
Micro cursos
ONLINE

Este programa es una comunidad de aprendizaje online 
donde podrá tener contacto directo y personalizado con 
los expertos. Obtendrá herramientas y conocimientos 
para crear e implementar estrategias fundamentales de 
marketing digital que le permitan conseguir resultados 
concretos y tomar decisiones informadas en cuanto a sus 
campañas. Hará crecer su network con otros profesionales 
de la industria, creando relaciones estratégicas al largo 
plazo.
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En Latinoamérica, el marketero digital ha creado 
su estrategia, la ha implementado y ha visto sus 
resultados, buenos o malos. Ahora, es momento de 
buscar la mejora continua de estas acciones.
Basado en sus últimas investigaciones, Jamie Turner, 
autor, expositor internacional y CEO de 60-Second 
Marketer entregará los “hacks”, tips, técnicas y know-
how que el marketero con experiencia necesita para 
rentabilizar su negocio a través de las redes sociales.

El área de recursos humanos está atravesando por 
grandes cambios y desafíos: múltiples generaciones 
trabajando simultáneamente, tecnología exponencial, 
pérdida de confianza, mantener personas y equipos 
motivados, entre otros.

Los clientes son la base del crecimiento de un negocio, 
y mantener relaciones duraderas con ellos es más 
importante que nunca. Sin embargo, hoy nos enfrentamos 
a un cliente sofisticado, informado, con poco tiempo y a 
una competencia cada vez más dura, por lo que construir 
y mantener estas relaciones es un gran desafío.

• La experiencia de cliente como meta empresarial.

• Qué es la participación en el cliente vs participación en el mercado.

• Definición del modelo IDIC (Identificar, Diferenciar, Interactuar, Customizar) de la experiencia de cliente.

• Obstáculos a las transformaciones centradas en el cliente.

• Caso de estudio: Barnes y Noble vs Amazon.

• E-book: La empresa centrada en el cliente.

• Definición del buyer persona.

• Guía paso a paso para crear su buyer persona.

• Definición del ecosistema digital.

• Definición de customer journey.

• Guía para crear su customer journey.

• Caso de éxito | Chovi: El contenido en base a un buen trabajo de buyer persona.

• [Aplicación] Usar un template para crear su buyer persona.

• Características de una página landing optimizada.

• Defición y técnicas de lead scoring. Guía para valorar la calidad de sus leads.

• Caso de éxito | Auto Escuela Go!!: Lead Nuturing, enfocando contenido para seducir a prospectos [Aplicación].

• Identificar acciones para mejorar (o crear) su propia página landing

• Definición de “lead nuturing”.

• Descripción de los distintos niveles de leads.

• Guía para aplicar lead nuturing en su empresa.

• Definición de micro-moments y su rol en el marketing digital.

• Guía de tendencias en el marketing digital.

• Caso de éxito | Pizza express: La innovación al servicio de los consumidores.

• [Aplicación] Categorizar los niveles de sus leads y definir estrategias para comunicarse con ellos.

• Definición del diseño responsive.

• Descripción de distintas funciones del diseño responsive.

• Guía para implementar el diseño responsive en su sitio web.

• Características de las distintas generaciones y su comportamiento online.

• Guía para optimizar su estrategia digital según la(s) generación(es) de sus buyer personas.

• Caso de éxito | MailChimp: Un problema de naming superado.

• [Aplicación] Crear una estrategia de comunicación digital en base de las generaciones de sus buyer personas.

• Condiciones previas de la compra.

• Tipos de reuniones de ventas.

• Desarrolle afinidad.

• Infunda credibilidad.

• Definir los problemas.

• Concretar un avance.

• [Aplicación] Su venta se encuentra en un punto muerto?

• Tipos de objeciones.

• De preguntas dificiles a oportunidades.

• [Aplicación] Crear una descripción de su empresa para sus clientes potenciales.

• Requisitos previos de una propuesta.

• Presentación de ventas exitosa.

• Sesión de trabajo participativa.

• [Aplicación] Consolidación del éxito de su propuesta.

• Cumpla lo prometido.

• Bases para crecer.

• Comprador recurrente.

• [Aplicación] Desde el simple proyecto hasta la relación fundamental.

• Los clientes apropriados.

• Estimular el crecimiento.

• Catalizadores del desarrollo.

• [Aplicación] Evalúe a sus clientes.

• Las preguntas esenciales.

• El proceso de planificación.

• Barreras de la planificación.

• [Aplicación] Un plan de cuenta en diez minutos.

• Identifíquese con sus clientes.

• Nuevos caminos de acceso.

• Incremente el valor agregado.

• [Aplicación] Desarrollo de relaciones fundamentales con el C-Suite.

• Conocer a sus clientes.

• Estrategias para establecer vínculos.

• Errores del acercamiento.

• [Aplicación] ¿Qué tan bien conoce usted realmente a sus clientes?

• Consolidar su red de clientes.

• Consolidar su red de contactos interna.

• Fortalecer las relaciones (con clientes).

• [Aplicación] Desarrollo de relaciones a escala institucional.

• Conflictos del valor agregado.

• Estrategias para un mayor valor agregado.

• Posicione su empresa.

• [Aplicación] IDentificar medidas de acción para cada estrategia de valor.

• Definiendo el liderazgo intelectual.

• Fuentes de liderazgo intelectual.

• Divulgue sus ideas.

• [Aplicación] Evalúe el estado actual de su liderazgo.

• Ventajas de las relaciones a largo plazo.

• Selección de las estrategias.

• [Aplicación] Planifique la conversión en líder intelectual.

• Sentarse en la mesa de juntas.

• Mejorar a través de prácticas preconcebidas.

[Aplicación] Convertirse en una persona de interés. “

• Conectar con el ejecutivo de compras.

• Desplazar a cualquier competidor.

• Relaciónese con adquisiciones.

• La presión del descuento.

• Maneje a un cliente indiferente.

• Desarrollar relaciones en una gran empresa.

• Ampliando la percepción del cliente.

• Ascienda en la organización.

• Compradores mayores.

• Referencias de sus clientes.

• Control de crisis.

• Actúe como consejero.

• Permanezca en contacto.

• Desarrollo de relaciones de negocios.
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• [Aplicación] Desarrollo de relaciones fundamentales con el C-Suite.

• Las necesidades del cliente.

• Evalúe sus relaciones.

• De experto a consejero del cliente.

• [Aplicación] ¿Su esencia es la del experto o la del consejero?

• Prioridades del cliente.

• Supere los obstáculos.

• Influir en un orden de prioridades.

• [Aplicación] Definición de las prioridades del cliente.

• La esencia de la confianza.

• La formación de la confianza.

• Destructores de la confianza.

• [Aplicación] Evalúa su nivel de confianza.

• Grado de empatía.

• Excelente oyente.

• Escuchar debidamente.

• [Aplicación] Evaluación de sus destrezas de escucha.

• Sello personal.

• Relaciones determinantes.

• Tipos de capital social.

• [Aplicación] Fortalecimiento de su sello personal.

• Segmentos de la red de contactos.

• Permanecer en contacto.

• [Aplicación] Sus relaciones fundamentales de máxima prioridad.

• Cómo las compañías identifican a sus clientes.

• Tareas de identificación.

• Porqué diferenciar a los clientes.

• El valor real y potencial de los clientes.

• Cómo diferenciar a los clientes según sus necesidades.

• Marketing de frecuencia.

• Cómo crear un customer journey a través de la empatía.

• Caso de estudio: Royal Bank of Canada.

• E-book: La percpeción del cliente.

• Definición de los “”puntos de contacto””.

• Guía para dimensionar los puntos de contacto en el contexto de un customer journey.

• Guía paso por paso para crear una base de datos a través de la utilización de puntos de contacto digitales.

• Características de distintos tipos de leads.

• Descripción del embudo de ventas y sus distintos niveles.

• Técnicas de tratamiento de leads.

• Caso de éxito | Ford: El camino para generar leads de calidad.

• [Aplicación] Identificar acciones para aumentar la cantidad y calidad de leads en cada punto de contacto de
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• Requisitos para dialogar con los clientes.

• Interacción con clientes via medios direccionables.

• La comunicación omnicanal.

• Caso de estudio: Walgreens (éxito en omnicanalidad).

• 4 herramientas digitales para interactuar con sus clientes.

• Personalización: La recompensa de la relación de aprendizaje.

• Estrategias de personalización.

• Fidelización a través de relaciones de aprendizaje.

• Cómo identificar e eliminar fricción.

• Caso de estudio: La dualidad costo-fricción.

• E-book: La experiencia del cliente.”

• Cómo crear un customer journey a través de la empatía.

• Caso de estudio: Royal Bank of Canada.

• E-book: La percpeción del cliente.

• El retorno de la confiabilidad.

• Principios básicos de la confiabilidad.

• La regla de oro. Cómo influir en los influyentes.

• Estudio de caso: AOL vs Apple.

• E-book: La confianza del cliente.

• El kit de herramientas digitales.

• 50 herramientas esenciales de marketing digital (take-away).

• Términos claves que cada marketero debe entender.

• Glosario esencial para el marketero digital de hoy (take-away).

• Lo más valorado en la comunicación digital de hoy.

• El kit de herramientas digitales.

• 50 herramientas esenciales de marketing digital (take-away).

• Términos claves que cada marketero debe entender.

• Glosario esencial para el marketero digital de hoy (take-away).

• Lo más valorado en la comunicación digital de hoy.

• Cómo calcular el ROI de una campaña de marketing digital.

• Actividad de aplicación: Calcúle el ROI de una campaña.

• 5 consejos para el marketing saliente.

• Caso de éxito: Inner Engineering.

EXPERIENCIA DEL CLIENTE
COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA

EXPERIENCIA DEL CLIENTE

MARKETING DIGITAL

RECURSOS HUMANOS

Preguntas de comprensión con retroalimentación automática.  

Incluye ejercicios guiados de aplicación. Para grupos corporativos 
se gestionan sesiones de retroalimentación y alineación periódicas 
para implementar de manera ágil lo aprendido en el programa. 

Equipos de ventas corporativas en empresas B2B, Asesores 
comerciales de alto nivel con un mínimo de 5 años de 
experiencia, Jefaturas, Subgerencia, Gerencia comercial.
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Actividad abierta de análisis y reflexión. 

Incluye introducción exclusivA con Don Peppers y
Guía de implementación.

consultores, Jefaturas, Subgerencia, Gerencia,
VPs, Emprendedores.

certificado.
Preguntas de comprensión con retroalimentación automática

Product owners, Líderes en la área de 
marketing, Líderes en la área comercial, 

Emprendedores, personas con experiencia 
limitada en marketing digital

Product owners, Líderes en la área de 
marketing, Líderes en la área comercial, 

Emprendedores, profesionales con 
experiencia en marketing digital

Profesionales del mundo
de RRHH

certificado

certificado

certificado

Preguntas de comprensión con 
retroalimentación automática. actividad de 

aplicación con respuestas sugeridas. 

Preguntas de comprensión con 
retroalimentación automática 
y actividad de aplicación con 

respuestas sugeridas. 

Incluye template para el cálculo 
del ROI + una infografía con 6 pasos 

para optimizar los ingresos de su 
próxima campaña. 

Preguntas de comprensión con 
retroalimentación automática. 

Cómo convertirse en un asesor de confianza

-10% -15%
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CATÁLOGO 2020

Contáctanos

Identificar y Diferenciar a los clientes

Construir una red de contactos potentes

Crear “buyers” (clientes)

Hacer crecer las relaciones con sus clientes

Multiplicar las relaciones

Superar obstáculos en sus relaciones con clientes

Oportunidades de mejora en su XC: El modelo IDIC

Entiende tu comprador: Buyer persona y customer
journey

Optimiza los puntos de contacto: Crear un
landing page y lead scoring

Personaliza los contenidos: Lead nuturing and
trends

Enfócate en la experiencia del cliente:
Diseño responsive y generaciones del marketing

Genera interés para tus clientes: Puntos de contacto 
y generación de leads

Identificar y Diferenciar a los clientes

Experiencia del cliente - Interactuar y Personalizar

Experiencia del cliente - La confiabilidad

Tendencias, términos y herramientas

Tecnología y humanidad en RRHH

ROI, Outbound y caso de éxito

   DE    DE
4 cursos 7 cursos
+ +

ANDREW SOBEL

DON PEPPERS

PANCHO GONZÁLEZ

JAMIE TURNER

MARKETING 
DIGITAL
Estrategia comercial 
para la era digital. Workshop online.

G R O W T H  H A C K S

TENDENCIAS 
EN RRHH.

BEN EUBANKS & MATT BURNS
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