuncios de texto de LinkedIn

• Cómo permitir acceso al contenido patrocinado directo

http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/segmentar-su-campana-en-linkedin
http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/configurar-su-pagina-de-empresa-linkedin
http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/subasta-de-linkedin
http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/contenido-patrocinado-de-linkedin
http://www.bing.com/search?q=sib.pucrs.br&src=IE-TopResult&FORM=IETR02&conversationid=http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/contenido-patrocinado-directo-de-linkedin
http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/anuncios-texto-de-linkedin
http://www.slideshare.net/linkedinlatinoamerica/acceso-contenido-patrocinado-directo-linkedin-69366258


Dado que el contenido es la base de 
todos los aspectos de interacción, se 
hizo evidente la razón por la que el 
marketing de contenido se ha 
convertido en una prioridad.

Para tener una estrategia de 
marketing integrado, es esencial tener 
una estrategia de marketing de 
contenido.



¡Tu desafío ahora es 
entregar contenido 
relevante todo el tiempo!

¿Vamos a empezar?





Interactúa con potenciales clientes a través de contenido relevante en el único feed
profesional del  mundo

Sponsored Content & Direct Sponsored Content

Imagen
Hay 1 opcion de imagen: 
1024x627px

Nombre de la empresa
Obtenido de la Página de Empresa

Logotipo de la empresa
Obtenido de la Página de 
Empresa

Es compatible 
con hasta 600 
caracteres y se 
divide al llegar 
a 150 
caracteres, y 
dice "leer más

Es compatible con hasta 
600 caracteres y se 
divide al llegar a 150 
caracteres, y dice "leer 
más

Introducción



Visualización previa en el feed de noticias:



¿Cuál es la diferencia?

75%
¡de la interacción es a través de dispositivos móviles!

Asegúrate de que tu sitio web es móvil o sensible.

SPONSORED CONTENT DIRECT SPONSORED CONTENT

Se permite publicar contenido relevante y llegar 
a tu público objetivo, además de los seguidores 

de tu página de empresa.

Permite compartir contenido directamente al 
feed de noticias del usuario, de forma que esta 

publicación queda invisible en tu página de 
empresa. Puedes personalizar su contenido y 

hacer pruebas A/B.



Anuncios intuitivos que te permiten crear, administrar y optimizar campañas 
personalizadas en cuestión de minutos

Text Ads

Imagen
50x50 pixels

Descripción
Hasta 75 caracteres

Titulo

Puedes redireccionar el usuario a 
una página específica o a tu página 
de empresa de LinkedIn.

Hasta 25 caracteres

URL



Visualización previa en la página:



Envía mensajes directos y segmentados a quien importa
Sponsored InMail

Imagen
65x65 pixels

Titulo
30 caracteres

Remitente
para la auto 
gestión debe ser 
un individuo y no 
una empresa

Remetente
Banner
300x250 pixels
40Kb

Titulo
30 caracteres

Botón (Call to Action)
Botón llevará el usuario a la URL de destino

Texto del mensaje
Hasta 1.000 caracteres



Visualización previa en el inbox
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