Programa Sales Pitch Reset

POWER
PITCH
METHOD

La mayoria de las empresas B2B estan amarradas por el viejo paradigma
de dejar que sus vendedores creen los mensajes comerciales.
iiLiberate!!




 Venden caracteristicas, no Valor.

Consecuencias e Dispersion y bajo aprendizaje.
del Paradigma .

e Baja conversion.




e Los vendedores conocen el
producto, pueden explicarlo bien.

¢Por qué se

mantiene el

Paradigma?

e Unrelato preparado nos convertiria
en robots




Si tienes un excelente producto, pero una mala calidad de
narrativa comercial, estas son las consecuencias.
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Terrible Malo Regular Bueno Excelente
Nosevaa Sevealgo de Seentiendeen gran  Es claro y directo, Es un relato muy
entender la potencial, perodeja  partey podria aunque deja potente y completo
propuesta, causara  demasiadasdudasy hacerte avanzar, preguntas, gue entusiasmara.

mucha confusion. preguntas.
Mejor no tener Probablemente
reuniones o fallara en mas
presentaciones reuniones de las
hasta mejorar el que deberia.
relato.

/ona deriesgo

pero no es apto
para clientes
exigentes. Tanto
puede abrir puertas
como cerrarlas.

conectaraala

mayoria de la
audiencia. Puede
abrir muchas

oportunidades

Zona ideal

Con esterelato
estas listo para
aumentar
resultados en cada
ocasion.

Hasta aca pocos llegan
Yy N0 es necesario




ES hora de hacer um.. _

 Venden Valor, no caracteristicas.
e Gestion de Relatos, onboarding y
mejoras con |A

e Aumento +30% de conversion.
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Relato oficial de la empresa

La exploracion de nuevos yacimientos
Mineros es un proceso largo, caro, e
Incierto. Entre 4 3 5 anos, con millones de
dolares invertidos. Y cerca del 50% de las
exploraciones que se transforman en
produccion no rinden lo esperado.

Con GEOGNOSIM reducimos a la mitad
el tiempo y costos de una
exploracion minera. Ademas de
entregar una estimacion del riesgo de
Produccion con 90% de mayor certeza
Para tomar decisiones adecuadas.




Resultados y entregables del programa

Construiran un Playbook muy valioso y de uso

)

inmediato para una o varias de tus ofertas ®
_ge o - . POWER GUION PROPUESTA DE VALOR

e Un analisis sobre los aspectos mas atractivos de la  PITCH
propuesta de valor dotor

o Elrelato principal-entendible por cualquiera- que el @ N
facilita conectar con los clientes m———

e Elrelato para conseguir agendar el siguiente paso ‘Vs!!% 5%
antes de que termine la primera reunion. ANALISIS -

e Elrelato de prospeccion para conseguir reuniones.

salto
de valor

Jlc

audiencia

)

Mientras construyen los relatos aprenden la metodologia posibilidades i
POWER PITCH para aplicarla en cualquier circunstancia g"@ 9
futura. El boton de RESET se queda contigo.

producto

Despues del entrenamiento podemos tener una 156P

* = . . = www.powerpitch.net
reunion 1vez al mes, para ver resultados y aplicacion de o
los relatos en la empresa.




Etapas del
Programa

DIAGNO

Reunion de 1hora

Registro y diagnéstico
Basado en la venta de una persona del equipo.

Feedback Oral

RESET

Una sesion semanal de 2 a 3 horas ¢/u

Informe del Diagnéstico
Entrega de la transcripcion del relato comercial y

analisis de 7 estandares, y consecuencias de calidad
del relato.

Deseable
¢ Describe los beneficios de manera cuantitativa y
emocional?

Irrefutable

¢Provee evidencia suficiente para bajar el riesgo a
los clientes?

Replicable
;Es facil de entender y revender?

Légico
¢El producto hace match con los beneficios?

Balanceado

¢Se habla mas de los cliente y usuarios que de si
mismao?

Confiable

i La expresion corporal denota seguridad y
alineacion con el relato?

Visual
¢El material visual es acorde a los clientes, la
situacion y el relato mismo?

Analisis del Salto de Valor

Plantilla 1

SCALE

Una sesion mensual de 1hora ¢/u

Registro cuantitativo de los beneficios de tu oferta.

Guion de propuesta de Valor

Construccion de 6 escenas del relato comercial de

cada oferta.
Plantilla 2

Versién final Cyrano Playbook

Revision del documento final del playbook.
Meodelo Cyrano

Transferencia relatos al equipo

Pauta y proceso para transferir relatos al equipo.
Presentaciéon

Revision del relato creado

Uso de estandares de diagnostico para evaluar el

relato.
Plantilla 3

Meta de conversiones
Proceso de medicion de conversion de reuniones y
prospeccion.

Modele de registro de conversion

Guion conversacion en reunion

Escenas extra para conseguir agendar el siguiente
paso al terminar.
Plantilla 4

IA para mejorar y supervisar

Herramientas |A para supervisar uso de relatos.
Alternativas |A

Guion prospeccion de reuniones

Relato breve para obtener reuniones, via teléfono,

mail o Linkedin.
Plantilla 5

Anadlisis de reuniones con clientes

Revision de casos de éxito y fracaso con nuevos
relatos.
Pauta reunion de seguimiento.

@ 0 6 6 @ O

Entrega de diagnéstico

Playbook de relatos comerciales

Recopilacion del resultade para ser transferido en
la empresa.
Cyrano Book

Trabajo entre sesiones

CHAT de apoyo durante todo el proceso.

Evaluaciéon de calidad de
nuevos relatos

Resultados de conversion

® 6 6 6 ®

Primeros informes de conversion vinculados a la
calidad de relatos.
Informe de Conversién.

Trabajo y aplicacién entre sesiones

CHAT de apoyo durante todo el proceso.

Evaluaciéon de aumento de
conversion + 30%




Etapas del programa

Puedes ir decidiendo el avance a medida que realizas los pasos.

El programa puede tener un mix presencial y online, dependiendo si el Relator se encuentra en Europa o LATAM en época del programa.
Los programas grupales para pymes se realizaran solo 1vez al ano. Proxima fecha en 2027.

DIAGNOSTICO

Reunion de 2 horas.
Diagnostico de 2 relatos de ofertas
comerciales de la empresa.

Entregable:
Informe con transcripcion de los relatos y
diagnostico por estandares.

US 1.000
impuesto incluido (factura chilena de
Servicios para empresas extranjeras)

+ IVA para empresas chilenas
(equivalencia 1 dolar= $1000 cl)

RESET

6 sesiones de 3 horas.
Dos a cuatro ofertas comerciales
Hasta 16 personas

Entregables:
Material de entrenamiento

Playbook de nuevos relatos comerciales.

U$ 8.500
impuesto incluido (factura chilena de
servicios para empresas extranjeras)

+ IVA para empresas chilenas
(equivalencia 1 dolar= $1000 cl)

* Oferta comercial: producto o servicio destinado a un segmento de mercado

SCALE

Reunion de 1 hora, c/mes, durante 6 meses.
Acompanamiento en la instalacion de nuevas
practicas.

Entregables:
Instrucciones de aplicacion de las etapas.
Grabacion de sesiones.

US 3.000
impuesto incluido (factura chilena de
Servicios para empresas extranjeras)

+ IVA para empresas chilenas
(equivalencia 1 dolar= $1000 cl)




Entrenador del SALES PITCH RESET

Héctor Sepulveda Velasquez S
Autor de los libros "Power Pitch Method" (2013) power
"Narrativas de Propuestas de Valor" (2019), Dtk
publicados con el apoyo de Wayra y la
Universidad de Girona (Espana). Profesor del
Magister de emprendimiento tecnologico de la
Universidad Adolfo Ibanez, profesor de MBA de
la Universidad del Desarrollo, y Profesor senior
de Educacion Ejecutiva de la Universidad NARRATIVAS

- . DE PROPUESTAS
Catolica (Chile).
Asesor de diversos emprendimientos y
empresas B2B en LATAM y Espana.

www.hectorsepulveda.net

"Las narrativas comerciales no tienen que ser una
Improvisacion de los ejecutivos comerciales. Es un insumo que
la empresa debe construir y entregarles”

Hector Sepulveda V.



http://www.hectorsepulveda.net/

Qué posibilidades se abren luego...

e Comenzar una nueva etapa en tu empresa. De ahora en adelante
podran crear relatos comerciales metodologicamente que pasaran a
ser un activo de la empresa.

 Se los transferiras a los vendedores, y el talento individual lo sumaras
a un estandar comun aumentado.

 Facilitaras y aceleraras el onboarding de nuevos ejecutivos
comerciales con tu Playbook de relatos.

e Tendras una ventaja comercial sobre otras empresas.




Testimonio al finalizar etapas

Te solicitaremos un PRIMER TESTIMONIO al Te solicitaremos un SEGUNDO TESTIMONIO a
terminar la etapa RESET, comparando la los 6 meses del proceso, cuando veamos
calidad las narrativas antes y despues. nuameros en aumentos de resultados.




