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Como usar esta guia

Una herramienta de venta consultiva: menos catalogo, mas problema, impacto y siguiente paso.

Identificar oportunidades, posicionar soluciones y escalar requerimientos
con Netlife Business.

El partner no necesita memorizar tecnologia. Necesita aprender a detectar
problemas de negocio que puedan resolverse con automatizacion, datos o IA.

Propuesta de valor Discovery

Portafolio base Implementacion y soporte
Capacidades In-House Control de alcance
Detectar oportunidades Guion comercial

Modelo comercial Casos de uso

Flujo de oportunidad KPIs de éxito

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business
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o Confianza para vender tecnologia

Cada oportunidad se construye dentro de un marco de seguridad, identidad y proteccion de datos.

pE ExTREMO A ExTremo ldentidad « firma electronica « cifrado « proteccion de datos «
cumplimiento y trazabilidad.

Respaldado por certificaciones y estandares internacionales

AENOR
00 Meta Verified )i m Metq

1 1SO/IEC 27001 Tech Provid
Business Partner ach Provider
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Un partner no vende solo

Combina relacion comercial + capacidad consultiva, tecnologica y operativa.

Lo que gana el Aliado Estratégico Lo que aporta Netlife Business
Acceso a un portafolio con foco en productividad, ventas, Arquitectura y validacion tecnica.
CX, datos e |IA

Levantamiento funcional y diseno de solucion.
Acompanamiento comercial y técnico para oportunidades

complejas. Implementacion, configuracion e integraciones.

Capacidad de escalar necesidades a de

House.

arrollos In- Ce

acitacion, documentacion, soporte y postventa.

Soporte desde preventa hasta evolucion.

MENSAJE PARA EL PARTNER

No buscamos que vendas “un bot".

Buscamos que detectes donde una empresa esta perdiendo tiempo, oportunidades,
dinero o visibilidad. Desde ese problema construimos la solucion.
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Portafolio para abrir conversaciones

La solucién se elige después del problema. Estas son las puertas de entrada.

AGENTE IA

Atencion, ventas y seguimiento 24/7

DASHBOARDS

Visibilidad ejecutiva y decisiones

ADOPCION IA

Formacion practica para equipos

Valores referenciales de entrada

CRM/CX

Pipeline, trazabilidad y productividad

INTEGRACIONES

Conectar CRM, ERP, APIs y datos

GASTRO.EC

Operacion integral para HORECA

© '\ POWER INBOX Al

Conversaciones y bandejas
unificadas

AUTOMATIZACIONES

Eliminar tareas repetitivas y errores

CAMARAS

Monitoreo preventivo y control visual

Agente IA desde $75/mes « CRM CX desde $300/mes + implementacion desde $500 ¢ ERP Gastro desde

$100/mes « Camaras desde $10/mes

Valores de entrada. El precio final depende de alcance, usuarios, modulos, volumen, integraciones y personalizacion.

Guia comercial para partners « septiembre 2026

Netlife Business
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2 La puerta de entrada conversacional

Responder, calificar y dar seguimiento sin dejar al cliente esperando.

SE VENDE COMO

La forma de convertir mas conversaciones en citas,
oportunidades o ventas.

Casos: WhatsApp, FAQs, agendamiento, calificacion, catalogo, pagos, crédito, seguimiento y derivacion a
humano.

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business
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De conversacion a pipeline

Ordenar el seguimiento es tan importante como captar el lead.

CRM /CX Power Inbox Al

iza conversaciones, clasifica, asigna y Tur lita
que cada cana

Centraliza leads, actividades y etapas del embudo. Centr:

rtunidad avanza, cual se

se pierde seguimiento

o Buusn ¥

JGXNAR HISTORKD RECIEN
y e
@ Los vay a demandar!
o <Cuanto cuesto?

.
A Quiero contrator

POWER INBOX Al SOCIAL LISTENING
Una sola l andeja. Menos friccion. Mejor tiempo Convierte interacciones y senales del cliente en

de respuesta. insights para la marca.
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> Cuatro frentes. Un objetivo.

Que el cliente opere mejor: conectar datos, automatizar procesos y dar visibilidad.

® ARQUITECTURA TECNOLOGICA CONECTADA 6 sistemas - 8 conexiones

ERP
OFERACION

Automatizacidn
PROCESOS

CRM « Pashboard Ejecutivo
CLIENTES CONTROL

Inteligencia Artificial
DECISION

Datos
REGQISTRO

DASHBOARDS INTEGRACIONES

Lo que estaba oculto se vuelve visible para decidir. Cada nueva pieza debe convivir con el ecosistema actual.
AUTOMATIZACIONES ADOPCION DE IA

Eliminar trabajo repetitivo y puntos de error. La tecnologia genera valor solo si el equipo la incorpora.

Guia comercial para partners » septiembre 2026 Netlife Business
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2 Del pedido al cobro, en un solo sistema

Digitalizacion integral para restaurantes, hosterias, cafeterias y bares.

ATENCION OPERACION CONTROL CRECIMIENTO

Menu QR - app de pedidos POS - cocina y bar Inventario - administracion Reportes - satisfacciéon

Se vende como control operativo: menos demoras, menos errores, mejor
experiencia y mas trazabilidad.

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business
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Seguridad que detecta y alerta

No se vende una camara. Se vende control perimetral, prevencion y visibilidad continua.

MONITOREA CON CLARIDAD

Movimiento + notificaciones push + Full HD 1080p + vision nocturna hasta IP67 + H.265 + instalacion + soporte
acceso en vivo. 30 m. segun condiciones.

DESDE $10 El valor final depende de cantidad de camaras, instalacion,

MENSUALES almacenamiento y alcance solicitado.

Guia comercial para partners » septiembre 2026 Netlife Business
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Cuando el problema no cabe en una caja

Podemos evaluar, disenar e implementar soluciones adaptadas a procesos, datos y sistemas del cliente.

Agente comercial inteligente Califica, da seguimiento, recupera oportunidades y agenda.
Copiloto comercial Prepara reuniones, argumentos, propuestas y proximos pasos.
Lead Scoring / Forecast Prioriza prospectos y anticipa riesgo o probabilidad de cierre.
Agentes |A omnicanal Atencion 24/7, resolucion, soporte y derivacion.
Andlisis de sentimiento Detecta satisfaccion, frustracion y riesgo de abandono.
Personalizacion Segmenta mensajes, campanas y seguimiento por
comportamiento.
IA para reclutamiento Lectura de CV, matching y preclasificacion.

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business
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s Escalar bien protege el negocio

Una necesidad no se convierte automaticamente en un desarrollo. Primero se valida viabilidad y alcance.

FINANZAS OPERACIONES

Agente de cobranzas Procesamiento inteligente de documentos

OPERACIONES OPERACIONES

Automatizacion de procesos Prediccion de demanda e inventario

GERENCIA CONOCIMIENTO

Dashboards inteligentes Asistente documental interno

voz INTEGRACIONES

Agentes de voz con IA IA conectadaa CRM / ERP / APIs

ESCALA A IN-HOUSE CUANDO

El flujo no esta cubierto por una solucion estandar.

Requiere ERP, CRM, inventario, APIs o bases de datos.

Depende de datos propios para predecir, clasificar o priorizar.

Existe un proceso manual de alto volumen con impacto econoémico.

Minimo para escalar: problema + proceso actual + volumen + usuarios + sistemas + resultado esperado +
responsable + fecha objetivo.

ercial para partners re 2026 Netlife Business
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Donde mirar primero

La relevancia depende del proceso del cliente, pero esta matriz ayuda a priorizar conversaciones por sector.

RETAIL / AGRO /
“ HORECA SALUD PRIV. DIST. / EXPORT. CONSTR. / MANUF.

Ventas ALTA
Servicio ALTA
Marketing ALTA

Talento Humano

Finanzas

Operaciones BAJA

Gerencia

ALTA

ALTA

ALTA

ALTA

ALTA

ALTA

BAJA

ALTA

ALTA

Usa esta matriz para decidir donde abrir la conversacion, no para saltarte el discovery.

Guia comercial g

partners « septiembre 2026

Netlife Business
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Escucha sintomas, no palabras
tecnologicas

Cuando el cliente describe friccion, ya hay una hipétesis de oportunidad.

- Agente IA, automatizacion, RPA - Agente, procesamiento documental, routing
- Automatizacion inteligente - CRM, agente comercial, lead scoring

- Dashboards, analitica, alertas - Asistente interno, knowledge base

- Automatizacion, agentes, self-service - Agente IA, omnicanalidad, CX

REGLA DE CALIFICACION

Frecuente + medible + impacto economico + informacion suficiente para
intervenir = vale la pena levantar el caso.

nbre 2026 Netlife Business
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Quién hace qué

Claridad de roles evita friccion y protege la experiencia del cliente.

Prospeccion Identifica cuentas, necesidades y genera la oportunidad.
ALIADO ESTRATEGICO
Discovery inicial Entiende proceso, dolor, impacto, usuarios, datos e
integraciones.
Levantamiento Trabajo conjunto con equipos comercial y técnico de Netlife.
COORDINADO

Propuesta Trabajo conjunto con equipos comercial y téchico de Netlife.
Cierre Trabajo conjunto con equipos comercial y técnico de Netlife.
Implementacion Trabajo conjunto con equipos comercial y técnico de Netlife.
Capacitacion Trabajo conjunto con equipos comercial y técnico de Netlife.

Validacion técnica Netlife valida, opera, soporta y expande la cuenta.

Salida a produccién Netlife valida, opera, soporta y expande la cuenta.

Postventa Netlife valida, opera, soporta y expande la cuenta.

Upselling Netlife valida, opera, soporta y expande la cuenta.

La relacion con el cliente la lidera el partner; la complejidad técnica se construye de forma
coordinada.

Guia comercial para partners » septiembre 2026 Netlife Business
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°*  De oportunidad a proyecto

12 etapas para avanzar sin prometer antes de validar.

IDENTIFICAR CALIFICAR REGISTRAR

DISCOVERY VALIDAR DISENAR

PROPONER CERRAR IMPLEMENTAR

IMPORTANTE La solucion no debe salir a produccion sin validacion previa del flujo y criterios de
aceptacion definidos con el cliente.

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business
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Las preguntas que cambian la venta

Si no entiendes el proceso actual y su impacto, todavia no estas listo para cotizar.

¢Qué proceso quieres mejorar y por qué ahora? ¢Como se ejecuta hoy, paso a paso?
¢Donde estan los mayores tiempos, errores o ¢Qué volumen manejan y cuantas personas
pérdidas? participan?

¢Donde estan los datos y qué sistemas deben

¢ Qué canales intervienen? -
«Q integrarse?

¢Qué puede decidir la solucién y qué debe escalar a

5 ¢Qué informacion es sensible?
una persona?

¢Qué indicador demostraria éxito? ¢Quién es dueio del proceso y quién aprueba?

¢Existe fecha objetivo o urgencia?

Objetivo del discovery: Problema - causa - impacto - prioridad - métrica - decisor - solucién - ROl >
siguiente paso.

Guia comercial para partners » septiembre 2026 Netlife Business
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Implementar sin erosionar la rentabilidad

Separar soporte, capacitacion, correccion y nuevo requerimiento evita expectativas incorrectas.

ANTES DE PRODUCCION

Construce /configuracion

Validacion del cliente

Ajustes dentro del alcance

EVITAR FRICCION

CAPACITACION

® 1sesion presencial cuando
aplique

1 sesion virtual grabable
Guias y documentacion

dicionales pueden

SOPORTE Y ESCALAMIENTO

@ Dudas de uso por canales
definidos

. Incidencias con informacion

suficiente

Cambios funcionales se evaluan

s se escalan a equipo

Antes de avanzar, deja explicito qué incluye el proyecto, qué no incluye y qué
condiciones dependen del cliente.

Netlife Business
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Vender valor sin sobreprometer

La credibilidad del partner se protege antes del cierre.

'

Sl NO

Hablar del problema, impacto y resultado esperado. Prometer funcionalidad personalizada sin validacion.
Explicar capacidades In-House sujetas a evaluacion. Asegurar fechas sin dimensionar alcance.
Involucrar equipo técnico si hay integraciones o datos. Ofrecer integraciones sin confirmar APl o accesos.
Acordar criterios de aceptacién y pruebas. Asumir que |A arregla un proceso mal definido.

g : ® , . s
Documentar supuestos, exclusiones y dependencias. Vender por cantidad de funciones en lugar de impacto.

No comprometas un desarrollo ni un resultado antes de tener proceso,
datos, integraciones, responsables y criterio de éxito.

Eso no frena la venta. La hace defendible.

Guia comercial para partners » septiembre 2026 Netlife Business
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©  Un pitch que abre, no que abruma

Primero relevancia. Después tecnologia.

PITCH DE 30 SEGUNDOS

“Trabajamos con empresas para identificar procesos donde se pierden
tiempo, ventas o capacidad operativa y convertirlos en soluciones digitales
con automatizacion e IA. Tenemos soluciones listas y, cuando el caso lo
requiere, capacidad In-House para integrar y desarrollar a medida.”

PREGUNTAS DE APERTURA

¢Qué proceso depende demasiado de trabajo manual?

¢:Dodnde se pierden oportunidades por falta de seguimiento?

¢Qué consultas recibe el equipo repetitivamente?

¢Qué indicador quieres ver en tiempo real y hoy no puedes?

Si automatizaras un proceso este trimestre, ¢cual tendria mayor impacto?

Guia comercial para partners « septiembre 2026 Netlife Business




NETLIFE BUSINESS / PROGRAMA ALIADO ESTRATEGICO

La oportunidad debe llegar con contexto

Un buen registro acelera preventa, validacion y propuesta.

Empresa Sector

Contacto / cargo Problema identificado
Proceso involucrado Impacto actual
Volumen estimado Usuarios / areas
Sistemas a integrar Datos disponibles
Resultado esperado Fecha objetivo
Decisor / sponsor Presupuesto indicativo

Préximo paso

Tu ventaja no es tener todas las respuestas técnicas. Es detectar el problema correcto, cuantificar su impacto y

abrir la conversacion.

Netlife Business

Guia comercial pe
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" Aterriza el portafolio por sector

Plantillas de conversacion: situacion tipica - solucion - resultado esperado.

INMOBILIARIO Leads se enfrian por demora en
WhatsApp.

RETAIL / AGRO / HORECA pedidos y consultas llegan por
multiples canales.

SALUD PRIVADA Alta demanda de citas y preguntas
repetitivas.

DISTRIBUCION / o
EXPORTADOR _Cobraqzas manuales y seguimiento
inconsistente.

CONSTRUCCION / )
MANUFACTURA Documentos y aprobaciones
manuales entre areas.

Agente IA + CRM

Power Inbox Al +
automatizacion

Agente omnicanal +
dashboard

Agente de cobranzas +
dashboard

Automatizacion +
procesamiento
documental

*Resultados ilustrativos. Deben validarse y reemplazarse con datos reales una vez medidos.

Guia comercial para partners » septiembre 2026

Menor primera respuesta y mas
leads calificados a visita.

Menos solicitudes perdidas o
duplicadas.

Mas atencion fuera de horario y
menos llamadas repetitivas.

Mayor recuperacion y menor carga
operativa.

Menor tiempo de ciclo y mayor
trazabilidad.

Netlife Business
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Mide antes y después

Sin linea base, el ROl se convierte en opinion.

CRM/CX

Primera re
humano e c¢

miento a tiempo « conversion

etapa e CIClO (

la

DASHBOARDS AUTOMATIZACIONES

reporte « decisiones

> digitacion e

RECLUTAMIENTO

ecast « contacto a

leads prioritarios

C ontactada e recuperacion e

dias de mora

RECOMENDACION

No comprometas una cifra exacta de mejora antes del discovery. Acorda el indicador,
define la linea base y luego fija el objetivo.

aco

Guia




Netiife
business

EL PARTNER QUE MAS VENDE ,
NO ES EL QUE MAS HABLA DE TECNOLOGIA.

Es el que mejor
detecta el problema.

Detecta - cuantifica - prioriza - construye con Netlife - mide - expande.

TU SIGUIENTE OPORTUNIDAD EMPIEZA CON UNA PREGUNTA

¢Donde esta perdiendo dinero, tiempo, conversion o visibilidad
este cliente?

Netlife Business « Programa Aliado Estratégico




