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Las ventas... ¿Qué ha cambiado?

- El cambio del comportamiento del consumidor en esta era digital y tras el Covid 19
- Datos sobre el cambio del comportamiento del consumidor actual
- El momento Cero de la verdad
- El boca a boca
- Nuevos retos de la comunicación

CAPÍTULO 02

Venta tradicional VS digital

- LinkedIn, tu mejor aliado
- ¿Qué diferencia a LinkedIn de otras redes sociales?
- Define en LinkedIn tu estrategia de marketing personal

• ¿Por qué especializarte?
• ¿Qué valores quieres que asocien a tu marca personal?

CAPÍTULO 03
Social Selling

- ¿Qué es el Social Selling y qué conseguirás?
- ¿Cómo aplicar el Social Selling?

• Metodología de trabajo
• ¿Cuál es el objetivo del Social Selling y de un vendedor digital?
• ¿Qué necesita aprender un vendedor digital?

- Construye tu marca digital personal
- Escucha activa para conocer a tu cliente
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CAPÍTULO 04

Potencia tu marca personal
- El camino a recorrer
- Escucha a tu cliente
- Acciones

CAPÍTULO 05

Tu red de contactos

- ¿Cómo buscar a nuestro público objetivo?
- ¿Qué debemos tener en cuenta para mejorar nuestra red de contactos?
- Personaliza tus mensajes

CAPÍTULO 06
Herramienta Sales Navigator

Sales Navigator:
• ¿Qué es Sales Navigator?
• Ventajas y funcionalidades
• Tipos de cuentas de Sales Navigator

Networking:
• Las claves para relacionarte
• ¿Cómo podemos diferenciarnos del resto para hacer Networking?
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CAPÍTULO 07

Marketing de contenidos
- Comparte y crea contenidos de valor
- 3 razones para publicar contenido en LinkedIn
- 16 razones por las que debes tener una estrategia de contenidos
- ¿De qué puedo hablar?
- Tipos de contenidos
- Tipos de formatos

CAPÍTULO 08

Cómo comunicar en un proceso de ventas
- Recomendaciones para escribir una publicación
- ¿Cómo funciona el algoritmo de LinkedIn?
- Objetivos clave de tu estrategia de contenidos

CAPÍTULO 09
Humaniza tu marca

Humaniza tu marca:

• Genera credibilidad y confianza

Tiempo estimado de las tareas:

Mide tus resultados :
• ¿Qué determinará tu influencia?
• Tu hoja de ruta para medir tus ventas
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