e —— e T g il gt
g A ety gt e et



&

LA GACETA AZUL

El rincon del
estratega

;La IA nos hace desconfiar en LinkedIn?

Pregunta trampa que planteo desde este rincon estratégico en este mes. Y esta planteada asi a
querer, planteando una sensacion que cada vez es mas facil encontrar en esta red en la que la IA
también esta acoplada.

Ojo, no veais este articulo como una apologia en contra de las ventajas que la IA bien aplicada
puede tener en nuestra productividad en LinkedIn. Por ejemplo, quien me sigue un poquito
sabra que me gusta su uso en creatividades tipo infografias o disefios que acomparfian a posts
bien elaborados. Creo sinceramente que su aporte bien trabajado con herramientas tipo Gemini,
Canva u otras da un plus y genera resultados sorprendentes.

Evidentemente, su uso para generar textos de publicaciones como churros y no dar a la neurona
de redaccion propia ya es harina de otro costal. Por ahi no me veréis apostar.

Ahora bien, el uso indiscriminado de la IA en esta red hace que ya la empiece a extenderse una
sensacion de desconfianza llevada al maximo por una parte de usuarios. Incluso llegando a
dudar de textos de mensajes o invitaciones personalizadas. Os puedo asegurar que en mi buzén
de mensajes ya me he encontrado con algin caso asi llegando a preguntarme literalmente si era
yo o una IA quien le escribia. Ante tal contestacion les contesto lo mas informal posible e,
incluso, les llego a enviar una nota de voz como prueba de “vida” real, no artificial.

En LinkedGrowing (y yo, por defecto) hemos huido siempre de herramientas automaticas en la
gestion personal.

Y la irrupcion de la IA no nos hara cambiar esa estrategia. Palabrita desde este rincén
estratégico...

A Por Jorge Sudrez


https://www.linkedin.com/in/jorgesuarezgonzalez/
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Grupos de interés en
LinkedIn

Grupos Industria Quimica

LinkedIn es una red con mucha quimica. Reacciones que se producen por buen
networking tanto en la gestion de contactos como a través de la generacién de contenido.

Y si nos vamos a explorar como se manifiesta el mundo de los profesionales quimicos en
LinkedIn, en el dmbito de los grupos nos encontramos con sintesis de lo mas activas.

Chemist Network: Organic Chemistry, Medicinal, Biotech,
harma, Chemical, Analvtical, Jobs & News

CHEMIST

Numero de miembros: 30.644
Ejemplo de publicacion recomendada:
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:74035675818

838425602utm source=share&utm medium=member desktop&rc
m=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYTho4Nc2S-bMaBiamGQ4
Perfiles administradores: Paul Healy

CHEMISTRYJOBS.COM : Chemistry Jobs Chemical Engineering
Chemist Engineer Plastics Chem Pharmacy Bio

e Numero de miembros: 107.149

e Ejemplo de publicacion recomendada:
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7407879462
4128122882utm source=share&utm medium=member desktop&r
cm=AC0AAAc9T7kBsDbUclHYTho4Nc2S-bMaBiamGQ4

e Perfiles administradores: Suresh Raghavan

Otros grupos de interés

e Chemistry World: 35.618 miembros

e Industria Quimica v Farmacéutica en Espariol (Chemical & Pharmaceutical
Industry in Spanish): 1472 miembros

e Quimica en espafol: 4891 miembros

Por Redaccién LinkedGrowing


https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
https://www.linkedin.com/groups/2119473/
https://www.linkedin.com/groups/2119473/
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7403567581883842560?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7403567581883842560?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7403567581883842560?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/in/paulhealy-pharma/
http://chemistryjobs.com
http://chemistryjobs.com
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7407879462412812288?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7407879462412812288?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7407879462412812288?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAc9T7kBsDbUclHYJho4Nc2S-bMaBiamGQ4
https://www.linkedin.com/in/sastha/
https://www.linkedin.com/groups/1863015/
https://www.linkedin.com/groups/2363083/
https://www.linkedin.com/groups/4248827/
https://www.linkedin.com/groups/4248827/
https://www.linkedin.com/groups/2132835/
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A little bit of
everything

El punto siguiente

Hay un discurso de graduacién famoso de Roger Federer en Dartmouth.

En él dice algo asi como:

“En los 1.526 partidos individuales que jugué en mi carrera gané casi el 80 % de ellos. ¢Sabes qué
porcentaje de puntos gané? Solo el 54 %.”
— Roger Federer

Uno de los mejores deportistas de la historia, alguien que asociamos con elegancia, precision y
excelencia, pierde casi uno de cada dos puntos que juega. Y aun asi gana partidos. Y aun asi hace
historia.

Federer explica que perder tantos puntos es parte del juego, pero no todos aprenden a no
quedarse atrapados en cada error. Doble falta: es solo un punto. Subes a la red y te pasan: es solo
un punto. Incluso el golpe perfecto que acaba en los highlights de ESPN... también es solo un
punto.

La clave no es negar la importancia del punto. Cuando lo juegas, es lo mas importante del
mundo. Pero cuando pasa, pasa. De verdad pasa.

En la vida también perdemos puntos constantemente. Una mala decision. Una conversacion
incomoda. Un proyecto que no sale. Un mes sin foco. Un habito que abandonas. Un dia en el que
no das la talla que esperabas de ti.

No conviertas el problema en identidad. Ese fallo no invalida todo lo demas. Merece la pena
seguir jugando el partido. Suelta el punto anterior. Juega el punto actual.

El partido no se gana punto a punto perfectos, sino con la capacidad de seguir jugando cuando
no lo son.

Si estas en un momento de duda, de desgaste o de reinicio, recuerda esto: el siguiente punto te
espera.

--- I\ ‘---

Por Araceli Higueras



https://www.linkedin.com/in/aracelihigueras/
https://www.youtube.com/watch?v=_ILk8Yai3Wo
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Empresas que se
mueven en LinkedIn

Atlantica Agricola, soluciones para
ayudar al agricultor

A QUE SE DEDICA Atlantica Agricola:

Se trata de un empresa familiar multinacional que fabrica productos agricolas e insumos
agricolas con tecnologia, conocimiento y estructura propia.

Ofrece soluciones agricolas sostenibles y de alta calidad para agricultores y distribuidores,
orientadas a mejorar el rendimiento en campo y apoyar un futuro responsable.

En los ultimos diez afios, Atlantica Agricola ha continuado su expansién de forma global,
teniendo actualmente una presencia en mas de 70 paises.

Vs o . <™

ES / EN/ FR o
Atlantica

-

‘ y

RE§P‘E¥0 A LA TlEl?'

Gt 40 ANOS AL SERVICI

RICULTOR:

SCROLL DOWN ‘

DATOS EN LINKEDIN:

o Seguidores en pagina en LinkedIn: 24.000

e  Pagina de empresa en LinkedIn: Aldous Bio:
https://www.linkedin.com/company/atl%C3%A1lntica-agr%C3%ADcola/

e  Perfiles interesantes a seguir: Nuria Izquierdo Sanchez, Eduardo Galocha
Lozano, Santiago Laserna, M@ Encarnacion Cant6 Gandia, Pedro Ruiz

Por Redaccion LinkedGrowing



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
https://www.linkedin.com/company/aldous-bio/
https://www.linkedin.com/company/atl%C3%A1ntica-agr%C3%ADcola/
https://www.linkedin.com/in/nuriaizquierdosanchez/
https://www.linkedin.com/in/eduardogalocha/
https://www.linkedin.com/in/eduardogalocha/
https://www.linkedin.com/in/santiago-laserna/
https://www.linkedin.com/in/m%C2%AA-encarnaci%C3%B3n-cant%C3%B3-gand%C3%ADa-60181040/
https://www.linkedin.com/in/pedro-ruiz-77162058/?locale=es_ES
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Potenciando el
talento

La IA no te va a quitar el trabajo

La IA no te va a quitar el trabajo. Lo que si va a hacer es algo mas incomodo: obligarte a cambiar.
Porque el problema real no es “si me sustituye”, sino que te exige dos aprendizajes a la vez.

Primero: aprender una tecnologia nueva. Segundo: reaprender tu trabajo de siempre... pero con
esa tecnologia encima. Y esa segunda parte es la que mas pesa, porque no va de botones: va de
quién eres ti como profesional, porque eso no cambia.

Aprender una herramienta puede ser “facil”: curso, tutoriales, probar, preguntar. Lo dificil es
aceptar que lo que ya dominabas ahora se valora distinto si no sabes apoyarte en IA. Antes era
“sé hacerlo”. Ahora es “sé hacerlo y sé hacerlo mejor con IA”.

Y ahi aparece el choque: “/como que tengo que aprender esto si llevo 15 arios haciéndolo bien?”.
Suena injusto, y a veces lo es. Pero es el juego: la IA separa a quien se adapta de quien se aferra.

‘® Aprende lo minimo para no quedarte fuera, usa la IA como asistente y mantén tu criterio en el
centro.

Por Rubén Prada Urdaneta



https://www.linkedin.com/in/ruben-prada-urdaneta/
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Talento Incansable
2026

: Cambiamos de afio y seguimos creciendo buscando talento
{ incansable. Crecemos en categorias, crecemos en
e participacion y, por supuesto, en talento. Aqui van algunos
Nrnsables 7 datos de enero:

Ny

—scROWING Mayor nimero de impresiones: se los lleva la nueva categoria
de TALENTO con un total de 1.713.

Mayor participacion: en este primer mes de aiio, ha sido
INNOVACION con un total de 202 votos.

Impresiones Post y Votos Encuestas Enero 2026

B Impresiones Post |l Votos Encuesta

Banner de perfil . 538
Foto de perfil
Destacado de perfil
Titular de perfil
Empresa
Post fotogréfico
Encuesta
Post en video
Carrusel
Marca personal
Innovacién

Aportacién de valor 18

Consejo
Story Telling
Podcast
Disruptivo
BTIncansable del MES
Talento

Por Redaccién LinkedGrowing


https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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Entrevista a fondo

Por Redaccién LinkedGrowing

“Antes de lanzarte en LinkedIn,
construye tu identidad, tu voz..”

Titular en LinkedIn: Comunicacion que atrae clientes. Fuera de internet. Dentro de tu local.

Objetivo en LinkedIn: Seguir creciendo como perfil referente en comunicacién para
negocios fisicos. Reivindicar, en este entorno tan digital, el enorme poder y la efectividad de
los medios de comunicacion convencionales.

Y poner el foco en el comercio y la empresa local desde una estrategia eficiente y activa, no
desde la nostalgia ineficaz de “antes todo era mejor”.

Hay negocios que venden por precio y negocios que venden por como cuentan lo que hacen.
La diferencia, muchas veces, esta en una frase bien escrita.

En febrero nos acomparia Vanessa Galarza, especialista en comunicacion para comercios
fisicos, y fundadora de Noinva Estudio donde lleva afios demostrando que un mensaje claro
puede cambiar la trayectoria de un negocio.



https://www.linkedin.com/in/pepealvarado-ventas-negociacion/overlay/about-this-profile/
https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/

¢TUNEGOCIO LOCAL
NECESITA MAS CLIENTES?

Haz que te vean, te atiendan, te

elijany te recuerden. SIEMPRE.

;Como?
Lee mis post y lo descubriras ;)



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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Entrevista a fondo

Por Redaccién LinkedGrowing

“Una empresa que mira por sus clientes
serd mds atractiva siempre.”

Por eso no rechazo el online, al contrario. Defiendo una estrategia omnicanal, donde lo
digital suma, pero lo fisico debe tener un papel protagonista, especialmente en los negocios
locales. Porque todo lo que haces comunica. Y todo lo que eres, vende. O te hace invisible.

LKG: Tu trabajo consiste en transformar mensajes cotidianos en mensajes que venden. (Qué
detalle pequefio, pero decisivo, suele marcar la diferencia entre un negocio que pasa
desapercibido y uno que se queda en la mente del cliente?

VG: Los negocios que se atienden, se recuerdan e impactan son los que NO hablan de ellos
mismos sino de lo que su cliente busca y necesita. Los mensajes mas potentes y persuasivos
no suelen salir de una sala de reuniones, sino de lo que dicen los propios clientes.

Porque a ellos no les importa tu gran elenco de productos, ni lo que te ha costado
conseguirlos, ni sus caracteristicas o lo enamorado que estas de tu proyecto. A tu publico
solo le importa lo que haces tu por ellos, los problemas que les solucionas o los deseos que
les satisfaces. Chimpun.

Vanessa Galarza - 1er
Comunicacion que atrae clientes. Fuera de internet. Dentro de t...

4 dias - ®
Cuando las empresas son conscientes de ello, Garoio/liaralos. Hepende:
cuando giran el punto de mira no hacia su [ECECUELIELISRIEEIIID IS
ombligo sino al de su cliente, se vuelven
mucho mas atractivas, mas atendidas, mas
interesantes. Mas rentables.

...0 Barato? [

LKG: Trabajas con negocios muy distintos
como tiendas, comercios locales, servicios
presenciales. Bajo tu experiencia, ¢qué estan
haciendo diferente los que logran destacar en
un mercado tan saturado de estimulos?

DEPENDE... DE TI.



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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Entrevista a fondo

Por Redaccién LinkedGrowing

“El cliente ahora compra soluciones,
sensaciones, experiencias y vinculos.”

VG: Ellos han entendido algo clave: el cliente ya no compra productos o servicios, compra
soluciones, sensaciones, experiencias y vinculos.

Por eso, los negocios que destacan no comunican desde el precio, la ubicacion o lo que
venden, sino desde quiénes son y qué hacen sentir. Trabajan su identidad y personalidad de
marca desde dentro: sus valores, su historia, su manera de hacer las cosas. Ese es su
esqueleto. Su alma. Desde ahi construyen toda su comunicacién (on y offline). Saben que la
decision de compra es emocional. Si no hay emocién, solo queda la razén. Y cuando solo
queda la razén, se compite por precio.

En cambio, cuando un negocio conecta emocionalmente (a través de su mensaje, la
experiencia de compra o la historia que transmite) el cliente se vincula. Y en ese punto, el
precio deja de ser el factor decisivo. Eso es lo que hacen las marcas que permanecen en la
mente y en la conversacion de la gente: en casa, entre amigos, en el barrio. Dan motivos para
ser recordadas, recomendadas y elegidas.

La diferencia hoy es que estas estrategias ya
no son exclusivas de las grandes empresas.
Estan al alcance de cualquier negocio que
apueste por construir una identidad clara y PUesmapnD Sgy; cHioots:

por una estrategia omnicanal donde lo fisico NI entro en un negoclo, .. mds
también haga su trabajo.

Vanessa Galarza - ter
Comunicacion que atrae clientes. Fuera de internet. Dentro de t...
2 semanas -

Porque la atencién es un recurso en
extincién. Y en un entorno digital saturado,
rapido e intrusivo, muchas marcas estan
recuperando las estrategias de siempre:
medios convencionales, espacios fisicos,
escaparates, rotulaciéon, ambientacion,
marketing sensorial. Ahi es donde el cliente
esta madas relajado. Por donde camina,
transita y observa.

Donde la comunicacién se recibe de forma
mas amable, mds humana y menos
defensiva. Eso es lo que hacen distinto. Y por
eso destacan.



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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Entrevista a fondo

Por Redaccion LinkedGrowing

“Si no generas vinculo ni huella en tu negocio,
estds dejando escapar oportunidades.”

LKG: Tu dices algo muy potente: Yo escribo, ti vendes. {Qué parte del proceso de venta se
estd olvidando hoy y cdmo puede recuperarla un negocio fisico?

VG: Lo que se esta olvidando es aprovechar la mayor ventaja competitiva que tiene un
negocio fisico: la cercania real. Hoy muchos comercios intentan jugar a la liga de los
gigantes: precio, rapidez, catdlogo infinito. Y ahi no hay partido. Amazon siempre ganara.

Pero el terreno de juego del negocio local es otro: la confianza, el trato y el recuerdo que deja
la experiencia. Pongamos un ejemplo claro. Una agencia de viajes online vende billetes. Una
agencia de barrio deberia vender algo mas: criterio, acompafiamiento, tranquilidad y la
sensacion de “estoy en buenas manos”.

Porque si el trato es indiferente y la experiencia es plana, la préxima vez el cliente no
volverd: comprara desde el sofd. Y aqui esta el gran punto ciego: cuando un ecommerce
consigue que alguien llegue a su web, navegue, compare y meta algo en el carrito... ha
ganado una batalla enorme.

En un negocio fisico, ese cliente ya ha entrado
por la puerta. Ya esta dentro. Ya tiene el carrito
en la mano. Y aun asi, muchos no hacen nada

Vanessa Galarza - ter
eSpeCial ({0)1] esa Ventaja. NO crean una ‘ 1C0muni<acién que atrae clientes. Fuera de internet. Dentro de t...
mes -
experiencia. No generan vinculo. No dejan Hoy vengo cabreada. Mucho.

huella. Se limitan a despachar. Y eso no es D e Viaoes 1t s cikriti' e Giie, Goma G, . S
vender: es dejar escapar oportunidades. La | g%

venta recurrente no nace del producto, sino del W ESTOY-GABREADA COMO UNA MONA.
trato, la experiencia de como hiciste sentir a esa
persona mientras estaba contigo. Es cierto que |
los margenes son ajustados, que los ndimeros |
aprietan y que el contexto (y los de arriba) no A
ayudan. Pero rendirse a “esto es lo que hay” es v 0
el principio del cierre.

Atn quedan cartuchos. Y el mas potente es % J
trabajar ese plus que solo un negocio fisico
puede ofrecer: escuchar, adaptarse, implicarse y Y MIS MOTIVOS TE INTERESAN.

crear un motivo real para que el cliente prefiera | gopgr 1opg s TIENES UNA EMPRESA, UN NEGOCIO 0
salir de casa antes que comprar con un clic. No UNR TIENDA. .. N
es la solucion a todo. Ojala lo fuera. Pero es una
forma honesta y estratégica de seguir peleando
por entrar en su memoria, en su confianza v, si,
también en su bolsillo.



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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Entrevista a fondo

Por Redaccién LinkedGrowing

“LinkedIn es una comunidad de personas que
buscan criterio, inspiracion, aprendizaje y
vinculos reales. ”

LKG: En esta edicion de La Gaceta Azul vas a actuar como mentora de muchos lectores que
aun dudan del poder de publicar en LinkedIn. ¢(Qué te gustaria que los alumnos entendieran
sobre comunicacion antes de empezar a publicar o vender?

VG: Antes de lanzarse a escribir, a vender o a publicar, ya sea una empresa o una persona
fisica, deberia de construir una voz. Una identidad clara, auténtica, reconocible, que haga
que te identifiquen incluso antes de ver tu nombre.

Si finges ser alguien que no eres, no lo podras mantener en el tiempo, y pronto se te vera el
plumero. La humildad no es algo que se nace con ella: cultivala cada dia y creceras mucho
mas, porque hasta un junior le puede dar una gran leccion a un senior si este posee esa
cualidad. También les diria que tengan claro para qué estan en esa red. Porque cuando
escribes con intencién y estrategia, todo lo que publicas suma, se ordena y se alinea.

LinkedIn ya no es sélo un escaparate
profesional ni un directorio de empresas.
Es una comunidad de personas que buscan
criterio, inspiracién, aprendizaje vy
vinculos reales.

Mi consejo es sencillo: deja el curriculum,
los complejos y la pompa a un lado, habla
desde lo que eres, conecta primero. Lo
demas, si tiene que pasar, pasara.

No como objetivo sino como mera
consecuencia de lo que eres para los
demas.

Vanessa Galarza - 1er
Comunicacion gue atrae clientes. Fuera de internet. Dentro de t...

3 meses -

Cerrojazos

Ayer descubri una cuenta en Instagram que publica noticias ... mas

EN NAVARRA, CADA 5 DIAS UN NEGOCIO
BAJA LA PERSIANA, PARA SIEMPRE.

@ suniess



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
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L.a trastienda delo
que SOmos

Cuando el cerebro se va a por tabaco

Te ha pasado mas veces de las que admites. Estas hablando, todo parece fluir, y de pronto, un
pequerio apagdon como si alguien hubiera tirado del cable que conecta tu mente con el mundo.

Y ahi estas tq, atrapado en un silencio que crece. Sientes el calor subirte por el cuello y ese rubor
que, por desgracia, no pide permiso. La otra persona sigue hablando, moviendo los labios,
esperando algo de ti. Pero ti ya no estas ahi. O mejor dicho, estas demasiado ahi porque
quedarse callado activa una pequefia espiral de ansiedad social, porque tenemos la creencia
irracional de que hay que decir algo ya.

Pero la verdad es que eres humano. La verdad es que no siempre tienes respuestas y que, a veces,
necesitas sentir antes de pensar.

Mira al otro. Respira.

No necesitas llenar ese silencio. No necesitas inventarte una frase brillante para demostrar lo
elocuente que eres. Lo Ginico que necesitas es decir lo que nunca te atreves a decir.

Dame un segundo. Necesito pensar.

Solo necesitamos eso para atrevernos a romper esa ficcion de que siempre sabemos qué decir.
Un pequerio gesto escondiendo mds humanidad que cualquier discurso perfecto porque cuando
lo dices, el otro baja la guardia. TG también. Y por un instante, los dos dejais de actuar.

Ese segundo de honestidad es un puente y un lugar donde la conversaciéon deja de ser un
intercambio de palabras y se convierte en un encuentro entre dos personas que, como ty,
también se quedan en blanco a veces. Te aseguro que eso ayuda mucho a ganarte el respeto de
los demas. Pero supongamos que ni siquiera eso te sale y que el silencio sigue ahi, obstinado,
reclamando su territorio Entonces recuerda este truco barato: ¢Por qué?

¢Por qué te gusto el viaje? ¢Por qué decidiste ir? ¢{Por qué eso te importa?
Y, itachan! La conversacion vuelve a moverse, como un rio que encuentra un cauce nuevo.
Asi que la préxima vez que ocurra, y ocurrird, recuerda que el silencio no es un enemigo.

No te presiones tanto.

Por Maria Hernandez



https://www.linkedin.com/in/mariahblanco/

| DESCUBRIENDOD MIT /

\ [MENTES INNOVADORAS TALENTOSAS]

PRESENTADO POR JORGE SUAREZ

Disponible en todas las plataformas digitales y en Linkedgrowing.com

i @ = Wil Sscotiy @ -wrowing



https://www.linkedin.com/company/linkedgrowing/
https://www.linkedin.com/in/alejandranuno/
https://www.linkedin.com/in/ivan-fernandez-amil/
https://linkedgrowing.com/podcast/episodio34tp2lafactoriaazul/
https://linkedgrowing.com/podcast/episodio34tp2lafactoriaazul/
https://linkedgrowing.com/podcast/episodio15tp3lafactoriaazul/
https://linkedgrowing.com/podcast/episodio15tp3lafactoriaazul/
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Marketing para
principiantes

¢Estas segmentando demasiado... o
demasiado poco en LinkedIn Ads?

En LinkedIn Ads hay un error muy comuin que no tiene que ver ni con el presupuesto ni con el
copy: la segmentacion. Y casi siempre se comete por exceso o por defecto.

Cuando segmentas demasiado, la campafia se ahoga.
Audiencias muy pequefias, CPM alto, frecuencia que se quema rapido y sensacion de que
“LinkedIn no funciona”. En realidad si funciona, pero le estas pidiendo que exprima a 300
personas como si fueran miles. Y eso pasa muy amenudo con las campafias a directivos. Son
pocos en comparacion, y todo el mundo quiere impactarlos.

Cuando segmentas poco, se diluye.
Hay impresiones, incluso clics, pero nada termina de convertir. Has convertido tu camparia en
TopOfFunnel y eso convierte poco y mal.

La clave esta en encontrar el equilibrio.
Empieza con una segmentacion clara, pero no quirdrgica. Uno o dos criterios fuertes suelen ser
suficientes: cargo + sector, o cargo + tamafio de empresa. Deja que la campafia tenga margen
para aprender, para autocualificarse, que el algoritmo pueda seguir su curso.

Después, escucha los datos:

o Si no hay impresiones, has apretado demasiado.

e Sihay clics sin conversion, probablemente te has quedado corto.

La veterania te ensefia que lo raro es acertar a la  primera.
El secreto es ajustar el foco a medida que el mercado responde, no antes.

Nos vemos el mes que viene ya tras Sevilla y los premios de Linkedgrowing... jQué ganas!

Por Alberto Blanco



https://www.linkedin.com/in/albertojblanco/
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Retailando...

Estar sin querer estar: la fractura
silenciosa del retail

En retail hay una frase que se repite mas de lo que deberia: “Yo estoy aqui de momento”.

Detras de esas cinco palabras se esconde una dindmica psicolégica y estructural que explica buena
parte de la frustracion del sector. El problema no es que un trabajo sea temporal. El problema es
cuando ese “de momento” se convierte en afios y la persona sigue viviendo cada dia como si su
realidad fuese provisional.

Cuando alguien entra en retail pensando que es un paso intermedio, algo que no define su identidad
profesional, suele activar sin saberlo un mecanismo de desconexién. Si esto no es definitivo, no
merece toda mi implicacion. Si esto no es lo mio, no necesito comprometerme del todo. Asi
comienza una disonancia silenciosa entre lo que se hace y lo que se cree que se deberia estar
haciendo.

Desde la psicologia, esa tension sostenida tiene consecuencias claras: frustraciéon acumulada,
btisqueda constante de culpables externos y deterioro progresivo de la actitud. No es una explosiéon
visible; es una erosién lenta que afecta al trato con el cliente, a la relacion con el equipo y al respeto
por el propio trabajo.

A nivel social, el retail arrastra ademas el estigma del “mientras tanto”. No se dice “soy retail”, se dice
“estoy en retail”. Esa diferencia semantica debilita la identidad profesional y, con ella, la
responsabilidad individual.

El problema se agrava cuando la ambicién no va acompariada de autoconocimiento. Aspirar a liderar
sin haber aprendido a colaborar o querer dirigir sin saber escuchar genera un dafio que va mas alla
del resultado econémico. En estructuras con alta rotacién y presion operativa, a veces se promociona
la permanencia antes que la competencia. Y un mal liderazgo impacta directamente en la dignidad
diaria de quienes forman el equipo.

El retail no es un sector menor. Es exigente y profundamente humano. No todo el mundo tiene que

quedarse, pero si decides hacerlo —aunque sea provisionalmente— mereces estar de verdad. Porque
los equipos no se rompen por el esfuerzo, sino por la influencia de quien nunca decidi6é quedarse.

Por Jose Martin



https://www.linkedin.com/in/josemartinretailmarketingincansable/

€l

LA GACETA AZUL

+dGROWING



