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                    PROGRAMA Y FICHA DE INSCRIPCIÓN
Objetivos curso:
Una vez realizado el curso habrá logrado los siguientes objetivos: 

· Haber comprendido el fenómeno de Linkedin, claves estratégicas, metodológicas y operativas que les permitan diseñar estrategias corporativas comunicacionales, marketing y ventas basadas en el uso de Linkedin. 

· Poseer herramientas concretas y prácticas para el uso profesional de Linkedin en la empresa aplicado a:

· Personal branding de ejecutivos comerciales alineados a la política comunicacional y marca corporativa. 

· Transformación de cada profesional de la organización en un medio en sí mismo, promotor y difusor de la marca empresa. 

· Uso profesional de Linkedin por el área comercial y ventas que les permitan aumentar su productividad en ventas por sobre un 20 % anual. Mediante una metodología de Identificación, Prospección y generación de reuniones basada en Linkedin para maximizar los resultados en ventas TIC-Software- Tecnologías. 
Dirigido a:
Empresarios, dueños de empresas, consultores, consultoras, equipo de Directores, Gerentes, Subgerentes de áreas comunicacionales, marketing, comercial y ventas B2B de pequeñas, medianas y grandes empresas, empresas de venta tecnológicas, venta de softwares, empresas que requieran mejorar sus procesos de ventas B2B y que deseen incrementar sus ventas sobre 20 % anual mediante la implementación de estrategias de social selling basadas en el uso profesional de Linkedin.

Lugar de realización: Sala capacitaciones virtual America Digital, que podrás acceder desde tu computador en cualquier país del mundo una vez realizada tu inscripción.
Fecha realización: Jueves 25 Junio 2020, 14:00-19:00 hrs , GMT -4. 
Valor: 
· Entrada General:

              US$175 / $140.000 p/p 
· Early bird hasta 5 Junio 

             US$ 95 / CL$85.000 p/p

               (20 Cupos limitados)

· Preventa hasta 12 Junio
             US$ 115 / CL$95.000 p/p

                 (20 Cupos limitados)

Cupos limitados: 70

MÓDULO I
· Generalidades
· Características de LinkedIn y estructura: Perfil, Contactos, Grupos, Muro, Intereses y Recomendaciones. 
· LinkedIn Personal, 10 Pasos para tener un perfil completo en Linkedin.
· Integración Linkedin con Slideshare. 
· Página Empresa

· Grupos en LinkedIn
· Ventajas y desventajas de la comunicación vía LinkedIn
· Tono de conversación en LinkedIn, claves comunicacionales en LinkedIn. Principales errores comunicacionales y estratégicos en LinkedIn
· ¿Conoces tu Social Sales Index en Linkedin? ¿Por qué es importante y cómo mejorarlo? 
Coffee break virtual de networking 
Uso de Linkedin aplicado a áreas Comercial y Ventas (Social Selling). 
· Determinación de objetivos. 
· Configuración de tu perfil para maximizar respuestas. 

· Eliminación de las llamadas en frío. 

· Identificación de los prospectos adecuados en Linkedin. 

· Estableciendo contacto y generando reuniones con prospectos calificados. 
· Creación de la red target. 15 Técnicas para hacer crecer tu red de contactos en Linkedin.
· Búsqueda segmentada y avanzado de contactos para reuniones de ventas. Metodología de social selling en linkedin para acelerar el cierre de reuniones B2B. 

· Definición de KPIs para Linkedin orientado a ventas. 
· Enfoque de procesos, alineando e integrando CRM con CRM + Social Selling (Linkedin).

Lesley Robles Sedán, Miembro del Directorio de America Digital, socio consultor de BBG: Ingeniero civil U. de Chile, especializaciones en gestión de la Innovación U. Adolfo Ibañez, profesional con 17 años de experiencia en expansiones de negocios, estrategias digitales, modelos de negocios, dirección e implementación de proyectos de Innovación en Chile y Australia para empresas de los sectores tecnológicos, retail, servicios globales, entre otros. Desarrolló la estrategia digital para la multinacional suiza SGS incrementando la generación de leads calificados en un 30 % en un año e implementó la estrategia de Social Selling focalizado en el uso profesional de Linkedin en el equipo comercial de America Digital duplicando las ventas en dos años.

Para inscribirse en el seminario siga los siguientes pasos:
	DATOS DE FACTURACIÓN

	RAZÓN SOCIAL: 

	RUT: 
	TELEFONO:

	GIRO: 

	DIRECCIÓN: 

	COMUNA:
	REGIÓN: 

	FAX:
	E-MAIL:

	NOMBRE Y CARGO ENCARGADO INSCRIPCION CURSO:  

	TELEFONO CONTACTO 
	EMAIL CONTACTO 

	

	NOMBRE Y CARGO ENCARGADO PAGO FACTURA

	TELEFONO:
	EMAIL: 


1. LLENAR LA SIGUIENTE FICHA

	INFORMACION DE LOS  PARTICIPANTES

	1.-NOMBRE COMPLETO: 

	RUT
	CARGO : 

	TELEFONO : 
	E-MAIL : 

	2.-NOMBRE  COMPLETO:

	RUT:
	CARGO:

	TELEFONO:
	E-MAIL:


	INFORMACION DE LOS  PARTICIPANTES

	3.-NOMBRE COMPLETO: 

	RUT:
	CARGO : 

	TELEFONO : 
	E-MAIL : 

	4.-NOMBRE  COMPLETO:

	RUT:
	CARGO:

	TELEFONO:
	E-MAIL:


El valor a transferir para el taller es de US$ 175 / CL$ 140.000 por persona. 
1. ENVIAR COMPROBANTE DEPOSITO O TRANSFERENCIA A info@america-digital.com  
Una vez realizado el depósito o transferencia electrónica enviar depósito o transferencia electrónica y el presente formulario de inscripción llenado a info@america-digital.com   
2. CONFIRMACIÓN

Dentro de 24 horas recibirá confirmación de su inscripción.
3. DATOS Y OPCIONES PARA REALIZAR TRANSFERENCIA 
3.1.PAGO ONLINE CON TARJETA CRÉDITO EN US$ / CL$ LO PUEDEN REALIZAR EN ESTE LINK (OPCIÓN RECOMENDADA). 

· https://welcu.com/america-digital/curso-linkedin-venta-software  
3.2. PAGO CON TARJETA CRÉDITO A NUESTRA CUENTA PAYPAL:  INFO@AMERICA-DIGITAL.COM 
3.1.ORDEN DE COMPRA, DEPOSITO O TRANSFERENCIA ELECTRÓNICA EN CHILE EN CL$:

BIO ANDES CONSULTING SPA

RUT 76.783.970-7
Los Alerces 2715- G, Ñuñoa 

Giro: Consultoría y Eventos 
BANCO SANTANDER DE CHILE
CUENTA CORRIENTE N° 7022294-9
info@america-digital.com 
 
 3.1.PAGO EN DÓLARES US$ 
	BENEFICIARIO FINAL
	BIO ANDES CONSULTING SPA (America Digital)

	N° DE CUENTA
	7022294-9

	BANCO
	BANCO SANTANDER CHILE

	DIRECCIÓN BANCO
	BANDERA 140, SANTIAGO CHILE

	SWIFT CODE SANTANDER
	BSCHCLRM


 
Si su sistema de transferencias internacionales requiere que indique los datos del banco intermediario, los datos son: 
 
	BANCO INTERMEDIARIO / INTERMEDIARY BANK

	WELLS FARGO BANK – N.A.

	ABA 026005092

	SWIFT  PNBPUS3NNYC

	


 
                         
 
 
 
 
info@america-digital.com  

4. DUDAS O CONSULTAS

t     +1 786 857 5663
m   +56 222 04 20 34
d    78 SW 7th St, Miami, FL 33130, USA
d    Magnere 1540 of 1102, Providencia, Santiago
info@america-digital.com 
https://seminarios.america-digital.com 

· También puede adquirir su entrada online en  https://welcu.com/america-digital/curso-linkedin-venta-software  
· ¿Desea este curso cerrado en su empresa en modalidad online? Solicitar este curso de manera online en modalidad Incompany solo para los ejecutivos de su empresa, puede hacerlo en este link  
CURSO ONLINE (5 hrs)


USO PROFESIONAL DE LINKEDIN PARA VENTAS B2B DE TIC-SOFTWARE-TECH





Incluye: materiales, coffee break virtual, actividades networking y diploma.
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FICHA DE INSCRIPCIÓN / ORDEN DE COMPRA





       “Curso online (5 hrs) uso profesional de linkedin para ventas b2b TICs-Software-Tech”





                                           		            Valor: US$175 / $140.000 p/p


Se recomienda que asista cada gerentes, jefe y ejecutivo comercial de la organización.  














