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La Guia en Espafiol del Social Selling

l. ¢Qué entendemos por Social Selling?

Social Selling es la utilizacion de las redes sociales por parte de profesionales y/6
de equipos comerciales que busquen obtener leads, para identificar, cualificar y
establecer conversaciones con potenciales clientes.

La venta hoy es dura, el 90% de las llamadas telefénicas a puerta fria no son
respondidas y los mismo ocurre con los correos electrdnicos que ni siquiera son
abiertos y van directamente a la bandeja de eliminados.

El SOCIAL SELLING es el fin de la PUERTA FRIA

La prospeccion de clientes es uno de los pasos fundamentales de la venta, y hasta
la irrupcion de internet la busqueda de leads se hacia a través de directorios,
paginas amarillas, etc. siendo el ratio de eficacia llamada-concertacion entrevista,
muy bajo, habida cuenta que se trabajaba con listas frias. Es decir, contacto a
puerta fria.

ANTIGUO MODELO DE VENTAS NUEVO MODELO DE VENTAS

REDES
SOCIALES

PUERTA
FRIA

SOCIAL
SELLING

VENTAS
INFORMA,

CONVENCE

VENTAS Y EDUCA

Sin embargo, hoy en dia los medios sociales como Twitter, LinkedIn, Facebook y
Google+ permiten el acercamiento a los contactos y leads potenciales de una
forma diferente que orquestado con una buena estrategia de Social Selling,
consiguen decir adios para siempre a la “puerta fria”.
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ll. 4 razones por las que llevar a cabo una estrategia
de Social Selling?

e Porque tu cliente ha cambiado: Seguin ELOQUA un 75% de los compradores
B2B estan influenciados por las redes sociales y un estudio de Executive
Board indica que el proceso de decision de compra ha avanzado ya un 57%
antes de contactar a ningun comercial

o Porque el potencial es enorme: Segln McKinsey, €l potencial incremento de la
productividad de los equipos comerciales que adopten tecnologias sociales
es del 20-25%

e Porque es una realidad: Los usuarios en Twitter llegan a los 600 millones y
en LinkedIn son ya mas de 300 millones

o Porque tu cliente esta en las redes sociales: ¢No tendrias que estar tu
también?

NUIEVA FIlRMA

CONSEGUIR VENTAS
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lIl. 10 pasos para llevar a cabo una estrategia de
Social Selling

Elaborar una estrategia de Social Selling y un plan de accion requiere detalle,
mucha organizacion y planificacion. Vamos a ver en esta guia los 10 pasos
fundamentales para llevarlo a cabo.

Desarrollar tu Personal Branding es |a primera etapa de

un SOCIAL SELLER

1. Definir y disenar tu marca personal-profesional

El producto son tus valores, aquello que te hace diferente, en definitiva, aquello por
lo que te van a "comprar”, y la Marca, eres TU.

A lo largo de estos afios, he visto que la parte mas complicada de un proyecto de
Personal Branding estriba en el disefio del "producto”. Es lo que mas cuesta
porque no somos conscientes de nuestros valores diferenciales y de lo que
verdaderamente debemos
potenciar.

L|egar hasta aqui requiere Las personas y empresas querran saber quien eres, que ofreces....
profundizar en nuestras
competencias profesionales,
y encontrar lo que
denominamos las "keywords"
mas adecuadas para
definirlas y luego en base a

Social&PSelling

Coaching y training para comerciales




La Guia en Espafiol del Social Selling

ellas, orientar el posicionamiento en los distintos medios digitales que
selecciones.

2. Definir tu imagen digital. Tu imagen es parte de tu
“packaging”

Ojo a esto, porque parece una tonteria pero es un detalle muy importante a la hora
de transmitir tu Personal Branding.

De acuerdo con los estudios de Business Insider, tu foto puede jugarte malas
pasadas. A veces, lo barato jsale caro!

Mucha gente evita poner su foto pensando que de esta manera evitara la
discriminacion basada en la apariencia (nadie sabré si eres joven adulto 6 muy
adulto, si eres de alguna raza concreta... 6 simplemente si no eres George
Clonney), pero hay algo mas peligroso que es la imaginacion de algunas
personas, pudiendo concebir todo tipo de "fenotipos".

Segun Business Insider "el hecho de no poner una foto en tu perfil de
LinkedIn propicia que la gente piense "no sabe ni subir una imagen a su

perfil", "debe tener complejos fisicos", "algo raro debe tener cuando no pone
la foto"...

De acuerdo con Business Insider la probabilidad de ver un perfil y detenerse en el
aumenta 7 veces si se incluye la foto.

A veces hacerse la foto adecuada no resulta facil para muchas personas. De
hecho no hay mas que husmear un poco en LinkedIn y ver muchos y muchos
Casos.

Tips para hacerse una buena foto
1.-No estés como una figura de cera, jestas vivo!

La viveza no significa que te pongas a hacer gestos que luego quedan muy
artificiales. Tu mejor cara y postura es la que habitualmente tendrias con tus
clientes en una reunidn: muestra confianza, un estado relajado, positivo y por
supuesto, sonriendo. No tiene que ser una gran sonrisa, pero una calida y

Social&PSelling
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amigable seria adecuada. Sin exageraciones.

2.-Tu imagen debe ser cercana

Lo ideal es que la fotografia sea desde tu cabeza hasta tus hombros 6 como
mucho hasta mitad del pecho.

3.-Vistete en sintonia con el sector al que te dirijas

LinkedIn no es el lugar para vestirse de traje de cocktail, con chandal 6 con un
equipo de senderismo. Las fotos de nuestras aficiones y experiencias de la vida
no son oportunas para LinkedIn.

Obviamente si eres un creativo de publicidad, poco sentido tiene que te pongas un
traje oscuro con camisa de cuellos italianos. La mejor forma de no equivocarse es
utilizar una vestimenta "casual de negocios".

Procura utilizar colores que te favorezcan, formas de trajes que transmitan una
imagen profesional

4. Elige un fondo adecuado

La mejor sugerencia es que te hagas la foto sobre un fondo claro, de esta manera,
resaltara solo tu imagen. También puedes elegir la mesa de tu despacho, tus
librerias... pero 0jo, cuida que no salgan objetos como un cenicero con cigarrillos,
un mechero, un trozo de sandwich...etc.

5. Procura que la foto tenga calidad

Las fotos del perfil de LinkedIn son pequefias (150 x 150 px para el perfil publico,
500x500 px para la foto ampliada por click y 60 x 60 px para los listados "gente
que quizas conozcas") y no pueden permitirse el lujo de tener una resolucion
baja. Asegurate que la foto este bien pixelada, tenga densidad. Puedes subir fotos
con extensiones jpg, png 6 gif con un maximo de 4MB

Social&PSelling
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Si ya tienes tu foto, ahora es el momento de recortarla adecuadamente

para que te encaje perfectamente en el tamafio del perfil.

Para ello puedes utilizar programas muy sencillos como PAINT. En este enlace
encontraras indicaciones de como hacerlo.

6. jTu foto y no otra!

Suena obvio, pero te sorprenderias de cuantas personas utilizan como imagen de
su perfil de LinkedIn el logo de su empresa, o una foto de grupo de las vacaciones,
salidas de fin de semana, una caricatura o un personaje favorito de dibujos
animados.

Estar orgulloso de tu empresa es fantastico, pero recuerda, que la "MARCA" eres
tu, y tu producto son tus competencias profesionales.

3. Elige donde quieres estar: plataformas y medios sociales

¢ Seleccidn adecuada de donde debes tener presencia digital, de acuerdo
con tus objetivos: FACEBOOK, LINKEDIN, TWITTER, GOOGLE
PLUS...BLOG, PLATAFORMAS DE CONTENIDO...ETC

o Optimizacion de las KEYWORDS que definen tu negocio 6 tu expertise en
todos tus perfiles digitales

¢ Que las URL’s de tus perfiles estén optimizadas para el SEO
(posicionamiento en buscadores)

¢ Que promociones y difundas tus perfiles digitales a través de tu firma de
correo

4. Ten una presencia de 10 en Linkedin

Tu perfil de LinkedIn es tu “pagina web”, y en definitiva es tu “packaging” lo que
inicialmente vas a mostrar a los demas en la vertiente digital.

Social&PSelling
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Identifica las palabras clave que te definen como profesional y que

aportan valor a tus clientes. Optimiza estas palabras también para mejorar tu SEO

en LinkedIn. Posicionarse bien en las busquedas de LinkedIn tiene muchas
ventajas para la marca de tu empresa 6 para tu marca personal

Utiliza estas palabras clave en tu Titular, extracto, trayectoria profesional y
Aptitudes

Personaliza la URL de tu perfil: tu marca es tu nombre y apellidos. Asegurate de
que tu perfil publico refleja tu nombre, tu empresa o tu area de especializacion.
Nada peor que tener un perfil como este: http:/linkedin.com/pub/firstname-
lastname 98907 34-akishfiho

Aqui puedes ver como se personaliza el perfil publico de LinkedIn

Saca partido a la seccion de tu "experiencia”.

La "experiencia" no es solo un curriculum vitae. Define bien tu trayectoria
profesional y describe lo que aportaste en cada trabajo incluyendo si es posible tus
palabras clave actuales por las que te estas posicionando.

Haz tu perfil de LinkedIn VISUAL, para ello enriquécelo de multimedia (videos,
documentos técnicos, libros electronicos, Slideshare...)... Para saber como hacerlo
visita este enlace (ver el paso 18 y 19).

3. Busca y gestiona adecuadamente a tus contactos-
objetivo

. . Encuentra a las personas que buscas utilizando los
El Iﬂgredleﬂte diferentes tipos de busqueda de LinkedIn, y
gestiona tus contactos utilizando la clasificacion
por etiquetas que te permite LinkedIn

SECRETO de la

“salsa” estaen la
husqueda

Social&PSelling
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Puedes BUSCAR por “GENTE”

2° grado, Miembros del grupo

Puedes establecer ¢ os para llevara
cabo una segmentacion de tu red de contactos
Puedes segmentar p
i

Puedes BUSCAR por “palabra clave’

Palabras clave de

labusqueda = T Project Manager, PMP

Social&PSelling
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Puedes utilizar también la busqueda avanzada:

m 1.143 resuRados e

Contactos de Tergrado x  Contactos de 2° grado Meembros del grupo x I F| Itros
Kuwatt x Inglés
§ Pesonss empleados

3 JSSAIN At
Reserach & Development at Al Maoushen Group

Relacién

nan

vice Compary

Ubicacion

3 i
Executive Manager at Wathefaty Consulting & Training

210

E‘
<
@r01)
(140474 .2
Abduiwahab A »

r Chalrman & Managing Director O Al-Deera Holding
(114 KSCC

E

Filtros empleados

Empresa actual

w

+ Afade

A modo de resumen, estas serian los tipos de busquedas

Busquedas con "las comillas™ cadena de palabras clave Sino entrecomillas la cadena de
bisqueda, lo que le pedirias son Perfiles en los que
aparezcan ambas palabras clave, pero no necesariamente
unidas nien el mismo orden, lo que dispersa muy mucho los

resultados de tus basquedas.

I El buscador, solamente muestra Perfiles en los que esa

Busquedas con “OR” Cargo: “Responsible Logistica” OR “Director Logistica”.

Las Busquedas con AND Cargo: “Director Marketing” AND “Director Comercial”

Porejemplo, si lo que quieres es localizar a Disefiadores
Web que también sean Desarrolladores de software y que
también sean Disefiadores Graficos, puedes hacer lo
siguiente:

Cargo: Disefiador Web AND (Desarrollador de Software
OR Disefiador Grafico)

Las basquedas parentéticas

¥ 39
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El tamano de tu red de contactos importa.

Cuanto mas grande es el tamafio de tu red de contactos en Linkedin mas
VISIBILIDAD y ALCANCE tendras, y mas accesibilidad a contactar con otras
persona que te interesen que no estén en tu red pero si accesibles a través de tus
contactos.

Tu red en Linkedin

2-438 contactos
17.366.071 l’l:‘:?(fionales en

6. Aprende a “escuchar” a tus contactos
Siguiendo de cerca a tus contactos y viendo en

que estan interesados... que dicen...que +
publican. Puedes utilizar Hootsuite para ENBUNTRAR
monitorizar conversaciones de Twitter, grupos de +
Linkedln...etc. ESBUBHAR

O directamente puedes utilizar herramientas de CUNECTAR +
‘escucha” sobre tematicas concretas, aqui te
muestro algunas bastante utiles ENGANCHAR

Social Mention

SocialMention es una herramienta web que nos permite monitorizar lo que se dice
de un tema concreto, marca, e incluso sobre una persona en Internet.

Nos permite “escuchar” online en mas de 80 sitios, entre ellos: Twitter, Facebook,
LinkedIn, Google o Youtube.

Google Alerts

Google Alerts (en espafiol alertas de Google) es un servicio que ofrece el motor de
busqueda Google que permite supervisar contenidos y de forma automatica
notificarnos cuando coincide un conjunto de términos asociados a una marca, 6

Social&PSelling
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.
v
persona que hemos seleccionado previamente con el contenido de blogs,

noticias, webs, grupos de discusion y videos.

Lo bueno, es que no tenemos que estar pendientes. Simplemente, nos avisa por

correo electronico. Es bastante comodo y para mi gusto una de las herramientas

mas utiles y comodas.

Whostalking (Mira quién habla)

Nos sirve para ver que se dice de alguien en particular ¢ de un tema concreto. Lo
bueno de Who's Talking es que no tenemos que crear una cuenta en particular,
sino que simplemente basta con que introduzcamos un nombre para saber qué se
diciendo en las redes sociales.

Es una forma rapida de tener lo que se dice de de alguien en particular en un
pantallazo Podrias pensar que basta con buscar en Google, pero la ventaja de
Who's Talking es que cuenta con un potente motor de busqueda dedicado pura y
exclusivamente a las redes sociales.

TOPSY

Esta herramienta cubre donde no llega Google Alerts, porque te permite extraer
informacion de menciones sobre una persona en concreto 6 tema asociado a su
branding en Twitter. Topsy te permite afinar la busqueda de datos por idioma,
fechay por el sentimiento de dichas menciones. Permite también crear alertas de
mail que te avisaran cuando TOPSY encuentre alguna mencién sobre tu busqueda

Reputacion XL

Esta es una de las herramientas que mas me gustan porque es una mezcla de
Google Alerts y Topsy en una sola aplicaciéon. Reputacion XL rastrea y muestra la
informacion sobre una marca personal 6 tema relacionado con la misma, en
noticias, foros, webs, blogs, y redes y lo guarda en un escritorio muy facil de
gestionar. Las alertas también se envian al correo electronico cuando detectan
noticias en la red, que coinciden con los temas especificados en la cuenta.

Con estas herramientas todas ellas gratuitas, podras saber de forma répida y
sencilla lo que se dice de tu marca personal en Internet. Obviamente no tienes
que usar todas estas herramientas de escucha a la vez. Mi consejo es que las
pruebes y luego selecciones la que mas te guste.

Social&PSelling

Coaching y training para comerciales



http://www.whostalkin.com/
http://topsy.com/
http://www.rxl.com/

fin e

La Guia en Espanol del Social Selling !

7. Consigue estar siempre en sus mentes: disefia una
estrategia de contenidos:” lead with content”
Comparte contenidos con tu red: utiliza herramientas que trabajen para ti.

Hablemos de la red por excelencia: LinkedIn. Compartir contenidos en
LinkedIn es la mejor forma no solo de ser VISIBLE si no de crear conversaciones
y por lo tanto a la larga, de conseguir engagement si lo que publicamos es
interesante y UTIL.

Para llevar a cabo este punto es muy importante disefiar una estrategia

de content marketing: el marketing de contenidos es"conditio sine qua non" para
el branding. Una estrategia de branded content basada en aquellos valores de
marca que se desean posicionar.

Sin olvidar, una estrategia SEO: aplicada no solo a la marca en si, a
las keywords que la posicionan, si no a los propios contenidos, utilizando técnicas
de Copywritting sobre los mismos.

Una vez definida tu estrategia, llevaras a cabo tu plan de comunicacion y
promocion a través de LinkedIn y otros medios sociales que hayas definido.

Tu plan de comunicacion es tu ALTAVOZ y canal de difusion de los mensajes
asociados a tu marca que has generado a través de tu estrategia
de marketing de contenidos.

Generando contenido

Generar contenido y compartirlo lleva trabajo, y se convierte muchas veces en el
paso critico donde la mayoria de las personas, tienen mas reticencia por la falta de
tiempo. Digamos que puedes generar contenido de varias formas:

Puedes crear contenido propio, utilizando herramientas de creacion de contenidos
como blogs, Visua.ly, Animoto, Powtoon, Slideshare..etc.

Social&PSelling
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Utilizar el contenido corporativo que difunda tu empresa
Generando contenido mediante “curacion”

Hay varias herramientas para “estar al dia, recopilar y recomendar contenidos” de
forma sencilla. Voy a destacar 4 que son las que creo que son mas accesibles y
faciles de usar.

Herramientas para RECOPILAR contenidos

Sy, | Gy teedly

Ju StumbleUpon

Google Alerts. Es un servicio gratuito de Google que te informa por email de las
noticias relacionadas con aquellas “keywords” o alertas que tengas configuradas.

Fedele.- Esta herramienta también gratuita almacena los “feeds” o ultimas entradas
de aquellos diarios digitales, webs y blogs que hayas guardado. Permite archivar y
ordenar tus feeds por tematicas.

STUMBLEUPON. Otra herramienta que nos permite localizar contenidos en
funcién de nuestros intereses, en la que los contenidos son relevantes en funcién
de los “Stumbles” que hacen los usuarios.

SCOQRP.IT. Esta herramienta es una de las méas conocidas y utilizadas para curar
contenido o simplemente para estar informado sobre temas que nos interesen.

Instalando esta app en Hootsuite vamos a poder realizar las principales acciones
de Scoop.it, como agradecer, “Rescoop”, 0 publicar y programar en cualquiera de

Social&PSelling
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nuestros perfiles sociales. Yo tengo varios que puedes ver aqui:
http://www.scoop.it/t/esmeralda-diaz-aroca

8. Difunde el contenido en tus medios y plataformas
sociales

Como he comentado antes, generar contenido lleva trabajo, y se convierte muchas
veces en el paso critico donde la mayoria de las personas, tienen mas reticencia
por la falta de tiempo.

Empecemos por lo mas sencillo: si tienes un blog propio 6 tu empresa lo tiene,
puedes compartir los post de forma automatica en tu Timeline, sin que tengas que
estar pendiente de ver cuando salen. ; Como se hace esto?, pues de varias
maneras, bien usando las herramientas de DIFUSION automética 6 bien utilizando
herramientas que te ayuden a programar tus mensajes.

] ; o Herramientas de
Herramientas de DIFUSION automatica JTETE e T Tyiverae

. Estas son TRES de mis
r favoritas.

Divr.it -Usa el feed /RSS para

publicar automaticamente blogs / articulos en tus medios sociales entre ellos
LinkedIn, Facebook, Google Plus y Twitter. jUna verdadera maravilla! Y no te
costara ni un solo euro. Aqui puedes conocer mas

detalle: http://www.alguada.com/dlvr-it/

IFTT: Su nombre son las siglas de “if this then that”, lo que viene a significar “si
pasa esto, entonces se produce esto otro”, pues ese es el sistema por el que se
configuran las reglas para automatizar las Para usarlo, solo hay que registrarse en
la web de |IFTTT.com e ingresar los datos de tus redes sociales. Funciona con
Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn. Aqui tienes una guia de como
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fucniona: http://www.ticbeat.com/tecnologias/quia-ifttt-que-es-como-
funciona-15-recetas-utiles/

TwitterFeed. Aunque parezca que solo esta dirigida a Twitter, veras que no es asi.
También es completamente gratuita, y al igual que las anteriores te ayuda a
aumentar la visibilidad de tu contenido, diversificando los posts de tu blog o web en
tus cuentas de las principales redes sociales.

Herramientas para ahorrar Herramientas para PROGRAMAR mensajes
tiempo: PROGRAMA TUS = buffer /50
MENSAJES '

Lo que esta claro es que no podemos
vivir en las redes sociales las 24
horas, pero si podemos poner a trabajar herramientas que lo hagan por nosotros.

Hootsuite - Es una herramienta fantastica para programar tus mensajes,
monitorizar y muchas cosas mas. Es la que yo uso. Aqui te dejo un mini tutorial de
como se usa por si te interesa. Tiene una parte gratuita que "da para mucho"

Buffer App - Es una herramienta flexible que acepta las principales redes sociales
(una sola cuenta por red en su version gratuita).Es muy intuitiva y puedes
programar por separado cada una de tus redes. También puedes hacerlo en
conjunto y ahorrar asi mucho mas tiempo.

9. Se proactivo y relacionate: ROAD MAP del networking

Cuando se habla de utilizar los medios sociales como plataformas de promocion y
relaciones publicas, para conseguir leads y que estos se conviertan en ventas
(social selling), la mayoria de las personas, piensan que esto es solo una quimera,
una moda pasajera que no lleva a ningun sitio.

De alguna manera es asi si solo se “esta” en los medios. Es como si sales a
vender y te quedas en la sala de espera, sin hacer absolutamente nada, 6 si tratas
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http://www.esmeraldadiazaroca.com/2014/08/9-formas-medir-influencia-social-selling-LinkedIn.html

fin e

La Guia en Espanol del Social Selling \ 4
-

de concertarte una reunion y cuando llamas te quedas en silencio.

Sin embargo, las personas que ven en estos canales una oportunidad, me
trasladan inquietudes varias como “No sé por donde empezar”, “No tengo

tiempo para dedicar a los medios sociales", "no sé como estructurar mis
relaciones en la red”, “no sé qué decir”.. .etc.

Para responder a todas estas cuestiones y dudas, he resumido de forma sencilla
el proceso a seguir en los puntos 7 y 8, habida cuenta de que cada punto lleva su
profundidad y consecuente trabajo, pero creo que puede ser una guia util, al
menos para que te ubiques.

SIN INTERACCION Y CONVERSACION NO HAY NEGOCIO

Esta es una de mis “maximas”. Pero no es suficiente si no se aplica la
combinacién del SEO y la NEURO Comunicacion.

El SEO ayuda a seducir a los buscadores, pero también hay que cautivar a las
personas. Los mensajes que se disefien tanto para blogging como para su
distribucion por canales de microblogging han de estar perfectamente disefiados
para que NEURO-COMUNIQUEN.

La neurocomunicacion aplica un conjunto de técnicas que haran que los mensajes
sean rapidamente aceptados por las personas y no pasen desapercibidos en los
Timeline de las diferentes RRSS. Un mismo contenido puede causar CERO ¢
mucho "engagement”. Todo depende de como se muestre.

Teniendo esto en cuenta, a la hora de buscar y establecer “la primera
conversacion” con tus clientes-contactos-objetivo, el primer paso sera disefiar un
plan de comunicacion con mensajes adecuados para invitarles a tu red. A esto le
llamo yo “calentar motores’. Nunca VENDAS nada, redacta un mensaje cercano
para invitarle a tu red, preséntate brevemente.
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Disefia mensajes de agradecimiento cuando te hayan aceptado en su
red. Enviales un detalle, como un documentos “Util” y de interés para ese contacto.

Puedes disefiar diferentes mensajes de agradecimiento en funcién de la tipologia
de tus contactos. Haz lo mismo para agradecer las invitaciones que te hagan.

Busca y encuentra los grupos de LinkedIn que te interesen, y participa
activamente en ellos. jIncluso puedes tener tu propio GRUPO!

Saca provecho a las actualizaciones de estado de tu red para interactuar

Utiliza las actualizaciones de estado para

promover tu networking

L !
Para conseguir Para promover Para promover a Para INFORMAR
ENGAGEMENT atu network tu COMPANIA: atu red sobre
notade prensa, temas relevantes y
blog, u otro de interés

+ 4 4+ 1

Desarrollo de Estrategia de Content Marketing

¢ Te parecen demasiadas cosas y estas empezando?

Si estas empezando, te sugiero que dedica al menos 15 minutos al dia para
publicar y relacionarte en la red. 15 minutos pueden parecer mucho tiempo para
algunos que "no encuentran el momento" o incluso, demasiado poco, dependiendo
de como se mire.

Para empezar creo que es mas que suficiente y sobre todo si te organizas,
habiendo llevado a cabo el punto 8, te digo como:

1.-Echa un vistazo a quién ha visto tu perfil de LinkedIn

La version gratuita de LinkedIn te permite ver una cantidad limitada de quién te
esta viendo. Dedique unos minutos al dia para ver quién ha mirado tu perfil. Es una
oportunidad perfecta para contactar y saludar. Imaginate que has ido a presentar

) 23
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un proyecto a una empresa, y ves que su CEQO busco tu perfil, pues es el
momento iddneo para hacerle llegar un mensaje sencillo, en el que NO LE
VENDAS NADA, pero si le des una buena imagen.

2.-Entabla conversacion con aquellas personas que estan interaccionando
contigo a través de los mensajes que has compartido y de otros que
compartan contactos de tu red.

No olvides que el fin de todo esto es promover la interaccién fisica: la entrevista
personal. Aprovecha tus eventos para invitar a tus contactos, es una buena
manera de salir de la “virtualidad”.

10.Mide la evolucion de tus acciones de Social Selling y tu
grado de influencia

Objetivos cruciales para tu Estrategia de Social Selling en LinkedIn.

Hay tres puntos importantes sobre los que se debe uno focalizar y que de alguna

manera ayudan a no solo organizar un plan de accion si no a medir los resultados
de nuestro Plan de Accion de Social Selling:

o Conseguir que el mensaje publicado en LinkedIn tenga el mayor alcance
posible

o Conseguir ENGAGEMENT: que tu mensaje comentarios y también sea
compartido por tu red

o Conseguir que tu red sepa que lo que publicas es siempre interesante y
sobre todo util

El Social Selling en LinkedIn requiere un plan de accidn y un cronograma, nada
debe quedar al azar. Sin método de trabajo no hay plan y sin plan no hay accion y
sin accion no hay éxito.

Social&PSelling
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Lo que esta claro es que si no se "trabaja" no se obtienen resultados. Es
como decir, no me toca nunca la loteria, por €so no juego.

¢ Como medir la evolucién de tus acciones Social Selling en LinkedIn?

El éxito es también consecuencia de la constancia ademas de la planificacion y del
método. Podemos medir la evolucion de nuestra "influencia" en LinkedIn a través
de 9 parametros sencillos de anotar.

Tamaio de la red de contactos

Piensa que a cada nueva conexion que adquieras le tienes que sumar el alcance
de la 22 y 32 conexion, y esto significa un ALCANCE de miles de contactos.

Por ejemplo, con 2438 contactos de primer nivel mi alcance son 17.366.071
profesionales.

Esto es muy importante porque si yo quiero conocer a alguien que no esta dentro
de mis contactos de primer nivel, puedo pedir a un contacto que me presente. A
mayor tamario de red, mayor posibilidad de contactar con otras personas. El
crecimiento de tu red te hara mas visible y si lo sabes hacer bien, mas influyente

Tu red en LinkedIn

2 .438 contactos
17.366.071 figores

El numero de invitaciones que te lleguen.

Es otra variable que puedes medir, a mayor influencia, mayor es el numero de
invitaciones que vas a recibir En otras palabras, si tienes un buen "tiron" como
profesional /personal Branding, la gente querra conectar contigo.

Puedes llevar un registro de forma muy cdmoda del nimero de invitaciones
recibidas a la semana. Es muy facil. Solo tendrés que acceder a "RED",
"contactos" y filtrar por NUEVO.

Social&PSelling
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Click en “RED”,

Celebrate Carlos
Follos Agorreta's
birthday.

Celebrate Victor
Manuel Blanco
Gljon’s birthday.

Celebrate Diego
Alexander Meza
Espejo’s birthday.

% Say happy bisthvday % Say happy birthday 5 Say happy birthday

2RR

Q Anuncios que
podrian interesarte

Filter by Connections Only *

Selecciona Jued Su

g “Nuevo” o ]

Numero de visitas a tu perfil

Sin duda si tienes optimizado tu perfil de Linkedln recibiras mas visitas porque
apareceras con mayor probabilidad en las busquedas por palabra clave. En otras
palabras estaras mas localizable.

Si tu perfil esta optimizado y preparado para el SEO, apareceras en los ranking de
busqueda. Si optimizas tu perfil, veras que aumentara tus resultados en las
busquedas y en consecuencia el numero de visitas a tu perfil

Si no tienes cuenta PREMIUM puedes ver quien ha visto tu perfil de forma diaria y
también el numero de personas que han accedido al mismo en los ultimos 90 dias.
Te puede valer de referencia para anotar el dato y ver la evolucion.

Social‘%“Sel[mg
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Te dice que
personas han
visto tu perfil

pero LIMITADAS
si tienes cuenta
basica

e 1 Tu perfil lo han visto 13 personas en el

Quién ha visto tu perfil

Gltimo dia
Tedala
informacion diaria
ﬂ Quién ha visto tu perfil b i imacon con o comts e
sor Inglés y L : s

13 visto tu pern

1.657
Te dice cuantas
personas en los
Gltimos 90 dias

personas han
visto tu perfil

s que han visto tu

Porcentaje Vistas / Audiencia perfil.

Puedes conseguir aumentar el numero de visitas a tu perfil si incluyes tu direccion
de LinkedIn en tu bajo firma de correo, en tu tarjeta de vista, en tu perfil de Twitter,
web... tus presentaciones en power point...etc.

Es bueno que también tengas en cuenta el resultado después de un evento en el
que hayas participado, una conferencia, una clase, reunion...etc.

Alcance de tus publicaciones.

LinkedIn te permite conocer el alcance que tienen tus publicaciones mediante
"Quien ha visto tu actualizacion", situado en el margen derecho de la pantalla de tu

perfil.

Social&PSelling
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Publicacion

ﬁ Richard Branson un ejemplo a seguir. Menos palabreria y mas accion,

E_"a"do,abmas Quién ha visto tu actualizacion < 23 >
[a incertidumbre,

desat;laTtiaecgE 7 5 1 2 2 1

@ visualizacion(e®)recomendacidm{agimentario(s

Alcance de la publicacion

Richard Branson
contactosde segundo

un ejemplo a sequir.
id Garcia Pérez y 20 personas més Menos... hace 5

lercedes Gémez Varela en ello estamos :D

Alcance de la publicacion
contactos de primer grado

Mide tu nivel de interaccion.

No solo es importante el TAMANO de tu red si no las "relaciones" con ella, por eso
la interaccion es fundamental ya que es la antesala de la desvirtualizacion en
forma de visita, entrevista 6 simplemente "un café" como yo lo llamo.

Si publicas contenido interesante y de utilidad, ten por seguro que conseguiras
comentarios, recomendaciones y también que tu contenido sea compartido
tambien.

T i Mis 15 extensiones favoritas de Google
tl IZa tu ) O Roseimet S Chrome para trabajar el dia a...
. & E:3E i Esmeralda Diaz-Aroca en Linkedin Google posee
i unverdadero arsenal de extensiones que podemos

] (4
actu al Izac I o n = i incorporar al navegador para hacemos el trabajo mas
—— i comodo y facil. En este post he recopilado las 15

extensiones que mas me gustan y que ademas uso

de estado para ( D oot Jr 6
Conseg uir ::‘4’%'-.\"1/11\:)9\ Fernédndez Clemente, Juan Ramon Garciay27 personas mas
E N GAG E M E N T n Francisco Javier Romero Gracias Esmeralda, por tus conocimientos

A Celia Hil Gracias Esmeralda, muy dtiles!! ;-)
29 RECOMENDACIONES '
| *Eduardo Martinez FerreroxImpresién Digital Buenas, dtiles y variadas
12 COMENTARIOS T Muchas gracias Esmeralda
0 COMPARTIR '
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Numero de validaciones en la seccion de aptitudes y conocimientos.

Lo que LinkedIn llama "endorsements” es algo que te interesa cultivar y propiciar.
¢, Por qué? porque la "concentracidn" de votos en las palabras clave que definan

tus aptitudes y habilidades hara que subas posiciones en las busquedas internas,
en otras palabras, te favoreceran en los rankings de blsqueda por palabra clave.

Por lo tanto conseguir que te valide tu red es importante para ti. Las validaciones
son como avales.

A Aptitudes y validaciones

Aptitudes principales

E Personal Brand Manager ﬁ&-&.ﬁ’:‘m 9 -‘
@ Personal Branding lmﬂ“ll.lﬁﬂﬂ'ﬂﬂ&‘)
B Estrategia de Marca... LABY°2@AP8NQ
B vinkedin LANL ORI 8P
ﬁ Blogging &ﬂﬂl . ".%.‘P.ll e-‘
ﬂ Corporate Blogging eA® 2.5 » e HFISEN
Bl content Marketing @50 PHEHPERE
m Neuro Comunicacion &.ﬁ @ 1 ﬁ '” r"v‘]“.
ﬁ Experienced Trainer A ? .w e-‘ @ I“-
B social Networking PR RN P BN

Las recomendaciones de la gente que ha trabajado contigo IMPORTAN.

Como minimo debemos incorporar a nuestro perfil 10 al menos 10
recomendaciones. Sin embargo, mas de 10 jes mejor! Las recomendaciones son
una buena tarjeta de visita. Aunque en los paises mediterraneos como Espafia no
estamos muy habituados a esto, es importante que empecemos a tenerlo en
cuenta y a hacer un pequefio esfuerzo por pedirlas sin ruborizarnos.

KPI's de tu social selling

Si trabajas a conciencia tu profesional branding, te ayudara sin duda a impulsar las
ventas de tu negocio, trabajes por cuenta propia o trabajes por cuenta ajena.

Social&PSelling
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Las KPI's que puedes evaluar son las siguientes:

¢ Numero total de contactos de primer nivel
o Numero total de mensajes de bienvenida enviados
o Numero total de respuestas recibidas al primer mensaje

o Numero total de mensajes de toma de contacto para solicitar entrevista
enviados

¢ Numero total de respuestas recibidas

e Numero total de llamadas generadas a partir del primer contacto-mensaje
enviado

o Numero de entrevistas conseguidas
¢ Numero de proyectos presentados

e Numero de ventas realizadas

Social&PSelling
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Esmeralda Diaz-Aroca

MéS SObre LlnkEdIn. Como tener un
Libro: Cémo tener un perfil 10 en LinkedIn Pﬂl’f!ﬂ U

Linked in

Un perfil de Linkedin invisible
es como un Ferrari of

2
COD.ICE

=2 Nebrija
'@ Universidad

Suscribete a mi blog

B O

‘:4"
A

&

Llevar a cabo una estrategia de Social Selling, y un plan de accion no es baladi,
lleva trabajo, pero a la larga es efectivo. No se hace de la noche a la mafana, aqui
solo te he dado unos consejos practicos para que te inicies.

Si tienes especial interés en desarrollar una Estrategia de Social Selling en
LinkedIn, disefiar tu ROAD MAP para conseguir Contactos, Engagement y mas
Visibilidad, jcontactame! socialselling@diazarocayasociados.com
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