IGNACIO.

Brochure ejecutivo

Las decisiones importantes pasan en
conversaciones intimas, no en salas llenas.
Yo disefio esas conversaciones.

Dirijo relacionamiento estratégico en Bogota y LATAM: un mapa de
nombres, el encuentro adecuado y un memo confidencial a las 72 horas.

Ignacio Salcedo
Deonexo - Bogota y LATAM
cal.com/isalcedo - ignacio@isalcedo.com - +57 350 493 2855



Sin pitch

La confionza se disefia, no se declara

Para el invitado

Personas elegidas con una razén para estar.
Conversacioén sin agenda de venta. Un
contexto diseflado para que el encuentro no
se sienta como una reunién comercial.

Formatos

Para la marca

Lo dificil no es que te contesten un correo.
Es que una relacion importante avance sin
qguemarse en el primer seguimiento. La
marca no compra un escenario ni una lista
de leads: participa en una conversaciéon
relevante, con las personas acordadas antes
de convocar. Yo preparo ese contexto; tu
equipo recibe el traspaso con contexto y
con el permiso del invitado.

Ll encuentro que la relacion necesita

No empiezo por el formato. Empiezo por el mapa: veinte o treinta nombres que quieres descubrir,

abrir, cuidar o recuperar. El formato sale de ahi. Ninguno es un evento genérico.

Presencial - Curacion manual - Yo en lasala

Mesa pequena
Mesa intima

Una cena o una mesa privada, con pocas personas
y sin pitch, para que la conversacioén deje de ser un
contacto.

Confianza en un contexto que se recuerda.

Uno a uno, con criterio
Introduccion privada

Cuando lo que hace falta no es una mesa, sino que
dos personas correctas se conozcan con contexto.

Una puerta que se abre sin presién comercial.

Cuatro personas

Desayuno de cuatro

Un desayuno corto y preciso cuando la relacion
necesita verse, no una noche entera.

Una conversacion Gtil, sin ceremonia de mas.

Deporte u otro contexto

Encuentro puntual

Un encuentro deportivo u otro formato breve,
cuando ese es el ambiente en el que la
conversacion puede ocurrir.

El contexto justo, no el evento de siempre.

El trabajo incluye el mapa, el disefio del contexto, la curaduria, mi presencia en la sala y el memo confidencial a las
72 horas. Venue, alimentos y produccién, cuando aplican, se cotizan por separado a costo de proveedor y a libro
abierto. El rango se confirma en una llamada de 30 minutos. No publico precios.

Metodo
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Coémo funciona

Tu equipo ya sabe vender. Yo preparo la relacion que vale la pena mover. Acordamos el mapa antes
de convocar. Lo que tu equipo recibe es el memo, el siguiente movimiento y el traspaso. Cierres no
prometo, porque dependen de tu equipo y del tiempo de cada cuenta.

5 pasos claros - El mapa lo apruebas tu - Yo en la sala

1 Mapa. Veinte o treinta nombres que quieres descubrir, abrir, cuidar o recuperar, y para qué
debe moverse cada relacion.

Claridad compartida antes de invitar a nadie.

9] Contexto. Elijo el formato: mesa intima, desayuno de cuatro, introduccién privada o encuentro
puntual.

El ambiente, el formato y las personas exactas.

3 Sala. Estoy presente, leo lo que ocurre y cuido que no haya agenda de venta.

La conversacién ocurre sin presion comercial.

A Memo. A las 72 horas, confidencial: qué relaciones se movieron, qué sefales aparecieron vy el
siguiente movimiento de cada una.

Una lectura escrita, no una impresiéon suelta.

5. Traspaso. El siguiente paso concreto (un café, un desayuno, una introduccién o una segunda
mesa) y el traspaso limpio a tu equipo comercial.

Continuidad sin convertir el primer contacto en una venta agresiva.

30 minutos para revisar objetivo, formato y encaje. Si no encaja, lo sabremos en esa misma llamada.
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Para quien

Dos audiencias. un mismo estandar de cuidado

Empresa Invitado
* Las personas correctas, no volumen » Conversacién con personas a su nivel
» Autoridad de marca sin parecer vendedor » Cero presion comercial
* Un formato que no se siente como feria ni » Buen criterio en quién mas esta
coctel genérico » Una razon clara para asistir
* Alguien que lee la sala y protege la
calidad

Trabajo sobre todo en fintech, Saa$S, servicios profesionales, legal y equipos de producto e ingenieria:
es donde ya tengo red y criterio de convocatoria. Si tu sector no aparece, en la llamada vemos si
puedo reunir a las personas que necesitas. Si no es viable, te lo digo con claridad en esa misma
llamada.

B2B tech - Fintech - SaaS - Servicios profesionales - Venture - Legal - Compliance - Producto - Ingenieria

Preguntas frecuentes

Antes de la primera lamada

¢Esto es un evento de ventas?

No. La marca participa en la conversacioén, pero el formato no esta disefiado como pitch. La confianza
se cuida porque el invitado debe sentir que su tiempo fue respetado.

¢Quién invita?
Ignacio arma contigo el mapa de nombres y luego cura quién debe encontrarse con quién, por
relevancia y calidad de conversacion, no por logos.

¢Cual es el formato ideal?

Depende de la relacién: una mesa intima, un desayuno de cuatro, una introduccién privada o un
encuentro puntual. El mapa decide el formato, no al revés.

¢Cual es la inversion?

No publico precios. El trabajo incluye el mapa, el disefio del contexto, la curaduria, mi presencia en la
salay el memo a las 72 horas. Venue, alimentos y produccién, cuando aplican, se cotizan por
separado a costo de proveedor y a libro abierto. El rango se confirma en la llamada de 30 minutos.

¢Qué hace Ignacio personalmente?

El mapa, el disefio del contexto, la curaduria, la lectura de la sala y el memo. Su presencia es parte del
producto, no decoracion. Deonexo es su firma; él no delega la sala.
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¢Qué pasa después del encuentro?

A las 72 horas entrego un memo confidencial: qué relaciones se movieron, qué sefiales aparecieron y
cual es el siguiente movimiento de cada una. Puede ser un café, un desayuno, una introduccién o una
segunda mesa.

¢Como sabemos si funcion6?

En el memo: sefales, relaciones que se movieron y el siguiente movimiento concreto. Medimos lo que
ocurre por decisién del invitado, no por presion. Cierres no prometo: creo el contexto y el traspaso
limpio para que tu equipo comercial continte la relacion.

¢Qué tipo de empresas encajan?

Trabajo sobre todo con B2B tech, fintech, SaaS, servicios profesionales, venture, legal, compliance,
producto e ingenieria: es donde ya tengo red y criterio de convocatoria. Si tu sector no aparece, en la
llamada vemos si puedo reunir a las personas que necesitas. Si no es viable, te lo digo con claridad en
esa misma llamada.

¢Solo trabajan en Bogota?

Bogota es la base. El trabajo es Bogota y LATAM, presencial, cuando puedo convocar con el mismo
criterio de red. Si no es viable en esa ciudad, te lo digo en la llamada. Lo que evaluamos es red,
traslado y logistica.

¢Hacen eventos virtuales?

No como producto principal. La oferta es presencial, y ahi esta la ventaja.

Conversemos

CCudl es la relacion mas valiosa que hoy no avanza®?

30 minutos para revisar objetivo, formato y encaje. Antes de empezar acordamos cémo leer el
encuentro: personas, sefales y el siguiente movimiento. Si no encaja, lo sabremos en esa misma
llamada.

Contacto Redes

WhatsApp LinkedIn

+57 350 493 2855 linkedin.com/in/ignacio-salcedo
Agenda Instagram

cal.com/isalcedo @ignacio__salcedo

Correo Stripe Bogota
ignacio@isalcedo.com @stripe_comm_colombia

Web

isalcedo.com

Ignacio Salcedo - Deonexo S.A.S. Relacionamiento estratégico curado en Bogota y LATAM. Mesa intima, desayuno de cuatro,
introduccién privada y encuentro puntual. Presencial. Sin pitch. Sin precios publicados.
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