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GUIA ESTRATEGICA 2026 - CRISTIAN TALA Los 4 Objetivos

o1 Los 4 Objetivos de LinkedIn para un Emprendedor

No todos usan LinkedIn para lo mismo. Tu objetivo define tu estrategia, tu contenido y tus KPIs. Elige UNO como principal.

e N N
© 1. CONSEGUIR CLIENTES é 2. ATRAER INVERSION
El mas comun. LinkedIn es tu canal de ventas B2B mas efectivo sin gastar en ads. Para founders levantando capital. Los VCs Si revisan LinkedIn antes de reunirse.
KPIs a medir: KPIs a medir:
¢ Mensajes entrantes por semana (inbound leads) e Profile views de inversionistas/VCs
¢ Reuniones agendadas desde LinkedIn e Conexiones con fondos/angeles
¢ Revenue atribuible a LinkedIn e Reuniones con potenciales inversionistas

¢ Tasa de respuesta en outreach Contenido que funciona:

Contenido que funciona: e Métricas de tracciéon (MRR, usuarios, growth)
¢ Casos de estudio con resultados especificos e Lecciones de fundraising previo

¢ Antes/después de clientes ¢ Vision del mercado con datos

¢ Frameworks que usas con clientes e Team updates y hiring

¢ Posts "building in public" con nimeros

& J /)
4 4 A
99 3. RECLUTAR TALENTO ¥ 4. CONSTRUIR AUTORIDAD
El talento busca founders, no empresas. Tu marca personal atrae al equipo. Posicionarte como referente en tu industria. Base para los otros 3 objetivos.
KPIs a medir: KPIs a medir:
¢ Aplicaciones organicas (sin job board) e Seguidores quality (decision makers)
¢ Calidad de candidatos entrantes ¢ Invitaciones a podcasts/eventos/paneles
¢ Tiempo de cierre de posiciones e Menciones en medios
Contenido que funciona: Contenido que funciona:
e Cultura de equipo (behind the scenes) * Hot takes con datos (opiniones fuertes)
¢ Celebracién de logros del team e Predicciones de mercado fundamentadas
e Tu visidon como lider (valores, decisiones) e Historias personales de aprendizaje
e "Un dia como [rol] en mi startup" e Frameworks originales con nombre propio
- - /)

® REGLA: Elige UN objetivo principal. El contenido para clientes = contenido para inversién. Mezclar todo diluye tu mensaje. La autoridad es el multiplicador — constriyela siempre como base.
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Tu Perfil como Landing Page

Seccién 2/7
Tu Perfil

Tu perfil es lo primero que ven. La mayoria de emprendedores tiene un perfil de empleado — no de founder. Cada elemento debe convertir visitas en accién.

% FOTO + BANNER

* Foto: Profesional pero accesible. Cara visible, fondo limpio. NO con traje si no usas traje.

¢ Banner: NO el genérico de LinkedIn. Usa tu propuesta de valor o una imagen que comunique qué haces.

e Error #1: Selfie en baja resolucién —» -40% profile views

\\ HEADLINE — LAS 220 CARACTERES MAS IMPORTANTES

El 90% de emprendedores pone su cargo. Eso no vende. La headline debe responder: ";Qué gano yo conectando contigo?"

Férmula: [Resultado] para [Audiencia] | [Credencial que genera confianzal]

"CEO & Founder at MiStartup"

"Ayudo a SaaS B2B a escalar de $10K a $100K MRR | Ex-founder Pago Facil (exit $23M)"
"Automatizo operaciones para founders que no quieren contratar 5 personas | n8n + IA"
"Construyo negocios, los vendo, invierto en otros | Mentor Startup Chile"

IR ABOUT — TU PITCH EN 3 PARRAFOS

Primera persona siempre. Estructura:

Hook (1 linea)

Algo que genere curiosidad. "Vendi mi fintech por US$23M y ahora invierto en lo que me hubiera gustado tener.

Story (2-3 lineas)

Tu background relevante. Qué hiciste, qué aprendiste, por qué te importa.

CTA (1 linea)

Qué quieres que hagan. "Escribeme si estas construyendo algo en LATAM." o "Unete a mi comunidad: [link]"

cristiantala.com - skool.com/cagala-aprende-repite/about
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% FEATURED SECTION

Tu vitrina. Los 3 elementos que mas te posicionan:
¢ Lead magnet: PDF/guia gratis - captura emails
¢ Post viral: Tu mejor post con mas engagement

¢ Caso de éxito: Articulo o video mostrando resultados

A\ Si no tienes Featured configurado, estas desperdiciando el
espacio mas visible de tu perfil.

/ CHECKLIST RAPIDO

e [J Foto profesional (no selfie)

e [ Banner con propuesta de valor

e [0 Headline con resultado + audiencia
e [ About en primera persona

e [JCTA claro en About

e [J Featured con 3 elementos

e [ URL personalizada (/in/tunombre)
e [ Ubicacién correcta

e [J Skills alineados con tu expertise
e [ 3+ recomendaciones recientes

® Tu perfil debe poder responder en 5 segundos: ;Quién eres? ;A quién
ayudas? ;Como contactarte?
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Qué Publicar

03 Qué Publicar: Pilares de Contenido para Founders

4 N ([ I
@& PILAR 1: LECCIONES DEL CAMINO %t PILAR 2: BUILDING IN PUBLIC M
Errores, pivots, decisiones dificiles. Lo que NO te cuentan los Muestra el detrés de escena. Métricas reales, decisiones en Andlisis de mercado, tendencias, datos que la mayoria no ve.
uruds. tiempo real. .
g P Ejemplos:
Ejemplos: Ejemplos: e "Analicé 200 startups LATAM. Esto encontré."
e "El error de $50K que cometi por no validar" e "Este mes hicimos $12K MRR. Asi se descompone:"  "El mercado de X creci6 40% y nadie est& hablando de esto"
* "Por qué rechacé una oferta de inversion" e "Contratamos mal. Esto aprendi." « "3 datos que todo founder deberfa saber esta semana"
e "3 cosas que haria diferente si empezara hoy e "Mi dashboard de métricas (screenshot) Contenido de referencia que guardan
ALTO ENGAGEMENT Vulnerabilidad + nimeros = dwell time GENERA CONFIANZA Transparencia atrae clientes e inversores
maximo
(N N J
4 4 I
& PILAR 4: FRAMEWORKS Y HERRAMIENTAS ¢ PILAR 5: MENTORIA E INVERSION
Lo que usas, cémo lo usas, por qué funciona. Practico y replicable. Para founders que también invierten o mentorean. Posiciona como advisor.
Ejemplos: Ejemplos:
¢ "Mij stack de herramientas para operar sin equipo (< $100/mes)" e "Lo que busco antes de invertir en una startup"
e "El framework que uso para evaluar startups en 30 minutos" e "5 red flags que veo en pitches cada semana"
¢ "Template de pricing que me ayudo a triplicar conversion" e "Acabo de mentorear a un founder que... (anonimizado)"
LEAD MAGNET NATURAL "Quiero el template" - DM - cliente NETWORK EFFECT Atrae founders + inversores
& - _/
4 N\
CALENDARIO SEMANAL SUGERIDO ift REGLA 80/20
DiA PILAR FORMATO
o
. . . 80%
Lunes Lecciones del Camino Texto largo (storytelling) VALOR PURO PROMO
o i Ensefia, comparte, inspira CTA, ofertas, links
Martes Building in Public Datos + screenshot
Framework/Herramienta Carrusel o lista . . . . . .
A Si >20% de tus posts son promocionales, el algoritmo te penaliza Y tu audiencia se va.
Jueves Datos e Insights Anélisis + hot take
Viernes Mentoria/Personal Reflexidn o historia
o /
cristiantala.com - skool.com/cagala-aprende-repite/about 4/10
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Motor de Clientes (1/2)

- -
04 Linkedln como Motor de Clientes .. ::ccoumis mrormne
Al final del dia, lo que quieres son clientes. LinkedIn es el canal B2B mas efectivo que existe — si lo usas bien. Aqui esta el sistema completo.
( N\ ™\
€ METODO INBOUND: QUE TE BUSQUEN © METODO OUTBOUND: IR A BUSCARLOS (SIN SER SPAM)
El 80% de tus clientes de LinkedIn deberian venir a Tl. Asi se construye: El otro 20%. Outreach directo pero con contexto. NUNCA cold pitch en primer mensaje.
0 Publica con "Senales de Compra" o Identifica tu ICP (Ideal Customer Profile)
Posts que demuestran competencia especifica. No digas "soy experto en X" — MUESTRALO con casos LinkedIn Sales Navigator o bisqueda avanzada. Filtros: industria, cargo, tamafio empresa, ubicacién.
reales.
e Warm Up: Interactua Primero (7-14 dias)
9 Usa el Formato "Resultado » Método" Comenta en sus posts (comentarios de valor, 15+ palabras). Dale like a 3-4 posts. Comparte un post suyo
"Ayudé a [tipo de cliente] a lograr [resultado especifico]. Esto hicimos: [3 pasos]." —» La gente se con tu opinién.
autoidentifica.
e Conecta con Contexto
e CTA Soft al Final "Vi tu post sobre [tema] y me resoné porque [razén personal]. Me encantaria conectar.” — NUNCA el
NO "contractame". Si: "Si quieres que analice tu caso, escribeme." o "Tengo un framework para esto — mensaje genérico.
comenta 'quiero' y te lo mando."
o Ofrece Valor Antes de Pedir
o Featured = Tu Mejor Caso de Exito Manda un recurso relevante. "Vi que estas trabajando en [X]. Escribi algo que te puede servir: [link]." NO
El articulo/post donde detallas un resultado increible con un cliente. Los que te descubren lo veran primero. vendas todavia.
Pipeline Inbound LinkedIn: e El Ask (Solo Después de Dar Valor)
Post con resultado real - Comentarios ";como?" - DM respuesta personalizada - Llamada discovery - "¢ Te interesaria explorar cémo [tu servicio] podria ayudarte con [problema especifico que mencioné]? Sin
e compromiso, 15 min."
| A REGLA DE ORO: Si tu primer mensaje menciona tu producto/servicio, estas haciendo spam. Punto.
(S /L J
( ™\
Hl LOS 5 TIPOS DE POSTS QUE GENERAN CLIENTES (CON ESTRUCTURA)
1. Caso de Exito 2. El "Cémo Lo Hice" 3. El Contrarian
"Un cliente tenia [problemal]. "Logré [resultado X] en [tiempo]. "Todos dicen que [creencia popular].
Hicimos [solucién]. Estos fueron los 5 pasos: Pero los datos dicen otra cosa:
Resultado: [nimero especificol. 1. [Paso] [Tu insight con evidencia]
— Si estds en la misma situacién, escribeme." 2. [Pasol... - Hago [tu servicio] basado en esto."
CONVIERTE: 3-5 leads/post - ;Quieres el template? Comenta 'quiero"." CONVIERTE: ALTO reach + autoridad
CONVIERTE: 2-3 leads + lista de DMs
& J
5/10
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Motor de Clientes (2/2)

04 Linkedln como Motor de Clientes — Frameworks Avanzados
4 4 N\
B EL FLYWHEEL DE CONTENIDO - CLIENTES ¢ SCRIPTS DE DM QUE NO SON SPAM
Cuando alguien comenta tu post:
POST con resultado real
) "iGracias [Nombre]! Vi que estds en [industria/empresal. ;Estads enfrentando [problema del post] en tu negocio?
L genera comentarios y DMs Si quieres, te cuento cdmo lo resolvimos con [cliente similar]."
CONVERSACION en DM (valor primero)
. Conexiéon con contexto (después de warm up):
L detectas problema especifico
LLAMADA discovery (15 min, sin presién) "Hola [Nombre], llevo tiempo siguiendo tu contenido sobre [tema]. Me llamé la atencién lo que compartiste
! sobre [post especifico]. Estoy trabajando en algo similar — ;te serviria este [recurso/template] que armé?"
i+ solo si hay fit
PROPUESTA personalizada El "Ask" natural (post-valor):
¢+ caso de éxito del proyecto "Por cierto, trabajo con [tipo de empresa] ayudéndoles con [problema especificol. ;Es algo que te interesaria
NUEVO POST con resultado - loop explorar? Sin compromiso — 15 minutos para ver si tiene sentido.
Clave: Cada cliente se convierte en contenido. Cada post genera el siguiente cliente. El ciclo se alimenta solo.
o o 4
4 4 N\
¥ METRICAS DE CONVERSION LINKEDIN - CLIENTES %¢ EL STACK MINIMO PARA VENDER EN LINKEDIN
ETAPA METRICA TARGET REALISTA * LinkedIn (gratis): Perfil optimizado + 3-5 posts/semana
e Calendly/Cal.com: Link de booking para calls discove
Impresiones — Profile views Click rate 3-5% v/ gp ry
¢ Google Sheets: CRM basico (nombre, empresa, estado, next step)
Profile views —» Conexiones Connect rate 20-30% ) . .
* Loom: Videos personalizados en propuestas (2-3 min)
Conexiones — Conversaciones Reply rate 15-25%
Comvarsadoncs = Callls Booking rate 10-20% ® Pro tip: NO necesitas Sales Navigator al inicio. Con blusqueda avanzada + contenido constante,
LinkedIn te muestra quién te esta viendo. Esos son tus leads calientes.
Calls - Clientes Close rate 20-30%
B Rutina Diaria (30 min)
Math ejemplo: 10,000 impresiones - 400 profile views - 100 conexiones - 20 conversaciones - . . e of fil
3 @il = 1 elicike 5 min Revisar quién vio tu perfil - conectar
Si tu ticket promedio es $2,000/mes - 1 post viral = $2,000 MRR @& ;
10 min Comentar en 5 posts de tu ICP
10 min Responder DMs y comments pendientes
5 min Seguimiento a leads en pipeline
A A J
( ™\
© RESUMEN: LAS 3 REGLAS DE ORO PARA CONSEGUIR CLIENTES EN LINKEDIN
MUESTRA, NO DIGAS DA ANTES DE PEDIR SE CONSISTENTE
No digas "soy experto". Muestra resultados de clientes. Los nimeros venden solos. Cada interaccién debe dejar valor. Templates, insights, feedback. Después — y solo  3-5 posts/semana minimo. El algoritmo y tu audiencia necesitan ver que existes. Sin
kristiantala.com - skool.com/cagala-aprende-repite/about después — haces el ask. pausa. 6/10
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os Como Funciona el Algoritmo (Versiéon Founder)

Basado en 6 estudios y 1.8M posts analizados. Lo tactico que necesitas saber — sin el ruido de los "expertos en LinkedIn".

@ LAS 4 ETAPAS DE DISTRIBUCION

ETAPA TIEMPO QUE PASA

Quality Check 0-60 min IA clasifica spam vs. calidad. Links, +5 hashtags, bait = penalizacién

Golden Window 1-2h Muestra a muestra pequefia. Mide dwell time, saves, comentarios. ACA SE DECIDE TODO.
Distribucion 2-8h Si pasa la prueba, escala a red extendida

Long Tail Dias Posts siguen distribuyéndose. Relevancia > recencia

Seccién 5/7
El Algoritmo

-
[l DEPTH SCORE — LA METRICA QUE IMPORTA
Depth Score = (Dwell Time x2) + (Comentarios x15) + (Saves x5) - Bounce

SENAL PESO TU ACCION
= Saves MAXIMO Crea contenido de referencia (frameworks, listas, datos)
&a Sends (DM) MUY ALTO Posts que la gente quiere reenviar a un colega
® Comentarios 15+ palabras ALTO Termina con preguntas que inviten a reflexionar
@ Dwell Time ALTO Posts largos (1,200-1,800 chars) que mantienen leyendo
s Likes BAJO Solo confirma visibilidad, no profundidad

o

© LO QUE PENALIZA

e Links en el cuerpo » —60% distribucién. SIEMPRE en primer
comentario

e Engagement bait - "comenta Si si..." = penalizacién
automatica

e +5 hashtags - penalizacién (usa 3-5 méax)
e Editar en 2h - reduce distribucién
e 2 posts en <24h - el segundo no llega

¢ Pods/comments genéricos - LinkedIn los detecta

B LO QUE IMPULSA

¢ Responder comments en 1h -» +35% visibilidad

¢ Mar/Jue 7-8am o 12-2pm - mejor timing

¢ Mobile-first » 72% del engagement es mobile

¢ Perfil personal » 65% del feed (vs 5% company pages)

* Consistencia 3-5/sem - el algoritmo te premia

cristiantala.com - skool.com/cagala-aprende-repite/about

® BONUS: Descarga el Cheatsheet detallado del algoritmo como
complemento a esta guia.
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o6 Como Escribir Posts que Funcionen

~ N A
¢4 5 TIPOS DE HOOKS (PRIMERA LiNEA) A ESTRUCTURA SPIL — EL FRAMEWORK PARA TODO POST
Tienes 7 segundos. La primera linea decide si leen o scrollean. Estos son los 5 hooks que mejor funcionan para 4 bloques que funcionan para cualquier tipo de contenido:
founders:

Setup (2-3 lineas)
Establece el contexto. Qué pasd, cuando, dénde. El lector necesita ubicarse.

1. El Contrarian

"La mayoria de los founders hacen X. Es un error." < s P % . 53
4 "El afio pasado un founder me pidié que invirtiera en su startup. Tenia todo: equipo, producto, traccion."

2. El Numero
o Point (1-2 lineas)

"Perdi $50,000 por no hacer esta cosa simple.” ) )
El punto central. Lo que quieres que se lleven. Directo.

3. El Before/After “Le dije que no. ;La razén? No conocia a sus clientes."

Insight (4-6 lineas)

"Hace 6 meses estaba a punto de cerrar. Hoy facturamos $30K/mes." 0
La leccion profunda. Datos, experiencia, analisis. Aqui es donde das el valor real.

4. La Confesion

"Tardé 3 afios en aprender algo que deberia haber hecho el dia 1." "En 30+ inversiones aprendi que el producto es facil de cambiar. Lo que no cambia facil es un founder que no
entiende a su cliente. Los 3 indicadores que miro: ..."

5. La Pregunta

";Cuéntas veces has dicho 'necesito mas clientes' este mes?" G Landing (1-2 lineas)
El cierre. Pregunta, reflexién, o CTA suave. Invita a la conversacion.

";Puedes describir a tu cliente ideal en 1 oracién? Si no, empieza por ahi."

(S AN J/
4 R
© CTAS QUE NO SE SIENTEN COMO VENTA N FORMATO OPTIMO
% NO HAGAS B si HAZ e Largo: 1,200-1,800 caracteres (sweet spot para dwell time)
"Contractame para resolver esto" "Si estas en esta situacion, escribeme" * Espaciado: 1 idea por linea. Lineas cortas. Espacio entre bloques.
¢ Sin walls of text: Maximo 2 lineas seguidas antes de un salto
"Link a mi pagina de servicios" "Tengo un template para esto — comenta 'quiero"" « Emojis: Moderados (1-3 por post). No al inicio de cada linea.
"Agenda una llamada: calendly.com/..." ";Cudl es tu mayor challenge ahora? Respondo en DM"  Hashtags: 3-5 al final. Relevantes a tu nicho.
"Mi empresa ofrece soluciones de..." "Escribi una guia de 3 paginas sobre esto. Es gratis." ¢ Imagenes: Opcional pero aumenta dwell time. Infografias > fotos stock.

® BONUS: Descarga el Cheatsheet de creacién de posts con +20 prompts y estructuras adicionales.
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07 Los 7 Errores que Cometen los Emprendedores en LinkedIln

Después de 40K+ followers, 30+ inversiones, y analizar cientos de perfiles de founders, estos son los errores que veo una y otra vez.

X

"CEO at MiStartup" no dice nada. Tu headline deberia explicar a quién ayudas y cémo. Si un extrafio no
puede saber en qué eres bueno en 5 segundos, estas perdiendo oportunidades.
Fix: Reescribe tu headline con la férmula de la Seccién 2.

X

La tipica: 0 posts en 3 meses — aparece con "Estamos contratando!" o "Lanzamos X!". Nadie te ve
porque el algoritmo no sabe quién eres.
Fix: 3-5 posts por semana SIEMPRE. Sin pausa. Sin excusas.

X

Este es el boost mds grande que estds desperdiciando. Responder en la primera hora = +35% de
distribucién adicional. Cada respuesta es otra oportunidad de conversaciéon - DM - cliente.

Fix: Responde TODO en la primera hora. Después, al menos los comments de valor. Haz preguntas de
vuelta.

X

"Hola, ofrecemos servicios de X, jte interesa una demo?" — Esto es SPAM. LinkedIn lo penaliza Y
arruina tu reputacién. La tasa de respuesta es <2% y el dafio a tu marca es permanente.

Fix: Warm up 7-14 dias (comenta, interactia). Luego conecta con contexto. Luego ofrece valor. Luego
— y SOLO luego — propdn una conversacion.

X

LinkedIn ODIA que salgas de la plataforma. Un link en el cuerpo = —60% de distribucién. No importa lo
bueno que sea tu contenido. X
Fix: Link SIEMPRE en el primer comentario. En el post: "Link en primer comentario &" 2 semanas posteando todos los dias —» 1 mes de silencio - volver como si nada. El algoritmo te castiga,
tu audiencia te olvida, y tienes que empezar de cero cada vez.
Fix: Batch tu contenido. Escribe 5 posts el domingo, programa para la semana. No necesitas
X inspiracién diaria — necesitas sistema.
"5 tips para mejorar tu productividad" — esto lo puede escribir ChatGPT y ya lo escribieron 10,000
personas. Si no tiene TU experiencia, TU voz, TUS datos - no publiques.
Fix: Todo post necesita un dato personal, una anécdota propia, o un nimero real. Si no puedes agregar
eso, no es tu contenido.

B EL ANTIDOTO: SISTEMA > MOTIVACION

Los emprendedores que ganan en LinkedIn no son los mas creativos — son los mas consistentes. Construye
un sistema: calendario fijo + pilares de contenido + batch production. La inspiracién es un bonus, no un
requisito.

cristiantala.com - skool.com/cagala-aprende-repite/about 9/10



RESUMEN FINAL

LinkedIn para Emprendedores:
El Checklist de 1 Pagina

9, SETUP (HAZ ESTO HOY)

e [ Reescribir headline con férmula [Resultado] para [Audiencia] e [ URL personalizada (/inftunombre)

e [ About en primera persona: Hook - Story —» CTA e [ 3+ recomendaciones actualizadas

e [J Banner que comunique tu propuesta de valor e [ Foto profesional (no selfie, no IA)

e [ Featured con lead magnet + mejor post + caso de éxito e [J Cal.com/Calendly configurado para calls

RUTINA SEMANAL

e [J 3-5 posts/semana (batch el domingo) e [ Seguimiento a DMs y leads en pipeline

e [ Responder comments en 1h post-publicacion e [ 1 post con caso de éxito/resultado por semana

e [J Comentar en 5 posts de tu ICP diario e [J Regla 80/20: valor puro vs. promocién

e [J Revisar profile views y conectar e [ Links siempre en primer comentario

©

e [ Posts con formato "Resultado - Método" e [ Flywheel: post - comments -» DM - call - cliente - nuevo
e [ CTA suave ("escribeme si..." no "contractame") post

« O Warm up 7-14 dfas antes de outreach » [ 30 min/dia de LinkedIn (no méas, no menos)

« [ Ofrecer valor antes de pedir (template, insight) ¢ O CRM basico (Google Sheets)

e [ Trackear: leads/semana, calls, revenue de LinkedIn

¢Quieres implementar esto con una comunidad de founders que te
apoyen?

Unete a Cagala, Aprende, Repite
skool.com/cagala-aprende-repite/about

Incluye acceso a los 2 Cheatsheets detallados del algoritmo y creacién de posts como bonus.

Guia creada por
Cristian Tala Sanchez

cristiantala.com - @naitus - linkedin.com/in/ctala




