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Aplicar las técnicas de venta online y los programas exis-
OBJETIVO GENERAL

tentes para garantizar la correcta comercializaciéon de pro-
ductos a través de los medios digitales identificando de
manera adecuada a los clientes.

DEL CURSO




1. FUNNEL DE VENTAS

1.1. Identificaciéon de leads, cliente reales y clientes potenciales
1.2. Maximizacion de la venta a cada perfil

1.3. Aprende a decir NO a una venta

OBJETIVO
Reconocer los diferentes tipos de clientes con los que se trabaja para la
correcta aplicacion del embudo de ventas y el manejo adecuado de
las estrategias digitales.

2. SOCIAL SELLING
2.1. Primeros pasos: Importancia del social selling
2.2. Ventas en frio

OBJETIVO
Reconocer lo que es el social selling y los elementos que lo conforman
como una forma de posicionar un negocio en medios digitales.

3. SOCIAL SELLING
3.1. Mejores practicas de venta social
3.2. LinkedIln como forma de posicionamiento y reconocimiento

OBJETIVO
Aplicacion de las estrategias del social selling en el negocio digital para
conseguir incrementar el posicionamiento y la venta de los productos.



4. VENTA SOCIAL: TWITTER

4.1. Reconociendo la importancia de la plataforma

4.2. Identificacion de las herramientas de venta de Twitter
4.3. Uso del timeline como parte de la estrategia

OBJETIVO
Utilizar la red social de Twitter como complemento a la estrategia de
social selling y la aplicacion de timelines efectivos.

5. ECRM (ELECTRONIC CONSUMER RELATIONSHIP
MANAGEMENT)

5. Importancia del eCRM en la estrategia digital

5.2. Identificaciéon de las acciones de seguimiento

5.3. Aplicacién de estrategias eCRM

OBJETIVO
Identificar los beneficios del CRM como parte de la estrategia de venta
y seguimiento de los negocios digitales.

6. EL SEGUIMIENTO DEL CLIENTE DIGITALG... Programas de eCRM
6.2. Uso de las plataformas

6.3. Identificacion de las mejores practicas CRM

6.4.KPI’s

OBJETIVO
Explorar los diferentes eCRM digitales para aplicar estrategias y seguimiento de clientes digitales.



7. DESARROLLO DE CAMPANAS DIGITALES

7.1. Identificacién de los elementos generales de una
campana digital efectiva

7.2. Uso de palabras de poder para las campaias

7.3. eGamification: Usa elementos de juego para

vender mas

OBJETIVO
Aplicar los elementos para el desarrollo de mejores campanas
digitales de los negocios online.

8. BIG DATA Y DATA MINING

8.1. Introduccién al uso del Big Data y el
Data Mining

8.2. Reconocimiento de las métricas
digitales de venta

8.3. Aplicaciéon de estrategias de ventas
basadas en métricas

OBJETIVO
Reconocer lo que representan las métricas en el
ambiente digital para la correcta toma de
decisiones.
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