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como puede disparar su carrera

Headhunters y consultores de RR.HH. ya la toman como referencia
obligada antes de iniciar una busqueda de candidatos. Qué hacer y que
no en el armado de un perfil. Todo lo que hay que saber para no pasar
inadvertido en una network que nuclea a 65 millones de personas.

i le ofrecieran entrar a una
network con mas de 65 millo-

nes de contactos profesionales,

¢le interesaria? Ante una res-

puesta afirmativa, el camino a seguir es
sencillo: crear su propio perfil en Lin-
kedIn, una de las redes sociales mas influ-
yentes, orientadas al mundo profesional
y ejecutivo. En la Argentina, todavia estd
en desarrollo. Pero, en paises como los
Estados Unidos, no estar en LinkedIn
implica, practicamente, no existir en el
mundo laboral. A diferencia de Facebo-
ok, orientado al esparcimiento, y Twit-
ter, mas limitado en cuanto a caracteres
einformacion a divulgar, es el lugar para
manejar la carrera y fuente casi obliga-
da de la mayoria de los headbunters y
consultores de Recursos Humanos, ade-
mas de varias compaifias. De

hecho, en muchos casos, el “Quiero que
se una a mi red profesional” -mensaje
con el que se invita a otras personas a
sumarse como contactos— pasa a ser,
incluso, mas obligatorio y util que inter-
cambiar tarjetas de negocios.

El universo LinkedIn es amplio e
influyente: son mas de 65 millones de
miembros y, cada segundo, se suma uno
nuevo. Del total de los que ingresan,
mas de la mitad son de fuera de los Esta-
dos Unidos. Todos estan alli: colegas,
competidores, posibles proveedores,
ex compaiieros de universidad, maes-
tria, MBA o doctorado, entre otros. En
territorio estadounidense, por ejemplo,
el miembro promedio es un universita-
rio de 43 anos, con ingresos superiores
a los US$ 107.000 anuales. Mas de
un cuarto Son ejecutivos semior y estan

representadas todas las empresas que
componen ¢l indice Fortune 500. En la
Argentina, segtin datos difundidos por
la companiia cuando lanz6 la pagina en
espafiol, abundan los usuarios con titu-
los de “propietario” o “fundador™,
lo que indica predominancia empren-
dedora. Luego siguen gerentes, ana-
listas, consultores y programadores. Y,
contra la creencia, algunas compani-
as se las arreglaron para encontrar pesos
pesado en la red: en 2008, Oracle hall,
via LinkedIn, a su CFO, Jeff Epstein.
La red social se convirtié en una
manera de “ordenar” la vida profesio-
nal en Internet. Es que, al googlear el
nombre de un ejecutivo, su perfil en
LinkedIn es el primer resultado de la
biisqueda. Por ello, es importante man-
tenerlo al dia. “Implica un cambio de



paradigma y habla mucho de como el
profesional se mantiene actualizado”,
asegura Carolina Tulidn, consultora aso-
ciada de CM Sociologia de Empresas.
“No es solo para la busqueda de emple-
os. Sirve también para hacer alianzas,
conocer proveedores e intercambiar
informacion”, agrega.

LinkedIn se convirtio, gracias al perfil
de sus usuarios, en base de consulta para
los headhunters o consultores que ras-
trean al candidato perfecto para sus clien-
tes. Hoy, estan al alcance de un click los
nombres de algunos de los ejecutivos mas
prestigiosos y codiciados. Algunos, inclu-
so, con sus datos de contacto a la vista.

“Si uno quiere estar en el mundo pro-
fesional, tiene que estar ahi. Pasa a ser dia-
rio: me levanto, me lavo los dientes y actua-
lizo LinkedIn”, ejemplifica Rubén Heine-
mann, socio de Oxford Partners. Para el
headhunter, es una base de datos vital en
su labor. “Por supuesto, siempre estd el
candidato fantastico que no tiene perfil.
Pero, en el trabajo diario, es clave™, ana-
de. Andrés Hatum, especialista en com-

portamiento humano de la organizacion
del TAE, coincide: “Es una gran archivo
de contactos y visibilidad en el mercado.
Incrementa la base de acceso a contactos™.

Busqueda online

La mayoria de las consultoras especiali-
zadas en basqueda de Recursos Huma-
nosy headhunters utiliza LinkedIn como
fuente casi obligada de consulta. “Es como
el Facebook del ejecutivo”, compara Edgar
Medinaceli, anager de Russell Reynolds.
Para el headhunter, la red social puede
facilitarle encontrar o contactar un can-
didato pero no es condicion sine qua non
para contratar. “Para nuestro negocio,
que es muy senior, quiza ayuda con las
referencias. Pero lo veo mds para buscar
perfiles de gerencia media o alto poten-
cial, alguien que, quizd, no conociamos”,
resume Medinaceli.

Por parte, Matias Ghidini, gerente
Comercial de Ghidini Rodil, prefiere dis-
tinguir que, en la consultora, se utiliza
para identificar personas pero no para
reclutarlas. “Yo encuentro un perfil, lo

Detrés de los mas de 65 millones de
perfiles creados en LinkedIn esté la
mente de Reid Hoffman, que co-fun-
dé la red social profesional en 2003 y se
convirtio en su CEO desde 2007 hasta
el afio pasado, cuando le dejo el puesto
a Jeff Weiner, ex Yahoo. Hoffman no es
nuevo en el mundovirtual. Integré el board
fundador de PayPal, el sistema de pagos
online por el que eBay pagd US$ 1500
millones en 2003. Tenfa inversiones en
numerosos start-ups, como Facebook.
Con laidea de LinkedIn, se sumo a otros
angel inverstorsy armé un pequefio staff
para lanzarlo.Al principio, el crecimiento
fue lento, hasta que la Web 2.0 se dis-
par6 y comenzo a sumar, cada vez, mas
usuarios. En 2008, de hecho, reunio
fondos de Bain Capital Ventures, Sequoia
Capital, Greylock Partners y Bessemer
Ventures, lo que dispard el valor de Lin-
kedlna US$ 1000 millones.
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analizo, lo contacto. Reclutar es mas com-
plejo: tengo que descubrir qué hizo, los
intereses y habilidades y, en funcion de
eso, ver como matchean con los de la com-
pania”, diferencia. Asi, se convierte en
una herramienta mas. “No lo veo ni para
Jjuniors, que no tienen experiencia, ni para
gerentes Generales. Esta es una figura
que, en la Argentina, todavia implica
pasar por filtros telefonicos y alentar el
ego, al contrario que en los Estados
Unidos, donde la mayoria de los CEOs
tiene sus perfiles”, explica.

CM Sociologia de Empresas, por caso,
crea sus propios grupos y paginas para
postear avisos en los que realiza job pos-
tings. Para la consultora, es un ambito
habitual en las busquedas, que comple-
menta con los métodos tradicionales. “Per-
mite acceder a una masa importante de
candidatos, que podemos encontrar de
manera rapida, al filtrar por nombres, car-
gos o funcionalidades”, explica Tulidn.

Para Néstor Fernandez, gerente de
Reclutamiento & Headhunting de Ale-
jandra Salinas & Asociados, “es una
herramienta mds de consulta, aunque
todavia no se le da el uso que tiene, por-
que mucha gente no estd”. Pero admi-
te que, cuando llegan las busquedas, tra-
ta de hacer siempre un search en el sitio,
ya sea entre los contactos que posee 0
por empresa. “Lo usamos para mandos
medios y analistas, porque muchos
ejecutivos todavia confian mds en un
headhunter que en la red”, completa.

Sin embargo, para Fernando Vigo-
rena Pérez, director Ejecutivo de Entre-
preneur Consultores Gerenciales, este
tipo de redes son para mostrar los curri-
culums, pero no para discutir temas de
relevancia. “Son espejos para mirarse
a si mismos. No lo aconsejaria, salvo
para formar una comunidad cerrada
donde entren los pares o el mercado, y
se pueda intercambiar algo mas que CV
o fotos™, opina.

Recruiting 2.0

Las companias también aprovechan la
base de datos virtual que les ofrece Linke-
dIn. En los Estados Unidos, por ejem-
plo, Accenture planea reclutar mas del 40
por ciento de sus nuevas contrataciones

através de este medio. Localmente, si bien
la herramienta comienza a ser mas utili-
zada, son menos las que se animan. Por
caso, ESET, una multinacional eslovaca
de servicios de softiware de seguridad, que,
desde la Argentina, y a través de Linke-
dIn, encontré y contratd a su Channel
manager local y su par en Brasil. Ahora,
concentra la busqueda para el mismo car-

Los tips
para un perfil
exitoso

Complete todos los campos posibles, deta-
llando la experiencia académica y laboral
relevante. No se olvide de escribir correc-
tamente los nombres de las empresas en
las que trabajo: muchos headhunters bus-
can ofiltran por compafifas.

Incluya una fotografia, que sea sabria y for-
mal. Deje los retratos familiares o con
amigos para Facebook.

Maneje su red de contactos de manera res-
ponsable, porque ellos hablan de quién es
usted. No sirve tener muy pocos contactos
ni demasiados, sino la cantidad real con la
que usted se relaciona. No acepte por acep-
tar o sumar, ya que no es una competencia.
Busque los que realmente sean relevantes.
Pida recomendaciones a ex empleadores
y profesionales que lo conozcan y valoren.
Como con los contactos, no sirve sumar
las que no aporten valor.

Unase a grupos que muestren sus intereses
y manténgase activo porque suelen surgir
oportunidades de trabajo o relacionamien-
to desde ahi. Empiece, por ejemplo, por su
universidad o donde haya cursado un pos-
grado. Luego, puede buscar grupos de com-
panias o intereses varios.

* Monitoree su cuenta, en lo posible, dia-
riamente. Responda solicitudes, invitacio-
nes o recomendaciones. Actualice cual-
quier informacion que necesite ser cam-
biada (cambio de datos personales o
empleos, por ejemplo).

Fuente: APERTURA, a partir
de entrevistas realizadas.
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go pero en México. “Para el perfil que
buscamos, necesitamos gente que esté
conectada y querfamos tener referencias
de con quién. Al buscar un perfil comer-
cial, la cartera de contactos es muy impor-
tante”, explica Ignacio Sbampato, VP para
Latinoamérica de la empresa. La venta-
Ja con respecto a otros sitios de Internet
orientados al mundo laboral, segiin el eje-
cutivo, es que los CVs estan mas actuali-
zadosy las personas arman su propia intro-
duccion. Como desventaja, el alcance
todavia es menor. “En la Argentina, por
una busqueda, nos llegaron casi 200 can-
didatos. Si lo publicas en un sitio de bus-
queda laboral, puede llegar tres veces
esa cantidad”, complementa Sbampato.
Pero vale la pena, segin explica, por la
relacion costo/perfil de candidatos. De
hecho, la publicacion de un aviso simple
cuesta, en promedio, US$ 190.

Por su parte, un consultor, off the
record, confesd haber recibido llamados
de una conocida empresa de busqueda
de Internet gracias a la descripcion de sus
habilidades en LinkedIn. Ella misma uti-
liz6 la red social para reclutar perfiles para
una “caceria” en Santiago de Chile y, lue-
g0, viajo para conocerlos.

Claro que, para estar en la mira de los
headhuntersy reclutadores, conviene tener
un perfil que aproveche al 100 por cien-
to las oportunidades que da LinkedIn.
Estoes, se torna indispensable llenar todos
los posibles campos con experiencias aca-
démicas y laborales pasadas, detallando
las responsabilidades tenidas y habilida-
des adquiridas. Otro punto importante:
hacer una introduccion al perfil y la per-
sona. La relacion con los contactos es otro
item a tener en cuenta: la clave es contar
con un equilibrio de contactos que, en los
extremos, no demuestre desinterés o, por
el contrario, afan de sumar personas solo
por deporte. Cada contacto tiene que
ser relevante y aportar a la red personal.
Las recomendaciones siempre son bien-
venidas, especialmente, de ex empleado-
res. Unirse y participar en grupos también
habla de los intereses y el compromiso del
ejecutivo. Todos, datos a considerar para
no pasar inadvertido en una network que
nuclea mds de 65 millones de contactos
ejecutivos. M Florencia Radici.
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