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Transforma
tu enfoque

de Ventas

y Marketing
de Negocio
con LinkedIn:
del prospecto
frio al cliente
satisfecho

LinkedIn ha dejado de ser solo una red social para
convertirse en el epicentro del mundo profesional.
El vendedor moderno necesita mas que un perfil
bien  elaborado. = Necesita  dominar las
herramientas y estrategias que le permitan
destacar y generar oportunidades de negocio de
manera eficiente.

LinkedIn es un campo fértil para la generacion de
leads y posterior cierre de Ventas. Con +1.100
millones de usuarios y +67 millones de empresas
registradas en esta plataforma de profesionales y
empresas, destacar y convertir conexiones en
clientes requieren mucho mas que tener
presencia. Se necesitan estrategia, innovacion y un
enfoque tecnolégico avanzado.

Aqui es donde la metodologia y la automatizacion
en LinkedIn entran en juego, transformando el
proceso de Vender en un proceso sistematico de
prospeccion y generacion de leads de alta calidad,
asi como la continua comunicacién de valor con
los clientes potenciales y el cierre de acuerdos.

LinkedIn permite a los profesionales de Ventas
optimizar su tiempo y esfuerzos para centrarse en
lo que realmente importa: construir relaciones
relevantes y mejorar su ratio de Ventas.

Acelera tu
proceso de
Ventas y alcanza
tus objetivos



Formacion

practica

para convertir

[.LinkedIn

en un canal

de generacion
de reuniones
con potenciales

Clientes

El Programa Avanzado Linkedin para Ventas
esta disefiado por expertos del Area Comercial
y Marketing de Negocio, para dotar a los
profesionales de habilidades, sistematizacién
de procesos y las herramientas necesarias para
mejorar la estrategia de Ventas a través de
LinkedIn.

Aprenderas a dominar la plataforma para la
generacion de leads de alta calidad,
optimizacién de la red de contactos e
implementacion de tacticas de Venta, todo
enfocado en incrementar significativamente tus
resultados comerciales.



DESCRIPCION

www.salesbusinessschool.es

LinkedIn
para Ventas

Laformaci()n disenada Domina las herramientas 'y adquiere los
conocimientos necesarios para aprovechar al maximo

Linkedln como plataforma para generar leads.

para el entorno de Ventas
moderno

CONVIERTE
TU PERFIL

DE LINKEDIN
EN UNA
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Esta formacién te proporcionara las bases sélidas
para comenzar a generar leads en Linkedin de

S l manera estratégica y efectiva. Al optimizar tu perfil,
aics -

e analizar tu red de contactos y comprender las
BllSllless dindmicas de la plataforma, estaras mejor
SChOOl preparado para alcanzar tus objetivos comerciales.



. Oué conseguiras?

Aprender con ejercicios y casos

o Disponer de un proceso para construir
‘ F practicos reales.

listas de prospectos validados y
homogéneos

© x
Xo
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L&} Enriquecimiento de leads y empresas Aprendizaje de la mano de
o2 para mejorar el acercamiento al cliente. profesionales expertos.

bt

O Mejora en la calidad y cantidad de

: - Las mejores practicas y herramientas
leads generados a través de LinkedIn.

de LinkedIn en Ventas.

Uso de LinkedIn junto a otras
plataformas para la generacion de leads
y construccién de redes.

© x
Xo

Contenidos de Harvard.

Q} Certificacion que respalda tus nuevas
_ Creacién y automatizacion de habilidades y conocimientos.
6" campanas de prospeccion y contenido

personalizado.

Experiencias
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Objetivos
del programa

Utilizar a tu favor
LinkedIn para:

Experiencias

@

2 Destacar en tu sector y generar leads
calificados.

<. Prospectar con éxito, automatizando tu
analisis y seguimiento para mejores
resultados.

Generar un goteo constante y predecible de
leads, semana tras semana

Optimizar tus procesos
con LinkedIn

Incorpora a tu actividad comercial y de
marketing nuevos procesos y tareas
automatizados para la generacion y gestion
de leads a través de LinkedIn. Destaca tu
propuesta de valor de manera diferenciada.



SESION 1

Pasos previos antes de arrancar
un proyecto de lead generation en
LinkedIn

Fl perfil de LinkedIn para proyectos de lead generation

Repensamos cada una de las secciones del perfil para que responda a tres cuestiones clave: qué
haces por tu mercado, con qué clientes trabajas y cual es la envergadura de tus proyectos

Como analizar tu red de contactos en LinkedIn

Descubre cémo analizar tu red de contactos para entender la presencia y distribucion de tu target
(publico objetivo) en la misma y tomar decisiones para reestructurarla y/o hacerla crecer.

Niveles de relacion en LinkedIn. Tus contactos

Comprenderas como LinkedIn organiza tus contactos en diferentes niveles para ayudarte a
entender mejor tu red profesional.

Limites que LinkedIn impone a tu cuenta de usuario

Conoce los limites que LinkedIn establece al numero de acciones que puedes realizar
diariamente para mantener una experiencia de usuario de calidad.



SESION 2

LinkedIn Sales Navigator

La herramienta clave para crear listas homogéneas de prospectos

Descubre como Sales Navigator acelera tu proceso de Venta al proporcionarte insights valiosos
sobre tus clientes potenciales y permitiéndote personalizar tus interacciones.

Guarda perfiles personales y de empresa

Crea una base de datos personalizada donde almacenas y actualizas la informacion de tus
contactos mas valiosos, tanto personas como empresas.

La pagina de inicio y sus alertas

Aprenderas como aprovechar listas de posibles clientes y cuentas, asi como la tecnologia
necesaria para extraer esas listas de Sales Navigator.

Los buscadores avanzados en las cuentas de Sales Navigator

Emplearas el buscador de leads, el buscador de cuentas, guardaras busquedas para
generar alertas y aprenderas cuales son los perfiles ideales.

Analiza tu red, ahora con Sales Navigator

Pon en marcha todo lo aprendido. Analiza tu red, ahora con Sales Navigator.




SESION 3

Proceso para construir listas
validades y homogeneas de
potenciales clientes

Las hipotesis para construir listas, tanto con empresas objetivo,
como con directivos

Aprenderas a construir listas uniformes de potenciales clientes para facilitar la creacién de
un mensaje ultrapersonalizado. Generaras listas de directivos a invitar para, posteriormente,
alcanzar por LinkedIn y/o por email.

Localizacion de empresas y directivos target

Descubriras como localizar a empresas de tu interés, cdmo crear listas con esas empresas
y cémo localizar a los directivos target dentro de esas empresas.

Apollo. La herramienta que nos ayuda a incrementar las listas de
clientes potenciales

Crearas listas uniformes de empresas objetivo con Apollo desde su cuenta gratuita, cruzards una
busqueda con tu target de interés con una lista de empresas objetivo en Apollo y sabras como
extraer esas listas.

Validacion de las especialidad y el tamanio de las empresas

Ultrapersonalizaras la mensajeria de prospeccion y aprenderas a validar la especialidad y el
tamanfo de las empresas identificadas.

o
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SESION 4

Como enriquecer leads y empresas
para ultrapersonalizar las secuencias
de prospeccion

La herramienta de enrichment de leads y empresas mas potente

Descubriras cémo subir una tabla con datos extraidos desde Linkedin a la herramienta de
enrichment

Enriquecer los leads y empresas objetivo

Aprenderds a enriquecer los leads y empresas objetivo con datos adicionales que nos ayudan a
personalizar los mensajes

La Inteligencia Artificial (IA) para escalar la personalizacion

Te formaremos sobre como utilizar la Al dentro de la herramienta de enrichment para escalar .la
personalizacién de nuestros mensajes

Automatizacion de mensajes ultrapersonalizados

Aprenderas como subir al software de automatizacion de procesos en Linkedin los mensajes
ultrapersonalizados
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SESION 5

Secuencia de prospeccion en LinkedIn

Como prospectar en LinkedIn teniendo en cuenta el
comportamiento de tu target

Aprenderas la mensajeria de prospeccion en LinkedIn y en acciones de cold email. Sabras como
prospectar en LinkedIn teniendo en cuenta el comportamiento de tu target.

Prospectando con leads que son contactos directos y activos

Dominaras los mensajes de prospeccion con el target activo, las tasas de respuesta con target
que son contactos directos y activos y los flujos de prospeccion automatizados recomendados:
campafas messenger.

Prospectando con leads que son contactos directos no activos

Sabras las mejores practicas para los mensajes de prospeccién con el target no activo, los flujos
automatizados de prospeccién recomendados, cuales son las tasas de respuesta y las tasas de
conversion con contactos directos no activos.

Senales para propectar

Conoceras las diferencias a la hora de prospectar para:
e Target con menos de un afio en el cargo
e Target cuya empresa ha recibido una ronda de negociacion
e Target que ha cambiado de empresa en los ultimos 3 meses
e Target cuyas empresas utilizan una determinada tecnologia

Clay para ultrapersonalizar la mensajeria

Dominaras la herramienta Clay, que te permite adaptar cada mensaje a cada cliente, ofreciendo
una experiencia verdaderamente personalizada.

e
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SESIONES 6Y 7

Automatizacion de procesos
comerciales en LinkedIn

Tecnologia de automatizacion de procesos

Exploraremos como llevar busquedas de LinkedIn al software de automatizacién para localizar
target activo e inesperado. Conoceras a fondo las busquedas “Sales Navigator”, “post
engagement” y “event search”.

Campaifias automaticas para invitar a conectar en LinkedIn

Amplia tu alcance de forma eficiente con campafas automaticas que te permiten enviar
invitaciones personalizadas a potenciales contactos. Como importar el target de interés en un
archivo CSV.

Campaiias “Builder” (constructor) para visitar perfiles target.
Generar trafico a nuestro perfil

Exploraremos cdmo crear una campafa “Builder” para visitar perfiles target, hacer “likes” en los
posts del target decisor que generan trafico al perfil e invitaciones para conectar.

Acciones y condiciones de las campanas “Builder”

Aprenderas como realizar campafias para visitar perfiles target y las mejores practicas para
hacer “likes” automaticos a tu target.

Campanas para prospectar por LinkedIn y por correo electronico

Descubre como crear campafas efectivas para prospectar por LinkedIn y también por correo
electrénico.
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SESION 8

Consolida procesos vistos en el
programa a traves de practicas
concretas

Construccion de listas de empresas objetivo con Sales Navigator

Construiras listas de empresas objetivo con Sales Navigator, cruzaras la lista con el target
decisor e impulsor, llevaras ese target al software de automatizacion en Linkedin diferenciando
Tery 2° nivel y exportar las dos listas, Ter y 2° nivel, a escritorio.

Subir las listas a la herramienta de enrichment

Subiras esas listas a la herramienta de enrichment para validar que las empresas, tanto por
especialidad como por tamafo, son empresas target.

Secuencias de prospeccion ultrapersonalizadas

Para los validados de Ter nivel, crearas secuencia de prospeccion ultrapersonalizada. Lo subiras,
de nuevo, al software de automatizacion, ahora con los mensajes creados anteriormente como
variables personalizadas.

Campana de prospeccion

Pondras en marcha la campafia de prospeccion. Con los directivos target de 2° nivel de las
empresas validadas, los llevaras al software de automatizacion para invitarles a conectar.

14



SESION 9

Test y Certificacion

Evaluacion integral de conocimientos

Completa un test que cubre todos los aspectos esenciales del programa para demostrar tu
comprension y habilidad en la aplicacion de las estrategias de ventas en Linkedin.

Reflexion y autoevaluacion

Participa en una sesién de reflexion para revisar tu progreso a lo largo del programa,
identificando areas de fortaleza y oportunidades para el desarrollo continuo.

Certificacion de logros

Obtén una certificacion que valida tus nuevas habilidades y conocimientos de LinkedIn en
Ventas, reforzando tu perfil profesional y abriendo nuevas oportunidades en tu carrera.

15



Profesores seleccionados
cuidadosamente, con experiencia
en grandes empresas tecnologicas

Victor Costa
; Host del Programa
y y Ceo de la escuela

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en
Direccion Comercial y Marketing en el IE Business
School y Master en Intl. Management (INSEAD).

Ha trabajado durante 14 afios en Microsoft y es
fundador y CEO de Advanced Consulting y Sales
Business School.

Pedro de Vicente
Profesor de LinkedIn

Licenciado en Psicologia, con MBA en Marketing
y Gestion Comercial, MBA en Administracién y
gestion de empresas, y Mdster en Marketing
Digital.

Profesor de LinkedIn, ponente del IE Business
School y la Escuela de Organizacion Industrial.
Ademads, es CEO de la Agencia especializada
en ventas B2B: Exprimiendo Linkedin.

B Microsoft

Exprimiendo

Linkedin

Método de ensenanza

Practica

— Cargos con

4&¢&  Perspectiva Internacional

Responsabilidad en Ventas
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& Profesionales en Activo

Experiencia
en Grandes Empresas

Directivos de Exito




cOuieén estd detrds
del Programa
Avanzado
LinkedIn
para Ventas?

1 Escuela

de Negocios

Especializada
en ventas

Sales Business School naci6 con el objetivo de
profesionalizar la funcién comercial y la Consultoria de
Ventas. Desde nuestros inicios, contamos con una
experiencia de mas de 30 afios en los sectores de la Venta
Relacional y la Consultoria de Negocios al mas alto nivel.

Fruto de esta experiencia y de la deteccion de una necesidad
en el mercado de los profesionales especializados en las
Ventas, en Sales Business School damos prioridad a una
ensefianza y un aprendizaje altamente practico, participativo
y colaborativo.
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Formaciones

de Ventas
creadas

por directivos

en activo,
comprometidos
con transformar
el area
comercial

Busin
Sehool
ATIFICA DD

CEF

o A
Isabel Mufioz Salazar
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ADAPTADAS
A PROFESIONALES
EN ACTIVO

Aprendizaje practico para perfiles
de alta ocupacion que desean
equilibrio entre formacion continua
y responsabilidades laborales

y familiares.

CONECTANDO ESFUERZOS
INDIVIDUALES CON
METAS GENERALES

Alineamos las formaciones
especializadas con los objetivos
especificos de tu empresa.

METODOLOGIA
DE VENTAS PROBADA

Estableciendo la estructura

en etapas clave durante todo

el proceso, permitiendo predecir

las oportunidades y areas de mejora
en cada caso.

FORMACION
CERTIFICADA

Certificacion demandada por las mas
importantes compafiias del mercado.
Con evaluacion de Casos Practicos,
Test de Conocimientos y Valoracion
Cualitativa Individualizada.



cPor qué
Sales Business School?

Alianza

Harvard

Estratégica %Y Bubtishing
con Harvard

CONTENIDOS Y CASOS
PRACTICOS DE HARVARD
BUSINESS PUBLISHING

Nuestra alianza estratégica con Harvard
Business Publishing nos permite ofrecer a
nuestros alumnos una seleccion de
contenidos de referencia -obtenidos de su
base de datos compuesta por mas de 50.000
articulos, documentos y casos practicos de
referencia-, que invitan a la reflexiéon y al
analisis, para poder hacer frente a los nuevos
retos y desafios que presenta el mercado
actual.

Los médulos y sesiones de los Programas de
formacién se complementan con contenidos y
casos practicos extraidos directamente de
esta prestigiosa Escuela.

gales Harvard

usiness usiness
Publishin

School Education g
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Sales

Business CALENDARIO DE SESIONES

School Marzo de 2025
FECHA SESIONES PROF
§1 13/03/2025 PASOS PREVIOS ANTES DE ARRANCAR UN PROYECTO DE LEAD GENERATION EN V"Fffzf Costa
Jueves YU
18:30h-21:30h LINKEDIN ) _ de Vicente
o El perfil de LinkedIn para proyectos de lead generation
e Como analizar tu red de contactos en LinkedIn para verificar la presencia de tu target en los
niveles de relacion claves
S2 18/03/2025 LINKEDIN SALES NAVIGATOR: LA HERRAMIENTA CLAVE PARA GENERAR LISTAS Zec";f’ .
- e Vicente
Q"S?ggﬁ_ﬂ a0n  HOMOGENEAS DE PROSPECTOS
’ ’ o Descubriendo Sales Navigator. Los buscadores avanzados y tecnologia para la extraccion de
listas
e Analiza tu red con Sales Navigator
83 20/03/2025 PROCESO PARA CONSTRUIR LISTAS VALIDADAS Y HOMOGENEAS DE Zec";_o .
e Vicente
fg?ggﬁ_ﬂ a0n  POTENCIALES CLIENTES
' ’ o Establecer hipétesis con respecto a empresas y/o target decisor para construir listas de
prospectos homogéneos
o Hipdtesis para construir listas, tanto con empresas objetivo como con directivos
e Como validar la lista de empresas para verificar que son el target definido previamente en la
hipétesis
S4 25/03/2025 COMO ENRIQUECER LEADS Y EMPRESAS PARA ULTRAPERSONALIZAR LAS SECUENCIAS Pedro
Martes DE PROSPECCION de Vicente
18:30h-21:30h o Laherramienta de enrichment de leads y empresas mas potente que existe
e Como subir datos extraidos desde LinkedIn a la herramienta. Enriquecer leads, empresas
objetivos
o Utilizar la IA para escalar la personalizar de los mensajes y software de automatizacion de
procesos
S5 27/03/2025 SECUENCIA DE PROSPECCION EN LINKEDIN Pedrp
Jueves e Como prospectar en LinkedIn teniendo en cuenta el comportamiento de tu target de Vicente
18:30h-21:30h o Lamensajeria de prospeccion en LinkedIn y en acciones de cold email (correo de contacto
inicial)

S6yS7  01/04/2025 AUTOMATIZACION DE PROCESOS COMERCIALES EN LINKEDIN Pedro
Martes « Tecnologia de automatizacion de procesos en LinkedIn. Software de automatizacion para de Vicente
18:30h-21:30h localizar target

e Como llevar busquedas de LinkedIn al sotware de automatizacion para localizar target: las
busquedas en Sales Navigator, Post Engagement y Event Search
03/04/2025 « Creacién de campafias automaticas para conectar
Jueves o Creacion de campafias “Builder” para visitar perfiles target y hacer “likes” en los posts del target
18:30h-21:30h decisor, generar trafico e invitaciones a conectar
S8 08/04/2025 CONSOLIDAR PROCESOS VISTOS EN EL PROGRAMA A TRAVES DE PRACTICAS Pedro
Martes CONCRETAS de Vicente
18:30h-21:30h o Construir listas de empresas objetivo con Sales Navigator. Cruzar la lista con el target decisor e
impulsor
o Software de automatizacion. Exportacion de listas, herramienta de enrichment, campaiia de
prospeccion
S9 10/04/2025 TEST Y CERTIFICACION Victor Costa
Jueves

18:30h-21:30h
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0—0
(&) % CONVOCATORIA
MODALIDAD Reserva tu plaza
13 de marzo de 2025
Videoconferencia
en espafol
(J  PRECIO
2.650 €
* Financiacion para particulares hasta 12 meses
* Bonificable para empresas - Fundae
[ ]
Jd
S
HORARIO 5 DURACION
Martes y jueves o 9 sesiones, 1 mes
18:30h — 21:30h 13/03/25-10/04/25

SOLICITAR
ADMISION

*Bonificable para Empresas
*Financiacion para Particulares

fundae.es

O sequ


https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/

kste programa
es tu puerta
de entrada

a una nueva
era de Ventas.

Formate y Certificate
en el Programa
Avanzado LinkedIn
para Ventas.

| Best-in-Class Selling!

Cl. de la Azalea, 1, 28109 Madrid
Teléfono : 917 87 47 46
www.salesbusinessschool.es
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