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Academia Digital Visable Solution

Proporcionar conocimientos teoricos Excelentes habilidades en el uso de
y habilidades practicas en el campo Europages como herramienta para el
del marketing online para empresas desarrollo de negocios

B2B exportadoras internacionales
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Apoyar a las PYMES en el campo B2B
en la construccidn de su estrategia
online internacional fundamental con
el fin de aumentar el volumen de
exportacion
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Academia Digital Visable Solution

Por qué el contenido es importantey
cdmo crear un recorrido del
consumidor

El embudo de marketing
Enfoque de pruebay aprendizaje

Preguntas y respuestas
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Cdmo construir una
presencia digital

Ecosistema

Contenido

Embudo de marketing - prueba
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Tu reputacion es lo que los clientes
dicen de tiy cdmo lo influyes

| Ecosistema digital
| Ecosystem and Content
| Ecosystem and Content

| Embudo de marketing -
prueba

| Trabajo final
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iLAS PERSPECTIVAS DE LOS EXPERTOS!

Estrategia de generacion
de leads

¢ Qué es lead?
Definicion | Diferentes tipos de leads | Calificacion

:Qué es la generacion de leads?
Definicion | ;Por qué es esto importante ?

¢Como generar leads?
Estrategias | Herramientas | Enfoque “Pruebay
aprende”
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SEO & Estrategia de
Email Marketing

:Qué es SEO y como funcionan los motores de busqueda?
Breve historia | Definicion

Optimizaciones
En elsite | En la pagina | Fuera del site

:Como medir los resultados del SEO?
Métricas relacionadas: busqueda e interaccion

Definir la estrategia
Definicion | El canal ROI | Herramientas | Privacidad

Audiencia
Adquisicion | Segmentacion | Reenganche

Contenido
¢Como construirlo de manera eficiente? | Mejores practicas
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Estrategia de ,,Growth hacking*
& Transformacion de un cliente
en un embajador de marca

¢ Que es “Growth Hacking”?
Definicion | Encontrar el método correcto

¢ Que es “Growth Hacking”?
Enfoque AARRR

De MQL (clientes potenciales calificados en marketing) a SQL
(clientes potenciales calificados en ventas)
CRM | Rutina de ventas | Mejores practicas

Bucle de lealtad
Retencion y crecimiento | Convierta a los clientes en embajadores
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