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¿Social Selling? 



LA POT E NC I A  S I N C ONT R OL,  
NO S I R VE  D E  NAD A
Hace ya 25 años que Pirelli nos lo decía en esta campaña.

P ONIE NDO F OCO E N L L E GAR  A  L A  ME T A

La Tecnología y el Marketing Digital ofrecen POTENCIA y
posibilidades de negocio. El CONTROL nos ayuda a
conocer, pero para ello hay que medir y tener claro qué
nos hace llegar a la meta.  Los que triunfan son aquellos
que encuentran formas de lograr un control duradero y
consistente sobre su propia potencia.
Social Selling en LinkedIn ofrece el mejor camino para
llegar a la meta.

E S  E L  MOME NT O D E  PASAR  A  LA  AC C I ÓN

Servicios de
LinkedIn
Servicios de
LinkedIn

Servicios de
LinkedIn



Social Selling
Conecta con potenciales clientes aportando valor,
comprendiendo su contexto real y acelerando
el proceso de compra a través de este nuevo modelo de
venta en LinkedIn.
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Perfil de LinkedIn
Creación y/o revisión de perfil profesional

En este módulo revisaremos los perfiles profesionales
tanto de las personas como de la compañía, para llegar

a tener un perfil de alto impacto.
 

Asesoraremos e implementaremos mejoras en todas las
secciones.

Incorporaremos palabras clave para el negocio.
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Herramientas de
segmentación y
automatización

En este módulo asesoraremos sobre herramientas que nos ayudarán a
acelerar la estrategia de generación de contactos cualificados. 

Configuraremos e iniciaremos el embudo de ventas.

Segmentación a través de Sales Navigator, Dux Soup, ProspectIn, etc...
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Estrategia de creación
de contenido

Elaboración de calendario editorial

En este módulo elaboraremos una guía de contenidos
estratégicos y estableceremos los tiempos de

publicación de manera que tengamos contenido de
calidad de manera regular.

 
Generación de publicaciones que llevarán  a

oportunidades de venta.
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Estrategia de
ventas en LinkedIn
En este módulo daremos forma a la generación de
oportunidades de venta en LinkedIn (leads) a través de la
búsqueda organizada de potenciales clientes, generando
una base de datos de prospectos. 

Desarrollaremos actividades como el envío de invitaciones
a potenciales clientes, la generación de mensajes directos
y de mensajes Inmail a contactos.
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Estrategia de
generación de tráfico

A web corporativa, formularios o landing pages.

En este módulo crearemos una estrategia de tráfico
web de manera que podamos recoger datos de

potenciales clientes o prospectos.
 

Implementaremos acciones dirigidas a otras formas de
publicidad digital y así haremos retargeting. 
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Social Selling desde
Sales Navigator

.

En este módulo explicaremos en profundidad y
usaremos la herramienta Sales Navigator.

 
Las principales actividades tienen que ver con la
construcción y cualificación de la base de datos,

creando listas, etiquetas, etc...
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Servicios
Desarrollamos el equipo que
requiere el proyecto en una
evaluación previa conjunta.

IMPLEMENTACIÓN
Desarrollo del itinerario propuesto por parte de
nuestro equipo con el contenido.

MENTORING
Servicio personalizado "One to One" para la
implementación por parte de la empresa.

FORMACIÓN
A equipos de trabajo, comerciales o directivos individualmente.
Presencial o a distancia
6 horas presencial, 9 horas online
Grabaciones y material de apoyo

Escoge o combina los servicios 
A TU MEDIDA

1

2

3



¿P
or

 q
ué

 y
o?

¿P
or

 q
ué

 V
er

ita
s

So
lu

tio
? 

¿P
or

 q
ué

 y
o?

 
¿P

or
 q

ué
 V

er
ita

s
So

lu
tio

?

Marta García Gil

E QU IP O
8 personas a tu servicio: 

Community Managers,
Diseñadores y Gestores

de Contenido. 

E X P E R IE NCIA
+ 9 años ayudando a las empresas a

fabricar historias, transmitir emociones e
impactar en sus clientes

D E SDE  2011

Llevamos muchos años
en LinkedIn, 

lo conocemos bien.

F OR MACIÓN

En empresas y
ayuntamientos,

presencial y online.



Plan de acción
 Implementación - mínimo 3 meses

1º mes 
Configuración y diseño de planes.
Optimización de perfiles.
Calendario editorial.
Prospección de clientes objetivo.

2º mes 
Implementación de planes y desarrollo de
automatizaciones.
Revisión de mensajes e invitaciones.

3º mes y siguientes
Revisión y mejora continua. 
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Durante las primeras semanas se
trabajará la estrategia de los
diferentes módulos. Al mismo
tiempo, iremos implementando
las automatizaciones poco a poco
hasta desarrollar Social Selling de
manera completa.



CONTROLA  TU

Marta García Gil
606 41 34 84

marta.garcia@veritassolutio.com

https://www.linkedin.com/company/veritas-sanitatis/
https://www.linkedin.com/in/marta-garcia-gil/
mailto:marta.garcia@veritassolutio.com

