Los 7 pasos de un go-to-market que genera

negocio nuevo

Cada paso se apoya en activos y herramientas concretas. Marca solo lo que esta por escrito y usa todo tu equipo: es
lo que hace que tu go-to-market se pueda repetir y escalar.
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CON LOS 7 PASOS CON PASOS A MEDIAS
La IA multiplica tu inteligencia La IA multiplica el ruido.
comercial en cada uno.

Negocio nuevo de forma
predecible y escalable
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¢ Te han quedado casillas en blanco?
Ahi esta tu margen de crecimiento. En una sesion de contraste lo revisamos contigo paso a
paso.
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