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    Dedicado a mi familia, a la que tengo a mi lado que quiero con locura y a la que no está que también quiero y no puedo dejar de echar de menos.
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    Mi objetivo no fue nunca publicar un libro en mi vida, y mucho menos poder hacerlo con una persona como Luis Font, a quien aprecio, y con quién ha sido un honor poder compartir esta aventura. El lado oscuro de este tipo de proyecto es el tiempo. En mi caso no es tiempo perdido, ya que me apasiona todo el contenido relacionado con el Social Selling y las ventas, sino que me refiero al tiempo que no he pasado con mis seres querido. Esos fines de semanas, tardes y largas noches que me sumerjo en mis temas, y que ni siquiera los lloros de mi niña pequeña Sara me distraen.


     


    El libro va dedicado a mi familia, a mis hijos Sara y Sergio, y sobre todo mi mujer Mari Carmen. Ella desde hace un año es testigo de mi emprendimiento digital, ha sufrido mis bajones y quejas de todas mis aventuras en el mundo de los blogs, publicaciones y negocios en internet. Sin ese apoyo y comprensión es imposible llevar a cabo proyectos. En mi caso, me siento afortunado y espero que sea el principio de nuevas oportunidades y aventuras en mi vida profesional.


     


    Daniel Ronceros

  


  
     


    Prefacio


     


     


    I am a Canadian who lives in the US and am currently sitting at the airport in Belgium having just spoken at NATO and coming back from a day trip to Paris.


     


    I tell you this because, despite our shrinking borders, I feel there is a gap between universal access to information on the internet, and implementation of that information outside of the US.


     


    As a Speaker and Educator, I love coming to speak in Europe because there remains a hunger for information, training and learning that we in the US take for granted. Which is why I am so glad that Daniel Ronceros & Luis Font wrote the “Introduction to Social Selling.”


     


    Social Selling is not phase. It’s truly a new way of doing business that must be adopted by all countries despite cultural differences. And while we in the US might inspire some of this knowledge, I fully believe that someone who has immersed in European society needed to write the book. Not only because Luis and Daniel have a better understanding of the languages, but also the very cultures within all the European cultures. Quite frankly we in the US can be a little autocratic, assuming that everyone thinks and acts as we do. That is simply not true. So this book does a wonderful job of taking our teaching and translating it into a very actionable and digestible book.


     


    In reviewing the draft (thank you very much Google translator) I can most definitely affirm that this is a good and necessary book that should most definitely be read and practiced by those in social media, social marketing and social sales.


     


    The strategies are easy to implement and should powerfully and positively impact your success in social sales and social media.


     


    I’m honored to have contributed some of my knowledge, and the foreword to this book.


     


    I hope you buy it, use it and benefit from it in your social journey!


     


     


    Viveka von Rosen


    Founder, Linked Into Business


    Author: “LinkedIn Marketing: AN Hour a Day”, “LinkedIn Security: Who’s Watching You.” And “LinkedIn: 101 Ways to Rock Your Personal Brand”

  


  
     


     


     


    Soy una canadiense que vive en los Estados Unidos y actualmente estoy sentada en el aeropuerto de Bélgica, después de haber hablado en la OTAN, volviendo de un día de viaje en París.


     


    Te digo esto porque, a pesar de nuestras fronteras que encogen, creo que hay una brecha entre el acceso universal a la información en internet y la aplicación de esa información fuera de Estados Unidos.


     


    Como oradora y educadora, me encanta venir a hablar de Europa porque hay un hambre de información, formación y aprendizaje que en los Estados Unidos damos por sentado. Razón por la cual me alegro mucho de que Luis Font y Daniel Ronceros hayan escrito “Social Selling: Guía fácil para vender en LinkedIn”


     


    Social Selling o Venta Social no es una moda. Realmente es una nueva forma de hacer negocios que debe ser adoptada por todos los países a pesar de las diferencias culturales. Y mientras que en Estados Unidos podríamos inspirar algunos de estos conocimientos, creo totalmente que este libro también debe ser escrito desde la perspectiva Europea. No sólo porque Luis y Daniel tienen una mejor comprensión de las lenguas Europeas, sino también las prácticas reales en cada una de las culturas de los diferentes países. Francamente en los Estados Unidos podemos ser un poco autocráticos, suponiendo que todo el mundo piensa y actúa como nosotros. Eso simplemente no es cierto. Así que este libro hace un trabajo maravilloso en aglutinar nuestro conocimiento y transmitirlo en un libro muy útil y fácil de entender.


    En la revisión del proyecto (gracias al traductor de Google) sin duda puedo afirmar que este es un libro bueno y necesario que definitivamente debe ser leído y practicado por los profesionales de social media, social marketing y social sales.


     


    Las estrategias son fáciles de aplicar e impactarán poderosamente y positivamente en el éxito en redes sociales y social selling.


     


    Me siento honrado de haber contribuido a algunos de mis conocimientos y el prólogo de este libro.


     


    Espero que lo compres, lo usen y se beneficien de su práctica en su viaje social!


     


     


    Viveka von Rosen


    Fundadora: Linked Into Business


    Autora: “LinkedIn Marketing: AN Hour a Day”, “LinkedIn Security: Who’s Watching You.” And “LinkedIn: 101 Ways to Rock Your Personal Brand”

  


  
     


    Introducción al Social Selling


     


     


    Siempre es bueno empezar un libro con una historia de éxito, sin embargo, en un nuestro caso, tenemos varias historias diarias, y si nos extendemos a los casos de nuestros clientes y alumnos los números se hace literalmente incontables, no es ninguna exageración. Pues bien, no nos va quedar más remedio que escoger y resumir una sola para no aburriros, queremos un libro eminentemente práctico.


     


    Hace unos meses, mientras preparaba un curso de Social Selling, estaba acabando de actualizar algunas capturas de pantalla, suelo hacerlo de forma habitual ya que hay opciones que cambian de lugar, vamos continuamente probando ideas nuevas y nos gusta mejorar nuestras presentaciones de forma constante.


     


    En este caso, era tarde como siempre, sobre las 23:00, busqué un perfil de un Director de Marketing, que me interesaba contactar, para hacer las capturas con un caso real. Tenía un perfil bien trabajado y publicaba, leí una de sus publicaciones y me pareció muy interesante, hice un “me gusta”. Seguí leyendo y había un artículo muy bien trabajado sobre publicidad a través de Facebook, lo compartí en mi red y lo felicité y le di las gracias mencionándolo.


     


    De acuerdo con mi plan, y para no ser muy pesado, en unos días le iba a enviar una amable invitación a conectar, pues bien no hizo falta, ¡antes de acabar el día ya había recibido una invitación por su parte!


     


    ¿Fue casualidad? De ninguna manera, tanto su perfil como el mío estaban bien trabajados, ambos compartíamos interés por el mismo sector y publicábamos información de calidad y actualizada.


     


    Obviamente, le acepte la invitación de inmediato y al cabo de unos días le envié un mensaje para mantener una breve llamada de intercambio de impresiones sobre marketing on-line. La llamada no pudo ir mejor, y no fue corta dado su enorme interés. Me solicitó una propuesta de colaboración en la misma llamada.


     


    Unos días más tarde le fui a ver personalmente, le presenté la propuesta y pudimos comprobar que la química digital era también personal, nos entendimos de maravilla. ¿Cómo acaba la historia? Hoy es uno de mis mejores clientes y en el que resultados más espectaculares estamos obteniendo.


     


    Esta pequeña historia ejemplifica muy bien qué es Social Selling.


     


    Social Selling NO significa “vender” en las redes sociales. Básicamente, consiste en crear relaciones productivas… a mediano o largo plazo, valiéndonos de las redes sociales. Estas interacciones serán fundamentales para nuestro desarrollo profesional como vendedores. Se trata simplemente de construir vínculos sólidos.


     


    Con una buena estrategia y haciendo seguimiento regular del networking, los resultados no tardarán en llegar.


     


    El social selling es:


    80% contenido de valor y 20% Networking (técnicas de acercamiento).


     


    Según la investigación del IDC (International Data Corporation):


     


    • El 91% de los compradores de mercados B2B son activos y participan en redes sociales.


    • El 84% de ejecutivos senior se apoyan en información de las redes sociales para tomar decisiones de compra.


    • El 75% de los compradores en mercados B2B son influenciados por la información obtenida de las redes sociales”.


     


    Tomando en cuenta estas estadísticas. ¿Por qué no hacer Social Selling?


     


    Si te interesa desarrollar tu propia estrategia, en éste libro de Social Selling aprenderás a crear y/o perfeccionar tu perfil, tanto en LinkedIn como en Twitter, para obtener el máximo provecho de manera profesional, agregando contenido relevante e integrando estos perfiles a tus procesos de ventas. Es decir “saltar” del Online al Offline.


     


    Si quiere más datos estadísticos, puedes consultar esta infografía que el blog de ventas Hubspot, sobre la importancia del Social Selling en los mercados B2B >> ver Infografía<<
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