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Transforma
tecnologia y datos
en resultados
comerciales reales,
convirtiendo tu
ecosistema digital
en (u mayor
ventaja competitiva
estratégica

Master in Sales Tech Aprenderds a dominar la tecnologia comercial de forma

, completa para dejar de tomar decisiones basadas en la
(MSTeCh) te dotara intuicion o con informacién insuficiente, y comenzards a
de la arquitectura de la multiplicar tu productividad y la generacién de oportunidades

eficiencia comercial B2B. opcion tactica, sino tu mayor ventaja competitiva estratégica



.Oué
es la Triple
Certificacion?

Las empresas buscan perfiles El mercado cambia mas rapido de lo que los
equipos pueden adaptarse. El programa ejecutivo

comerciales diferenciados, fusiona nuestras tres formaciones tecnoldgicas
que estén certificados y mas potentes en una Unica experiencia integral:

o /2 .. CRM para Ventas, Linkedln para Ventas e
también eSpeCIallzadOS' Inteligencia Artificial para Ventas

lssaleos Consigue La triple Certificacion como Master in
USINESS Sales Tech especializado en CRM, Inteligencia
School Artificial y LinkedIn para Ventas



.Oué
conseguiras?

Con CRM para Ventas: Convertir tu CRM en el ntcleo estratégico y predictivo de tu negocio,
uﬂﬂﬂ dejando atras la percepcién de que es una "herramienta de control” o un problema
administrativo. Convertiras los datos en decisiones comerciales basadas en evidencias

Con Linkedin para Ventas: Transformar LinkedIn de un simple escaparate a tu principal

o o canal predecible de generacién de demanda y reuniones B2B. Construiras autoridad de
irn manera no intrusiva y conectaras con los verdaderos tomadores de decision
A
x Con Inteligencia Artificial: Usar la |A generativa como tu "copiloto estratégico" para
of o automatizar tareas administrativas de bajo valor, cualificar leads con precision,
X . . . . . o . . . .
hiperpersonalizar tu mensaje y multiplicar la productividad diaria de tu equipo

Construye 57
la arquitectura 0BJETIVOS

. . DEL PROGRAMA
de tu eficiencia
comercial

Este programa estd disefiado para
profesionales 'y lideres que
necesitan dar un salto cualitativo,
unificando la prospeccion digital, la
automatizacion de procesos y el
analisis predictivo de datos. Al
integrar estas tres palancas, no
solo aprenderas a usar
herramientas aisladas, sino a
orquestar un ecosistema digital
completo que agilice tus tareas,
optimice tu embudo de ventas y te
posicione como un ejecutivo de
negocio del futur




Nuestra mejor garantia

son los resultados que obtienen
nuestros alumnos al implementar
la tecnologia en su dia a dia:

"Llevaba afios gestionando estrategia comercial internacional, pero la
velocidad de la IA exige adaptacion continua. En Sales Business School
hice un 'stop and go' vital: no solo descubri herramientas para automatizar
la prospeccion, sino que redefini mi marca en LinkedIn. Hoy no gestiono
igual que ayer." ir al testimonial

— Albert Baranera,
Ce'Ge Senior Advisor Corporate Development

"Queria descubrir nuevas formas de mejorar nuestra gestién comercial y el
programa superé mis expectativas. La sesion de Inteligencia Artificial fue
reveladora y me abrié la mente a nuevas herramientas y maneras de conectar
con los compradores actuales." ir al testimonial

QCRJMESA — Alejandro Martinez

Director General

"Encantado de participar en LinkedIn para ventas, increible las
posibilidades de esta herramienta y sobre todo como explotarla.”
ir al testimonial

— Juan Manuel Vazquez Garcia
o Sales Manager Distribution

"Un programa muy bueno, muy recomendable, combina mucho
conocimiento y experiencia de todos los docentes. Muy buena eleccidon
para mejorar la productividad comercial mediante procesos digitales
avanzados." ir al testimonial

T Systems Lluis Ced6 Margarit

— Head of Sales Diversified


https://salesbusinessschool.es/opiniones/juan-manuel-vazquez-garcia/
https://salesbusinessschool.es/opiniones/lluis-cedo-margarit/
https://salesbusinessschool.es/opiniones/albert-baranera/
https://salesbusinessschool.es/opiniones/director-especializado-captacion-clientes/

Temario
CRM para Ventas

Acepta el reto de transformar tu enfoque
de Ventas: este programa avanzado te sumerge en
las mejores practicas operativas y estratégicas.

*e
FASE 1

DIAGNOSTICO

Sesion 1y 2

El coste de la inaccién
y definicion de objetivos
de éxito.

;™

FASE 2

ESTRUCTURA

Sesion 3y 4

Arquitectura de la informacion
y estandarizacion
(Modelo BANT).

N

wal
FASE 4

ESCALADO

Sesion 7y 8

Aceleradores (IA), toma
de decisiones y gestion
del cambio.

l
&

ADOPCION

Sesion 5y 6

Gestion diaria, KPls,
dashboards y analitica
avanzada.

SESION 9. Evaluacién y Certificacion. Cierre del Programa y acreditacion de
competencias mediante el examen final de certificacién.



SESION 1

El coste de no tener un CRM:
ineficiencias, riesgos y oportunidades
perdidas

Identificar los desafios estructurales y operativos que surgen en empresas
sin CRM, y como esto afecta a la venta, el reporting y la toma de decisiones.

Contenidos

e Los riesgos de no tener un CRM bien implantado
o Falta de visibilidad y control del equipo comercial.
o Inconsistencia en los datos: Informacién desperdigada en Excel, WhatsApp, emails.
o Errores en previsiones y pipeline: la informacién no esta actualizada a tiempo.
o Pérdida de oportunidades por falta de seguimiento: actividades no registradas o no
compartidas.
Cuellos de botella en reporting: tiempo perdido en consolidar datos manualmente.
o Falta de coordinacion entre departamentos.
o Impacto en la experiencia del cliente.

(e]

Caso practico: Diagndstico y disefo de la estructura de datos comerciales

1.Diagndstico de la situacion actual de datos: Cada alumno realizara un mapeo
estructurado de cémo se gestiona hoy la informacion comercial en su empresa,
identificando fuentes, flujos, duplicidades y riesgos derivados de la falta de un CRM o de
Su uso insuficiente.

2.Disefio del modelo de datos ideal: A partir del diagndstico, los alumnos definiran como
deberia organizarse la informacion en un entorno optimo, distinguiendo qué datos
corresponden al ERP y cuales deben gestionarse en el CRM, bajo criterios de calidad y
consistencia.



SESION 2

Qué resuelve un CRM
y que objetivos definir para garantizar
una implantacion exitosa

Conectar problemas reales con las soluciones especificas ofrecidas
por un CRM moderno y definir los objetivos de éxito de una
implantacion.

Contenidos

e Qué aporta un CRM moderno:
o Visibilidad del pipeline en tiempo real.
o Aumento de la productividad en mas de un 30%.
o Reduccion drastica del esfuerzo de reporting gracias a IA y automatizacion.
o Gestion integral de la informacion y datos de la actividad comercial y marketing.
Centralizacién y disponibilidad de los datos.
Datos fiables para tomar decisiones y mejorar previsiones.
o Homogeneizacién de los criterios de seguimiento de la actividad comercial y marketing:
= Geolocalizacion y gestion de rutas.
o Integracién con el ERP de la empresa.
o Beneficios segun el rol:
= Equipo de ventas, marketing, direcciéon comercial, gerencia, etc.

[e]

e Como definir objetivos:
Incremento de actividad.

o

o Cualificacion mas fiable.
o Mejora de la cobertura de cartera. o
o Reduccion del ciclo de ventas. pil
- DEFINIR | | | ‘| :
Caso practico: Definicién de OBJETIVOS \ f
objetivos CRM por equipo. DE NEGOCIO

PLAN DE ADOPCION
Y FORMACION

T ANALISIS DI
| IMPLANTACION PROCESOS ACTUALES
| EXITOSA

i GOAL REACHED

SOLUCION DE DATOS
Y TECNOLOGIA



SESION 3

Estructura fundamental de un CRM:
como debe organizarse la
informacion

Demostrar la importancia de conceptualizar el proceso comercial antes de
plasmarlo en un CRM y sus componentes esenciales.

Contenidos

¢ Definicién del proceso comercial: Cémo identificar y estructurar las etapas del proceso
de ventas.

¢ Entidades fundamentales: cuentas, contactos, oportunidades, actividades, productos y
documentos.

e Jerarquia y dependencias: cdmo deben relacionarse los datos para evitar duplicidades.

¢ Ciclo de vida de la oportunidad.

Caso practico: Mapeo del proceso comercial actual del alumno dentro
del modelo de entidades y resultado final esperado dentro del CRM.
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SESION 4

Estandarizar y unificar la
informacion: la base del éxito del
CRM

Construir una base de datos ordenada, limpia y operativa para que el CRM
genere valor real.

e Superar resistencias al uso: como abordar objeciones comunes y fomentar habitos de
registro diario.

e Disefo del playbook de uso: qué debe registrar cada rol y cuando.

¢ Flujos de captura de datos: manual, asistido por IA, desde mévil, desde email.

e Laimportancia del CRM en movilidad: captura instantaneay sin friccion.

e Como asegurar que la informacion fluye desde el terreno:

e Reporting de actividades automatico.

e Reporte de visitas comerciales por voz.

¢ Registro de visitas geolocalizadas.

Caso practico: taller de normalizacion de datos y revision de calidad.

REPORTE AUTOMATICO
DE ACTIVIDADES

REGISTRO
GEOLOCALIZADO
VISITAS

VOICE REPORT
VISITA COMERCIAL

307°30.3467' W

308°25.3307'E




SESION 5

Aprender a llevar el proceso
comercial real al CRM y asegurar que
los equipos lo usan en su dia a dia

Construir una base de datos ordenada, limpia y operativa para que el CRM
genere valor real.

Contenidos

e Superar resistencias al uso: como abordar objeciones comunes y fomentar habitos de
registro diario.
Disefio del playbook de uso: qué debe registrar cada rol y cuando.
Flujos de captura de datos: manual, asistido por IA, desde maévil, desde email.
La importancia del CRM en movilidad: captura instantanea y sin friccion.
Como asegurar que la informacion fluye desde el terreno:
o Reporting de actividades automatico.
o Reporte de visitas comerciales por voz.
o Registro de visitas geolocalizadas.

Caso practico: configuracién de flujos de captura
segun el proceso real de cada empresa.



SESION 6

Como lograr los objetivos de la
compania con datos: dashboards,
KPIs y analitica

Dominar los indicadores clave y crear dashboards accionables que
permitan gestionar equipos con precision. Desde el punto de vista del
director comercial y del representante de ventas

Contenidos

e KPIs esenciales:

o Actividad comercial.

o Cobertura de cartera.

o Ratio de conversién por etapa.

o Previsiones automaticas.
e Como construir dashboards que impulsen accion real:

o Vision del director comercial.

o Vision del vendedor.

o Alarmas, segmentaciones y seguimiento por industria.
e Como analizar tendencias y oportunidades con IA.

Caso practico: creacion de dashboard personalizado por equipo.

VISION
DEL DIRECTOR
COMERCIAL

W KPls N\
“._ESENCIALES >

ACTIVIDAD
COMERCIAL
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SESION 7

Aceleradores de ventas:
funcionalidades avanzadas y
ejemplos aplicados

Mostrar herramientas avanzadas que potencian el rendimiento del equipo
comercial. Reflexionar sobre como solucionar desde el CRM los retos
estratégicos de diferentes compaiias.

Contenidos

e Funcionalidades aceleradoras:

o Inteligencia Artificial (1A)
aplicada a las ventas: voz,
resiumenes automaticos,
insights, emails inteligentes.

o Deteccién de oportunidades
basadas en datos.

o Aumento de la productividad
mediante una app movil
intuitiva.

o Geolocalizacion y gestion de
rutas optimizadas para
aumentar la cobertura de
cartera.

o Integracién con ERP para
informacion de pedidos y
facturas.

KEY INSIGHTS

e Casos de uso por industria
(distribucién, maquinaria,
alimentacion, servicios...).

14



SESION 8

Toma de decision: adquisicion,
1mplanta(:10n puesta en marchay
adopcion de un CRM

Coémo lograr que el CRM sea aprobado, adoptado, mantenido y defendido
por sus equipos.

Contenidos

e Como seleccionar un CRM que responda a las necesidades estratégicas de la compainia.
Criterios clave.

Cdémo vender internamente un CRM: comunicacion, beneficios por rol y quick wins.
Argumentario relevante personalizado a los perfiles decisores e influenciadores (C-Level).
Gestion del cambio: resistencia, habitos y refuerzo positivo.

Como crear “champions” internos.

Estructura de seguimiento para mantener la disciplina.

Inteligencia artificial: donde estamos hoy y su impacto decisivo en las ventas del futuro.

Caso practico: disefo del plan de adopcion
y cambio para la empresa del alumno.

SESION 9

Test y Certificacion

Contenidos

e Realizacion del test final de certificacion

15



Acepta el reto de transformar tu enfoque de Ventas y Marketing
tradicional a las nuevas oportunidades de negocio.

Temario

Inteligencia Artificial
para Ventas

Este programa avanzado te sumerge en las mejores practicas y
automatizaciones mas efectivas, usando a tu favor la precision
y eficiencia que solo la Inteligencia Artificial puede ofrecer.

i G

FASE 1: PREPARACION Y PROSPECCION FASE 2: CUALIFICACION Y CONTACTO

SESION 1 SESION 2 SESION 3 SESION 4
ANALISIS POSICIONAMIENTO CUALIFICACION MENSAJERIA
- My Gemini Advanced
£ ®
Oy Q © [l Canva B 3
Gemini i Maps/Lens/YouTube Canva
Google Sheets Busqueda Apps (Calculadora ROI) LinkedIn Research
Prompting Multiformato Web Creation / Audio

FASE 3: CONEXION Y PROPUESTA

SESION 5

A 4

Generacién Email/lImg

FASE 4: CIERRE Y ESCALADO

SESION 6 SESION 7 SESIGN 8
GENERACION POSICIONAMIENTO AUTOMATIZACION CIERRE
CONTENIDO Y AGENTES

=

o Gems

THO &
@ camma \J BT A NotebookLM
Cadencias
Google Slides / Gamma IA en Sheets i NotebookLM
Google Vids Metodologia BASHO Alertas Automaticas Gems (Agentes)
Google Meet (Resimenes) Preparacién Reunién Acciones Programadas

SESION 3.

Test de certificacion Programa Avanzado Inteligencia Artificial para Ventas

Simulador Negociacién

16



SESION 1

Prospeccion. Analizar el territorio
para plan de Ventas

Conceptos clave de laIA

Empezaremos a desarrollar conceptos clave de la IA: evolucion, tipos de IA y sus aplicaciones
en el ciclo de Ventas. Impacto de la IA en Ventas: tiempos, colaborar y escalar.

Prompting Fngineer: optimizar las instrucciones alaIA

Dominaremos el disefio y la optimizacion de las instrucciones para IA. Introduccién PTCF
(People, Task, Context y Format). Herramientas clave, como Gemini o Perplexity.

Entiende tu mercado potencial

Profundizards en el conocimiento de tu mercado potencial. Encontraras el ICP (Ideal
Customer Profile). Descubrirds tus diferenciadores clave, explorando tu posicionamiento.

Investigacion de mercado

Realizaremos una investigacion profunda de mercado. Resimenes interactivos para Research
de insights (extraer informacion clave de grandes conjuntos de datos) sobre PDF'’s e informes.

Investigacion de cuentas y negocios

Haremos un listado de cuentas objetivos. Construiremos una tabla. Daremos pesos a distintas
variables. Para hacer calculos y nuevas columnas en una tabla generada por IA.

17



SESION 2

Posicionamiento en Mercado
y Social Selling

Potencia tus habilidades y personaliza tu IA

Reforzaras tus habilidades de promocion (promoting skills) para destacar en el entorno
comercial digital. Ademas, aprenderas a configurar y personalizar tu propio Gemini para
que actie como un asistente especializado alineado con tus objetivos especificos.

Domina el analisis de mercado avanzado

Profundizaras en el analisis de mercado enfocado en tu ICP de ventas. Utilizaras la
busqueda multiformato mediante la carga de ficheros para extraer informacion estratégica
de documentos e informes de manera instantanea.

Identifica perfiles y puntos de dolor

Aprenderas a detectar de forma precisa el Perfil Clave dentro de una organizacion.
Analizards sus "Pain points" (puntos de dolor) criticos para construir una propuesta de
valor que resuelva sus necesidades reales.

Diseiia tu estrategia de captacion

Construiras un plan de Outreach sélido y estructurado para contactar con tus clientes
potenciales. Definiremos una cadencia social efectiva y aprenderas a utilizar la
generacion de eventos como motor de captacién de leads.




SESION 3

Mejora el ratio de oportunidad.
Cualifica leads con IA

Razonamiento avanzado y Prompts flexibles

Dominaras la técnica de Prompt Chain of Thought (cadena de pensamiento) para que la IA
resuelva problemas complejos paso a paso. Aprenderas a disefiar Prompts Flexibles que se
adapten dinamicamente a diferentes situaciones, mejorando la precisién de tus respuestas.

Investigacion profunda (Deep Research)

Realizaras un Deep Research exhaustivo para investigar el modelo de negocio de tus prospectos
y eventos clave del sector. Aprenderas a enriquecer tus listados de leads con informacion
estratégica y a investigar a la competencia para detectar oportunidades de mercado.

Inteligencia Multimodal y Geolocalizada

Exploraras el potencial de YouTube, Maps con IA para analizar videos y datos visuales de tus

clientes. Ademas, utilizaras la |A para optimizar tus rutas comerciales, asegurando una gestién
del tiempo mucho mas eficiente.

Estrategia competitiva y activos de valor

Disefiaras campafias especificas contra la competencia y definiras tu USP (Propuesta Unica de
Venta) y propuesta de valor personalizada para cada rol. Crearas un listado de iniciativas
estratégicas para cada cuenta.

Creacion de herramientas y contenido de impacto

Aprenderds a generar activos digitales potentes: desde infografias y sitios web hasta archivos de
audio personalizados. Incluso desarrollaras tus propias herramientas practicas, como una
Calculadora de ROI, para tangibilizar el valor de tu oferta.

19



SESION 4

Envio de mensajes personalizados:
Conexion real

Estrategias de Hiper-Personalizacion

Dominaras el uso de prompts especificos para personalizar cada interaccion de manera
automatica. Aprenderas a redactar emails hiper-personalizados que capten la atencién inmediata
del destinatario, utilizando ejemplos y comparando diferentes versiones para elegir la de mayor
impacto.

Investigacion profunda en LinkedIn

Profundizards en el Research de LinkedIn para entender a fondo a la persona clave de cada
cuenta. Analizards su trayectoria y publicaciones para alinear tu mensaje con sus prioridades
actuales, logrando una conexion auténtica y relevante.

Propuesta de valor: Impacto y Retorno

Desarrollards una propuesta de valor basada en el Retorno de Inversién (ROI). Aprenderas a
cuantificar el impacto de tu solucion para que el cliente perciba claramente el beneficio
econdmico y estratégico de trabajar contigo.

Creatividad Visual y Cadencias de Contacto

Llevaras tus mensajes al siguiente nivel generando emails con imagenes personalizadas.
Integraras Canva en tu flujo de trabajo para crear listados editables y disefios profesionales que
refuercen tu mensaje visualmente. Todo esto, estructurado bajo una cadencia de contacto légica
y persistente.

20



SESION 5

Genera contenido para tus leads.
Mejora el ratio de captacion

Fundamentos de IA y Prompting

Domina la interaccion con IA aprendiendo técnicas de prompting (One-Shot vs. Chain-of-Thought)
y a personalizar tus instrucciones para cada Venta. Distingue estratégicamente cuando usar
modelos de IA puros frente a herramientas comerciales con IA integrada.

Enriquecimiento Inteligente de Cuentas

Usa la IA para potenciar el conocimiento de tus cuentas. Aprende a investigar eventos y noticias,
analizar contenido multimedia (videos, webinars) para extraer insights clave y a optimizar tus
rutas comerciales y la planificacion de visitas.

Diseiio de Campanas Fstratégicas con IA

Aplica la IA en la planificacion para investigar el modelo de negocio y la competencia de tus
clientes. Identifica a las buyer personas clave y utiliza los datos para generar una propuesta de
valor (USP) y un listado de iniciativas comerciales a medida.

Ejecucion de Alcance Hiper-Personalizado

Aprenderas a realizar comunicaciones de alto impacto. Automatiza la investigacion en LinkedIn
para una personalizacion profunda y aplica el modelo AIDA con la IA para redactar borradores de
correos persuasivos, incluyendo ejemplos concretos y relevantes.

@)
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SESION 6

Conexion con Cadencias y Estrategia
de Reunion

Dominio de las Cadencias de Ventas

Aprenderas a estructurar Cadencias de Ventas efectivas que mantengan el interés de tus leads a
lo largo del tiempo. Dominaras la preparacion de BASHO-cadencias, disefiando mensajes
individuales de alto impacto que rompan el ruido y generen respuestas.

Preparacion de reuniones de alto nivel

Te prepararas para el éxito antes de entrar en la sala. Utilizaras la IA para perfeccionar tus
reuniones y skills, asegurandote de tener todos los puntos clave bajo control y una estrategia de
comunicacion clara para cada interlocutor.

Potencia tus datos con IA en Sheets

Llevaras tu organizacion al siguiente nivel mediante el refuerzo del uso de la IA en Google Sheets.
Aprenderds a automatizar el analisis de tus contactos y prospectos directamente desde tus
hojas de calculo, ganando velocidad y precision

Aprendizaje practico y colaborativo

Pondras en practica todo lo aprendido mediante la preparacion de ejercicios practicos y
dinamicas en grupo. A través de explicaciones detalladas y la colaboracion con tus companeros,
consolidaras las habilidades necesarias para ejecutar cadencias de éxito.

22



SESION 7

Automatizaciones y Escala Operativa

Revision y Optimizacion Fstratégica

Realizaremos una revision profunda de ejercicios y prompts desarrollados anteriormente.
Analizaremos tus presentaciones para asegurar que el mensaje sea coherente y potente,
ajustando cada detalle para maximizar la eficacia de tus herramientas de venta

Sistemas de Alertas Inteligentes

Aprenderas a configurar alertas automaticas que te mantengan informado sobre movimientos
clave en tu mercado. No volveras a perder una oportunidad relevante por falta de informacion
en tiempo real.

Acciones Programadas por Segmento

Dominaras la ejecucion de acciones programadas adaptadas especificamente por industria,
cuenta o mercado. Aprenderds a automatizar flujos de trabajo que se activen segun el
comportamiento de tus competidores o cambios en el entorno de tus clientes.

Entrenamiento Practico Final

Consolidaras tus conocimientos mediante una ejecucién preparada de automatizaciones.
Pondras a prueba tus sistemas en un entorno controlado para asegurar que, al escalar tus
ventas, la calidad y la personalizacion se mantengan intactas.

23



SESION 8

Cierre y Fscalar ventas: Fl futuro con
Agentes

Teoria Avanzada: Agentes vs. RAG

Exploraras la frontera tecnoldgica de la inteligencia artificial aplicada a los negocios.
Aprenderas las diferencias fundamentales entre los Agentes auténomos (capaces de ejecutar
tareas) y el RAG (Generacion Aumentada por Recuperacion), entendiendo cémo cada uno
puede transformar tu proceso de cierre.

Automatizacion y Ecosistema de Agentes

Llevaras tu productividad al siguiente nivel mediante la automatizacion de tareas complejas.
Aprenderas a configurar Agentes y Gemmas especializados que actien como asistentes

expertos en diferentes etapas del ciclo de venta, permitiéndote escalar tu actividad sin perder
calidad.

Simulacion de Negociacion y Preparacion

Utilizaras la IA como tu campo de entrenamiento. Aprenderds a configurar escenarios para
simular negociaciones dificiles y preparar llamadas o emails de cierre con una precision
quirdrgica, anticipandote a las objeciones del cliente antes de que ocurran.

Gestion del Conocimiento

Centralizar y compartir todo tu conocimiento estratégico a trabes de la IA. Aprenderds a crear
bases de informacion inteligentes por cuenta o industria, facilitando la creacion de newsletters
especializadas y propuestas de valor altamente informadas.

24



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 la IA en las estrategias de Ventas.

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

Obtén una certificacién que valida tus nuevas habilidades y conocimientos en Inteligencia

Artificial (1A) para Ventas, reforzando tu perfil profesional y abriendo nuevas oportunidades en tu
carrera.

s



Temario Incorpora a tu actividad comercial y de
marketing nuevas metodologias para la

3 generacion y gestion
Llnkedln de leads a través de LinkedIn. Destaca tu
par a Ventas propuesta de valor de manera diferenciada.
Optimiza tus procesos
& & con LinkedIn

~

Disefa y ejecuta una
estrategia de contenido
organico para destacarte
y conectar con clientes
potenciales.

e — @
|
< -

Experiencias

@

et

Construye una presencia
oLk

estratégica en LinkedIn para
mostrar autoridad y atraer

S Domina un sistema de conversacion

en DMs que transforme interacciones
diarias en oportunidades de negocio
de manera sutil y sin parecer una
venta.

26



SESION 1

El perfil en proyectos
de generacion de negocio

Repensando todas las secciones del perfil

Aprenderas a revisar cada seccién de tu perfil —desde el titular hasta los destacados— para
alinear todo con tus objetivos de negocio y atraer a tus potenciales clientes.

Como construir autoridad y transmitir credibilidad y confianza
desde el perfil

Descubriras como usar pruebas sociales, testimonios, experiencia y lenguaje persuasivo para
proyectar autoridad profesional y generar confianza inmediata.

Qué haces por tus clientes potenciales, con qué clientes trabajas,
cual es la envergadura de tus proyectos

Te enfocaras en comunicar claramente el valor que ofreces, con ejemplos especificos que
muestren a quién ayudas, como lo haces y el impacto real de tus proyectos.

Mostrando que ya has tenido éxito con clientes similares

Aprenderas a destacar casos de éxito y resultados concretos que validen tu experiencia y
refuercen tu credibilidad ante nuevos prospectos similares.

Practica: desarrolla tu propuesta de perfil con el enfoque visto

Aplicards todo lo aprendido para redactar una versién optimizada de tu perfil, alineada con tu
estrategia de generacion de negocio en LinkedIn.
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SESION 2

Fl analisis de la red de contactos

El buscador avanzado en las cuentas gratuita

Explora todo el potencial del buscador gratuito de LinkedIn: combina filtros como sector,
ubicacion y cargo para encontrar perfiles clave sin necesidad de herramientas de pago.

Fl buscador de la cuenta Linkedin Sales Navigator

Conoce las funcionalidades avanzadas de Sales Navigator, como segmentar con precision,
guardar leads y hacer seguimiento estratégico de tus prospectos ideales.

Linkedin busca etiquetas, no entiende de significados

Entiende como funciona el motor de buisqueda de LinkedIn, basado en palabras clave y
etiquetas, y aprende a usar los términos adecuados para mejorar tus resultados.

Como analizar la presencia de tu target en tu red de contactos

Aprenderas a auditar tu red actual para saber si ya tienes en ella decisores clave, cuantos
hay, como interactuan y qué acciones tomar para fortalecer esos vinculos.

Practica: analiza la presencia de tu target decisor en tu propia red

Aplicaras lo aprendido haciendo un analisis real de tu red para identificar cuantos
contactos cumplen con el perfil de cliente ideal y qué acciones puedes tomar con ellos.
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SESION 3

Construccion de la comunidad

Un contacto no activo, es una puerta cerrada

Aprenderas a identificar los perfiles que no interactian en LinkedIn y por qué no conviene centrar
esfuerzos en ellos, ya que no ofrecen oportunidades de conversacion ni visibilidad.

Como localizar a los contactos activos

Te ensefiaremos a detectar sefales de actividad como publicaciones, comentarios y reacciones
gue indican que un contacto esta presente y puede convertirse en una oportunidad real.

Mensajes para conectar con contactos activos

Veras ejemplos y estructuras de mensajes efectivos para conectar con personas activas,
creando vinculos relevantes desde el primer contacto y aumentando tu tasa de respuesta.

Como acercarnos a contactos no tan activos

Aprenderds estrategias para iniciar relacion con perfiles menos activos sin parecer invasivo,
generando interés y abriendo la posibilidad de futuras interacciones.

Mensajes para invitar a contactos poco activos

Descubre férmulas de mensajes que despiertan curiosidad y conexion, incluso en contactos con
baja actividad, aumentando las probabilidades de que acepten tu invitacién.

Practica: elabora algunos mensajes segun los ejemplos vistos

Pondras en practica todo lo aprendido creando mensajes reales adaptados a distintos tipos de
contactos, para usar directamente en tus campafas de conexion.

b
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SESION 4 | La estrategia de contenidos (I)

Los pilares del plan de contenidos

Identificaras los grandes temas sobre los que debe girar tu comunicacion para conectar con tu
audiencia, posicionarte como referente y mantener una linea coherente en el tiempo.

Tipos de contenidos segun el nivel de awareness

Aprenderas a crear contenidos adaptados al grado de conciencia del cliente: desde educar a los
que no te conocen hasta convertir a los que ya estan listos para comprar.

Ejemplos de contenidos segun el awareness

Veras ejemplos claros de publicaciones adaptadas a cada etapa del viaje del cliente, para
inspirarte y crear contenido mas intencional y estratégico.

El papel de los Hooks en los posts

Descubriras como captar la atencién desde el primer segundo con ganchos efectivos que hacen
que el usuario se detenga, lea y quiera interactuar con tu publicacién.

El proposito de todo contenido y los CTAs o “llamada a la accion”

Veras como cada contenido debe tener un objetivo definido y como usar llamadas a la accién
para guiar a tu audiencia hacia la siguiente etapa del embudo.

Fl plan de contenidos semanal

Aprenderds a organizar tus publicaciones en una estructura semanal clara que te permita
mantener la constancia, variedad y equilibrio entre visibilidad, valor y conversion.

Fl spreadsheet de control de engagement

Te llevaras una plantilla para medir el rendimiento de tus publicaciones y hacer seguimiento de
métricas clave como alcance, interacciones y oportunidades generadas.

La estrategia de interaccion con contenidos de terceros

Veras como interactuar con publicaciones de otros te posiciona, aumenta tu visibilidad y te
permite acercarte a prospectos de forma natural y organica.
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SESION 5

La estrategia de contenidos (II)

Como la IA te ayuda a potenciar tu estrategia

Aprenderds a usar herramientas de inteligencia artificial para generar ideas, mejorar redaccion,
reformular contenidos y escalar tu presencia con menor esfuerzo.

Practica: mejora contenidos con la IA

Aplicaras lo aprendido usando IA para optimizar tus propios contenidos, mejorar titulos, claridad
del mensaje y efectividad de tus llamadas a la accion.

@ GENERACION
DE IDEAS

‘ : & MEJORADE

Ex REDACCION
\\ e m— i '\l
. . o\

- ® OPTIMIZACION %,
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SESION 6

La estrategia de DMs o mensajes
directos en Linkedin (I)

Creando contexto/relacion antes de enviar un DM

Antes de enviar un mensaje directo, es clave establecer un contexto que facilite la conversacion.
Veras cOmo generar cercania a través de interacciones previas y puntos en comun.

Los DMs como continuacion de conversaciones iniciadas en posts,
eventos o comentarios

Aprenderas a identificar oportunidades para llevar una conversacion publica al ambito privado,
dandole continuidad a un intercambio genuino y sin parecer intrusivo.

Otras interacciones que dan pie a abrir conversaciones por DM

Veras como distintos gestos dentro de LinkedIn —aunque sutiles— pueden servir como excusa
para abrir una conversacion por privado, aprovechando el interés mostrado por el contacto.

¢ Visitan tu perfil

e Se convierten en “Seguidores” de tu actividad

e Teinvitan a conectar

e Aceptan tu invitacién a conectar

e Seinscriben a tu evento

e Comentan o hacen “like” a uno de tus posts o comentarios
e Responden a tus comentarios sobre sus comentarios

¢ Siguen a referentes de tu industria

N

=
-
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SESIONES 7

La estrategia de DMs o mensajes
directos en Linkedin (II)

Como iniciar la conversacion

Aprenderads a iniciar conversaciones de forma natural, sin sonar forzado ni comercial, usando
contexto compartido, interés genuino o interacciones previas como punto de partida.

Deteccion y exploracion del problema

Descubriras como hacer preguntas estratégicas que te ayuden a entender los retos reales del
contacto, sin parecer invasivo, generando una conversacion empatica y util.

Confirmacion del diagndstico

Te ensefiaremos como resumir lo que has comprendido del problema del contacto, validando tu
percepcién y mostrando que has escuchado activamente, generando confianza.

Aportacion de valor

Verds como aportar una idea, recurso, pregunta poderosa o sugerencia util que le haga ver tu
experiencia, sin necesidad de vender, para abrir el camino hacia una colaboracion.

Sugiriendo la llamada

Aprenderas cémo proponer una llamada o reunion de forma sutil, respetuosa y natural, alineando
el interés mutuo y sin presion, aumentando la probabilidad de que te diga que si.

Fl mindset a tener en cuenta

Trabajaras la mentalidad con la que debes encarar cada conversacion: enfocarte en aportar,
escuchar y conectar con autenticidad, sin necesidad de “cerrar” en cada mensaje.
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SESION 8

Herramientas recomendables
para ejecutar la estrategia

Como gestionar el buzon de LinkedIn de forma eficiente

Aprenderds a organizar tus mensajes, usar etiquetas, anclar conversaciones y responder con
agilidad para no perder oportunidades y mantener una bandeja de entrada productiva.

Construccion y control de listas de prospectos y referentes

Veras como crear listas claras y organizadas de prospectos y referentes para darles seguimiento,
priorizar contactos clave y mantener una vision estratégica de tu red.

Otras opciones

Exploraras herramientas externas y complementarias a LinkedIn que te ayudaran a automatizar
tareas, medir resultados y escalar tu estrategia de prospeccién de forma inteligente.
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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 sesion 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.
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Profesores seleccionados

cuidadosamente, con experiencia
en grandes empresas tecnologicas

.. H ’ @

BE Microsoft Google @Mulesoft 2 slack

Deepgram *3° Telefonica =
SQSG TOYOTA #Y insightsoftware companiaé

Pedro de Vicente
Profesor de LinkedIn

Licenciado en Psicologia,
con MBA en Marketing y
Gestién Comercial, MBA
en Administraciény
gestién de empresas, y
Master en Marketing
Digital.

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

Jorge Gil Peha
Profesor en Inteligencia
Artificial

Ingeniero informatico con
estudios en varias
universidades prestigiosas
y experiencia laboral en
empresas de software
como Salesforce,
Telefdénica, Indra, Deloitte
e IBM.

Fundador de startup de
elLearning y actual Scaleup
Manager de
Transformacion Digital en
Google, ademas de
profesor en Sales
Business School.

Miguel Arroja
9 Profesor en Inteligencia
Artificial

International Master in
Business Administration
(Catdlica-Lisbon), con
formacién ejecutiva en Harvard
e IESE .

Fue Regional Vice President en
Salesforce y actualmente es
Sales Director en Deepgram .

Especialista en liderazgo de
ventas, escalado de ingresos
(ARR) y estrategia comercial en
mercados globales para el
sector tecnolégico.
Actualmente es Sales Director
en Deepgram y profesor en
Sales Business School.

Victor Costa

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en Direcciéon 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.

Sales
mm A . i advanced
1] MlcrOSOft EI(.!ii'l‘E:.lss . Consulting
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https://www.linkedin.com/in/luis-mart%C3%ADnez-villarroel-8a74411a/

Joaquin
Paladino Casas

Es un perfil hibrido con mas de 15 aiios de
experiencia, que ha evolucionado desde la
ingenieria de producto y la gestién de
proyectos en la industria automotriz hacia la
arquitectura de soluciones y preventa en el
sector SaaS (Software as a Service).

Actualmente se desempefia como Pre-Sales
Manager en Sage.

Soage @ Tovora
VOLKSWAGEN
GROUP

Joan Carles
Colet

Es un directivo de alto nivel con mas de
25 aios de trayectoria en el sector de las
Tecnologias de la Informacion (IT).

Actualmente ocupa el cargo de Sage
Sales Management Director para Iberia,
siendo el responsable de la estrategia y
resultados en el area comercial en
Espafia y Portugal.

a Y insightsoftware

S~

Sose

companial =

Luis
Martinez Villarroel

"

Después: Es un ejecutivo senior con mas de
20 aios de experiencia especializado en la
direccion comercial, preventa y consultoria
de soluciones tecnoldgicas complejas.

Actualmente ocupa el cargo de Director de
Servicios Profesionales y Enablement de
Sage Sales Management en Sage, donde
lidera la estrategia de ventas para el
segmento de medianas empresas.

SC\SG a C.J Loyal Guru

Fran
Marchan

Es un lider estratégico en marketing y
producto con una trayectoria de mas de 20
ainos en el sector tecnoldgico y de software
de gestién empresarial.

Actualmente es el Product Marketing
Manager de Sage 200 en Espania, donde es
responsable de definir la vision, estrategia y
planes de crecimiento para una de las
soluciones ERP mas criticas de la compaiiia.

Sose (&)

Método de ensenanza
Practica

Cargos con

Responsabilidad en Ventas

&&  Perspectiva Internacional
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https://www.linkedin.com/in/jpaladino/
https://www.linkedin.com/in/luis-mart%C3%ADnez-villarroel-8a74411a/
https://www.linkedin.com/in/juancarloscolet/
https://www.linkedin.com/in/fjmarchan/

cOuién estd detrds
del Programa de
Formacion Avanzada
de CRM para Ventas?

1* Escuela

de Negocios
Especializada
en ventas

Sales Business School naci6 con el objetivo de
profesionalizar la funcion comercial y la Consultoria
de Ventas. Desde nuestros inicios, contamos con una
experiencia de mas de 30 afos 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 drea
comercial

Sales
Business
School

Isabel Mufioz

PROGRARR AVANTAD

+r CRM t|;m|'n
- ) Ventas
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ADAPTADAS
A PROFESIONALES
EN ACTIVO

Aprendizaje practico para perfiles
de alta ocupacion que desean
equilibrio entre formacién 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.



Alianzas

Estratégicas
con Sage

El programa integra el know-how directo Sage
Sales Management, lider global en software de
gestion

Esta colaboracion permite a los alumnos

formarse con las mejores practicas de la

industria, acceder a metodologias de o CRM

implantacion probadas en miles de empresas y PARA VENTAS
dominar herramientas de vanguardia con vision

de fabricante.
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cPor que
Sales Business School?

Alianzas

Harvard

Estratégicas %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 reflexién y al analisis, para
poder hacer frente a los nuevos retos y desafios que
presenta el mercado actual.

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

Escuela.
%ales Harvard
usiness \ usiness
Publishin
School Education “
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Impulsa tu carrera con Sales Tech
Elige el nivel de dominio que necesitas

ESPECIALIZACION

Programa
Individual

Enfécate en una Unica
herramienta estratégica
para optimizar tu proceso
de ventas actual.

2.650 €

CRM PARA VENTAS

IA PARA
VENTAS

LINKEDIN PARA
VENTAS

O
MODALIDAD

Videoconferencia
con grupos reducidos

HORARIO

Dos dias a la semana
18:30h — 21:30h

ELECCION ESTRATEGICA

Doble
Programa

Selecciona y combina los dos
modulos independientes que
necesites y potencia tus
resultados.

_s300c @
3.950 €

IA + CRM

CRM + LINKEDIN

IA + LINKEDIN

:

oo
oo
oo

a PRECIO

5.950 €

RECOMENDADO

NIVEL EXECUTIVE

Master
in Sales Tech

La Formacion completa que
integra los 3 mdédulos: CRM,
IA'y LinkedIn con una
metodologia unica.

_z0s6¢ @
5.950 €

HACER
EL MASTER

IN SALES TECH

RESERVA TU PLAZA

CONSULTA FECHA DE PROXIMA CONVOCATORIA

seQura

fundae.es

* Financiacion para particulares hasta 12 meses
* Bonificable para empresas - Fundae

¢)  DURACION
(1) .

9 sesiones

1 mes
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Best-in-Class Selling!

Cl. de la Azalea, 1, 28109 Madrid

Teléfono : 917 87 47 46
www.salesbusinessschool.es

facebook.com/salesbusinessschool/
instagram.com/salesbusinessschool/

linkedin.com/school/salesbusinessschool/
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	Te enfocarás en comunicar claramente el valor que ofreces, con ejemplos específicos que muestren a quién ayudas, cómo lo haces y el impacto real de tus proyectos.
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	Aprenderás a destacar casos de éxito y resultados concretos que validen tu experiencia y refuercen tu credibilidad ante nuevos prospectos similares.
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	Aplicarás todo lo aprendido para redactar una versión optimizada de tu perfil, alineada con tu estrategia de generación de negocio en LinkedIn.
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	El buscador de la cuenta Linkedin Sales Navigator
	Conoce las funcionalidades avanzadas de Sales Navigator, cómo segmentar con precisión, guardar leads y hacer seguimiento estratégico de tus prospectos ideales.

	Linkedin busca etiquetas, no entiende de significados
	Entiende cómo funciona el motor de búsqueda de LinkedIn, basado en palabras clave y etiquetas, y aprende a usar los términos adecuados para mejorar tus resultados.

	Cómo analizar la presencia de tu target en tu red de contactos
	Aprenderás a auditar tu red actual para saber si ya tienes en ella decisores clave, cuántos hay, cómo interactúan y qué acciones tomar para fortalecer esos vínculos.

	Práctica: analiza la presencia de tu target decisor en tu propia red
	Aplicarás lo aprendido haciendo un análisis real de tu red para identificar cuántos contactos cumplen con el perfil de cliente ideal y qué acciones puedes tomar con ellos.
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	Construcción de la comunidad
	Un contacto no activo, es una puerta cerrada
	Aprenderás a identificar los perfiles que no interactúan en LinkedIn y por qué no conviene centrar esfuerzos en ellos, ya que no ofrecen oportunidades de conversación ni visibilidad.

	Cómo localizar a los contactos activos
	Te enseñaremos a detectar señales de actividad como publicaciones, comentarios y reacciones que indican que un contacto está presente y puede convertirse en una oportunidad real.

	Mensajes para conectar con contactos activos
	Verás ejemplos y estructuras de mensajes efectivos para conectar con personas activas, creando vínculos relevantes desde el primer contacto y aumentando tu tasa de respuesta.

	Cómo acercarnos a contactos no tan activos
	Aprenderás estrategias para iniciar relación con perfiles menos activos sin parecer invasivo, generando interés y abriendo la posibilidad de futuras interacciones.

	Mensajes para invitar a contactos poco activos
	Descubre fórmulas de mensajes que despiertan curiosidad y conexión, incluso en contactos con baja actividad, aumentando las probabilidades de que acepten tu invitación.

	Práctica: elabora algunos mensajes según los ejemplos vistos
	Pondrás en práctica todo lo aprendido creando mensajes reales adaptados a distintos tipos de contactos, para usar directamente en tus campañas de conexión.
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	Identificarás los grandes temas sobre los que debe girar tu comunicación para conectar con tu audiencia, posicionarte como referente y mantener una línea coherente en el tiempo.

	Tipos de contenidos según el nivel de awareness
	Aprenderás a crear contenidos adaptados al grado de conciencia del cliente: desde educar a los que no te conocen hasta convertir a los que ya están listos para comprar.

	Ejemplos de contenidos según el awareness
	Verás ejemplos claros de publicaciones adaptadas a cada etapa del viaje del cliente, para inspirarte y crear contenido más intencional y estratégico.

	El papel de los Hooks en los posts
	Descubrirás cómo captar la atención desde el primer segundo con ganchos efectivos que hacen que el usuario se detenga, lea y quiera interactuar con tu publicación.

	El propósito de todo contenido y los CTAs o “llamada a la acción”
	Verás cómo cada contenido debe tener un objetivo definido y cómo usar llamadas a la acción para guiar a tu audiencia hacia la siguiente etapa del embudo.

	El plan de contenidos semanal
	Aprenderás a organizar tus publicaciones en una estructura semanal clara que te permita mantener la constancia, variedad y equilibrio entre visibilidad, valor y conversión.

	El spreadsheet de control de engagement
	Te llevarás una plantilla para medir el rendimiento de tus publicaciones y hacer seguimiento de métricas clave como alcance, interacciones y oportunidades generadas.

	La estrategia de interacción con contenidos de terceros
	Verás cómo interactuar con publicaciones de otros te posiciona, aumenta tu visibilidad y te permite acercarte a prospectos de forma natural y orgánica.
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	Creando contexto/relación antes de enviar un DM
	Antes de enviar un mensaje directo, es clave establecer un contexto que facilite la conversación. Verás cómo generar cercanía a través de interacciones previas y puntos en común.

	Los DMs como continuación de conversaciones iniciadas en posts, eventos o comentarios
	Aprenderás a identificar oportunidades para llevar una conversación pública al ámbito privado, dándole continuidad a un intercambio genuino y sin parecer intrusivo.

	Otras interacciones que dan pie a abrir conversaciones por DM
	Verás cómo distintos gestos dentro de LinkedIn —aunque sutiles— pueden servir como excusa para abrir una conversación por privado, aprovechando el interés mostrado por el contacto.
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	Te invitan a conectar
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	Cómo iniciar la conversación
	Aprenderás a iniciar conversaciones de forma natural, sin sonar forzado ni comercial, usando contexto compartido, interés genuino o interacciones previas como punto de partida.

	Detección y exploración del problema
	Descubrirás cómo hacer preguntas estratégicas que te ayuden a entender los retos reales del contacto, sin parecer invasivo, generando una conversación empática y útil.

	Confirmación del diagnóstico
	Te enseñaremos cómo resumir lo que has comprendido del problema del contacto, validando tu percepción y mostrando que has escuchado activamente, generando confianza.

	Aportación de valor
	Verás cómo aportar una idea, recurso, pregunta poderosa o sugerencia útil que le haga ver tu experiencia, sin necesidad de vender, para abrir el camino hacia una colaboración.

	Sugiriendo la llamada
	Aprenderás cómo proponer una llamada o reunión de forma sutil, respetuosa y natural, alineando el interés mutuo y sin presión, aumentando la probabilidad de que te diga que sí.

	El mindset a tener en cuenta
	Trabajarás la mentalidad con la que debes encarar cada conversación: enfocarte en aportar, escuchar y conectar con autenticidad, sin necesidad de “cerrar” en cada mensaje.
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	Aprenderás a organizar tus mensajes, usar etiquetas, anclar conversaciones y responder con agilidad para no perder oportunidades y mantener una bandeja de entrada productiva.

	Construcción y control de listas de prospectos y referentes
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	Reflexión y autoevaluación
	Participa en una sesión de reflexión para revisar tu progreso a lo largo del programa, identificando áreas de fortaleza y oportunidades para el desarrollo continuo.

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