
 23 Agosto, 2018 Por: Iván Calvo Prieto. CEO de LAIL-ABN 

Uso profesional de: 
 
Marca personal y de empresa. 







 

1. ¿Quiénes somos?  



 

2. ¿Qué venimos 
haciendo y  hasta 

dónde hemos llegado?  



3. ¿Qué queremos 
hacer a futuro?            



¿Y cómo contamos 
todo esto al mundo? 



Albert Einstein 











Fuente: Elaboración propia. Iván Calvo Prieto. 2017 
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Fuente: Elaboración propia. Iván Calvo Prieto. 2018 
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Fuente: Elaboración propia. Iván Calvo Prieto. 2018 
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+ 

   MAQUINAS  





  

- Generación Baby-Boom (1946-1964) 
 

- Generación X ( 1964-1980) 
 

- Generación Y (Millennials) (1980-2000) 
 

- Generación Z (Centennials) (2000-2020?) 
 

XXI 

2000 

XX 

Fuente: Elaboración propia. Iván Calvo Prieto. 2018 

SIGLO TIPO 
E.ANTIGUA O 

 E. MEDIA 

1. Generaciones 
más pequeñas. 

2. Vivian en un 
entono 
tecnológico  y 
social con pocos 
cambios. 
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Las 100 marcas 
más valiosas en 

2018 



El mundo hoy día y 
el futuro que viene 





SHANGHAI 





 NEW YORK 



Escuela Militar, Las Condes 
Años 50. Siglo XX 

Santiago de Chile 



Escuela Militar. Las Condes. Principios Siglo XXI 

Santiago de Chile 







 

 ¿Y el campo?  













 

Vs 





 
 ¿Para qué sirve Linkedin? 

 
1. Es una superred de empleo y trabajo.  
2. Para encontrar clientes, socios, proveedores, 

colaboradores, etc 
3. Para encontrar conocimiento.  
4. Para desarrollar tu marca personal y de empresa 

 



8 de Diciembre de 2016 



Perfil 
 

Red de  
Contactos 
 

Medir 
 

Contenidos 
 

1 2 

3 4 

 

Método “in” 



 

 

Persona vs Empresa 



1. Perfil 



1. FOTO CARA 
 

2. FOTO FONDO 

3. NOMBRE 

4. ¿QUÉ ERES?  

5. DATOS 6. UBICACIÓN 

7. EXTRACTO 

8. URL 

1. Perfil. Datos principales 



1. ORDEN 
2. EMPRESA 

3. CONTACTO 
4.WEB 

5. DESCRIPCIÓN 

6. REFERENCIAS 
DE CLIENTES 

7. ENLACES 
AUDIOVISUALES 

1. Perfil 



Estudios 

Voluntariado  

Competencias 

Recomendaciones  

Idiomas  

Intereses 
 

1. Perfil 



2. Red de 
Contactos 



CV 1.0  CV  2.0               CV 3.0 

2. Red de contactos  



El limite en Primer Nivel 

Usa la APP para ampliar tu red 

2. Red de contactos  



2. Red de contactos  



¡SON EL SEGUNDO Y 
TERCER NIVEL LOS 

QUE HACEN LA 
DIFERENCIA! 

2. Red de contactos  



Profundidad de red 

2. Red de contactos  



2. Red de contactos  



3. Contenidos 



3. Contenidos 



 

 

Difundir. 

Crear. 

Compartir.  

 

EL RÍO DE CONTENIDOS 

 

 

Difundir. 

Crear. 

Compartir.  

 

3. Contenidos 



3. Contenidos 



4.Medir y 
mejorar 



4. Medir y mejorar 

19-06-2018

2

Nombre

Cargo: 

Empresa

Número trabajadores 

enlazados a la página

de empresa en Linkedin

Uso de la página de 

empresa en Linkedin

Puntaje en evaluación. 

Ítem Puntaje

Puntaje 

Máximo Ítem Puntaje

Puntaje

 Máximo 

1. Número Contactos 0 1000 12.Información estudios 0 100

2. Foto Cara 0 200 13 Aptitudes validadas 0 100

3. Foto Fondo 0 200 14. Recomendaciones recibidas 0 200

4. Nombre y Apellidos 0 200 15. Recomendaciones enviadas 0 100

5. Descripción Cargo 0 100 16. Participación en grupos 0 100

6. Ultima Empresa 0 100 17. Seguimiento Influencers 0 40

7. Ultima Universidad 0 100 18. Seguimiento Empresas 0 40

8. Ubicación 0 50 19. Seguimiento Universidades 0 40

9. Extracto 0 450 20. "Post" compartidos 0 200

10. URL personalizada 0 50 21. Artículos creados 0 1000

11. Información Experiencia 0 150

Total Puntaje. 0 Total Nota 0,00

Puntaje Máximo 4520 Nota Máxima 7

0

0

Código Colores

Bien (5-7)

Mejorable (3-5)

Muy Mejorable (1-3)

0

0

0



4. Medir y mejorar 



4. Medir y mejorar 



5.Página de 
empresa 











 

- No levanto cabeza, no duermo, me río solo, no 
hablo con la gente… ¿Qué tengo Doctor?  

 

- ¡Un Smartphone! 







 

¿Dónde están los clientes? 
 

¿Dónde están los Headhunters?   











Fundada: Diciembre 2002 

¡ + 500 Millones ! 



 

¡En B2B el 94% de los 
compradores busca y 
compara información 

on line! 



 Social Selling 
 

- Es la herramienta perfecta para diseñar un 
plan comercial y contactar con los 
potenciales clientes.  

- Nunca ha sido más fácil localizar 
interlocutores válidos en las compañías.  

- En la página de las empresas están los 
empleados clave para hacer seguimientos 
comerciales  



¡EL CAMBIO EN LAS VENTAS! 

CANAL 
SIMPLE 

CANAL 
MULTIPLE   OMNICANAL 



¡EL CAMBIO EN LAS VENTAS! 

1. ¿Cuál es tu estrategia en la 
red profesional más 
importante del mundo? 

2. ¿Cuánto tiempo le dedicas 
a esta red día a día? 

3. ¿Cuál es tu objetivo 
profesional y cómo quieres 
conseguirlo? 

4. ¿Cómo te puede ayudar 
Linkedin para conseguir tu 
objetivo profesional? 



¿Qué hacemos?  













¿Por qué unos 
consiguen lo que 

se proponen y 
otros no? 



 

(C+H) x A=Resultados 



- EL USO DE LINKEDIN COMO RED DE   NEGOCIOS MÁS 
IMPORTANTE DEL MUNDO.   

- Si eres empresa y no lo usas bien, estás perdiendo potencial con tus 
clientes, pierdes dinero y dejas espacio a tu competencia 

- Si como profesional no lo utilizas bien estás perdiendo un potencial 
enorme día a día.  

- OBJETIVO PERSONA: TENER TRABAJO.   

- OBJETIVO EMPRESA: VENDER MÁS Y MEJOR.  

- El mejor sistema B2B  

- Ya es P2P (Persona a persona)  

 



 

E=M x C2 



Albert Einstein 



 

M  E  C 





  



Ejemplos: 

Iván Vera 

Fernando Vigorena 

José Manuel Martínez 



 

Iván  

Vera 



El antes: 



El Después: 





Resultados:  

 

Logro:  

Con Iván estamos en la fase de trabajar 
Contenidos para aumentar su difusión e 

impacto y poderse convertir en un 
conferencista de relevancia internacional en 

Innovación. (Ya lo es a nivel de Chile.)  



José Manuel Martínez Vázquez: 
Gerente General 



Gerente General 

El antes: 



El Después: 





  

 

Logro:  
Estamos duplicando el equipo de ventas de 

Automóvil Club de Chile. De venir los clientes a 
llegar a ellos a puerta templada.  

El Gerente General está avanzando en su red de 
un modo espectacular en varios meses de 

trabajo (desde Noviembre 2017). Ha pasado de 
tener poco más de 2.000 contactos a más de 

13.000 contactos (en  8 meses)  

Resultados:  



 

Fernando 

 Vigorena 



     No hay antes, el Después: 





Resultados:  

 

Logro:  

Con más de 70 años, Fernando es un 
hombre activo hoy día en LinkedIn y hemos 
abierto mercado para sus libros en México 

(por el momento, un mercado 6 veces 
mayor que Chile)  



 

 
Todos tenemos el mismo  

espacio en LinkedIn.  

¡Aprovéchalo! 





Iván Calvo Prieto* 
ivancalvo@lail-abn.com 

* Iván Calvo es uno de los 10 primeros Expertos en “Social Selling” en Latinoamérica oficialmente 
certificado por Linkedin (40 en todo el mundo) desde Septiembre 2017 


