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Antes de empezar

Llevamos cinco meses desde el lanzamiento de DominicanSources, una agencia de inteligencia
comercial dellado de los exportadores, y una plataforma de sourcing para compradores
internacionales. Gestionamos desde el inbound (coémo los compradores te encuentran) hasta el
outbound (identificar compradores con datos aduanales y contactarlos por ti).

Cuando arrancamos no teniamos audiencia en LinkedIn. Cero seguidores, cero engagement,
ceroidea de qué publicar. Publicabamos cuando se nos ocurria, en formatos que nos parecian
bonitos, sin saber si servia o no.

En cinco meses publicamos mas de 30 posts, probamos dos campafas pagadas, y medimos
cada métrica semana por semana. Algunos posts funcionaron de manera muy especifica, otros
fallaron por completo. Esta guia eslo que aprendimos haciéndolo desde adentro de laindustria
agro dominicana.

Qué vas a lograr con esta guia en 7 dias

Vas atener tu Pagina de empresallista, tu perfil personal optimizado, y tu primer post publicado
siguiendo unritmo que valida tu cuenta ante el algoritmo de LinkedIn. No es estrategia aérea,
son acciones especificas con horarios especificos.

Una cosa importante antes de empezar

LinkedIn es solo una de las palancas para vender. Es una forma mas para que cuando un
compradorinternacional te googlee o le pregunte a ChatGPT por exportadores dominicanos,
encuentre evidencia de que existes. Ese es el objetivo: aparecer cuando alguien te busque.

Elcierre de ventas pasa después, en WhatsApp, email, o llamada. Esta guia no promete cerrar tu
proxima venta en 7 dias — promete que tu Paginay tu perfil estén listos para que el comprador
serio te tome en serio cuando llegue.



DiA o

Solo si ho tienes Pdgina de empresa todavia

Tiempo: 20 minutos

Situempresaya tiene Pagina en LinkedIn, salta directo al Dia 1.
Sinotienes:

1.Entraa linkedin.com/company/setup/new

2. Llenalos campos basicos: nombre de empresa, sector (Food Production o Agriculture segun
tu producto), tamano (1-10, 11-50, 51-200), tipo (Self-employed o Privately Held), URL del
sitioweb sitienes

3. Sube tulogo (cuadrado, minimo 300x300 pixeles)

4. Sube unbanner provisional (foto real de finca o planta de empaque)

5. Click "Create Page"

Lo que pongas hoy lo vas arefinar el Dia 2. No sobrepienses los campos.

Sinotieneslogo profesional, sube algo provisional (texto sobre fondo limpio, puedes hacerlo en
ChatGPT o Canva en 5 minutos). Es mejor una Pagina activa con logo provisional que no tener
Pagina.



DiA 1

Define tu metaq, tu comprador, y haz audit

Tiempo: 30 minutos

Antes de tocarnada, define dos cosas.

1. Tu meta concreta en 9o dias
Unasolafrase. Ejemplosreales:

* "Que cuando un compradorenHolanda googlee miempresa, encuentre miPaginay un perfil
personal que se vea profesional.”

« "Tenermiprimer DM de un compradorinternacional que llegod por LinkedIn."

» "Que miequipo comercial pueda mandarla Pagina de laempresa o mi perfilcomo tarjeta de
presentacidony se vea como una operacion seria."

No "serinfluencer” o "tener 10,000 followers". Metas concretas, terminadas con palabras
concretas.

2. Tu comprador objetivo

Tres campos especificos:

» Pais oregion: EEUU, Paises Bajos, Reino Unido, Alemania, Canada. Elige 1o 2 maximo.
» Tipo de empresa: Importador-distribuidor, retailer, foodservice, procesador. Elige 10 2.

« Tamano: Pequeno (PYMEimportadora), mediano (distribuidor regional), grande (cadena
retail). Elige 1.

Ejemplo: "Importador-distribuidor, Paises Bajos o Bélgica, mediano (entre 10 y 50 empleados).”
Estovaaanclartodolo demas. Sin esto, no sabes qué cambiar en tu perfil porque no sabes a
quiénle estas hablando.

3. Audit screenshot

Sacascreenshot de:

» TuPagina de empresa como lave unvisitante (modo incognito en Chrome)

o Tuperfilpersonalcomo lo ve unvisitante (modo incognito)

Guardalas. Vas acomparar el viernes.



DiA =

Fix Pdgina de empresa

Tiempo: 45 minutos

Anatowmia: Po'\gina de empresa

Banner Logo + banner
____ -~ foto real * no stock

- — ‘ _—

Logo <= - -

Empresa S.R.L.
Mango Keitt + aguacate de RD... < - =

f Visit website

Gbout

Exportadora dominicana de...

Taghne_
120 chars - proo(ucto + origen

A About
- primeras 2 lineas + certs
Specialties
- hasta 20 - Osalos todos

| CTA + Featured
botdn + 1-2 piezas Fijao(as

Ewmbarques a EEUU + Europa...
vlobaleAP, HACCP, FDA...

—
A

rS(aos_cialt‘.es
Mango Keitt - Aguaca‘te Hoss * GlobalGAP
u)o\cao fino + CAFTA-DR - USDA Organic...

(Featureo(

e

Cinco arreglos en orden de prioridad.

i

Arreglo1- Logo + banner (10 min)
Logo: altaresolucion, fondo limpio. Situlogo no se lee a 60x60 pixeles (tamafo en feed), no

sirve. Mejor un texto limpio sobre fondo claro que unlogo borroso.

Banner: fotoreal delafinca, planta de empaque, o producto en cosecha. Los compradores B2B
detectan fotos genéricas en dos segundosy bajan tu credibilidad.



Arreglo 2 - Tagline (5 min)

LinkedIn te deja 120 caracteres debajo del nombre. Combina producto, origen, y diferenciador.
Mal: "Comprometidos conla excelencia agricola dominicana.”

Bien: "Mango Keitt + aguacate Hass de RD. Contenedores completos a EEUU + Europa.
GlobalGAP."

Arreglo 3 - About / Acerca de (15 min)

Reglas duras:

1. Las primeras dos lineas dicen qué exportas, desde dénde, a quién. Esto eslo Unico que
aparece sin que el visitante haga click en "ver mas".

2. Tulista de productos con especificaciones. Siexportas Keitt, dilo. Si exportas calibres 8 al 10,
dilo. Los compradores buscan por especificacion.

3. Certificaciones por nombre completo. GlobalGAP, HACCP, FDA, IFS, USDA Organico, FSVP.
Cada certesuna palabra clave porla que un comprador filtra.

4. Volumen mensual o capacidad anual. Descalifica compradores que no encajan, atrae alos
que si.

Plantilla minima:

[Empresa] es una exportadora dominicana de [productos especificos con variedades].
Embarcamos contenedores completos a [mercados] desde [afno]. Manejamos [volumen
mensual o anual]. Certificaciones: [lista completa].

Productos:
- [Producto + variedades + calibres]
- [Producto + variedades + calibres]

Contacto: [email] / [WhatsApp]

Arreglo 4 - Specialties (10 min)

LinkedIn te deja hasta 20 specialties. Usalos todos. Mezcla:

Productos pornombre + variedad: Mango Keitt, AQuacate Hass, Cacao fino

Términos de comercio: export, sourcing, B2B produce, container shipoments
Geograficos: Dominican Republic, Caribbean, CAFTA-DR
Certificaciones: GlobalGAP, FDA registered, USDA Organic



Estos sonlos términos porlos que LinkedIn te indexa internamente, y porlos que la Inteligencia
Artificial te encuentra cuando un comprador les pregunta por exportadores dominicanos.

Arreglo 5 - Custom CTA + Featured (5 min)

e Custom CTA button: "Visit website" si tienes sitio web. "Contact us" sino.

» Featured section (debajo de About): fija1-2 piezas. Sitienes blog post, ficha de producto en
PDF, o video corto de tu planta de empaque, fija eso. Sino tienes nada, déjalo vacio.



DiA =

Arreglo perfil personal del fundador o dueno

Tiempo: 60 minutos

Anatomia:; (ae_r{:il personal

Foto Headline
~ - - 220 chars - rol + empresa
~ P

~ - A + (oroo(ucto + diferenciador

Arturo Pequero ~
J i ~I~ - Foto
Fundador en AgroExport DR | .
. PrOFeSIOV\O\' * no FOVW\G,
Mango Keitt + Aguacate Hass [
GlobalGAP, EEUU + Europa

f/ﬂ:out

Si compras mango o aguacate desde RD,

About

para quién es otil hablar

esto es lo que hago: te conecto con... contigo - CTA suave

KFe'.od:ure',o(
. Featured
PDF P°$'°] [ L'““] hasta 5 PDF + post +
k prensa + sitio
prerience

Director Comercial * AgroExport DR
200+ contenedores embarcados desde 2020

k\

Por qué este diaes mas largo que el Dia 2:

Exper?ev\ce
- términos es[aecn’ﬁcos

con nimeros reales

N iy iy

Amenos de 1,000 seguidores, tu Pagina de empresa es practicamente invisible. LinkedIn
distribuye contenido de Paginas al 5% de tus seguidores enla primera pasada. Los perfiles
personales alcanzan 5-10x mas feed que las Paginas a la misma escala (analisis del algoritmo de
LinkedIn 2026, Sociallnsidery GrowlLeads).

Tu perfil personal es el motor. La Pagina es el ancla.



Arreglo1- Headline (10 min)

Los 220 caracteres mas importantes de tu perfil. Aparecen debajo de tu nombre en cada post,
comentario, mensaje, y resultado de busqueda.

Estructurarecomendada:

[Rol] en [Empresal | [Producto especifico] desde [origen] | [Diferenciador]

Ejemplos:

e FundadorenAgroExport DR [ Mango Keitt + Auacate Hass desde RD | GlobalGAP,
embarques a EEUU + Europa

o Director Comercial en Cacao Dominicano | Cacao fino de aroma, contenedor completo |
Trazabilidad lote-a-finca

Elcompradorescanea, nolee. Verol, empresa, producto, diferenciador antes de hacer click.

Arreglo 2 - Foto (10 min)

« Profesional, no formal. Foto en planta de empaque o en finca funciona mejor que una foto en
sacoy corbata.

» Solotu, nofotos grupales.

» Ojosvisibles, sonrisa moderada.

Situfoto actual es de hace cinco afios, cadmbiala. Sies una foto social cropeada, cambiala. Sino
tienes ninguna, sacate una hoy con celular contra una pared limpia. Diez minutos.

Arreglo 3 - About / Acerca de (25 min)
Reglas:

1. Primeralinea: para quién es Util hablar contigo. No tu biografia. Ejemplo: "Sicompras mango,
aguacate o frutas tropicales desde Republica Dominicana, esto es lo que hago: te conecto
con exportadores verificados y manejo la operacion comercial. Cinco anos en exportacion
dominicana de agro.”

2. Tres bullets concretos, no parrafos largos:
o Qué exportasyaqué mercados
o Volumen, capacidad, certificaciones

o Como trabajar contigo (email, WhatsApp, formulario)



3. Linea final con CTA (call to action, eninglés o llamado a accidn) suave: ";Buscas un
proveedor verificado de RD? Escribeme directo o agenda una llamada de 15 minutos.”

Loque NOva:

e TuCVcompleto (eso vive en Experiencia)
» Universidady postgrado (eso vive en Educacion)
e "Apasionadopor.."

e Frases motivacionales

Arreglo 4 - Featured section (10 min)

La seccion mas sub-utilizada de LinkedIn. Justo debajo del About te deja fijar hasta 5 piezas.
Qué fijar, en orden de prioridad:

1. UnPDF descargable (ficha de producto, catalogo, caso de cliente)
2. Tumejor post de los ultimos 60 dias

3. Link aunarticulo de prensa donde te mencionaron

4, Link al sitio de tuempresa

5. Link arecomendacion o testimonio sitienes

Sinotienes nada, esta semana es buen momento para crear un PDF: ficha de tu producto
principal con 5 datos (variedades, calibres, temporada, certificaciones, contacto). 30 minutos.

Arreglo 5 - Experience (5 min)

Rol actual. Reescribelo en términos especificos.
Mal: "Director Comercial. Responsable de ventas internacionales.”

Bien: "Director Comercial. Exporto contenedor completo de mango Keitt y aguacate Hass a
EEUU (Florida, NJ) y Europa (Paises Bajos, Espana). Manejo desde la oferta inicial hasta
seguimiento post-embarque. 200+ contenedores embarcados desde 2020. Certificacion
GlobalGAP renovada anualmente.”



DiA 4
Tu primer post + el ritual de 60 minutos
Este es el diadenso.

Por qué: el ritmo de los primeros 60 minutos después de publicar es lo que decide qué tan
amplio LinkedIn distribuye tu post. Sin esta secuencia, el post se hunde aunque sea bueno. Con
ella, se multiplica 5-10 veces.

Secuencia de 60 minutos
alrededor de cada post de la Pégina

(Lperti personal

<10 min Warmu(a: comenta en 3-5 pos‘ts J

de tu feed (>10 Palabras, agrega tu punto de vista)

| Post sale (programao(o) 0:00

martes o jueves 8 AM hora del comprador

Primer comentario con link +30 seg

+1 min c Like ol post
desde tu perfil personal

+30 wmin )
Reshare con @-mencisn del post
HORA DORADA

+ 1-2 ltneas de POV propio

lS(DG\FQ la distribucidn o!el alzorntmo ‘

+A0 min ( ) ' Comentario sustantivo en el post h

agrega un punto, no ‘buen post' y

pfnea[o (Pégina comentando en su propio Post)

Paso 1- Escribe el post (30 min)

Elige UNO delos 3 pilares.

Pilar1- Cosecha o temporada en curso (50% de tus posts a futuro):



Esta semana arrancamos zafra de mango Keitt. Calibre 8 al 10. Lista para embarque desde el
viernes proximo. Si estan construyendo programa para junio, este es el momento.

[foto dellote saliendo de la finca]

Detalles en primer comentario.

Pilar 2 - Tras bastidores (25% a futuro):

Auditoria GlobalGAP renovada esta semana. Tercer afno consecutivo. Ningun hallazgo critico.
Paralos compradores que estaban esperando este check antes de cerrar programa: estamos
listos.

[foto del auditor en la planta o del certificado]

Pilar 3 - La pregunta que tus compradores siempre te hacen (25% a futuro):

La pregunta que mas me hacen compradores primerizos de mango dominicano: ";cual es la
diferencia entre Keitty Tommy Atkins?"

Tres puntos:

1. Pungenciay dulzor: Keitt es mads dulce, menos fibroso. Tommy aguanta mas viaje.
2. Calibre: Keitt rinde calibres mas grandes en RD. Tommy se va mas pequeno.
3. Ventana: Keitt es de junio a septiembre, Tommy de marzo ajunio.

¢ QUEé preguntas faltaron en esta lista? Déjalas abajo.

Elige UNO. Nolos 3. UNO.

Reglas para escribir:

150-200 palabras maximo

Sin guioneslargos (em dashes usados porlalA)
Espacios entre lineas (LinkedIn castiga parrafos densos)
3-5hashtags al final,nomas

Sitieneslink, va en el PRIMER COMENTARIO, no en el post. LinkedIn castiga posts conlinks
externos.

Plantillas para copiar

Los tres pilares en formato listo para llenar. Copia, sustituye los corchetes con tus datos, publica.

Plantilla 1- Cosecha o temporada en curso



Esta semana [arrancamos zafra / cerramos primer embarque del mes /

abrimos ventana de calibre X].

[Producto + variedad + calibre + detalles concretos].
[Disponibilidad: desde cuando, hasta cuando].

[Foto del producto en finca o packaging].

Detalles en primer comentario.

#DominicanRepublic #FreshProduce #[producto] #B2BSourcing

Plantilla 2 - Tras basticdores

[Auditoria / certificacidén renovada / inversidn en planta /

entrenamiento de equipo / visita técnical.

[Qué pasd concretamente y por qué importa para el comprador].

[Linea sobre disponibilidad o capacidad post-evento].

[Foto del evento].

#DominicanRepublic #[certificacidén o tema] #FoodSafety #FreshProduce

Plantilla 3 - La pregunta que tus compradores siempre hacen

La pregunta que més me hacen compradores primerizos de [producto]:

"[la pregunta exacta]"

[Respuesta en 3 puntos numerados, 1-2 lineas cada uno]:

1. [Punto]
2. [Punto]
3. [Punto]

:Otra pregunta que falta en esta lista? Déjala abajo.

#DominicanRepublic #B2BSourcing #[producto] #ImportExport

Paso 2 - Configura el horario

LinkedIn te deja programar posts. No publiques manualmente al azar. Programa para el siguiente
martes o jueves alas:



Mercado primario Hora de publicar (AST) Porqué

EEUU costaeste 8:00 AM Horalocal de Miami/NJ
EEUU costa oeste 11:00 AM Horalocal de LA/SF
Paises Bajos / Espafia/ Alemania 2:00 AMAST (programa) 8 AM CET endestino
Reino Unido 3:00 AMAST (programa) 8 AMBST endestino

Para Europa o Reino Unido: nunca publiques manual alas 2 AM. Escribe el post el dia anterior
(lunes o miércoles porlatarde)y programalo en LinkedIn para que salga solo ala hora correcta.
Estolo soportaelbotdnde "Schedule post” en el editor de publicacion.

Martesy jueves sonlos dias con mejorengagementenel 2026 (8.66%y 5.13% segun
Sociallnsider) versus lunes y viernes (1-2%,).

Paso 3 - La secuencia de 60 minutos

Esto eslo masimportante de este dia. Sin esto, lo de arriba norinde.

Sigue la secuencia del diagrama arriba. Seis pasos, cuatro de los cuales son desde tu perfil
personaly dos desde la Pagina. Laregla mental: la Pagina publica, el perfil personal amplifica.

Por qué cada pasoimporta:

* Warmup (-10 min): LinkedIn lee la actividad reciente de tu perfil personal para decidir cuan
amplio distribuye lo siguiente que toques. Diez minutos de comentarios sustantivos antes
calientan tu cuenta. Comentarios de unalinea ("great post") no cuentan; tienen que agregar
punto de vista, minimo 10 palabras.

e Primer comentario conlink (+30 seg): los posts conlink en el cuerpo pierden distribucion. El
link va en el primer comentario, pineado por la Pagina misma.

* Reshare alos 30 min: la "Hora Dorada" del algoritmo. LinkedIn decide cuan amplio distribuye
un postenlos primeros 60 minutos. Unareshare desde tu perfil personal en eserango eslo
que dispara la distribucion (un perfil personal alcanza 5-10x mas feed que la Pagina sola).

« Comentario sustantivo (+90 min): alimenta al algoritmo con engagement organico continuo
durante la ventana de evaluacion. No "buen post", agrega un punto propio.

Situ post no tiene esta secuencia, recibe distribucion minima aunque sea bueno. Sila tiene, se
multiplica.



Sino puedes hacer toda la secuencia ese dia (estas en finca, sin sefial, en unareunion): hazsolo
elreshare alos 30 minutos desde tu perfil personal. Es el Unico paso que de verdad mueve la
aguja. Elresto son afinaciones. Mejor publicar con reshare-solo que no publicar.

Paso 4 - Mide después

24 horas después de publicar, anota:

» Impresiones (visible enla analitica del post)
» Reactions, comentarios, shares de terceros (sin contarlos tuyos)
o Vistas de perfil de tu perfil personal en ese dia

Sitienes mas de 2% de engagement rate (R+C+S dividido entre impresiones), funciond. Sino, no
pasanada — el patrén se aprende publicando.

Si tu engagement se mantiene por debajo de 1% después de 4-6 posts: el problemanoesla
frecuencia, es el formato o el horario. Prueba cambiar de pilar (sivas con cosecha, prueba
pregunta-de-comprador; sivas con bastidores, prueba cosecha). O cambia el dia/hora (martes
ajueves, 8 AM a1l AM). Lasenal se acumula a través de varios posts, no aparece en uno.



DiA 5

Dia light: lee 5 perfiles + Unete a 3 grupos

Tiempo: 30 minutos

Hoy no publicas nada. Es dia de observary posicionarte.

Paso1- Lee 5 perfiles de exportadores (15 min)
Busca en LinkedIn 5 perfiles de exportadores de agro (dominicanos o de otros origenes
tropicales: Perd, México, Colombia, Brasil).

Para cadauno anota:

» Unacosaque hicieronbien que vas a copiar

» Unacosaque hicieronmal que vas a evitar

Esto te davocabulario que compradores entienden, ejemplos de formatoy tono que funciona, y
catalogo de errores comunes.

Sitienes tiempo de sobra, conecta con 2-3 de ellos. Mensaje corto: "Vitu perfil, exportador de
[producto] también desde [pais]. Saludos desde RD. "No pidas nada. Conexion profesional.
Suma con el tiempo.

Paso 2 - Unete a 3-5 grupos de la industria (15 min)

Los grupos de LinkedIn sonun canal sub-utilizado para llegar a compradores que ya estan
buscando proveedores. Cuando posteas dentro de un grupo, tu post aparece en el feed de
todos los miembros, no solo en el de tus seguidores. Para una Pagina sub-1,000 followers, ese
alcance prestado vale mas que muchos posts organicos.

Como buscar grupos: en LinkedIn search, filtra por "Groups" y prueba con keywords como:

e fresh produce - produce buyers * produce sourcing
¢ tropical fruit : mango * avocado importers : cacao trade
e food import ' food sourcing @ food procurement

® caribbean trade : latin american export

Mercados especificos: dutch produce , uk fresh produce , german food trade

Criterios para unirte aun grupo:

e >500 miembros (grupos muertos no sirven)

» Postsrecientes (revisa que haya actividad enlos ultimos 30 dias)



Composicion de miembros: importadores, distribuidores, buyers (no solo otros exportadores
como tu)

No solo promocional (grupos donde todo el mundo solo se anuncia tampoco sirven)

Algunos grupos relevantes para arrancar (verifica composicion actual antes de unirte):

Fresh Produce Industry Discussion
Produce Industry Network
International Food and Agribusiness
Caribbean Trade & Export Network
Specialty & Tropical Produce Buyers

Unete a 3-5 hoy. Solo Unete, no postees todavia. Lee 2-3 posts de cada grupo para entender el
tono. Postear sin entender la cultura del grupo es laformamas rapida de serignorado o
expulsado.

Tu primer post enuno de estos grupos lo programas para la semana 3-4, después de haber
observado el patrén.



DiA &
Conecta con 1o compradores o exportadores
de la industria

Tiempo: 40 minutos

Paso 1- Envia 10 connection requests (30 min)

Busca en LinkedIn 10 personas que encajan en tu comprador objetivo (definido Dia 1).
Usa LinkedIn Search con filtros:

o Title: Procurement Manager, Sourcing Manager, Category Manager, Buyer
¢ Industry: Food Production, Wholesale Import & Export, Wholesale Retail
o Country: elque definiste Dia

Para cada uno: connectionrequest con mensaje corto.

Plantilla:

Hola [nombre]. Vique manejas sourcing de [producto] en [empresa o region]. Exporto
[producto] desde RD y siempre busco estar conectado con compradores serios del sector.
Saludos.

No trates de vender. No pidas reunion. No mandes catalogo. La conexion sola es el objetivo. El
seguimiento llega después de aceptadala conexion, no antes.

LinkedIn tiene limite de ~100 connectionrequests por semana. Cadenciarealista: 10/diala
primera semana para arrancar tured, después baja a 5/dia sostenido. Diez/dia sostenido es
agotadorylamayoria de exportadores lo abandona enla semana 3. Mejor unritmo mas bajo que
dure 90 dias que uno alto que se rompa.

Paso 2 - Invita a tus conexiones aceptadas a seguir tu Pdgina (10 min)

Este paso es el que casitodo el mundo olvida. Cada vez que una conexion nueva acepta, puedes
invitarla manualmente a seguir tu Pagina de empresa. Lo hace el admin de la Pagina, no tu perfil
personal,y es100% gratis.

Como se hace:

1. Entra atu Pagina de empresa como admin

2. Enelmenulateralizquierdo, busca "Invite connections" (o "Invitar conexiones")



3. LinkedIn te muestra tus conexiones de primer grado que aun no siguen la Pagina

4.Marcaalas que seanrelevantesy dale "Invite"

Importante: LinkedIn te da un crédito de invitaciones que se regenera mensualmente (~250 por
mes parala mayoria de Paginas). Cadainvitacion gastada se recupera solo cuando esa persona
acepta. Siinvitas a alguien que ignoralainvitacion, ese crédito se queda quemado por 14 dias.
Poreso soloinvita a conexiones que de verdad encajan con tu audiencia objetivo, no atodo el
mundo.

Hazlo cada vez que aceptes nuevas conexiones (idealmente cada semana). Es el camino mas
baratoy consistente para crecerla audiencia de tu Pagina.



DiA —»

Plan las proximas 2 semanads + analitica bdsica

Tiempo: 45 minutos

Calendario de 2 semanas
4 posts * martes y jueves 8 AM

Lun Mar Jue

B AM 3 AM \

’ Cosecha Pregunta
Semana 1 o temporadu ‘ de comprador

+ ritmo 60 wmin + ritmo 60 min

B AM ’ S AM ‘

Tras ! Cosecha
Semana 2 bastidores o temporada

+ ritmo 60 min + ritmo 60 min

—

—

Mix recomendado por ciclo de 2 semanas:
2x Cosecha / temporada 1x Tras bastidores 1x Pregunta de comprador
50% del mix 25%, del mix 25%, del mix

Paso 1- Programa 4 posts para las proximas 2 semandads (30 min)

Usalos 3 pilares en proporcion aproximada:

o 2postsdecosechaotemporadaencurso
e lpostdetrasbastidores

* lpostde pregunta-que-compradores-hacen
Diasrecomendados: martesy jueves. Mismo horario que Dia 4.

Para cadauno, programa el post completo en LinkedIn (no lo dejes para el dia). Eso libera tu
tiempo el dia de publicar para hacer el ritual de 60 min sin tener que escribir primero.



Paso 2 - Ahota tu base (15 min)
Tres cosas amedircadalunes:
1. Followers de Pagina de empresa (en Analytics — Visitors)

2. Profile views de tu perfil personal ultimos 7 dias (en "Who's viewed your profile")

3. Posts publicados ultimos 7 dias + engagement rate de cada uno (calcula: R+C+S dividido
entre impresiones)

Anotaenun Sheet, enun cuaderno, donde sea. Loimportante es tenerlabase. En 30 diasvas a
ver si subieron.

No te obsesiones con métricas diarias. Los lunes una revision de 15 minutos, eso es todo.



Dia 8 y en adelante

Sillegaste hasta aqui: tu Paginay tu perfil personal estanlistos. Tu primer post esta publicado
conritmo. Tienes 4 posts mas programados y una base anotada.

El costo de tiempo en estado-estable

Después del Dia 7, mantener el ritmo cuesta:

» ~3horasalasemanasihaces 2 posts con elritual completo (escribir + programar + secuencia
de 60 minx 2)

» ~1.5horas alasemana sibajas a2 postsconsolo elreshare alos 30 min (el paso que mas
rinde)

* 15 minutosloslunes para anotartu base (followers, profile views, engagement)

Siesas 3 horas semanales no te cuadran, laopcion honesta es bajar a1 post semanal conritmo
completo (~1.5 hrs)enlugarde 2 posts sinritmo (que no te van arendir).

El siguiente nivel

Lo que no cabe en? dias:

o Configurartu primera campana pagada en LinkedIn (TLA — Thought Leader Ad, donde se
promociona pagado un post desde tu perfil personal; o Sponsored Content desde la Pagina)
conaudiencia precisa

» Ritmo sostenido de 2 posts ala semana sin que te cueste el sabado pensar qué publicar

o Capturadeleads(Lead GenForms, formularios en sitio, sincronizacién con email)

o Activaratuequipo comercial parareposteary comentar

» Analisis mensual de qué esta funcionandoy qué no

Siquieres hacerlo tu mismo, te toma 3-4 meses aprenderlo afondo. Esta guia te dio el reset; lo
demas es practica.



LINKEDIN SETUP PACK

Siquieres que telo armemos:

» Auditoriacompleta de tu Pagina + perfil personal (la version profesional de lo que
hiciste Dia 1)

» Optimizacion de ambos perfiles con copy hecho pornosotros

» Investigacion de audiencia objetivo (qué compradores buscar, en qué paises, con qué
titulos)

« l|dentificaciondelos grupos de LinkedIn donde tus compradores estan activos
» Calendario de contenido de 4 semanas con draftslistos

« Configuracion + primer test de campana TLA (Thought Leader Ad)

« Como automatizarla creacion de contenido con |A

» Playbook de handoff para que sigas tu
Tiempo: 5-7 dias - $100 (tarifa de fundadores por tiempo limitado, $197 estandar después)

.Y después del Setup Pack? Si quieres que sigamos manejando el ritmo contigo (publicacion, ritual,
analisis mensual, gestion de campanfas pagadas), ofrecemos un servicio mensual como continuacion:
$80-150/mes segun el alcance. No es obligatorio, pero esta ahisi quieres que el ritmo no dependa de
ti. Conversamos |los detalles durante la entrega.

Escribeme: infoRdominicansources.com - WhatsApp +1-829-383-9472

Siprefieres hacerlo tu mismo con esta guia, perfecto, esa eralaidea. La guia por sisola funciona
(locomprobamos).

Sea cual sea el camino, el dia 8 empieza el lunes proximo, no en tres meses.

DominicanSources



Sobre DominicanSources

Somos una agencia de Inteligencia Comercial para exportadores de agro. Manejamos el inbound
(hacemos que los compradores te encuentren online) y el outbound (investigacién de
compradores con datos aduanales, calificacion, e introducciones directas).

dominicansources.com - info@dominicansources.com

Reset de LinkedInen 7 dias - vi.O-mayo 2026 - DominicanSources



