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                     PROGRAMA Y FICHA DE INSCRIPCIÓN
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Objetivos Seminario:
Una vez realizado el Workshop 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 alineados a la política comunicacional y marca corporativa. 

· Uso de Linkedin Empresa como herramienta de marketing, difusión y posicionamiento de marca. 
· 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 sus resultados por sobre un 20 % anual. Mediante una metodología de Identificación, Prospección y generación de reuniones basada en Linkedin.
Dirigido a: Empresarios, equipo de Directores, Gerentes, Subgerentes de áreas comunicacionales, marketing, comercial y ventas B2B de Medianas a Grandes empresas que deseen incrementar sus ventas sobre 20 % anual mediante la implementación de estrategias de social selling basadas en el uso profesional de Linkedin. 
Se recomienda asistir con el equipo corporativo general de la empresa, Dirección General, RRHH, Comunicaciones, Marketing y Ventas. 

Lugar de Realización: Auditorio SOFOFA. Andrés Bello 2777, Las Condes, Santiago de Chile.
Fecha realización: 28 Enero 2020

Valor: $ 140.000 p/p.
 - Early Bird $ 85.000 hasta 27 diciembre, 20 cupos. 

 - Pre Venta $ 95.000 hasta el 10 Enero 2020, 20 cupos. 
Cupos limitados: 70

9:00- 10:00 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? 
10:00-10:20 Coffee break de networking 
10:20 -12:00 hrs MODULO II: Uso de Linkedin aplicado a Comunicaciones y Marketing
· Claves estratégicas y operativas del uso de la página Linkedin Empresa para posicionamiento de la marca y generación de leads. 
· Alineamiento del perfil personal de cada profesional a la política comunicacional corporativa en Linkedin, potenciando desde el branding personal en linkedin el branding corporativo. 

· Metodología y estrategia de grupos en Linkedin que permiten generar campañas segmentadas a target específicos de alto impacto y bajo costo. 

· Transformación de cada profesional de la empresa en un medio en sí mismo, capaz de posicionar la marca y generar leads calificados. 
12:00 -13:00 Uso de Linkedin aplicado a áreas Comercial y Ventas (Social Selling). 
· Determinación de objetivos 

· 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 14 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 agroalimentarios, 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 aumentando las ventas en dos años de US$ 1,5 a US$ 3 millones. 

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:


ORDEN DE COMPRA, DEPOSITO O TRANSFERENCIA ELECTRÓNICA A:

BIO ANDES CONSULTING SPA

RUT 76.783.970-7
Los Alerces 2715- G, Ñuñoa 

Giro: Consultoría y Eventos 
BANCO DE CRÉDITO E INVERSIONES (BCI)

CUENTA CORRIENTE N°86100491
Orden de Compra Exenta de IVA.
info@america-digital.com 
El valor a transferir para el seminario es de CLP$ 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 48 horas recibirá confirmación de su inscripción.

3. DUDAS O CONSULTAS

America Digital 
División Seminarios  

Magnere 1540, of 1102, Providencia 

Santiago de Chile 

T:56 222042034

info@america-digital.com 
https://seminarios.america-digital.com 
También puede adquirir su entrada online en https://seminarios.america-digital.com/linkedin-socialselling/ 
SEMINARIO USO CORPORATIVO DE LINKEDIN PARA MARKETING Y VENTAS (SOCIAL SELLING).





Aprenderán una metodología corporativa de ventas B2B basada en Linkedin que permita incrementar la productividad de ventas sobre un 20 %. (Ref McKinsey).
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FICHA DE INSCRIPCIÓN / ORDEN DE COMPRA





“Seminario uso de Linkedin en Corporaciones para Marketing y Ventas”





Fecha: 	                                                                    Horario: 9:00 - 13:00 hrs.


                                           		            Valor: $140.000 p/p 


Se recomienda asistir con el equipo corporativo general de la empresa, Dirección General, RRHH, Comunicaciones, Marketing y Ventas. 














