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LINKEDIN PARA CAPTARY FIDELIZAR CLIENTES

Nivel Intermedio-avanzado

OBIJETIVOS:

Al finalizar el curso el alumno habra conseguido:

e Revisar su perfil de Linkedin y optimizarlo tanto para “ser encontrado” por clientes potenciales como
para facilitar conversiones.

e Dominar las destrezas de buUsqueda avanzada, identificacién de los habitos de uso de clientes
potenciales, técnicas para facilitar el engagement y la conversacion en Linkedlin con clientes
potenciales

e Crear un plan individual de trabajo semanal en linkedin y un plan colectivo de “employee advocacy”

HORAS 9 HoRrAS
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PROGRAMA DEL CURSO

¢Como puede ayudarme Linkedin a vender? Introduccién

e Repaso a las principales ventajas de Linkedin como herramienta para conseguir clientes
e Puesta en comun de los conocimientos y habitos de los alumnos.

¢Esta mi perfil optimizado para “ser encontrado” y convertir?

e Uso de las palabras clave en extracto, experiencia profesional, intereses..
e Validaciones y recomendaciones
e Contenido: qué publicar y cuando

Buenas practicas en Linkedin:

e Haciendo crecer nuestra red de contactos

e Consiguiendo “Validaciones”

e Creando una pagina de empresa

e Creando un grupo

e Participando en grupos

e Creando actualizaciones de estado

e Empezando a usar la herramienta de “busqueda”

Busquedas avanzadas:

e La “pirdmide” de contactos

e Como hacer crecer nuestra red de forma rapida y eficaz

e Como encontrar y contactar con clientes potenciales o “leads”

e Mensajes de contacto: auto-presentacién, presentacién a través de un contacto comun, presentacién

offline, ventajas e inconvenientes
El cliente potencial:

¢ Identificar habitos online:
0 Horarios y frecuencias de uso
0 Modo de uso
o Nivel de engagement (interaccion)
0 Grupos predilectos
e Obteniendo informacidn de clientes potenciales
o De su perfil
0 De sus habitos online
e Interactuando con clientes potenciales
0 Toma de contacto
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o0 Contacto activo vs pasivo
o Contacto online-offline

La generacion de contenidos:

e (Por qué “El contenido es el Rey”?
e (Qué contenido crear y qué contenido compartir?
e Plan de contenido

Estrategias grupales en Linkedin:

e Pagina de Empresa:
0 Cdémo crear y gestionar la pagina de empresa
0 Como dinamizar la pagina de empresa y convertirla en una herramienta para la captacién y
fidelizacién de clientes
e “Employee advocacy”:
0 ¢Qué esy por qué es una de las grandes tendencias del ultimo afo
0 Creacidon de un plan de “Employee advocacy”

Publicidad PPC en Linkedin:

e Ventajas e inconvenientes de la publicidad PPC en Linkedin
e Tipos de anuncios
e Targeting

Integracion de Linkedin en la estrategia de ventas:

e Productos y servicios:
0 Cdmo mostrar nuestro productos y servicios
e Estudio de la competencia:
O La competencia en Linkedin
e Objetivos comerciales:
O Posicionamiento
0 Conversiones
O Ventas
e Estrategias de ventas:
O Estudio de las necesidades
O Estudios de la demanda
e Tacticas y acciones:
0 Captacion
0 Fidelizacién
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Conclusiones finales:

e Unrepaso general a las posibilidades de Linkedin para captar y fidelizar clientes
e Retos ala hora de gestionar el cambio
o Objetivos de futuro
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