
 

 

 

 

 

Guía práctica de RRSS orientada al negocio: 
LINKEDIN 
 

Hoy en día, tener presencia en redes sociales no es una opción, sino una 
necesidad para cualquier negocio que quiera crecer y mantenerse 
competitivo. Las redes sociales se han convertido en el principal punto de 
contacto entre las marcas y sus clientes, permitiendo no solo aumentar la 
visibilidad, sino también generar confianza, construir una comunidad y 
diferenciarse en un mercado cada vez más saturado. Estar activo en estos 
canales facilita que los potenciales clientes descubran tus productos o 
servicios en el momento justo en que los necesitan, influyendo directamente 
en sus decisiones de compra. 

Además, una estrategia bien definida en redes sociales permite segmentar y 
dirigirse a audiencias específicas con gran precisión, optimizando la inversión 
y mejorando el retorno. A través de contenido relevante, interacción constante 
y campañas publicitarias efectivas, las empresas pueden transformar 
seguidores en clientes. En definitiva, las redes sociales no solo amplifican el 
alcance de un negocio, sino que actúan como un motor clave para 
incrementar la cifra de ventas de forma sostenible. 

LinkedIn 

LinkedIn es una red social orientada al ámbito profesional que permite a 
usuarios y empresas conectar, compartir información y generar 
oportunidades laborales. En ella, cada usuario dispone de un perfil que 
funciona como un currículum digital, establecen conexiones con otros 
profesionales y participan en la plataforma compartiendo contenido o 
interactuando con publicaciones. Las empresas también pueden crear 
páginas corporativas, publicar ofertas de empleo y buscar talento.  

 



 

 

1. El Perfil: De CV a Página de Ventas 

Tanto el perfil personal del directivo/comercial como la página de empresa 
deben estar optimizados. 

• Banner Estratégico: No uses una foto de un paisaje. Usa un diseño que 
muestre qué problema resuelves o una llamada a la acción (CTA). 

• Titular con Propuesta de Valor: Evita "CEO en Empresa X". Usa: "Ayudo a 
[Cliente Ideal] a conseguir [Resultado] mediante [Tu Método]". 

• Sección "Acerca de" (Extracto): Las primeros 3 líneas son vitales. No 
pongas tu historia académica, si no estructúralo así: 

o Gancho: Empieza con una pregunta o afirmación que toque el 
problema principal de tu cliente. 

o Solución: Explica brevemente cómo tu empresa o tú elimináis 
ese problema. 

o Autoridad: Menciona un logro cuantificable o el tipo de 
empresas con las que trabajas. 

o Llamada a la Acción (CTA): Termina diciendo exactamente qué 
quieres que hagan (ej: "Escríbeme por DM para una auditoría 
gratuita" o "Agenda una reunión en este link"). 

2. Pilares de Contenido (Mix de Formatos B2B) 

En LinkedIn, el algoritmo premia el tiempo de permanencia  
y la conversación cualificada. 

• PDF / Documentos (Autoridad y Retención): Es el formato "estrella" 
actualmente. Al subir un PDF (que se visualiza como un carrusel 
deslizable), obligas al usuario a quedarse más tiempo en tu 
publicación haciendo clic. Es 
ideal para guías paso a paso, 
listas de consejos técnicos o 
resúmenes de informes del 
sector. Para el algoritmo, cada 
"clic" para pasar de página es 
una señal de que tu contenido 
es de altísima calidad. 

 

El B2B (business to business) es un 
modelo de negocio en el que una 
empresa vende productos o servicios a 
otras empresas, en lugar de dirigirse al 
consumidor final. 



 

 

• Texto con Imagen (Marca Personal y Opinión): LinkedIn nació para leer. 
Una publicación bien escrita (con espacios, emojis profesionales y 

párrafos cortos) acompañada de 
una imagen real (no de stock) 
genera mucha cercanía. Se utiliza 
para compartir reflexiones sobre el 
sector, lecciones aprendidas de un 
error empresarial o para posicionar 
la visión del CEO. La imagen debe 
servir para detener el scroll, pero el 
texto es el que convence. 

• Vídeo Nativo (Humanización y Demostraciones): Los vídeos deben 
subirse directamente a LinkedIn (no enlaces de YouTube). Son 
perfectos para mostrar el "cómo se hace", presentar al equipo tras un 
proyecto o hacer una 
demostración rápida de un 
producto/software. En un 
entorno tan corporativo, ver 
a una persona hablando a 
cámara rompe el hielo y 
genera una confianza que el 
texto solo no puede lograr. 

• Encuestas (Investigación y Prospección): Son la mejor herramienta 
para generar interacción rápida. Pero su verdadero valor de negocio es 

la prospección: si lanzas una 
encuesta preguntando "¿Cuál es tu 
mayor reto en logística?", todas las 
personas que voten son "leads" 
templados a los que puedes 
escribir un mensaje privado 
comentando el resultado y 
ofreciendo ayuda. 

 

 



 

 

Formato Objetivo de Negocio Impacto Estratégico 

PDF / Documentos Educación profunda y 
autoridad. 

El que más retiene 

Texto con Imagen Opinión, actualidad y 
marca personal. 

Muy equilibrado 

Vídeo Nativo Humanizar la marca y 
demos de producto. 

Genera mucha 
confianza 

Encuestas Investigación de 
mercado y prospección. 

Ideal para captar 
leads 

 

¿Qué es un “lead”? 

Es un concepto clave en ventas digitales. En el lenguaje de los negocios, 
un lead es simplemente una oportunidad de venta. 

Más técnicamente, un lead es una persona o empresa que ha entregado 
sus datos de contacto (nombre, email, teléfono, etc.) a través de uno de 
tus canales (un formulario en tu web, una encuesta en LinkedIn o una 
descarga de un catálogo) porque ha mostrado interés en lo que ofreces. 

 

 

 



 

 

3. La Estrategia de Contenidos: "Educar, no Spam" 

LinkedIn penaliza la venta agresiva. La clave es el contenido de valor: 

• Contenido 4-1-1: Por cada 6 publicaciones: 4 deben ser de 
valor/educación, 1 debe ser una noticia del sector y solo 1 puede ser de 
venta directa. 

• Difusión del contenido: El contenido de la página de empresa tiene un 
alcance orgánico bajo. La magia ocurre cuando los empleados 
comparten o comentan desde sus perfiles personales. 
 
 
 
 
 
 

 

4. El Algoritmo: La Regla de la "Hora Dorada" 

LinkedIn analiza la relevancia de tu post en los primeros 60 minutos. 

• Fomenta comentarios largos: LinkedIn valora los comentarios de más 
de 12 palabras. No busques el "Buen post", busca generar debate. 

• No saques al usuario de la red: Si pones un link externo en el cuerpo del 
post, LinkedIn te penaliza el alcance. Pon el link en el primer comentario 
o usa el formato "Cita" de forma inteligente. 

Conclusión 

A diferencia de otras redes, en LinkedIn tu perfil es tu reputación. La clave del 
éxito para una empresa no reside en publicar noticias corporativas aburridas, 
sino en convertir a sus directivos y empleados en referentes de opinión.  

LinkedIn es una maratón de fondo donde la constancia en el aporte de valor 
te permite estar en la mente del cliente justo en el momento en que necesite 
contratar un servicio como el tuyo. 

 

 

Consejo 

En LinkedIn, "ser el mejor" no sirve de nada si no pareces "el más fiable". 
La constancia en la publicación de ideas propias (no solo compartir 
noticias de otros) es lo que construye la autoridad que cierra contratos. 

 



 

 

Si necesitas ayuda, no dudes en llamarnos en la Oficina Acelera Pyme, 
estamos para asesorarte y acompañarte en el camino: 

TELÉFONO: 652 169 289 

MAIL: info@acelerapyme-ademe.es  

SOLICITUD DE CITA: https://www.acelerapyme-ademe.es/ 
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