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1 Comportamientos en Linkedin.

1.1. Entender las vias por las cuales las empresas usan la red LinkediIn.
1.2. Formular una politica de conexion.

1.3. Ver cémo funcionan los grados de conexion.

1.4. La clave de tu perfil esta cuando realizas una busqueda avanzada.
1.5. Usa palabras clave.

1.6. Tu foto debe ser profesional.

1.7. Aiadir elementos visuales a tu perfil de LinkedIn.

1.8. El protocolo de LinkedIn.

1.8.1. Incluye un parrafo sobre como te gustaria ser presentado.

1.8.2. Para qué utilizas la introduccion.

1.8.3. Cual es tu objetivo.

1.8.4. Aporta valor para tener éxito.

1.8.5. Agradece el tiempo que te dedican.

1.8.6. Devuelve esa ayuda.

1.9. Comprender la importancia de como hacer recomendaciones.
1.9.1. Haciendo uso de las notificaciones.

1.9.2. Personaliza y ordena las actualizaciones de tu red.

1.10. LinkedIn no es distinto.

2 Optimiza el resultado de tus mensajes.

2.1. Las distintas formas de comunicarnos.

2.2. Estructura que debes aplicar a los mensajes o a un InMail.
2.2.1. El asunto.

2.2.2. La credibilidad.

2.2.3. Descubrir sus Insight.

2.2.4. CTA llamada a la accion.
3 Personalizar la peticién a conectar.

3.1. Tipos de invitacion.

3.2. Pasos que debes dar para personalizar tu invitacion.
3.2.1. Buscar.

3.2.2. Conectar.

3.2.3. Anadir nota.

3.2.4. Publico similar.

3.3. Personalizar tu invitacion desde el movil.

4 LinkedIn Sales Navigator y busqueda avanzada.

4.1. Diferencias en la version Premium.

4.2. La cuenta Premium de Sales Navigator.

4.3. Que hacer la primera vez que entras en Sales Navigator.
4.3.1. Definir preferencias.

4.3.2 Sincronizar CRM.

4.4,
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Reconocimiento del escritorio.

4.4.1. Barra de texto

4.4.2. Buzén de mensajes.

4.4.3. Bloques del cuerpo.

4.4.3.1. El bloque uno.

4.4.3.2. Bloque dos o bloque central.
4.4.3.3. Bloque tres

4.5. Empezando a prospectar.

4.5.1. La caja de busqueda.

4.5.2. La lupa.

4.5.3. Lead Builder.

4.5.4. Categorias cargos en empresa.

4.5.5 Tipos de mercado.

5 Tips de LinkedIn Sales Navigator.

5.1. Aprovecha al maximo los mensajes inMail.

5.2. Busca perfiles OpenProfile.

5.3. Filtro Teamlink.

5.4. Clonar a tus mejores prospectos.

5.5. Etiquetar a tu posible prospecto.

5.6. Mapea tu comité de compra.

5.7. Profundiza en tu mercado.

5.8. Encuentra prospectos que hayan compartido contenido.
5.9. Organiza tus leads.

5.10. Widget CRM.

5.11. Sincronizar Salesforce con Sales Navigator: preguntas frecuentes.
5.12. LinkedIn Premium

5.12.1 Professional.

5.12.2 Team. Team Link.

https://www.linkedin.com/premium/switcher/sales

6 Etiquetado basico practicas. Practicas.

7 Programas, herramientas y extensiones de Chrome.

7.1. Alexa.

7.2. AddToAny.

7.3. ByPath.

7.4. Boomerang.

7.5. ColorPickEyedropper.
7.6. DuxSoup.

7.7. Evernote.

7.8. FindThatLead
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7.9. Google Calendar.

7.10.
7.11.
7.12.
7.13.
7.14.
7.15.
7.16.
7.17.
7.18.
7.19.
7.20.

7.21

Hangouts

| Macros.

Inbox de Gmail
Linked Herper
Loom

Pin de Pinterest.
Rapportive.
Similar web.
Streak CRM para gmail.
SumaCRM.
UBIockOrigin.

. WhatFont.

AddToAny

ByPath

ColorPick Eyedropper
Dux Soup

Evernote

FindThatLead
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8 Programas para implementar nuestro trabajo

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.
8.6.

Viwomail

Google Trends

Google Keyword Planner.
Google analytics

KW Finder

Alertas de google

8.7. Whostalkin.

8.8.
8.9.
8.10
8.11
8.12

Feedly
Scoop.it

. Divr.it
. Hootsuite
. WiseStamp
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Hack para Instagram
iMacros

Pin de Pinterest

Rapportive
SumaCRM
uBlockOrigin

WhatFont
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8.14. MailTrack

8.15. Giphy Generador de Gif
8.16 Agora pulse

8.17 Video Escribe

9 Apéndice: nuevas extensiones de Chrome 2019. IMPRESCINDIBLE.
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1 Comportamientos en LinkedIn.

1 Comportamientos en LinkedIn.

En 2011 la empresa Facebook realizé un estudio denominado “Anatomy of
Facebook” con todos los usuarios activos de su pagina en ese momento
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721.000.000 miembros (alrededor del 10% de la poblacibn mundial) y se
analizo el conjunto de amigos en comun, para sacar el promedio de cuantos
eslabones hay entre cualquier usuario y otro cualquiera.

De esta prueba se excluyé a celebridades y famosos. Los resultados
mostraron que el 99,6% de pares de usuarios estuvieron conectados por 5
grados de separacion. Esta es la prueba mas cercana de la teoria a la fecha
de hoy y da un resultado aproximado de 4,75 eslabones.

Hay 10 pautas que tienes que tener en cuenta para trabajar en LinkedIn son:

1.1. Entender las vias por las cuales las empresas usan la red LinkedIn.
Debes entender como funciona y ver la red como parte de tu trabajo.

1.2. Formular una politicade conexién. Lared LinkedIn se basa en el marco
de conocer a personas, por ello debes hacer lo posible por interactuar con tu
red y tu mensaje debe ser personalizado porque es clave para la continuidad
de la conversacion.

1.3. Ver como funcionan los grados de conexion. LinkedIn te permite una
funcionalidad clave y es la capacidad de visualizar los 3 grados de separacion
de otros usuarios de LinkedIn.

Las personas con las que conectas se convierten en conexiones de primer
grado y las conexiones de primer grado de sus conexiones aparecen como
conexiones de segundo grado.

Las conexiones de primer grado que tienen conexiones de segundo grado,
para ti son tus conexiones de tercer grado.

Debes saber que el valor de la red esta en tus conexiones de segundo
grado.

1.4. La clave de tu perfil esta cuando realizas una basqueda avanzada.
LinkedIn es un escaparate que esta abierto siempre, si quieres que te
busquen primero tendras que dar opciones a que te encuentren, la basqueda
avanzada es primordial para que te localicen y debes asegurarte de que has
optimizado las partes clave de tu perfil y que apareces en los resultados de
busqueda.

1.5. Usa palabras clave. Practica con el buscador de google, que palabras
clave utilizan en tu sector al realizar busquedas de tu producto. Descubre
estas palabras en el desplegable que te da google.

1.6. Tu foto debe ser profesional, tu nombre y apellidos claros y tu titulo
profesional debe indicar como ayudas a las empresas.

1.7. Afadir elementos visuales a tu perfil de LinkedIn. Tu perfil te brinda
la posibilidad de agregar elementos visuales y es la forma de mostrar cual es
nuestra experiencia profesional, como videos, documentos pdf, etc...

1.8. El protocolo de LinkedIn Las introducciones son una de las
funcionalidades principales que proporciona LinkedIn. Si solicitas una
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introduccién de contacto ten en cuenta esto:
1.8.1. Incluye un parrafo sobre cémo te gustaria ser presentado.
1.8.2. Para qué utilizas la introduccién.
1.8.3. Cual es tu objetivo.
1.8.4. Aporta valor para tener éxito.
1.8.5. Agradece el tiempo que te dedican.
1.8.6. Devuelve esa ayuda.

1.9. Comprender laimportancia de como dar y recibir recomendaciones.

1.9.1. Haciendo uso de las notificaciones.
1.9.2. Personaliza y ordena las actualizaciones de tu red.

1.10. LinkedIn no es distinto, y esto es extensible a la mayoria de las redes
sociales, al mundo real.

Todos hemos aprendido unos protocolos de respeto social, entiende la red
de la misma manera.

2 Optimiza el resultado de tus mensajes.
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2 Optimiza el resultado de tus mensajes.

2.1. Las distintas formas de comunicarnos. Todos tenemos una forma
determinada de comunicarnos, pero LinkedIn nos brinda diferentes vias de
hacerlo, ya sea para hacer una peticion de conexion, para continuar la
conversacion una vez ya estamos conectados con esa persona, para escribir
un InMail o bien para utilizar la mensajeria interna de LinkedIn.

De forma paralela cuando alguien comparte o publica, una informacion
tenemos una oportunidad para aportar valor y esto es primordial en ventas.

Si te dedicas a vender tienes distintas formas para comunicarte con tu cliente,
aportando valor con un comentario que haga, aportando valor personalizando
tu mensaje al conectar con él para que se interese en conectar contigo,
escribiendo un mensaje que le haga conectar o hacerte una llamada, etc...

Un mensaje mal escrito es considerado por tu interlocutor como spam, esta

claro que lo que queremos con nuestro mensaje es que nuestro interlocutor
lo abra y nos responda, y para ello debe contener un buen asunto.
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2.2. Estructura que debes aplicar a los mensajes o a un InMail dirigido a
un contacto de primer grado debe ser:

2.2.1. El asunto: Es la clave de la apertura del mensaje.

2.2.2. La credibilidad: Es muy importante como establecerla hablando de él
y no de ti, que sienta interés por lo que puedas aportarle.

2.2.3. Descubrir sus Insight y qué le ofreces para solucionarlos:
Anglicismo que hace referencia a una motivacion profunda del consumidor en
relacion a su comportamiento hacia un sector, marca o producto. Se basa en
percepciones, imagenes o experiencias del consumidor con la marca.
Término que hace referencia a la psicologia del consumidor, importante en
marketing directo para conectar con el consumidor de forma individual y que
se sienta identificado con el mensaje propuesto y que actle en consecuencia.
Fuente: Diccionario LID de Marketing Directo e Interactivo

Es la parte més dificil y es donde se decide, debes observar su perfil de
empresa, la informacion y noticias de la empresa y qué oportunidades y
soluciones le puedes aportar a sus posibles problemas.

2.2.4. CTA Es una llamada a la accién haciendo que tu prospecto mueva
ficha para que se genere una llamada o una visita.

3 Personalizar la peticion a conectar
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3 Personalizar la peticién a conectar

3.1. Tipos de invitacién.

Antes de conectar con una persona en LinkedIn debes mirar su perfil. Es lo
primero que hara ella antes de aceptar tu invitacion, es mirar si has visualizado
su perfil.

Las invitaciones pueden ser standard o personalizadas, esta ultima es
importante para que nos guie hacia un siguiente paso que es la
conversacion que queremos iniciar una vez hayamos conectado con esa
persona.

Podriamos definir el mensaje standard como un mensaje pasivo y el mensaje
personalizado como un mensaje proactivo.

Para el mensaje personalizado o proactivo debes tener una estrategia, ya que
cuando envies un mensaje para conectar debes de darle a la otra parte algo
de su perfil que sea reactivo y proactivo para que acepte tu invitacion.

3.2. Pasos que debes dar para personalizar tu invitacion.

3.2.1. Buscar. Busca la persona a la que quieres pedir peticion para conectar.
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3.2.2. Conectar. Una vez hayas entrado en su perfil pulsa el botén de
conectar.

3.2.3. Aiadir nota. Te saldrd un mensaje por omision, ignéralo y pulsa "afiadir
una nota", aqui es donde debes poner tu mensaje personalizado con una
extension maxima de 300 caracteres.

3.2.4. Publico similar. Una vez hayas enviado el mensaje te saldran otras
posibles personas para conectar, siempre que conectes con ellas sin mirar su
perfil el mensaje enviado sera el standard de LinkedIn, afiadiendo O valor a tu
invitacion, no debes hacerlo.

3.3. Personalizar tu invitacion desde el movil.

Busca la persona a la que quieres pedir peticién para conectar. No pulses el
botdn de conectar, debes esperar porque te enviara la peticion de conexién
sin personalizar.

Dentro del perfil de la persona veras tres puntos en forma vertical arriba a la

derecha, si pinchas en ellos, pulsa la segunda opcién que es "personalizar la
invitacion".

4 LinkedIn Sales Navigator y busqueda
avanzada.
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4 LinkedIn Sales Navigator y busqueda avanzada.
Son tantos los cambios introducidos ultimamente en Sales Navigator que

recomiendo dar preferencia a la vista de los videos.

4.1. Diferencias en la version Premium. Para entrar en Sales Navigator,
cuando entres en tu perfil debajo de los 4 iconos que figuran en la parte
superior derecha, veras que debajo te figura el texto "prueba una cuenta
premium gratis".

Tienes 30 dias para probar la cuenta, te saldran 4 cuadros y en el n° 4 de
color morado, veras que estan identificados por colores, es el que
corresponde a Sales Navigator.

Su coste mensual es de unos 60,00€ + IVA, con 30 dias gratis.

LinkedIn Sales Navigator es la version Premium de LinkedIn para fuerzas de
ventas o equipos comerciales y es diferente a la version gratuita.

Es diferente porque te da tres datos de forma directa que son:
e Datos de tu red de contacto.

e Informacion de Internet y qué relevantes son las empresas de tu red.
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e Tus cuentas, personas y contenidos en base a tus preferencias.

Estos 3 inputs unidos ponen a tu alcance una union de contenidos para que
puedas empezar a extraer valor y ponerte manos a la obra.

Tus cuentas, me refiero a empresas, las personas de tu red, asi como tus
preferencias identificadas, ponen a tu alcance un filtro que es solamente lo
gue atite interesay te aporta de verdad valor.

4.2. La cuenta Premium de Sales Navigator te da:

¢ 20 inMails para cuentas particulares y 30 para cuentas de empresa.

e Los 3inputs.

e Busqueda avanzada. Es la herramienta mas potente para realizar
busquedas. Quién ha visto tu perfil. En la versibn Premium ves las
personas que han visto tu perfil en los ultimos 30 dias y con una
profundidad mucho mayor que la version gratuita, en la que solo ves
cinco.

e Busquedas de perfiles de forma ilimitada, perfiles de tu primero,
segundo, tercer nivel y de conexion, asi como los grupos.

e LinkedIn te ofrece recomendaciones de posibles clientes, asi como
de toda la actividad de personas que tengas guardadas para realizar el
seguimiento.

4.3. Que hacer la primera vez que entras en Sales Navigator.

4.3.1. Definir preferencias.
Lo primero que debes completar son los datos con tus preferencias para que
tengas unos parametros organizados para las busquedas.

Consiste en 4 datos principales y que siempre que quieras podras cambiar,
actualizar o incluso borrar y poner nuevos.

Estos pardmetros consisten en: La region, la industria, la funcion y
cargo. Recuerda que estas preferencias puedes modificarlas para acotar
mas tu target, al cual vas destinado.

4.3.2 Sincronizar CRM.

Una vez completes las preferencias, te pedira mas abajo si quieres
sincronizarlo con algun CRM, en este caso te dira si quieres sincronizar con
Sales Force.

Si dispones de Sales Force, debes familiarizarte antes con la herramienta
antes de hacer cualquier sincronizacién con este CRM, teniendo en cuenta
qgue los leads de Sales Force, deben de estar asignados a ti para poder
integrar toda la informacion de LinkedIn con tu CRM.

Si no dispones del CRM Sales Force, no hay problema, continuas con tu
proceso de completar las preferencias y listo.

Una vez continuemos con el proceso de preferencias, te pedira que
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compruebes la cuenta de correo donde quieres recibir las notificaciones.

Un ejemplo, si haces una busqueda de una persona y lo salvas como lead,
es decir, como posible cliente, toda actualizacion que haga a esa persona,
ya sea publicar contenido, compartir, darle likes u otros, recibirds una
notificacion por inMail. Dispondrés en Sales Navigator de toda la informacién
con toda la monitorizacion de esa persona.

Esta accidn te facilita estar informado en todo momento sobre lo que esta
haciendo tu prospecto y de forma adicional la recibes por inMalil.

Puedes ver que, en funcién de las cuentas, empresas en este caso o leads,
posibles clientes o personas que des de alta para monitorizarlos, estas
centrandote en tu target de clientes y cuentas y sélo actias en base a sus
cambios de estado, publicaciones...

4.4. Reconocimiento del escritorio.
Una vez que selecciones tus preferencias, ya tienes tu escritorio y puedes
comenzar a trabajar.

4.4.1. Barra de texto. Lo primero que vas a ver es una barra de texto que
contiene inicio, cuentas (empresas), posibles clientes (personas), gestion de
licencias (mas enfocada a un administrador) y buzon de mensajes.

4.4.2. Buzén de mensajes.
El buzon de mensajes de Linkedin es totalmente diferente al buzon de
mensajes de Sales Navigator, asi que dispones de dos buzones.

Si te das de baja de Sales Navigator, pierdes toda la informacién que
contiene ese buzdn, asi como los mensajes incluidos dentro de ese buzdn.

4.4.3. Bloques del cuerpo.

Lo segundo que vas a encontrar son tres bloques y a medida que
guardes leads (personas o empresas) veras que podras filtrar e identificar
estos tres bloques de informacion.

4.4.3.1. El bloque uno contiene filtrado de actualizaciones, donde podras ver
las mas importantes o las mas recientes, ademas podras ver por tipo y qué
contiene, cambio de empleo, podras ver dentro de tu red si alguien cambi6
de empleo y felicitarlo, posibles clientes sugeridos, por ejemplo, si tienes un
rango de perfil te apareceran similares a ese perfil, noticias de posibles
clientes compartido por posibles clientes, noticias de empresa, vas enterarte
de toda la informacion que publican esas empresas que te interesan.

4.4.3.2. En el bloque dos o bloque central aparecera todas las
actualizaciones de las empresas y personas que hemos guardado.

4.4.3.3. En el bloque tres se encuentran otros subgrupos de informacién que
contiene:
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e Me permite compartir una actualizacion, ya sea a nivel global o solo
para mi red de contactos.

e Tienes tu SSI siempre visible y debajo el nimero de personas que
hayan visto tu perfil en los dltimos 3 dias, y debajo encuentras las
visualizaciones recientes que realizaste a personas o empresas.

e Para realizar busquedas tenemos que profundizar en Lead Builder, la
herramienta de busqueda més potente de LinkedIn Sales Navigator.

e Lead Builder es totalmente diferente a la herramienta de busqueda de
LinkedIn, el potencial es de hasta 23 filtros.

4.5. Empezando a prospectar.

Para buscar o prospectar tienes dos vias:
e Por prospecto (persona)
e Por empresa.

Dentro de estas dos vias tienes 3 formas de busqueda y cada una de ellas
cada vez con mayor precision.

45.1. La caja de busqueda. Tecleando directamente la caja de busqueda,
ejemplo busca el nombre Carmelo, buscara todos los Carmelo que hay dados
de alta en LinkedIn. Si no filtras o segmentas, por mucho que busques un
nombre no extraeras el valor que necesitas.

El primer filtro sera si quieres buscar por persona o por empresa. Si buscas
por persona, aparecen una serie de filtros que comienzan desde palabras
clave, seguido de ubicacién, relacién primer grado, segundo grado, tercer
grado o] grupos.

Y a continuacion empresa, puedes buscar por empresa actual, empresa
anterior, actual o} anterior y actual no anterior.

Otros filtros de los que dispones son sector, tamafio de empresa, funcion,
cargo, nivel de antigiiedad, la profundidad de filtros es muy grande y puedes
afadir todavia mas filtros.

45.2. Avanzada.

La opcién numero 2, es la mejor, es la blusqueda avanzada de LinkedIn

Sales Navigator.

Un ejemplo para que veas hasta donde llega, imagina que quieres vender los
servicios de una empresa, para ello irds a localizar a los CTOs de esa
empresa e introduciras los siguientes parametros:
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e ‘"Introduce la palabra clave", y pondras CTO, puedes buscar palabras clave
booleanas.

La ubicacion, en la que pondras Espafia.

Relacion, le diras que busque en 2°y tercer grado.

Seleccionaras el sector Vgr2: software y telecomunicaciones.

En funcion, seleccionaras por ejemplo tecnologias de la informacion.

En el cargo seleccionaras CTO

En el nivel de antigiiedad, Director.

Una vez introducidos estos parametros saldra un niumero de resultados total:
150.
4.5.3. Categorias cargos en empresa.
Cuando hablamos de CEO, CFO, CIO, y otras siglas nos referimos a los
principales altos cargos de una empresa. Si bien los hispanohablantes tenemos
diferentes nombres para estos puestos de trabajo, actualmente se usan las siglas
procedentes del inglés. En este articulo definiremos qué tipo de cargos sony qué
funcion tienen.

CEO (Chief Executive Officer). Consejero delegado o director ejecutivo, es
el maximo responsable de la gestién y direccion administrativa de la
empresa. Podria decirse que el CEO es el pilar de la empresa, ya que es el
fundador y quien formula el propdsito, la visién y la mision de la compafia.
Asimismo, conecta el negocio con el mercado, tiene la ultima palabra en cuanto
a decisiones de presupuestos e inversiones y dirige las estrategias de la empresa
para que alcance sus objetivos. La palabra que mas le define seria
probablemente “lider”, ya que guia al equipo, remueve obstaculos y provee
recursos.

COO (Chief Operating Officer). Director de Operaciones, supervisa cOmo esta
funcionando el sistema de creacion y distribucién de los productos de
la empresa para asegurarse de que todos los sistemas funcionen bien. Muchas
veces trabajar como CCO sirve de entrenamiento para la posicion de CEO: es
un paso natural, puesto que el director de operaciones ya entiende la misién y
los objetivos de la empresa y es la mano derecha del director ejecutivo.

CMO (Chief Marketing Officer). Es el responsable de las actividades de
Marketing, que incluyen la gestién de ventas, el desarrollo de productos, la

Pagina 17 de 68



25nS

SocialNeuroSelling

publicidad, estudios de mercado y servicio al cliente. Su principal
preocupacion es mantener una relacion estable con los clientes finales y
comunicarse con todos los demas departamentos para que se involucren en las
actividades de Marketing.

CFO (Chief Financial Officer). Director Financiero, se encarga de la planificacion
econémica y financiera de la compafia. Es quien decide la inversion, la
financiacién y el riesgo con el objetivo de conseguir que aumente el valor
de la empresa para sus propietarios (ya sean accionistas o socios). Aporta el
conocimiento financiero, contable y en general una mirada analitica al negocio.
En muchos casos también es el consejero de asuntos estratégicos para el CEO.

CIO (Chief Information Officer). Responsable de los sistemas de tecnologias de
la informacion de la empresa a nivel de procesos y desde el punto de vista de la
planificacion. El CIO analiza qué beneficios puede sacar la empresa de las
nuevas tecnologias, identificar cuales le interesan mas a la compafia y evaluar
su funcionamiento. Se centra en la mejorar la eficiencia de los procesos internos
con el fin de garantizar una comunicacion efectiva y mantener la organizacion
funcionando de manera eficiente y productiva

CTO (Chief Technology Officer). Responsable técnico del desarrollo y el correcto
funcionamiento de los sistemas de informacion desde el punto de vista de la
ejecucion. Generalmente es el responsable del equipo de ingenieria y de
implementar la estrategia técnicapara mejorar el producto final. A
veces pueden confundirse los puestos de CTO y CIO, puesto que en algunas
empresas comparten tareas. La diferencia clave es que un CIO se centra en los
sistemas de informacion (flujo de trabajo de comunicacién), con el objetivo de
aumentar la eficiencia, mientras que un CTO es el responsable de la estrategia
tecnoldgica orientada a mejorar el producto final.

CCO (Chief Communications Officer). Se encarga de manejar la reputacion
corporativa, contactar con los medios de comunicaciony desarrollar las
estrategias de Branding. Conoce a los medios y tiene buena relacién con ellos
para que la marca sea visible y, siempre que sea posible, esté relacionada con
mensajes positivos. EI CCO debe jugar un papel relevante en su gestion de la
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comunicaciéon para que la imagen corporativa sea buena o, en otras palabras,

gue la opiniéon de los clientes potenciales sea favorable.

CDO (Chief Digital Officer). Director Digital.

45.4.

Tipos de mercado.

e B2C Business to Consumer. Ventas realizadas por una a empresa a

un particular.

e B2B Business to Business. Cuando la relacion entre cliente y

proveedor es entre dos empresas.

e H2H Human to Human. Relacién de compra-venta entre dos personas.

= Empieza tu blsqueda avanzada de posibles clientes

Filtros principales

Palabras clave

Introduce palabras clave...

x

Empresa
+

Funcion

+

Etiqueta
+

Otros filtros

Cédigo postal
+

Aiios en el puesto actual
+

Empresa anterior
+

Apellidos
-+

Actual ~r

Palabras clave de contenido publicadas

Ubicacion
+

Sector
+

Cargo

Universidad
+

Afios en la empresa actual

+

Tipo de empresa
+

Idioma del perfil
+

Actual ~

O resultados w X

Relacidn
+

Empleados en la empresa
+

Nivel de antigliedad
+

Grupos
+

Afios de experiencia

+

Nombre
+

Miembro desde
+

De forma adicional Sales Navigator te aportara mas valor y te dice que 4
personas de esos 150 han cambiado de empleo en los tltimos 90 dias (aqui
ya tienes 4 leads para atacar) y 5 personas han sido mencionadas en noticias
sobre su empresa, esta informacion tiene mucho valor para comenzar una
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conversacion con un posible prospecto.

Y de las 150, 15 de ellos han publicado recientemente en LinkedIn, cosa muy
importante porque en base de lo que hayan escrito, puedes comentar y
aportar valor para tener engagement.

De todos los perfiles vistos en cada uno de ellos tienes dos llamadas a la
accion:
e Guardar como posible cliente, para que te figure en la pestafia de
posibles clientes.
e Donde aparecen 3 puntos que puedes hacer: "conectar” con ellos
(puedes escribir un mensaje mayor al que te da la version gratuita),
"ver el perfil" (en la busqueda no has visto aun el perfil de esa
persona) y "ver similares" (te da recomendaciones de otros perfiles
similares al que has seleccionado).

e Y como Ultima opcion te permite enviar un mensaje InMail, un
mensaje InMail es poder enviarle un mensaje directo a un contacto
gue no esta dentro de tu red sin que sea de tu primer nivel. Los
mensajes InMails no tienen limite, puedes enviarle uno a un CEO si el
receptor te contesta.

LinkedIn te premia y te devuelve ese InMail como crédito si percibe que
aportas valor, aportar valor implica que esa persona al cual le envias el
InMail te da una contestacion.

Toda la informacion que tienes de las personas que buscas te da diferentes
filtros y parametros para que puedas interactuar con ellos.

Concretando, de los 150 resultados te guardas las 2 primeras personas
dentro de la pestafia de posibles clientes, ademas de guardar las 2 empresas
dentro de cuentas.

Las primeras cuentas que te saldran cuando entres seran estas dos que has
guardado y las dos personas, en total 4 registros.
De forma adicional, si vuelvo a la pagina de los 150 registros, te dira que dos
han sido guardados y si has visto el perfil de alguno te saldra un icono con
un ojo, donde te alerta que ya has visto ese perfil.

Unavez tengas la lista de los 150 registros debes guardar la busqueda, pulsa
en guardar y recuerda que cualquier cambio que ocurra en base a ese filtro
recibiras una notificacion, ya sea diaria, semanal o mensual.

De esta forma adicional, esta busqueda te permite siempre volver a ella de
forma rapida y acceso a todos los datos.
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5 Tips de LinkedIn Sales Navigator.

5 Tips de LinkedIn Sales Navigator.
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5.1. Aprovecha al maximo los mensajes inMail: es un tipo de mensaje
directo que puedes enviar a un contacto de 2° o 3er grado sin tener que
estar conectado con él.

Es una forma directa de aportar valor, ya que si hay respuesta por el lado de
tu interlocutor, LinkedIn le devuelve ese email porque considera que es una
conversacion que genera interés, porque hay respuesta en la misma.

Las cuentas de empresa que tienen una licencia Unica tienen acceso a 15
inMail, en cambio las cuentas individuales, por ejemplo, suscripciones de
forma personal, solo tiene acceso a 15 inMail.

5.2. Busca perfiles OpenProfile.

Si necesitas enviar mas mensajes inMail, tienes que seleccionar un target de
personas que tenga disponible Open Profile, circulo con diferentes estrellas
gue figura a la derecha del nombre. Al tener Open Profile no computan los
mensajes inMail, con lo cual puedes extender tu envio de mensajes a este
tipo de perfil.

INICIO CUENTAS (8) POSIBLES CLIENTES (8) suzon EIXIED GESTION DE LICENCIAS Ir a Linkedin_com

Posibles clientes Cuentas 6.563 503 18 1.408
resultados totales empleos modificados en mencionados en las han publicadoenLinkedin )
g los Gltimos 20 dias noticias en los Gltimos 30 en los Gltimos 30 dias
Guardar bsqueda dias
Palabras clave Filtros seleccionados (1): Open Profile Ver todos los filtros
I R—r E———
22 = 2 | > Synectics Open Solutio... [[i] %% | Guardar como posible cliente | «as
Excluir a posibles clientes guardados § ] » Chief Social Media Marketing Expert | Linkedin and Sﬁmﬁa Marketing | B2B Advisory Services
Excluye posibles clientes vistos s 4 afios 8 meses en este puesto y esta empresa
Buscar en mis cuentas Area Metropolitana de Washington D.C., Estados Unis
Ubicacién Contactos compartidos (1)  Posibles clientes relacionados
+ Anadir ubicaciones
+EMEA (2.830)
+ Europe (2.558) X = 2 | Redwerk [T} 2 Guardar como posible cliente | sss
+ North America (2.196) | Chief Executive Officer
+ Estados Unidos (2.003 12 afios 3 meses en este puesto y esta en
Berliny alrededores, Alemania

Relacién

 Como estais conectados Contactos compartidos (4)  Posibles clientes relacionados
+ Contactos de ler grado
+Contactos de 2° grado
+Miembros del grupo i - 2 | Entrepreneur Magazine [} & Guardar como posible cliente | sss
+ Contactos de 3er grado + todos los demas Conmbu(oﬂhought Leadership & Social Media

"' 3 afios en este puesto y esta empresa

Empresa Actual ~ Bahia de San Francisco y alrededores, Estados Unidos

4 Empresas u operador booleano
+ The Open University (191) Contactos compartidos (2)  Posibles clientes relacionados

+ Rackspace, the Open Cloud Company (42)
+ Open to New Opportunities {34

La funcionalidad Premium Open de perfil, cualquier persona en LinkedIn para
contactar con un miembro Premium gratis, incluso si no tenga cuenta en la
red del remitente. Todos los miembros de LinkedIn pueden ver los perfiles
completos de los usuarios Premium que han activado Open Profile. Para ser
un miembro de Open Profile, debe tener una suscripcion Premium.

Open Profile permite a otros miembros de LinkedIn enviarte mensajes sin

ningun coste, sin utilizar inMail. Para ello, primero tendras que activar la
visibilidad de perfil Premium.
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Una vez que hayas activado la visibilidad Premium perfil, tienes para
asegurarte de que puedes aceptar mensajes de Open Profile:

e Haz clic en el Meicono en la parte superior de tu pagina de inicio de
LinkedIn.

e Selecciona Ver perfil.

e Haz clic en el Editar icono en la esquina de tu perfil, a la derecha de tu
foto.

e En el logotipo dorado de LinkedIn en la parte superior izquierda de la
ventana emergente, haz clic en el Editar icono.

e Junto a Open Profile, cambiar la activacion a la derecha para permitir que
cualquier usuario de LinkedIn enviarte mensajes aunque no estan
conectados contigo. Cambiar la activacion a la izquierda para desactivar a
esta configuracion.

e Pulsa en Guardar.

Editar presentacion
uu

N = PREMIUM
Afiadir nombre anterior
jentes y mejorar el ROl de tu
4 Insignia d? perfil Premium

Adiadir nuevo puesto
educacion
Universitat de Barcelona v

Afiadir nueva educacion

T Compartir cambios del perfil

Linked Helps

5.3. Filtro Teamlink: Segun LinkedIn, tienes 5 veces mas posibilidades de
generar un nuevo lead si haces uso de Teamlink.

Teamlink te ayuda a encontrar el camino mas rapido para conectar con
una nueva persona, mostrandote las mejores rutas a través de tus
contactos directos o incluso a través de los contactos de tu misma
empresa.

Lo que hace Teamlink es cruzar datos sobre tus contactos, pero ademas
rastrea sobre un grupo de personas que tienen una cuenta Premium de
empresa. En definitiva, se trata de acortar el proceso dandote alternativas
para localizar la mejor forma de conexion.

Pagina 23 de 68



25nS

SocialNeuroSelling

Teamlink esta disponible soélo para cuentas de empresas de LinkedIn Sales
Navigator, si tu cuenta Premium es particular no tienes acceso a Teamlink.

5.4. Clonar atus mejores prospectos: ¢ Te imaginas poder clonar a tu Buyer
persona? Localiza un prospecto, me refiero a persona, y una vez listado a la
derecha de nombre de perfil, te apareceran 3 puntos, lo que tienes que hacer
es hacer clic en esos 3 puntos para buscar similares y ya esta, ya tienes un
clon de tu prospecto, con lo cual sabes por donde atacar.

5.5.Etiquetar a tu posible prospecto: Lo mismo no es el momento de clonar
a tu prospecto, pero si de darle un seguimiento futuro a esa persona que
consideras relevante y que se asemeja al Buyer persona que tienes
seleccionado.

En este caso, en la misma busqueda que realizaste en el paso anterior, pulsa
en los 3 puntos que te aparecen a la derecha, en su nombre y selecciona
etiquetar.

Por omisién LinkedIn te da 6 etiquetas, Cliente, Decisor, Seguimiento, Alto
potencial, Influencers y Oportunidad.

Si quieres tu te puedes crear las etiquetas que quieras, por ejemplo, crear
etiquetas por campafas que sean las mismas que tienes en tu CRM, es
decir, en el CRM dentro de la campafa puedes incluir un link, la URL de
la persona que te lleve directamente a la lista de las personas que
etiquetaste.

5.6. Mapea tu comité de compra: Tener un Lead es importante pero no
suficiente porque en un proceso de compra hay una media de 5,4 personas
involucradas, con lo cual tienes que conocer lo maximo de ellas.

Primero el organigrama y segundo ir un paso por delante sabiendo quienes
seran los otros interlocutores que participaran del proceso de compra, para
ello debes mapear quién es el comité de compra o como es el organigrama
de esa empresa y aprovechando cada reunion con tu cliente, contrasta toda
tu labor de busqueda que previamente realizaste.

5.7. Profundiza en tu mercado: ¢Quieres saber qué esta ocurriendo en tu
mercado? Lo primero que debes hacer es guardar a tu empresa como cuenta,
una vez la guardas a tu derecha veras 3 puntos, si haces clic en los "en ellos"
veras un desplegable que te da acceso a ver similares a tu empresa.

Pincha en "similares" y tendras acceso a todas las empresas similares a la
tuya, tu mejor que nadie conoces tu mercado, asi que guarda tus maximos
competidores como conductores de informacion sobre lo que esta ocurriendo
en tu mercado.

Pagina 24 de 68



25nS

SocialNeuroSelling

5.8. Encuentra prospectos que hayan compartido contenido: Recuerda
gue todas las busquedas de prospectos que tengas guardadas, puedes tener
acceso a conocer quién ha publicado en LinkedIn en los ultimos 30 dias.

Si quieres dar comienzo a una conversacion con un posible prospecto, lo
primero que deberas hacer es aportar valor interactuando ofreciendo
informacion.

Para ello hay dos formas, uno, dando un like a la noticia que haya compartido
tu prospecto y dos, ir un paso mas alla y ademéas de dar un like poner un
comentario que aporte valor.

Si quieres que la persona quede notificada de forma inmediata sobre tu
comentario de valor, en tu texto tienes que afadir @ seguido de su
nombre.

5.9. Organiza tus leads: Sales Navigator le da acceso de forma rapida a la
organizacion de las cuentas, para ello afiadiéo hace poco el acceso rapido a
notas y etiquetas. Esta accién te permite que tengas informacion a medida y
tengas mayor efectividad en tu flujo de trabajo.

5.10. Widget CRM: LinkedIn Sales Navigator te permite monitorizar
informacion que ya tienes en tu CRM, como Sales Force. Esta implementacion
de Sales Navigator con el CRM de Sales Force requiere la validacion del
administrador de la cuenta del profesional de Sales Navigator.

5.11. Sincronizar Salesforce con Sales Navigator: preguntas frecuentes

Sincronizar Salesforce con Sales Navigator te ahorra tiempo al importar
automaticamente tus cuentas y contactos, asi como al sincronizar continuamente
con Salesforce a medida que afiades nuevas cuentas y contactos.

Averigua mas haciendo clic en uno de los siguientes enlaces:

e Sincronizar Salesforce con Sales Navigator

o Datos de Salesforce sincronizados con Sales Navigator

o Cuentas y contactos de Salesforce sincronizados con Sales Navigator

e Frecuencia de la sincronizacion de Sales Navigator con Salesforce

« Eliminar una sincronizacién de Salesforce con Sales Navigator

e Privacidad de los datos de Salesforce sincronizados con Sales Navigator

e No se ha importado ninguna cuenta después de sincronizar Salesforce
con Sales Navigator

e ¢Qué hago si veo un mensaje de error cuando sincronizo Salesforce con
Sales Navigator?

5.12. LinkedIn Premium
5.12.1 Professional. Tipos de cuenta:
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https://www.linkedin.com/premium/switcher/sales
5.12.2 Team. TeamLink.

Los clientes que tienen una cuenta de Sales Navigator Team tienen también
acceso a TeamLink, que es una herramienta que te permite ver y buscar los
contactos de los miembros de tu equipo. TeamLink utiliza el poder de la red de
tu equipo profesional para ayudarte a encontrar la mejor manera de contactar
con un posible cliente:

1. Podrés ver los titulares de licencia de Sales Navigator en tu cuenta de
equipo que son contactos de ler grado a posibles clientes, incluso si no
estas conectado a tu compafiero de equipo.

2. Veras si alguien en tu empresa ha trabajado en el mismo lugar durante
el mismo periodo que un posible cliente.

Gracias a la red ampliada de tu equipo, puedes ver facilmente quién puede
ayudarte a conectar con posibles clientes y lograr una presentacion cordial.
Nota: tus compafieros tendran el mismo acceso a tus contactos.

El filtro de busqueda para contactos de TeamLink te permite a los posibles
clientes de objetivo con el mejor modo de hacerlo.

Cuentas de Sales Navigator Team tengan acceso a TeamLink grupos, o un
contrato de cross TeamLink, que te permite conectar varios contratos y amplia
notablemente al conjunto de contactos de calidad.

Ayuda de Linkedin.

6 Etiqguetado basico practicas.
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6. Etiquetado basico practicas.

INICIO  CUENTAS(5)  POSIBLES CLIENTES (3y  euzonEEEEIE  GegrioN DE LICENCIAS & Linkedin com
asisae ASISA N 1 Guardado
Seguros sirededores, Espaia - De 50018 =

os posible clhente

Acerca de ASISA i
Etiquetas [Notas
ASISA es una compafiia lider en asistencia sanitaria en Espafia propiedad de la Cooperativa de
médicos Lavinia, de capital integramente espafiol y mbito nacional ... Mosver més z:
+ Aftadir nota
Sede Sitio web
C/ Juan Ignacio Luca de Tena, 12, Madrid hitp
Comunidad de... Mestrar més

i 918 empleades en la red de Linkedin Ver todo

Recomendaciones de posibles clientes Cémo estas conectado (306)

Linked Helper
L =4
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Practico.

7 Programas, herramientas y
extensiones de Chrome.

* Imprescindible.
Y%  Tevaacambiar la vida.
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7. Programas, herramientas y extensiones de crome.
Qué es una extension de crome Acerca de las extensiones: son aplicaciones o
pequefios programas que una vez instalados en el propio navegador facilitan la
experiencia de usuario. En definitiva, son funciones adicionales que puedes
afiadir facilmente a los navegadores web.
Ayuda de Web Crome Store Como instalar una extension.

7.1. Alexa.
Ranking de tu pagina en internet. Lee este post.

https://norfipc.com/internet/instalar-barra-alexa-navegador-ventajas-
beneficios.php

7.2.AddToAny Y

AddToAny
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El plug-in compartir AddToAny WordPress ayuda a las personas compartir sus
mensajes y paginas a cualquier servicio, tales como Facebook, Twitter, Pinterest,
Google, WhatsApp, LinkedIn, Tumblr, Reddit, y mas de 100 sitios y aplicaciones
mas compartir y sociales de los medios.

AddToAny es la plataforma de intercambio universal y plug-in de AddToAny es
el mas popular plug-in para WordPress cuota, por lo que los sitios de medios
sociales listo desde 2006.

Aqui nos centramos solo en su version como extension de crome.

7.3. ByPath %

ByPath

sales intelligence

De todas maneras, si hay algunas herramientas que pueden ayudar al comercial
desde el mévil y en tiempo real, como byPath. Este proceso de compra cada dia
mas complicado y estos prospectos seres inalcanzables, que no responden a tus
llamadas y correos, puedes llevarlos en tu maévil

Ademas puedes conocer a los decisores de la compra, estd comprobado que en
muchos casos intervienen hasta cinco personas en dicho proceso de decision,
con lo que todavia se complica mas el mapa.

La competencia en tu mercado cada vez es mayor. ¢ Como puedes localizarla y
conocerla intimamente? La inteligencia artificial aplicada al bigdata analiza
millones de datos que fluyen en internet, redes sociales y medios online. Tal y
como se define a si misma, ByPath es una Solucion de Inteligencia Comercial
B2B centrada en el andlisis inteligente del Big Data.

Disefiada por y para comerciales, ByPath pone a tu disposicion la informacién
clave adaptada a tus necesidades y a tu mercado, permitiendo asi ser lo mas
eficiente posible en cada una de las etapas del ciclo de ventas.

Con byPath consigues saber:
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e Quién contactar.
e Porqué hacerlo.
e Como contactar, porque camino hacerlo.
Te permite, por ejemplo, ver el organigrama de una empresa para que sepas que

personas van a decidir la compra, que, o quién, les puede influenciar y quien es
tu competencia.

Empezamos, para configurar la aplicacién, por definir mi zona de prospeccion.
Tengo varios criterios de segmentacion. También puedes importar los datos de
tu CRM o tus contactos desde un Excel.

e Puedes afadir empresas por distintos criterios

Zona geografica

Sector

Tamaino

Por departamento de la empresa

En el paso siguiente definiras tu ecosistema de trabajo, con esto lo que buscas
es identificar riesgos y el grado de influencia de tus interlocutores. Para definir tu
ecosistema puedes afadir

e Tus clientes
e Tus competidores

e Tus parthners

Con esto ya tienes configurada tu cuenta de ByPath. Ya has puesto a trabajar su
algoritmo, configurando tu las distintas alertas que quieres que te haga llegar a
tu moévil. Mas facil imposible.

ByPath incluye toda la informacion empresarial de la base de datos de Kompass.
Esto facilita una vision de 360 grados que incluye datos financieros, Datos de las
empresas (teléfono, direccion, web, etc.) Delegaciones, solvencia,....

Kompass es proveedor lider de informacién comercial y marketing a nivel
internacional que lleva mas de 60 afios en el mercado. Tiene presencia en 60
paises y cuenta con una base de datos de empresas y contactos cualificados en
todos ellos. Ofrece a sus clientes acceso a servicios de informacién y visibilidad
utilizando un sistema de clasificacion Unico para empresas y servicios.
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Su informacién es recolectada por diferentes fuentes y actualizada en tiempo
real a lo largo del afio.

Ademas de los datos facilitados por Kompass, ByPath se basa en la innovadora
tecnologia de recopilacién de datos que le ha permitido adquirir una base de mas
de 100 millones de contactos de Internet. ByPath utiliza mas de 200.000 fuentes
de Internet, incluyendo redes sociales, blogs, medios de comunicacion, Twitter,
etc.

Si estas interesado en la aplicaciéon te puedo poner en contacto con la
responsable de ventas.

7.4. Boomerang

-

BOOMERANG
FOR Gmuil

Boomerang for Gmail: recordatorio de emails y mas

Usos principales para gestionar tareas

Las tareas que se pueden gestionar de forma facil y automatizada son:

1. Enviar un email luego (envio temporizado)

A veces escribes un email pero es mejor que sea recibido en otro momento. Lo
programas y saldra cuando tu quieras. Truco: también vale para recordarte

cosas por email a ti mismo
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[ﬂ] [ III'.A.Stau'mjLa=|'r15||r1|r] Save MNow

To: "Joe Mendez" <joe@baydin.com:=,

Add Ce | Add Bee

Subject: | Message to be sent later

Enviar un email luego (envio temporizado) - Boomerang for Gmail

2. Recordar ver un email mas adelante

Recibes un email pero ahora no lo quieres gestionar ¢,qué hacer? No lo
marques como “no leido” y llenes tu bandeja de entrada. Dile a Boomerang que
te lo recuerde luego, lo guardara y cuando le digas te lo recordara. Nota: todo
lo que le digas a Boomerang queda registrado en tu cuenta y lo puedes revisar
cuando quieras.

ore

Return Conversation to Inbox:
[ Only if nobody responds

2s ago) In 1 hour
In 2 hours
In 4 hours

wnin b sk
Recordar ver un email luego - Boomerang for Gmail

Muchas veces recibo un email pero estoy ocupado con otras cosas, ademas de

gque ese email se puede esperar. Los que usan sistemas como el GTD saben

muy bien de lo que hablo y todo el tiempo y energia que ésta metodologia

ahorra. Estimacion de ahorro: 3 emails diarios x 2 minutos por email x 20 dias

laborables = 2 horas ahorradas al mes.

3. Recordar un email si no respondieron (o incluso si respondieron)

Muchas veces envias una propuesta comercial o una consulta técnica ¢,qué
pasa si no te responden? Ahora Boomerang te lo recuerda cuando tu quieras.
Es mi funcion preferida, y ya no se me escapa el seguimiento de nada.
También te lo puede recordar aunque te respondan.
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P Attach a file Insert: |nvitation
| Boomerang this message | if | don't hear back

U FT T v @ = =

Recordar un email si no respondieron (o incluso si respondieron)
Una estimacion de ahorro mensual es: 15 emails diarios x 2 minutos de
seguimiento por email x 20 dias laborables = 10 horas al mes ahorradas. Esto
es debido a que no tengo que anotar nada en una hoja o Excel aparte: el
sistema me lo recuerda, y siempre puedo ir a la ficha de esos emails
pendientes de recordar.

4. Recordatorio de emails para maoviles

En la version Pro puedes tener todas éstas utilidades en tu movil y sin instalar
ninguna App.

Boomerang Mobile

leslie@baydin.com

Boomerang ©

Send Later ©

Recordatorio de emails para moviles - Boomerang for Gmail

Precios y alternativas al Boomerang for Gmail

La version gratuita del programa permite hasta 10 usos al mes sin pagar,
suficiente para probar si nos interesa. Si vemos que se nos gastan rapido,
guiere decir gue nos va bien, y podemos considerar pagar por la version
personal (4,99 délares/mes) que permite incluir anotaciones en éstos
recordatorios.

Si ademas queremos usarlo en el movil y tener recordatorios cada cierto tiempo
de un email nos ira mejor la version Profesional (14,99 dolares al mes).
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Basic Personal Professional
Price Free $4.99/'month $14.99month
Message Credits 10 per month Unlimited Unimited
iﬂ%?:g Gmai or Gaagle Apps Gmail Gmail ar Google Apps
Send Later v v v
Boomerang
Remnders v 4 v
Tracki
Rcspons; racking " ‘, W
Notes 2 v v
B Aobile
oomerazng A v
Recurring
Messages ? v

Funcionalidades y precios del Boomerang for Gmail

lettermelater.com

Rightinbox
Es una potente aplicacion que se integra en tres navegadores web muy
comunes, y sirve para Gmail, sus funciones son:

= Programar emails para que se envien cuando quieras

= Recordatorios de emails

= Seguimiento de emails: cuando se leen, conocer la localizacion del
receptor de tu email... Eso si, debido a que el sistema de seguimiento es
mediante una pequefia imagen, si el receptor bloquea las imagenes ésta
funcionalidad sera engafiosa: pueden haber abierto tu email pero no lo
sabras

= Saber cuando y qué enlaces clican los destinatarios de tus emails (una
funcionalidad muy interesante)

= Es una extension del navegador: funciona con Firefox, Chrome y Safari.
Si, si tienes varios ordenadores y usas varios navegadores web, deberas
instalarlos en todos

La version gratuita permite 10 usos al mes, la version de pago ilimitada es de
4,95 dolares al mes, o 39 dolares al afio.
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B 00 | (Grat - Compose it
€« C | @ nieps://malf

Rightinbox para seguimiento de emails

7.5. ColorPick Eyedropper *

* ColorPick Eyedropper

Un cuentagotas y una herramienta de seleccion de color que le permite
seleccionar valores de color de paginas web.

Esta extension puede no funcionar como se esperaba en el Mac, tendra que
usar el botdn emergente para poner la vista previa en su propia ventana,
moverla a un lado y volver a centrar la ventana principal.

Ya sea que o habilitar la opcion:
e "Mostrar vista previa de la imagen cerca del cursor"
e Msgstr "El icono es zoomed colorpick pixel preview"

Si tiene problemas de precision, use las teclas de flecha y escriba para
escoger colores una vez que llegue al raton en la ubicacién aproximada.

Tenga en cuenta que los colores se toman de una instantanea de la pagina

gue se actualiza s6lo cuando se desplaza. Para tomar una nueva instantanea
presione r o utilice el botdn re-snap.
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Algunos usuarios pueden experimentar errores graciosos de "color
incorrecto” si tienen ciertas tarjetas de video con memoria compartida. Es
posible que deba desactivar la composicion de la GPU de la pagina sobre:
flags hasta que se realice mas investigacion con respecto a este asunto.

Si necesita operar en paginas no soportadas o necesita mas velocidad,
pruebe la version de la aplicacion de escritorio (mac + pc) en color-pick.com

Color Pick intenta usar la calidad PNG sin pérdidas para detectar colores. Si
experimenta bugs o una instantanea distorsionada de la pagina, deshabilite
esta funcién para utilizar la calidad JPEG.

7.6. Dux Soup ‘A"A'

‘ Dux Soup

Respuestas a preguntas frecuentes sobre Dux-Soup.
Cdémo funciona

Descargas de Dux-Soup como una extension de navegador. Perfiles de LinkedIn
son vistos por su navegador como si estuviera viendo los perfiles
manualmente. Dux-Soup puede ver mas de 7.500 perfiles por semana. Y este es
el comienzo del ciclo 'Look-Back'. LinkedIn le dice que ha visto su perfil, las
perspectivas se vuelven conscientes de usted y comenzar a ver su perfil. Ellos
echa un vistazo a su sitio y conectar / enlace con usted.

Resultados y métricas

La tasa promedio de 'Look-Back' es del 10%. Alrededor del 20-30% seguira
viendo su sitio web y de esa cifra el 10% se vinculara con usted. Sin duda, su
perfil fuerte y 'Inviting-to-Connect' seré clave.

Grabacion

Dux-Soup registra los detalles clave de los perfiles que visité. Puede abrir estos
datos (archivo) en Excel y utilizarlos en herramientas de marketing o CRM para
fines de seguimiento y seguimiento.

Etiquetado
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Dux-Soup le permite etiquetar cualquier perfil con una o mas etiquetas. A
continuacion, puede buscar en estas etiquetas para encontrar todos los perfiles
coincidentes.

Optimizacion del perfil

Para obtener los mejores resultados, asegurese de seguir las sugerencias de
configuracion de Profile de LinkedIn en YouTube .

Navegadores compatibles

Dux-Soup actualmente sélo funciona en Google Chrome. Se ha aprobado y se
puede descargar desde Google Chrome Store.

dux-store™ | options | about | v5.7.3

Source More, Sell More!

Reach out to your prospects from here:

SEARCH Busqueda de LinkedIn

CONNECTIONS Explorar o visitar conexiones

Escanear o visitar a los miembros del
GROUP MEMBERS

grupo
S ALEE MAVICATOR Busquedas con Sales Navigator
RECRUITER Buscar con Recruiter
X-RAY Encuentre prospectos con Google

Pagina 38 de 68


https://www.youtube.com/watch?v=Od_t7P9tMg4

25nS

SocialNeuroSelling

Opciones de Dux-Soup

Automatizacion

¥IEnviar las solicitudes de conexiones a conexiones de segundo grado + durante las
visitas. (Sdlo Pro)
) Incluir un mensaje personalizado con la solicitud de conexién (recomendado)

Hola _FN_. Me interesa la presencia y la actividad que tienes en LinkedIn.
Me gustaria tenerte entre mis contactos y conocer algo mas de los
productos de _CN_.

)

Los siguientes (no pueden usarse para p ar su solicitud de
« _FN_ se sustituye por el primer nombre encontrado en el perfil
e _LN_se por el en el perfil
e _Tl_ se sustituye por el Titulo actual que se encuentra en el perfil
e _CN_ se sustituye por el nombre actual de la empresa que se encuentra en el perfil
.

_LO_se porilaL T gue se en el perfil
_IN_ se sustituye por la Industria en el perfil

¥ Endosar| Top 5 v | Habilidad (es) de un perfil al visitar (Pro solamente)
¥ Etiquetar perfiles como ‘iCAMF’AﬁAO1 }"Cuando Ia auto-visita.

¥Forzar una recarga de la pagina cuando Linkedin no responde durante las visitas

Salto a la comba

[©mitir perfiles visitados en el ditimo mes v
¥ Omita la visita cuando la foto esta en blanco.

Monitor

Mostrar notificaciones: ® Informacion | # Accion | &

Pantalla de advertencial Cuenta de perfil capturada v | En Dux-Soup Badge.

Descargar

incluye la sugerencia de Excel CSV (indica a MS Excel que estamos utilizando un ' como
separador de columnas)
Codificaciéon de caracteres:| UTF-8 v ' (Use ANSI para MS Excel, de lo contrario use UTF-8)

Velocidad de visita (sélo Pro)

| Aleatorio: entre 50 y 150 por hora v |
Hacer una pausa |1 ]Mlnutos (0 5 60) después de cada |15 f\/ﬁsnas (1a 100)

Limite de visitas diarias (s6lo Pro)

JADVERTENCIA! Si cambia esta configuracion a un nivel superior & su suscripcién de Linked!n, podria
provocar que Linkedin bioguee su cuenta debido a una visita de perfil excesiva. |Tratar con cuidado?

iCompruebe que entiende el riesgo! ||
| sales Navigator hasta 500 visitas por dia v |

¥ISnooze el robot en el limite diario, y continte a la medianoche GMT. (Desmarque para
detener el robot} (sOl0 Pro)

Rendimiento del navegador

Cargando una pagina | Puede tomar unos segundos v

Licencia externa

Producto licenciado: | N/ A v |

Clave de licencia: | |

Opciones de restablecimiento

Haga clic para restablecer las opciones de Dux-Soup a los valores predeterminados:
RESTABLECER

Volver a cargar la configuracion

Haga clic para volver a cargar la configuracion de Dux-Soup:  RELOAD

Los cambios se guardan automaticamente y surten efecto inmediatamente. Las opciones marcadas con Pro

se ignoran en la Edicién inicial.

Su usuario: 107598942818450301953 .
Su clientid: 11cc63b8-4256-4224-80b6-9986878€1436 .

¥ Follow @DuxQuack Para las Ultimas noticias, actualizaciones y alertas de servicio de Dux-Soup.
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dux-store™ | options | about | v5.7.3

136 profiles recorded

1 visit today

VISIT PROFILES

SCAN PROFILES

STOP ROBOT

DOWNLOAD DATA

REVISIT DATA

SEARCH BY TAG

CLEAR DATA

Robot & Recorder for this tab: m

Visite los perfiles en la pagina de
resultados actual, registra sus detalles
también (*)

Registre los perfiles sin visitarlo.

Detener |a accion automatizada en curso.
Descargue los perfiles capturados.

Carga un archivo para revisitar,

Encuentra perfiles previamente etiquetados

BORRAR DATOS Reinicie la grabadora.
(No afecta el historial de visitas)

*: Solo esta disponible cuando el icono Dux aparece en verde,
lo que indica que el navegador muestra un resultado de
busqueda de personas. Hit Stop Robot para detener la accidn
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Servicios
Tu saldo actual: 2967 Dux-Soup Points

Tarifa

El buscador de direcciones

Encuentra las direcciones de correo electrénico de los perfiles a los que no esta directamente conectado. Una vez habilitado, este servicio se 1 punto por
activara automaticamente cada vez que se visite un perfil (ya sea manualmente o mediante auto-visita). descubrimiento

exitoso

El lote - InMailer

Obtener puntos Dux-Soup

Puntos Dux-Soup gratuitos * 1PARA Y
Recibe 1 Dux-Soup Point por cada direccion de correo electronico que subas.

100 Dux-Soup Puntos COMPRAR POR 10,994
Taster

250 Puntos Dux-Soup COMPRAR POR 19,99 ¢
Ahorre 20%

600 Dux-Soup Points COMPRAR POR 29,994

Ahorre mas del 50%

Términos y condiciones para Dux-Soup Points.

« Dux-Soup Funfos 0 estan 3 /2 cuents o8 Google UNNZaGE CUrEN'e 2 COMPIMS 0 & ComErTio.
«  Dux-Soup Points SO0 500 SCCESIDIES DOr &1 USU2M0 QUE 3 INkIad0 SESiAn en Crome con (3 Misma cuents de Googie.
« Dux-Soup Polnls Son MNiransEndies y no reemosisadies.

. Las e comeo soi0 PUNIDS 3 PAMENS Vez Que S8 Cargan.
+ L35 OVecclones 02 COME0 SIECTOniCo QUE S2 C2/Gan, PUEdEN Ser 8NCONIE0SS POr OTDS USLEn0S de Dux-S0u
« 5000 s2 puede scceder 3 I35 ce cores con Dux-Soup 3 Gue s acce0z 2 elias mediante I3 funcion “Descargsr

0310s".
L3S COMPras por cOTE0 SON VENDES por 7 aY3s. OUrSNE /25 CUSISS S8 DUSOSN ENCONMTEr 08 NUEYD SiN Cargo.

7.7. Evernote

. Evernote

Ver en curso de herramientas
Para escanear tarjetas en la version Premium http://bit.ly/2xJitsW
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7.8. Find ThatLead ¥

FindThatLead

El Web scraping es una técnica utilizada mediante programas de software para
extraer informacion de sitios web. Habitualmente, estos programas emulan la
navegacion de un ser humano en la red.

El web scraping est4 muy relacionado con la indexacion de la web, esta indexa
la informacion de la web utilizando un robot y es una técnica universal adoptada
por la mayoria de los motores de busqueda.

El web scraping se enfoca mas en la transformacion de datos sin estructura en
la web en datos estructurados que pueden ser almacenados y analizados en una
base de datos central, en una hoja de célculo o en alguna otra fuente de
almacenamiento.

Se utiliza en las webs de comparacion de precios, en la monitorizacion de datos
relacionados con el clima de cierta region y para obtener informacién relevante
de un site de internet. En realidad es una técnica que roza la ilegalidad e incluso
en muchos paises esta considerada como ilegal y que vulnera la proteccion de
datos.

Pues bien FindThatLead no hace srapping, sino que es algo mas sofisticado
y totalmente legal, lo que hace es calcular permutaciones y te da la probabilidad
de que el correo electronico que te va a dar sea de la persona a la que estas
buscando.

En la version demo que tienes como extension de CROME, lo Gnico que tienes
gue hacer es poner el nombre de pila de tu cliente, su apellido y el nombre del
dominio de su empresa. FindThatLead lo que va a hacer es calcular con que
probabilidad es correcto el email que te devuelve la aplicacién.

Coge papel y lapiz, porque te voy a dar un hack chulisimo.
Descargate FindThatLead y rapportive, es también una extensién de crome.
Muestra perfiles de LinkedIn en tu cuenta de Gmaill

Rapportive te muestra todo acerca de tus contactos dentro de tu bandeja de
entrada. Tienes un nuevo correo...

¢, Quién es? Ver su fotografia.

¢ Donde esta? Ver si estan cerca, y hacer arreglos para reunirse.

¢ Qué hace? Vea su perfil de trabajo, empresa y Linkedin.
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Rapportive reemplaza los anuncios de Gmail con informacion del
propietario del correo.

Pues bien, una vez tienes las dos extensiones empieza a practicar

Pon el nombre y apellido de la persona que quieres saber su email y su dominio
en FindThatLead, lo Unico que tienes que hacer para asegurarte es abrir tu
cuenta de Gmail y veras que al situarte en cualquier correo enviado o recibido o
si escribes uno nuevo y pones el correo que estas probando, a la derecha en el
lugar de los anuncios de google te apareceran todos los datos de tu cliente

e [oto
e Teléfono
e Emalil

e Una pequeiia descripcion
e A qué empresa pertenece
e Cuenta de Twitter

e Cuenta de LinkedIn

e Pagina web

&« C | @ Esseguro | https//mail.googlecom/mail/u/0/#sent/156c89.. ® Y| @ ~ f7 @ @ § W, 9 B 498 4,9 o T @ @ T e e & ¢

£ Aplicaciones CONF LMDV CURSQS EMP CURS HGOOG WORDP M HERR oM Wwoo CONSUL ™ TWITTER [ Publicar esto » Ottros marcadores
Google in:sent [ a | own # O &
Gmail - - a [ ] [} Mover a Recibidos - Mas = 4des ¢ > -
REDACTAR Re: Entrevista para podcast La Maquina de VENDER ] sl SALES NAVIGATOR
REDACTAR
‘ Juan Antonio <narvaezjuanantonio@gmail com> 9 ago. (hace 4 dias) « . Juan ,Amomo
) Narvaez
Recibidos para tomas.santoro |~
::)eslar‘c:r:oe Hola Tomés Creador del método
mporianies SocialNeuroSelling®SNS2017 at
| Enviados Snselling
Borradores Espero que hayas disfrutado de tus vacaciones. Dime que tal de va grabar |a entrevista para mafiana Ju§ +1 current positions
Antonio Primo Malaga Area, Spain
INBOX/Antonio Primo T S —
Junk Un abrazo ew my profile
Personal
Viajes CEM@MY ®
Mas~
Juan Antonio ~ + Help Privacy & Terms «  Linked| L
Neuromarkefing C
Gerard Comple Juan Antonio Narvaez | Neuromarseting Comercisl 4.0
il disculpas vi fu mensa onarvsez com | 334 668 617 478 WhatsApp
wan jusnsnlononarvsez com
Curra Sanchez Tavir:
0000000

B Has estado en una v

Desconocido
B Has estado en una v

Desconocido

B Has estado en una v ‘ Haz clic aqui para Responder o para Reenviar

NAPER SIETE

B Has estado en una v

.

- 9 s 0,43 GB (0%) ocupados de 15 GB Congiciones - Privasidad

“FindThatLead te da el poder de conectar con la gente que te importa” este
el lema de una compafiia que tiene un algoritmo y una base de datos capaces
de averiguar qué formato tienen las direcciones electronicas profesionales de
desconocidos.

Yo mismo la he utilizado, cuando fracasa la estrategia de acercamiento que

usamos en nuestro curso de formacion de SnS, para obtener el email de los
contactos de 2 y 3 nivel que tengo en LinkedIn.
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Te va a enamorar FindThatLead, ademas tiene una version web con varias
herramientas muy Utiles. Para loguearte no tendras que introducir tus datos ya
gue puedes hacerlo directamente con tu perfil de LinkedIn, Facebook o Google
+.

Una vez entras en la aplicacion te vas a encontrar un dashboard con las
siguientes herramientas.

e WhoisLookup, te permite comprobar la funcionalidad de cualquier direccion
de email que introduzcas

e Lead Search Te permite calcular con el porcentaje de acierto cual es el
correo de tu cliente

e Domain Search Siintroduces el dominio de una empresa te devolvera todos
los emails de esta.

e Prospector Es la mas potente con hasta 6 filtros te permite descargarte una
base de datos totalmente personalizada por los criterios por los que has
filtrado.

o Localizacion

o Nombre de la empresa
o Tipo de industria

o Tamafo

o Cargo en la empresa

o Habilidades
e BoARD Select specific targeting criteria
@ Admin Panel ]

Select as many filters as you want

B Lead Manager
PROSPECTION
& Prospector
€SV Upload Location Company Name Company Industry

sesncr Q ] L

4, Lead Search
=, Domain Search
% Social URL Search sera

@ Whois Lookup
Company Size Job title Member skills

~  Email Verifier
R:2 - = o

Juan Antonio Narvaez °
BASIC ACCOUNT
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FindThatLead no es gratuita, aunque tiene planes que se adaptan a todos los
bolsillos, puedes optar desde los 29,00 euros al mes por 1500 emails, hasta los
399,00 por 30.000.

Es la herramienta ideal para el pequefio emprendedor que todavia no tiene
seguidores, para hacer una campafa de acercamiento.

O para una organizacion que precise grandes bases de datos. En nuestros
cursos la explico siempre porque como decia antes, es un complemento perfecto
para complementar nuestro embudo de acercamiento social cuando falla todo, o
Si es una persona que no interactia apenas con LinkedIn, pero nos interesa
mucho contactar con ella.

DASHBOARD BASIC SMALL MEDIUM LARGE SUITE
@ Admin Panel
— 0 29 89 |:120]:399
8 Prospector

=] CsvUpload Credits 10/daily 1500/monthly 9000/monthly 18000/monthly 30000/monthly

SEARCH

Extension v v v v v
Pochaln Searcs Import CSV +
Google v v v v v
Spreadsheet
. Add-on
rifie
Customer x X X v v

support

Prospector X X X X A
Juan Antonio Narvaez @

BASIC ACCOUNT

7.9. Google calendar. *
Ver modulo 1 de curso de herramientas.

7.10. Hangouts.

Video conferencias, llamadas mdltiples y webinars.

7.11. iMacros

iMacro

«c

iMacros
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iMacros es una potentisima herramienta. No es objetivo de este curso
conocerla en profundidad, ya que ella sola requiere un curso completo. Si
presentartela por si te interesa profundizar en todas las posibilidades que te da.
Se adjunta tutorial por separado.

7.12. Inbox de Gmail. ANULADA YA NO EXISTE

7.13. Linked Herper. Puede ser interesante que la conozcas pero Dux Soup la
ha superado en los ultimos tiempos.

7.14 Loom. Y%

Grabadorde pantalla y videos para compatrtir en redes.
Tutorial. https://www.youtube.com/watch?v=-kKANU5ACmM40

7.15. Pin de Pinterest.
@ Pin de Pinterest
Extension para subir automaticamente las fotos. Ver en este enlace.

7.16. Rapportive.

r Rapportive
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Ver en FindThatLead

7.17. Similar web
Por Gene Davis Nieves

SimilarWeb es una de las herramientas mas utiles de marketing digital, gracias
a sus multiples funciones y caracteristicas que permiten conocer las principales
estadisticas de una web en segundos.

REGISTRATE EN SEGUNDOS

Antes de iniciar, crea una cuenta con tu direccién de e-mail, o ingresa con tus
datos de LinkedIn o Google.

¢ QUE PAGINA VAS A ANALIZAR?

A continuacion, teclea el nombre de la web de la que desees obtener
informacion. Para este ejemplo se utilizé Facebook.com.

¢ QUE DATOS SE OBTIENEN?

En primera instancia, podras conocer lo siguiente:

Global Rank: el lugar en el que tu pagina se encuentra a nivel mundial.

Country Rank: ¢qué tan bien posicionado estas dentro del pais de origen de tu
web?

Category Rank: muestra la posicion de la web en su area de conocimiento o
trabajo, ya sea Entretenimiento, Ciencias, Marketing Digital, Redes Sociales o
Compras, entre muchas otras categorias.

CONOCE TODO LO REFERENTE AL TRAFICO Y SUS FUENTES

SimilarWeb se destaca entre las diversas herramientas para marketing digital
gracias a su rapidez y detalle. Por ejemplo, en apenas segundos sabras cuales
son los paises que generan tu trafico, asi como el porcentaje de audiencia
proveniente de ellos.
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Por otra parte, se muestra el total de las visitas de los uUltimos seis meses, asi
como el tiempo promedio de visita de cada usuario, el niumero de paginas
visitadas y la tasa de rebote de la web.

SIMILARWEB DETALLA TAMBIEN LAS FUENTES DE TRAFICO:
Directas.

Por referencia.

Por basqueda.

De las redes sociales.

Por correo electronico.

Por publicidad pagada.

Traffic Sources ¢ iznes ot

Ademas, se desglosan los datos de cada una de estas fuentes, como puedes
observar a continuacion:

Referrals »

™ 23.13%

Ot watic v from Isberras

Top Referring Sites: &

Top Destination Sites: [

-—new

e

@ TN o O sdiebissssaiaial frcetocs ooy
-
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Search«

9.7%

99.13% ‘ 0.87%
Qrgaric Searches Pard Searthas

Crganic Keywards: | Pard Kaywords

Display Advertising «

1

e N

Tep Publishers & Top Ad Networks o

Fraceier A2t Meza

PN PACE

CONTENIDO DE LA PAGINA

Al utilizar Similar Web sabes con exactitud cuales son los subdominios mas
visitados de tu sitio web, asi como las paginas mas visitadas por los cibernautas.

Te ayuda a conocer mejor a tu audiencia

¢, Cuédles son los temas que mas les interesan? En este ejemplo vemos como los
billones de suscriptores de Facebook prefieren todo lo relacionado con internet
y telecomunicaciones, seguido del contenido en video y entretenimiento en
general.
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Audience Interests«

Catagenies

) )

De

Conoce los sitios que tus lectores visitan mas frecuentemente

Si quieres estudiar mas de cerca a tu competencia, checa la lista de las webs
mas visitadas por tus usuarios. Adicionalmente, podras obtener datos
comparativos de cada uno de estos sitios en relacion al tuyo.

Version Premium

También puedes acceder a una version pagada con las siguientes
caracteristicas adicionales:

Las estadisticas de tu sitio web se extienden hasta 18 meses.

Podras conocer con exactitud las fuentes de trafico en dispositivos moviles.

Acceso a la APl de Similar Web.

En conclusion, Similar Web es una de las mas relevantes herramientas para
marketing digital de la actualidad. Los datos que ofrece ayudan a conocer con
exactitud el desempefio de tu pagina (y tus competidores), y por lo tanto
contribuiran a tomar decisiones mas acertadas en futuras campafas.

7.18. Streak CRM para Gmail. *

Streak es un producto que se integra en Gmail para Google Chrome que
permite funcionalidades de CRM dentro de Gmail.

Es una gran idea pues gran parte de las gestiones hoy en dia se realizan con
un email: recibir una peticién, enviar una oferta, o consultar un pedido. Ademas,
permite disefiar varios flujos de trabajo (Pipelines) que se realizan en la
empresa: de ventas, de atencién al cliente o de fabricacion.
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Por ahora esta en version Beta y es gratuito. También permite recordar emails
y agruparlos en cajas. Al contrario que Boomerang, no te recuerda un email
una vez enviado.
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Streak CRM in email

Espero que te haya resultado Gtil éste andlisis ¢ te has decidido por alguno o ya
usabas otro?

¢ Por qué usar Gmail?

Gmail tiene grandes ventajas como gestor de email muy potente:

= Puedes usar tu cuenta de correo
corporativa tipo: minombre@miempresa.com con total transparencia. Es
mas, permite gestionar limpiamente varias cuentas de correo con un sélo
buzdn, y te aseguro que ahorra mucho tiempo.

= Lo puedes usar en tu movil facilmente. También con app de Gmail.

= Tiene uno de los mejores sistemas anti-Spam del mundo (ahorro en
tiempo y virus).

= Realiza una priorizacion inteligente que aprende con tus decisiones de
gestion de email: simplemente ahorra tiempo al priorizarte tus emails.
Siempre puedes modificar dicha priorizacién y ensefarle.
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= Dispone del mejor buscador para todos tus emails (no en vano usa el
mismo motor que Google para ello). Eso ahorra mucho tiempo a la hora
de buscar ese email que necesitas.

= Puedes ver tus emails como conversaciones, ahorrando tiempo al
recordar los temas que gestionas.

= Se integra con calendarios y tareas, ahorrando tiempo de gestion.

= Realiza busquedas en tus Google-docs. (mas ahorro de tiempo).

= Puedes guardar tus emails en carpetas y subcarpetas y aun asi encontrar

tus emails rapidamente con una busqueda.

= No ocupa espacio en tu disco duro (si no usas la version offline). Google
te da 10GB gratis para gestionar tus emails, te aseguro que es un espacio
inmenso.

= Se integra perfectamente con aplicaciones gratuitas o de precio muy
econoémico como Rapportive 0 Boomerang que aumentan mas adn su
utilidad y productividad.

Las diez razones principales para utilizar Gmail

Gmail &5 un sevizin de oared elamedaion 1ol ¢ eficay, Iochuse meds so Jueaidal

O
Q

1. Menos spam

&8 qus o ba queeds ol vpoen? & naeetmx lamzons Gimoel
Bogeed o 2pan antes oo Suv thpud & 12 Cagela Redibizos,
I sharreacon

2. Buscar
Puedas buscar on Smad pord locslzar wite of monsae que te
isleresa o innstarde Idan rdsimacr

3. Wista dé Lonversacion
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s izt pusdas swrkax s coertende Py irfziroe s
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peania o phad e vue poatea sonoan sk she WUs
EhImracdn

5. Slempre contigo
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10 razones para usar Gmail.
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7.19.

@ SumaCRM

Qué es Customer Relationship Management.

Customer Relationship Management o CRM es un término que se usa en el
ambito del marketing. Este término traducido al castellano significa Gestion de
Relaciones con Clientes, pero asi explicado tampoco nos aclara las dudas
sobre su significado, por lo que en este articulo tratamos de definir CRM y ver
sus funciones y caracteristicas.

En el ambito del marketing, CRM se define como una estrategia orientada a la
satisfaccion vy fidelizacion del cliente, por lo que a veces también es
denominado Customer Service Management (Gestion de Servicio al Cliente).
Esta tendencia se incluye dentro del Marketing relacional, el cual se centra en
las relaciones con el cliente para conocer sus necesidades con el objetivo final
de fidelizarlo.

El concepto CRM también se aplica a aquel software que sirve a las empresas
para administrar sus relaciones con los clientes.
Conoceremos con detalle sumaCRM, training con la marca.

7.20. U BIockOrigin,‘A’

O U BlockOrigin

UBlock es una extension que bloguea elementos molestos de cualquier
paginaweb, anuncios incluidos. El resultado es una navegacion mas rapida y
segura, con un menor consumo de memoria y sin ventanas de publicidad que se
abren a cada clic. Por cierto: es gratis para siempre.

Bloquea todo lo que molesta

uBlock no solo elimina publicidad, sino que también permite ocultar partes
molestas de los sitios que visitas y elementos que interfieren con una navegacion
de calidad o que dafian la privacidad. La filosofia de uBlock es simple: bloquea
lo peor del web para que navegues mejor y mas seguro.
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Para bloquear anuncios, cookies y otros elementos de utilidad cuestionable,
uBlock usa varias listas negras publicas, como EasyList, Spam404 o la famosa
lista de Peter Lowe, pero también admite filtros y reglas personalizadas. El
namero de elementos bloqueados se muestra en el icono de uBlock.

En las opciones de uBlock puedes activar y desactivar listas negras, modificar la
lista blanca de sitios permitidos y definir los filtros. En la mayoria de casos, visitar
esas pantallas no es necesario: uBlock funciona a pleno régimen desde el
momento en que lo instalas.

Se activa y desactiva con un clic

Nada mas instalar uBlock, veras un nuevo icono en la barra de botones del
navegador. Si uBlock esta activado para el sitio que visitas, el icono pasara del
gris al rojo intenso, con un indicador numeérico en caso de que encuentre y
bloquee elementos molestos.

Para activar o desactivar uBlock solo tienes que hacer clic en el botén y presionar
el botén de encendido de la ventana emergente. Esa misma ventana informa del
porcentaje de bloqueos y la cantidad de bloqueos totales desde que instalaste la
extension.

En pruebas publicadas por el autor de la extension, el uso de uBlock hace que
Chrome y Firefox gasten menos memoria y procesador que otros bloqueadores
de publicidad, como Adguard, AdBlock o ABP. A veces el rendimiento es incluso
mejor que sin bloqueador.

7.21. WhatFont. %

WhatFont

WhatFont es una extension del navegador de Google mediante la cual es mas
rapido y sencillo que nunca saber qué tipografia usa cualquier pagina web.

Una vez instalado en tu Google Chrome, WhatFont se activa mediante el botén
junto a la barra de direccion. Este modo hace que, al sefialar cualquier palabra
o parrafo de la pagina, aparezca su informacién en un recuadro junto al puntero.

Si haces clic en cualquier texto, WhatFont amplia la informacién con el estilo

completo de texto de la web, lo cual es muy util para conocer el disefio tipografico
de cualquier pagina hasta el mas minimo detalle.
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8 Programas para un buen social
selling.

8 Programas para un buen social selling.
8.1. Viwomail Para empotrar un video en nuestros emails.

http://www.viwomail.es/es/viwomail/mi-plan.html

Sustituida por Loom

8.2. Google Trends https://trends.google.es/trends/

8.3. Google Keyword Planner Menu herramientas/palabras clave

8.4. Google analitycs.
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https://analytics.google.com/analytics/web/?authuser=0#home/a83006878w122
734504p128402017/

8.5. KW Finder. Cémo buscar palabras clave y hacer un buen Keyword
Research.

https://kwfinder.com/
Tutorial https://www.youtube.com/watch?v=4T6cbrqgj EQ

8.6. Alertas de google
https://www.google.com/alerts#

8.7. whostalkin  http://www.whostalkin.com/ Que se dice de nosotros en las

redes sociales, tiene un motor especialmente optimizado para redes sociales

8.8. Feedly https://feedly.com/ Recolector de feeds o RSS. Un Unico recipiente

para de base de datos de contenido. Ideal para la creacién y curaciéon de
contenidos. Tutorial.

8.9. Scoop.it https://www.scoop.it/pricing/for-individuals Curacién de contenido

y crea tus paneles de noticias.

8.10. Divr.it Publicar contenidos automéaticamente.

https://www.youtube.com/watch?v=L6NWo03gDmTqg

8.11. Metricool. Programa tus publicaciones en redes automaticamente.

8.12. WiseStamp Firma para email.

https://www.wisestamp.com

https://www.youtube.com/watch?v=fs2zRL50QgBM
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8.14. MailTrack. Doble check en nuestro Gmail.

https://mailtrack.io/es/pricing
https://www.youtube.com/watch?v=xkTLVWUU7kw

8.15. Giphy Generador de Gif
Tutorial de GPHY.
https://es.linkedin.com/pulse/tutorial-sobre-giphy-capture-obt%C3%A9n-gifs-

animados-pedro-su%C3%Alrez

8.16 Agora pulse. Conocer que contenido comparte mi competencia.

8.17 Video Scribe. Genera tu video con un lapiz.
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9 Apéndice: nuevas extensiones de
Chrome 20109.

9.1. Text expander %%
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Auto Text Expander for
Google Chrome™

Cree métodos abreviados de teclado personalizados para expandir y reemplazar
el texto a medida que escribe.

¢Alguna vez se canso de escribir direcciones de correo electrénico largas, frases
gue usa con frecuencia, o simplemente busca guardar las pulsaciones de teclas
mientras escribe? Pues no temas! Auto Text Expander esta aqui para resolver
esto - algo asi como TextExpander para Mac o AutoText para Windows, pero
instalado y sincronizado a través de los navegadores Chrome!

Esta extension gratuita (y sin anuncios) afiade javascript basico a sus paginas
para comprobar si su ultimo conjunto de combinaciones de teclas consecutivas
coincide con cualquiera de los numerosos accesos directos personalizados que
puede definir, ampliar y reemplazar ese texto mientras escribe. Ahorre tiempo,
errores tipograficos y la satisfaccion de ser extra perezoso!

*CARACTERISTICAS*

- La comprobacion de pulsaciones de teclas es totalmente local y no se envia
nada a ningun servidor para su seguimiento.

- Lista personalizable de accesos directos a expandir, que se sincronizan a
través de los navegadores Chrome a los que accedas.

Pagina 60 de 68



25nS

SocialNeuroSelling

*LIMITACIONES*

- Algunos sitios interceptan o bloquean el script, o utilizan marcos de trabajo que
interfieren con la extension, por lo que los accesos directos no funcionaran en
esos sitios. Enviame un correo electronico si encuentras mas!

- Los nuevos campos de entrada HTML5 de tipo "email” y "number" no permiten
la manipulacion de caracteres/cursores, por lo que los reemplazos se hacen al
final del texto.

* APLICACIONES WEB COMPATIBLES CONOCIDAS **
- Basecamp

- Confluence (Atlassian)
- Evernote

- Facebook Chat

- Gmail / Google Inbox
- Google Translate

- LinkedIn

- MailChimp

- Outlook

- Salesforce

- Slack

** APLICACIONES WEB INCOMPATIBLES CONOCIDAS **
- Chatango
- Chrome Web Store

- Facebook Comments
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- Google Docs

- Google Hangouts

9.2. Calendly %%

C

calendly

for Chrome

Programe reuniones sin complicaciones. Nunca se puede hacer una doble
reservacion. Calendario funciona con su calendario para automatizar la
programacion de citas.

Calendly es el software de programacion de reuniones niumero 1y la extension
Calendly for Chrome facilita ain mas el acceso y la comparticién de sus tipos de
eventos y reuniones. Ademas, elegir los horarios disponibles para las reuniones
ad hoc y enviarlos como una experiencia de reserva con un solo clic nunca ha
sido tan facil como con Calendly for Chrome. Pruébelo hoy mismo!

Obtenga su cuenta gratuita de Calendly aqui: https://calendly.com/signup

CALENDARIO PARA LAS CARACTERISTICAS DE CHROME
* Accede rapidamente a todos tus tipos de eventos desde tu navegador Chrome
* Eventos estrella para guardarlos y copiarlos con un solo clic

* Elija horarios disponibles especificos e incréstelos en cualquier correo
electrénico para reservar con un solo clic con reuniones Ad Hoc.
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* Elige y envia los tiempos disponibles en segundos cada vez que alguien te pida
gue envies por correo electronico los tiempos en los que estas libre.

* Agregue notas y clasifique facilmente los eventos de su equipo para elegir el
gue necesite.

SOBRE CALENDARIO
Programe reuniones sin la molestia de los correos electrénicos de ida y vuelta.

Calendario simplifica las reuniones con personas ajenas a Su empresa
automatizando y mejorando todas las tareas relacionadas con la programacion.

Tareas importantes como:

* Funciona con tu calendario de Google, Outlook, Office 365 o iCloud para
asegurarte de que nunca tengas doble reserva.

* Proveer tiempos disponibles que funcionen para su contacto, prospecto o
cliente.

* Darle control para personalizar su disponibilidad para diferentes tipos de
reuniones con diferentes tipos de eventos.

* Sincronizacién de datos con su CRM y otros sistemas mediante integraciones
personalizadas con Go-To-Meeting, Salesforce, Stripe, Paypal, Google
Analytics, Zapier, etc.

* Tratamiento automatico de diferentes zonas horarias
* Agregar detalles de conferencias y videollamadas
* Envio de confirmaciones e invitaciones con todos los detalles de la reunién

* Recordatorios de reuniones por SMS y correo electronico para reducir las
ausencias.

* Recopilaciéon de todos los detalles, preguntas e informacion previa a la reunién
gue necesita.
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* Programacion para incluir a otras personas en su equipo siempre que también
estén libres.

Calendario se integra con su calendario en linea actual, por lo que puede
utilizarlo practicamente sin necesidad de configuracion. Le proporciona los
controles y la privacidad que necesita, a la vez que le da la bienvenida a los
contactos para programar cuando sea conveniente para ellos.

9.3 Last Pass %%

LastPasseee|

The Last sword You'll Ever Need.

LastPass, un administrador de contrasefas, guarda sus contrasefias y le da un
acceso seguro desde cualquier ordenadory...

Unase a las 6 millones de personas a las que les encanta hacer mas cosas cada
dia con nuestro galardonado gestor de contrasefias!

Con LastPass solo tendra que recordar una contrasefia maestra, mientras que
LastPass se encargara del resto. Completa los inicios de sesioén por usted y
sincroniza al instante desde su ordenardor a su laptot, desde su computadora a
su smartphone, desde su tablet a la web, de manera que nunca tendra que
preocuparse por recordar otra contrasefia.

9.4 Zoom. %

Pagina 64 de 68



25nS

SocialNeuroSelling

200m

Video Conferencing That Doesn’t Suck

Te plantea una forma de video conferencia mucho mas estable en la que puedes
grabar tus llamadas. Intercambia directamente la camara a la persona que esta
hablando.

Integra con Calendar y Calendly y desde este puedes programar las llamadas,

Zoom unifica la colaboracion moévil, las videoconferencias en la nube y las
reuniones en linea simples en una plataforma facil de usar. Nuestra soluciéon
ofrece la mejor experiencia de video, audio y pantalla compartida en sistemas
Windows PC, Mac, i0S, Android y H.323/SIP.

La Extensién Zoom Chrome permite a los participantes programar reuniones en
la nube de Zoom directamente desde Google Calendar. Con el clic de un botdn,
puede iniciar una reunion instantanea o programar una reunion futura. La URL y
la informacion de la reunion se envian a través de una invitacion de Google
Calendar para que el asistente pueda unirse con un solo clic.

9.5. Trello. Y%
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Introduccion a Trello

Aprenda los aspectos basicos del uso de Trello para hacer
realidad todos sus suefios organizativos.

https://trello.com/home

Gestor de proyectos imprescindible para organizar cualquier trabajo
colaborativo, evento o incluso para ti solo.

9.6. Formularios de Google %

Google h mentc ﬂ e calcul tiva ‘ Hario!

https://www.google.com/intl/es-419 co/forms/about/

Ideal para realizar encuestas, examenes o recoger info de tus contactos.

9.7. Cool Fancy %

Pagina 66 de 68


https://trello.com/home
https://www.google.com/intl/es-419_co/forms/about/

SnS

SocialNeuroSelling

Cool Fancy Text Generator some |Emoji

[’ . Input Your Text Here ]

Bubble [GlojolulololoNulolalo]
Small caps PREVIEW TEXT

currency PREVIEW TEXT

Double Struck Preview Text

Antrophobia PAEVIEW TEXT

—— Ryefe Text:

Fraktur Mroniom Fort

Popularsymbols gmoji Math Star Amow Graphic Triangle Line Circle Phonetic Number Chess Music Weather Sign Office

Technical Tick People Punctuation Bracket Currency

LinkedIn no te permite escribir con caracteres especiales. Con Cool Fancy
“podras tunear tu contenido y tus post con diversos formatos de texto, negrita y

docenas de efectos.

https://coolsymbol.com/cool-fancy-text-generator.html

9.8. Emoji Maker. %

Angel Em@ii Maker - Emoji Makgr Online #

MAKE EMOJI@N :'ITH MANY FUNCTIONS
¢ :
Emoji Maker Tools to help you cr Qur own emoji and share it with your friends. Emoji Maker

Online is ve ple to use and it is completely free.

START DESIGN

Genera tus propios emoticonos con esta plataforma gratuita muy, muy chula.

https://emoji-maker.com/
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