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e PROPUESTA DE VALOR
{?ﬁﬁﬁ

En Avanzamos Consultores potenciamos el aprendizaje experiencial y adaptativo, acompafiando
a personas y organizaciones en su desarrollo y transformacion.

PRESENTACION

g NUESTRA MISION

Nuestra propuesta se basa en relaciones de excelencia, desarrollando soluciones customizadas, cocreadas, y orientadas al

Facilitamos aprendizajes y logro de objetivos desafiantes, disefiadas para superar expectativas y generar resultados concretos que crean valor real.
ampliamos perspectivas
para movilizar y avanzar hacia un mayor Nos distingue nuestro compromiso y presencia activa: trabajamos con involucramiento, flexibilidad e innovacién,
bienestar en personas y organizaciones. entregando una perspectiva Unica en cada proyecto y garantizando servicios sostenibles que impulsan el bienestary la

evolucion de nuestros clientes.
Creemos en el poder de acompafiary
conectar para que cada personay
organizacion avance, se transforme y

alcance sus desafios con propésito. NUESTROS VALORES 28

Potenciamos el aprendizaje y la
transformacion de personas y [Excelencia: buscamos la calidad sobresaliente en cada accién e intervencion, superando expectativas y manteniendo los mas
organizaciones mediante soluciones altos estandares.
personalizadas, relaciones de
excelencia y un impacto positivo que
genera valor real.

[IConfianza: construimos credibilidad a través de nuestra sinceridad, compromiso y profesionalismo, involucrandonos
plenamente en todo lo que hacemos.

[|Pasién y disfrute: compartimos nuestro entusiasmo y energia con quienes nos rodean, inspirando colaboracién y motivacion
en cada proyecto.

EIApertura al cambio: abrazamos nuevos desafios y ajustamos nuestras estrategias con flexibilidad, coherencia, innovacion y
vision de futuro.

EIRespeto: fomentamos un entorno diverso donde se valoran y reconocen todas las experiencias, perspectivas y habilidades,
promoviendo equidad e inclusidn en cada accion. O
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“Desarrollamos capacidades organizacionales combinando liderazgo, aprendizaje técnico
aplicado y practicas de ejecucidn que conectan cultura, clientes y resultados.”
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Preparacion y diagnéstico situado: Analisis y comprension
profunda del contexto organizacional, desafios estratégicosy
practicas actuales de liderazgo, relacion con clientes y ejecucion
comercial, mediante entrevistas, observacion y revision de
procesos e indicadores.

Medicion, ajuste y consolidacion: Seguimiento de la
adopcion de practicas y su consistencia mediante
A evaluaciones, indicadores operativos y revision de rutinas
_@_ de gestidn, permitiendo ajustar el proceso y fortalecer su

impacto, asegurando continuidad del liderazgo, la
colaboracion, la ejecucion comercial efectiva, y la mejora

de procesos mas alld del programa y de las personas. Co-construccion de focos y criterios comunes:

Definicion compartida de los focos estratégicos del
proceso vinculados a los desafios del negocio, 8—8
definiendo capacidades a desarrollar, criterios { S )

comunes de accion e indicadores de éxito, =

Socializacion del aprendizaje y transferencia: i ) ) A
asegurando alineamiento y sentido practico.

< Espacios estructurados donde los participantes
comparten aprendizajes con equipos ampliados,
fomentando reflexion colectiva, apropiacion de

practicas y alineamiento organizacional.

Desarrollo de capacidades clave:
Fortalecimiento de capacidades de liderazgo,
gestion de personas, optimizacion de T

ccee Despliegue adaptativo en la gestion diaria: Aplicacion procesos, relacion con clientes y ejecucion
o= m customizada de practicas y herramientas en la operacion real, — comercial, aplicadas directamente al rol y al
0= mediante acompafiamiento, retroalimentacion y ajuste continuo, contexto operativo.

reduciendo la brecha.tre intencion estratégica y ejecucion.

Q S
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MODELO DEL PROGRAMA

Excelencia relacional en la
gestion integral de
clientes

En Avanzamos Consultores
impulsamos el crecimiento
sostenible de las organizaciones
mediante soluciones
personalizadas que integran
aprendizaje adaptativo, liderazgo
y excelencia relacional.
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@ PILARES DEL PROGRAMA

27

: @ | Optimizacion de procesos y resultados sostenibles

aplicable a todo el ciclo relacional: Desde la atracciony .
venta, hasta el servicio, seguimiento, retencion y /ﬁ

fidelizacion, que articula procesos, liderazgo + Z
y formacion técnico adaptativa, en torno ! /
a un propdsito definido.

| Estandarizamos procesos, instalamos métricas y acompafiamos la
mejora continua de la gestidon comercial y relacional.

MODELO DEL PROGRAMA

Desarrollamos un modelo de gestion integral de clientes /’
(/
\

\

| Aprendizaje adaptativo y ejecucion técnica comercial aplicada

El programa puede

) I conectamos teoria y practica para desarrollar competencias
implementarse de forma

adaptativas de alto impacto.
integral (4 pilares consecutivos)

&

©2025 Avanzamos Consultores. Todos los derechos reservados.

o modular (por etapas segun

necesidades especificas). Cada | Liderazgo integrador y confianza comercial

mddulo combina diagnostico, | Fortalecemos liderazgos que inspiran, movilizan y generan cohesién

formacidn, acompafnamiento y comercial.

medicion de impacto.

TOUNTY

{/ Transformamos la cultura organizacional para alinear equipos en torno al
valor y propésito compartido del cliente.

&
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En funcién de la definicion estratégica de cada organizacion, desarrollar una visién compartida del cliente
fE;‘QCU LTURA RELACIONAL Y EXPERIENCIA DE CLIENTE que alinee a todas las areas —ventas, servicio y soporte— bajo un mismo propdsito relacional y de

w i
generacion de valor.

C

MODELO DEL PROGRAMA

Objetivos: Tipo de servicio Descripcion Modalidad
BIPromover una cultura centrada en el cliente, basada en conocimiento, empatia y
propésito compartido. i ¢ Identlflcacmn de b_rechas, percepciones y Consultoria Alta direccion,
El . L . | niveles de alineamiento respecto a la resencial / virtual lid ial
Consolidar précticas relacionales coherentes en todos los puntos de contacto. cultura experiencia del cliente y la cultura izl g ideres comerciales,
EI ) ) ) o relacional i acional entrevistas y focus servicio y soporte.
Alinear procesos, lenguaje y comportamientos para fortalecer la experiencia del organizacional. groups.
cliente.
Disefio particinativo Co-creacion de un marco relacional que
Servici iados: de oro gsito p oriente el comportamiento comercial y de Taller participativo Equipos directivos y
EIVICIOS Bsotiatos. Prop y servicio, integrando propdsito, valores y presencial / hibrido. mandos medios.

©2025 Avanzamos Consultores. Todos los derechos reservados.

L . N . principios del cliente .
EIDlagnostlco de cultura relacional y mapa de experiencia de cliente (Customer Journey) estandares.
EITaIIeres de propdsito, valor relacional y experiencia del cliente.
\/ N .
|:|Programas de comunicacion y cultura de servicio. Intervenciones Espacios experienciales para fortalecer la Talleres Todo el equipo
EICoaching grupal en empatia, escucha activa y coherencia relacional. vivenciales empatia, comunicacion y conexion entre presenciales o hibridos. vinculado al cliente
transversales areas orientadas al cliente. :
Propuesta de valor: Transformamos la forma en que los equipos se relacionan con sus
clientes y entre si, construyendo una cultura que convierte cada interaccién en una Acompafiamiento en Implementacion progresiva de rutinas, Coaching grupal y L . -
oportunidad para crear valor sostenible. adopcion de practicas hébitos y conductas relacionales en la sesiones virtuales dl 220 e(:ylpos >
. i tidi 8 € primera linea. -
relacionales gestion cotidiana. >
o
. o
Mix Escalable: &
[ Diagnéstico Relacional 360° Evaluacion de ici6 PSR Q
D g i — Medicion del avance cultural, Consultoria virtual / Comité ejecutivo (&)
N4 p PR . on [ retroalimentacidn institucional y propuesta ; liderazgo Ll
rograma “Vision Cliente 360°" (integral 3 meses). ] [ i6 _ resencial. y Y o
~ g (integ ) retroa‘llme'ntaclmn de refuerzo continuo. P ampliado. >
[V Workshop “Propésito y Valor Relacional” gjornadas). Qrganizaciona 5
) ) . o
[V Coaching Cultural (equipos pequefios). O &
[a)
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Objetivos:

resultados y bienestar del equipo.

MODELO DEL PROGRAMA

confianza y estrategia.
EIConsoIidar una red de lideres que impulsen el cambio cultural y comercial.

Servicios asociados:
EICoaching ejecutivo individual y de equipo.
EIMenton’as para lideres comerciales y jefaturas.
EILaboratorios de liderazgo relacional estratégico.

EIComunidades de préctica y aprendizaje colaborativo.

Propuesta de valor: Acompafiamos a lideres que movilizan desde el ejemplo,
conectando propdsito, resultados y confianza para generar impacto sostenible en sus
equipos.

Mix Escalable:
EI Programa “Lidera con confianza” (4 meses, integral).
EI Laboratorio de liderazgo relacional (taller de 3 jornadas).
EI Mentoring ejecutivo (ciclos de 6 sesione

EIComunidad de lideres relacionales (espaclo recurrente de aprendizaje entre pares).

QLIDERAZGO INTEGRADOR Y CONFIANZA COMERCIAL

BIDesarrolIar liderazgo relacional, vinculado con la estrategia corporativa, orientado a

Ellntegrar comunicacion efectiva, acompafiamiento y toma de decisiones basada en

Movilizar a lideres capaces de inspirar y cohesionar a sus equipos desde la coherencia, la confianza y
el propdsito compartido.

Diagnostico de estilos

y competencias de
liderazgo

Planes de desarrollo
individual y colectivo

Sesiones de
coaching, mentoring y
acompafamiento en
)

Redes de liderazgo
colaborativo

Evaluacion 360° y

planes de mejora
continua.

Evaluacién de habilidades, practicas y
estilos de liderazgo en funcion de los
objetivos comerciales y relacionales.

Definicién de rutas personalizadas de
mejora del liderazgo, alineadas con la
estrategia y cultura de la organizacion.

Acompanamiento activo para transferir
aprendizajes y modelar comportamientos
en contextos reales.

Creacién de comunidades de practica para
compartir aprendizajes, desafios y buenas
practicas.

Medicion periddica del avance individual y
colectivo, con planes de accion de
refuerzo y seguimiento.

Q

Evaluacion 360°,
entrevistas y
cuestionarios online.

Consultoria individual y
grupal, blended.

Coaching presencial 0
virtual.

Sesiones virtuales
periddicas.

Evaluacién digital
+ sesiones de
feedback.

Jefaturas,
coordinadores,
lideres comerciales
y de servicio.

Lideres en
desarrollo o en
funciones criticas.

Lideres y mandos
medios.

Lideres de distintas
areas y territorios.

Lideres en todo
nivel jerarquico.

9
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APRENDIZAJE ADAPTATIVO Y EJECUCION TECNICA Impulsar el aprendizaje continuo y la aplicacion préctica del conocimiento comercial, fortaleciendo
COMERCIAL APLICADA equipos de gestion integral de clientes competentes, flexibles y orientados a resultados y a la generacion
% de valor para el cliente.

Objetivos:

Bllntegrar formacion técnica comercial y aprendizaje adaptativo en un mismo

MODELO DEL PROGRAMA

Equipos
proceso. Diagndstico de Evaluacién de competencias comerciales, comerciales,
[VIFortalecer competencias en ventas, servicio y retencion con foco relacional y en brechas comerciales técnicas y relacionales clave para la Assessment virtual y ejecutivos de
y relacionales gestion de clientes. entrevistas. atencion y

resultados. supervisores.

EIAsegurar que cada aprendizaje se traduzca en una ejecucion comercial efectiva.

Servicios asociados: Disefio de rutas de Construccion de trayectorias formativas
aprendizaje flexibles, personalizadas y medibles segun
adaptativas el rol y madurez del colaborador.

o » ) ) ) Blended learning Areas comerciales,
|:|Programas de formacion comercial y relacional (ventas consultivas, ventas de valor, (presencial + digital). servicio y soporte.
comunicacion efectiva, negociacién, atencion al cliente, gestion de oportunidades,
fidelizacion, entre otros).

EICoaching sombra y acompafiamiento en la gestion activa con clientes.

©2025 Avanzamos Consultores. Todos los derechos reservados.

) ; ) . Talleres practicos y Espacios de aprendizaje experiencial e g Equipos de ventas,
Simulaciones de casos y laboratorios de préactica. S basados en casos reales, role play y \?iertslllg?iﬁ::f::t(i:\llil © retencion y
EIEvaIuaciones de desempefio comercial y relacional. gestion comercial aplicacion en contextos reales de clientes. ' fidelizacion.
Propuesta de valor: Aprender haciendo. Transformamos la capacitacién en experiencias
que impactan la gestion comercial diaria, conectando teoria y practica para generar Acompafiamiento en Observacion directa y retroalimentacién hi
. ; . 5 . . S Coaching sombra Vendedores y jefes Q
aprendizaje sostenido y resultados medibles. la gestion y feedback orientada a la mejora de ejecucién presencial / hibrido. de equino =
personalizado comercial técnica y relacional. L1 |<_):
o
=
Mix Escalable: <n:>:
) o ) » ) o . - Todos los
[/| Programa integral “Ejecuci6n técnica aplicada” (formacion + coaching). Evaluacion de Seguimiento de indicadores de : o participantes de “
N . ) . o impacto y refuerzo transferencia de aprendizaje y refuerzo de Sesiones periddicas. Lul
M Coaching sombra comercial (sesiones individuales). G competencias en el tiempo. ?rogralmas =]
ormativos. - -
EIAcademla interna de excelencia reIamor‘nodeIo formativo para empresas clientes). 8
Q =
(a ]
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OPTIMIZACION DE PROCESOS Y RESULTADOS

Alinear procesos, indicadores y practicas relacionales para garantizar eficiencia, efectividad y

@SOSTENIBLES sostenibilidad del vinculo con los clientes.

{

|:|Estandarizar procesos comerciales y de servicio.

MODELO DEL PROGRAMA

|:|Integrar indicadores de gestion operativa y relacional. Diagnéstico integral Evaluacion completa del ciclo relacional del Bcl)r;(:;::?;]ﬁess
“Jinstalar préacticas de mejora continua basadas en datos y aprendizaje. de procesos y cliente, identificacion de cuellos de botella - Consultoria técnica operaciones'y
métricas y oportunidades de mejora. presencial / virtual. i
experiencia.
Disefio Definicién clara de etapas, roles, : Areas comerciales,
yoo - . Talleres de trabajo + .
Servicios asociados: estandarizacion del indicadores y responsabilidades para consultorfa aplicada. operaciones y

ciclo relacional garantizar consistencia y eficiencia. soporte.

EIDiagnéstico de ciclo relacional y eficiencia comercial.
EIRediseﬁo de procesos orientados al cliente.

©2025 Avanzamos Consultores. Todos los derechos reservados.

< o o . .
Dlmplementamon de tableros de gestién (KPI relacionales y operativos). Implementacion de Creacién e instalacién de tableros de SIS eSS A
[/Iacompafiamiento en gesti6n del cambio y mejora continua. herramientas de indicadores (KPI) operativos y relacionales capacitacion. equipos, analistas y
medicion y control para la toma de decisiones. direccion.
Propuesta de valor: Transformamos la gestion comercial en un sistema medible,
eficiente y centrado en relaciones de valor, conectando desempefio, satisfaccion y Coaching operativo Acompafiamiento para asegurar el uso S Equipos técticos,
sostenibilidad. para adopcion de efectivo de los nuevos procesos y e supervisores y
procesos herramientas. lideres operativos.
Mix Escalable:
EI Programa “Procesos con Propdsito” (integral). Seguimiento Monitoreo continuo de resultados y ajuste Consultoriamensuallo Alta direccion y

periddico e iteracion iterativos que fortalecen la sostenibilidad trimestral. equipos de mejora

EITaIIer KPI relacional y dashboards comerciales. e maioras de las précticas B _—
e mej . .

EI Consultoria de redisefio operativo.
EIAcompaﬁamiento de Mejora Continua (refainer mensual). O

Q
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MODELO DEL PROGRAMA
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Preparacion Formacion Técnica Formacidon Adaptativa Revision, medicion
y ajustes
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Desde programas corporativos
integrales, hasta intervenciones modulares (por linea estratégica o area) o servicios recurrentes
(acompafamiento mensual, coaching, formacion continua o especifica).

EIPrograma Integral: Intervencion completa, con diagndstico, ejecucion y seguimiento de los cuatro pilares. i - .
ncremento en satisfaccion y retencion de clientes.

[|Médulos Independientes: Implementacidn selectiva de pilares seguin diagnéstico o necesidad puntual.

EIMejora en la tasa de cierre y productividad comercial.

[/|Disminucién de rotacién y aumento de compromiso interno.

[/|Estandarizacion y mejora de proceses medibles. O

Q ® .
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CLIENTES

_~~ HAN CONFIANDO EN NOSOTROS

EINNING DirPERK PompalAustral
. r
ICY mGSolmex: | webfleet  pugiral|Dicita
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NUESTRO EQUIPO

rodrigo@avanzamosconsultores.com

Ingeniero Comercial de la Universidad de Chile, Diplomado en
Liderazgo y Coaching en la Universidad Adolfo Ibafiez. Coach
Ontoldgico certificado en Newfield Network y Coach de Equipos
formado en la Escuela Europea de Coaching.

Con mas de 20 afios de experiencia en marketing, ventas y
consultoria, ocupando cargos ejecutivos en diversas organizaciones.
Actualmente se desempefia como Director Consultor y Coach en
Avanzamos Consultores, liderando programas de acompafiamiento
ejecutivo que promueven coherencia, efectividad y desarrollo de
liderazgo.

Consultor senior en proyectos vinculados a estrategia, gestion del
cambio e implementacion tactica, aportando una mirada integral para
potenciar el desempefio organizacional y acompafar procesos de
transformacion cultural orientados a resultados sostenibles.

Gonzalo Marin Pardo
Consultor Sefior
gonzalo@avanzamosconsuItores.com

Magister en Administracion de la Universidad de Los Andes en Bogots,
Colombia. Contador Publico y Economista, con Postgrados en
Gerencia de Procesos de Calidad y Productividad, Gerencia
Estratégica, Balanced Scorecard, y formacion en docencia
universitaria.

Experiencia en el disefio e implementacion de estrategias comerciales
y en el desarrollo de programas de fidelizacion de clientes en el sector
real y financiero. Conocimiento y practica en negociacion, resolucién
de conflictos, fortalecimiento de equipos, orientacion a resultados,
pensamiento de disefio, comunicacién efectiva, innovacion vy
creatividad.

Ademas se ha desempefiado como Director para América Latina en
una ONG, liderando equipos de trabajo multiculturales en proyectos
sociales y formativos en comunidades vulnerables.

AVANZAMOQOS

CONSULTORES

BROCHURE CORPORATIVO

—
—


https://www.linkedin.com/in/rodrigo-guerra-parís
http://linkedin.com/in/gonzalo-marín-pardo

CONTACTO

o\
<= AVANZAMOS

CONSULTORES

®

|www.|
R WWW.avanzamosconsultores.com

[X] rodrigo@avanzamosconsultores.com

@ +569 7761 2548

@ Guardia Vieja 202, oficina 403. Providencia. Santiago, Chile. 12



http://www.avanzamosconsultores.com/
https://www.linkedin.com/in/avanzamos/

F amos aprendizajes y A phamos
pectivas para movilizar y avanzar hacia
un mayor bienestar en personas y
organlz@ones
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