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JQue es Nubexa?

Nubexa es una plataforma de Aceleracion Comercial
que agiliza todo el ciclo de adquisicion de clientes,
desde el primer clic hasta el ingreso real.

Convierte el caos comercial en crecimiento rapido y
constante, integrando  atraccion, conversion,
retencion y expansion en un solo sistema que elimina
fricciones, mejora la experiencia del cliente y potencia
tus resultados.

Con Nubexa, tu operacion comercial se vuelve una
magqguina inteligente, mas ordenada, agil y rentable.

¢Quieres transformar tu proceso comercial y acelerar
tu crecimiento? Solicita una demo personalizada.

w
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https://nubexa.com/solicitar-demo/

Cuando la Innovacion NO Es
Suficiente #

Segun datos del U.S. Bureau of Labor Statistics, cerca del 20%
de las startups fracasan en su primer afio, y aproximadamente el
65% no sobreviven a los 10 afios. Esto implica que casi 9 de cada
10 startups cierran antes de cumplir 5 afios. Este dato es un
reflejo de los desafios reales que enfrentan las startups para
consolidar su negocio en el tiempo.

Ademas, un analisis exhaustivo de 101 startups que fracasaron
realizado por CB Insights encontrd que la razén numero uno del
fracaso (42%) es no lograr encontrar clientes o mercado para su
producto. Esta estadistica pone en evidencia que el principal reto
no es la tecnologia ni la innovacion en si, sino la validacion
comercial y la capacidad para captar clientes.

Estas cifras refuerzan la importancia critica de validar el Product
Market Fit y de disefiar un sistema comercial sélido que permita
convertir innovacion en ingresos reales y sostenibles.
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1. Confirmando el Product
Market Fit (PMF) — La Base para
Escalar

Innovar es solo el primer paso. Tras el disefio, desarrollo y
validacion de un producto tecnoldgico, el verdadero desafio
comienza: llevar esa innovacion al mercado y transformarla en
crecimiento comercial sostenible.

Estudios muestran que aproximadamente 70% de las
innovaciones tecnoldgicas fracasan por fallas comerciales, no
técnicas (Harvard Business Review, 2020). Este playbook es para
que tu no formes parte de esa estadistica.

;Que es el Product-Market Fit y por qué es
innegociable?

Sin un Product Market Fit sdlido, escalar es como construir
castilos en el aire. Antes de pensar en campafias, funnels o
partnerships, debes validar que tu producto satisface una
necesidad real con clientes dispuestos a pagar por él.

El PMF no es un punto exacto, sino un umbral claro: cuando dejas

de empujar tu solucion al mercado, y es el mercado quien
empieza a jalarla.

Playbook Click-to-Revenue para innovaciones tecnoldgicas N Nu bexq 3



¢COMo saber si tienes PMF?

Indicador

Sean Ellis Score

Retencion
activa a 30
dias

Crecimiento
orgdnico

Referencias
espontdneas

Uso frecuente y
continuo

Descripcién

La métrica de Sean Ellis consiste en
hacer una sola pregunta clave a los
usuarios de un producto ";Cémo te
sentirias si ya no pudieras usar este
producto?”

Es el porcentaje de usuarios que
siguen usando activamente tu
producto 30 dias después de haberlo
probado por primera vez.

Evalda si tu producto estd creciendo
naturalmente, sin depender de
publicidad o campafias agresivas de
marketing.

Mide si tus usuarios recomiendan tu
producto por voluntad propia, sin
incentivos ni programas de referidos.

Evalda si tus usuarios siguen usando
tu producto de manera consistente
en el tiempo, no solo si lo probaron
una vez.

Métrica

> 40% se
sentirian muy
decepcionados

> 40% de los
usuarios siguen
activos un mes
después.

Mds del 50%
del crecimiento
llega sin gastar
en ads

> 20% de los
nuevos
usuarios llegan
por un referido

> 40% de tus
usuarios son
frecuentes
(Segtin el ciclo
natural de uso
de tu producto)

Recuerda: Si tienes que convencer mucho para vender, aun no

hay PMF.
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Herramientas para validar el PMF

. 1. SeanEllis Score

Indicador: % de usuarios que se sentirian “muy decepcionados” siya no
pudieran usar tu producto.

Herramientas:

« Typeform / Google Forms / Tally - para lanzar la encuesta
» SurveyMonkey / Hotjar - para capturar insights adicionales
« Notion / Sheets / Excel » para tabular resuttados y calcular %

ul 2. Retencion activaa 30 dias

Indicador: % de usuarios que siguen activos 30 dias después de haberse
registrado o activado.

Herramientas:

« Mixpanel / Amplitude - andlisis de cohortes
» Google Analytics 4 - seguimiento de usuarios por evento/tiempo

- Firebase Analytics (para apps)
« Metabase / Looker / Tableau (para dashboards personalizados)

% 3.Crecimiento organico
Indicador: Aumento de usuarios sin inversion agresiva en medios pagos.
Herramientas:

» Google Analytics / Plausible - para medir fuentes de trafico organico

« CRM (Nubexa, Pipedrive, Close) -~ para rastrear origen del lead

« UTM tags + Google Looker Studio - para distinguir entre trafico
pago y organico

« Ahrefs /Nubexa - para SEO y visibiidad organica
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4. Referencias espontaneas
Indicador: Nuevos usuarios que llegan por recomendacion, sin incentivo.
Herramientas:

« Onboarding forms (Google Forms, Typeform) - pregunta: “;Quién te
recomendd?”

« CRMs con campos personalizados (Nubexa) -» para capturar fuente
de referido manual

» Google Analytics / Segment - trafico directo por links compartidos
manualmente

« NPS tools (Delighted, Nubexa) - para cruzar intencion con accion real

5.Uso frecuente y continuo

Indicador: % de usuarios que usan €l producto repetidamente (segun el
ciclo de valor del producto).

Herramientas:

« Mixpanel / Amplitude - para medir DAU, WAU, MAU y acciones clave
por usuario

- Firebase / GA4 - para apps moviles o plataformas web

« Metabase / Redash / Looker - para crear dashboards de uso

« CRM (gj. Nubexa) - si la interaccion es por WhatsApp, email o
embudos definido

Caso de éxito: Healthtech B2B

Una startup Healthtech validd su MVP en 3 hospitales y confirmé
Product-Market Fit cuando el 60% de los usuarios dijeron que se
sentirian muy decepcionados si perdieran el producto. Ademas,
mas del 45% seguian usandolo de forma frecuente después de
30 dias. También lograron duplicar usuarios solo con crecimiento
organico y referencias esponténeas, sin gastar en publicidad.
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2. Generacion de Demanda con
Brand Gravity - La Filosofia de
la Aceleracion Comercial

Para acelerar la comercializacion de tu solucion tecnoldgica, no
basta con tener un buen producto; necesitas un sistema que
atraiga oportunidades sin perseguirlas.

(Qué es Brand Gravity?

Brand Gravity es el magnetismo que crea una empresa cuando
su propuesta de valor esta tan bien comunicada y posicionada
que atrae clientes, aliados y oportunidades de manera natural.

Pilar Descripcion

Narrativa Mensaje claro, util y memorable que conecta
distintiva emocionalmente.

Contenido Publicaciones, casos y recursos que aportan
autoridad valor real.

Presencia Visibilidad fuerte en los canales donde se
estratégica mueve tu ICP.
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Caso de éxito: Brand Gravity parauna
Empresa de Telematica

Una empresa de telematica llevaba meses estancada. Competia
por precio, usaba lenguaje técnico y sus mensajes se perdian
entre la multitud. Su oferta era solida, pero su comunicacion no
conectaba.

Asi fue como aplicaron los 3 pilares de Brand Gravity:

Narrativa distintiva: Redefinieron su mensaje para hablar del
problema de su cliente. Pasaron de vender “rastreo satelital y
dashboards de monitoreo” a declarar con claridad:

“Eliminamos pérdidas invisibles en tu flota.”

Esa sola frase puso en palabras lo que muchos gerentes de flota
no sabian cémo describir, pero sufrian a diario: robos silenciosos,
desvios de ruta, uso indebido de unidades, y fugas de dinero que
nadie reporta.

Contenido y autoridad: Empezaron a publicar casos reales,
datos duros y consejos practicos sobre como reducir mermas
operativas. Cada post hablaba del negocio del cliente, no de la
tecnologia.

Presencia estratégica: Optimizaron su perfil de Linkedin,
activaron un sistema simple de social seling y aumentaron su
visibilidad en los canales donde su cliente ya estaba. .

Los resultados llegaron rapido:

« ¥, 20x mas visualizaciones en LinkedIn
« *Mensajes inbound pidiendo demos (sin perseguirlas)
» 4 40% mas de conversion en solo 6 semanas, sin publicidad

No cambiaron el producto. Cambiaron el mensaje. Y cuando el

mensaje se alinea con el problema que duele y con la forma en
que tu cliente lo vive, la atencion se genera sola.
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3. Diagnostico del Proceso
Comercial - Detectando la
Falla en el Sistema

Tener un producto validado no garantiza una maquinaria
comercial eficiente. Diagnosticar es clave para detectar fugas y
procesos manuales que frenan tu crecimiento.

Problemas comunes

« Funnels incompletos o mal definidos.
« Desconexion entre marketing y ventas.
« Herramientas dispersas sin integracion.

« Procesos manuales que consumen tiempo.

Auditoria Rapida del Funnel

Evalla honestamente:

+ ¢Generas demanda calificada de manera predecible?
+ ¢Qué % de leads convierte en demos o reuniones?
« ¢Tienes visibilidad real de la tasa de cierre por canal?

« ¢Qué evento, contenido o conversacion empuja el siguiente
paso?

. ¢Tienes métricas de caida y razones por etapa?

« ¢Qué % de tus seguimientos son automaticos e inteligentes?
+ ¢Puedes proyectar tu pipeline con datos reales?

« ¢Duracion del ciclo de ventas?

- ¢Tareas repetitivas o dependientes de personas clave?
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Insight: Mds del 50% de pérdida en leads calificados es sefial de
problemas graves.

Senales de alerta

« 80% de reuniones no avanzan a propuestas.
« Leads frios atrapados en el funnel por falta de seguimiento.

+ Reuniones sin detalles del contexto del cliente y sin
conocimiento de informacion clave para la toma de
decisiones.

. Falta de claridad sobre las causas detras de las
oportunidades pérdidas

- Tiempo invertido en leads poco calificados o sin intencién real
de compra.

Accion recomendada: Documenta, limpia y prioriza automatizar
tareas en tu embudo..
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4. Construyendo un Sistema
Comercial Agil y un Funnel de
Conversion Moderno

Una innovacién poderosa no garantiza crecimiento si no viene
acompafiada de un sistema comercial moderno y coordinado.

Hoy, captar la atencion no es suficiente: necesitas un funnel de
conversion solido, agil y conectado, que transforme interés en

ingresos sin fricciones ni fugas.

Elemento

Disefio del Journey y
sincronizacién de etapas

Captura y segmentacion de
leads

Automatizacion inteligente

Integracién tecnoldgica

Andlisis y optimizacién

Playbook Click-to-Revenue para innovaciones tecnoldgicas

Descripcién

Conectar de forma fluida desde
el primer contacto hasta la
fidelizacién.

Clasificacién automdtica segun
perfil e interés, para
personalizar el seguimiento.

Eliminar tareas repetitivas para
liberar al equipo comercial.

Unificar CRM, marketing y datos
para tener visibilidad completa.

Dashboards para medir,
detectar cuellos de botella y
mejorar continuamente.

NNubexa
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El funnel de conversion moderno

Un funnel bien disefiado no solo captura datos. Crea una
experiencia fluida que educa, nutre y convierte:

l.Landing pages efectivas » capturan leads con claridad de
valor.

2.Nutricion automatizada - contenido personalizado segun
etapa y perfil.

3.Lead scoring - prioriza a los contactos mas listos para
comprar.

4.Interaccion personalizada -~ por chat, email o LinkedIn, en el
momento justo.

Insight clave: Automatizar sin deshumanizar. La tecnologia
potencia, pero no reemplaza la conexion real. Un sistema agil
ahorra tiempo, pero tambien construye confianza.

Caso de éxito: SaaS B2B

Contexto: Una empresa SaaS B2B se enfrentaba a varios retos
comunes en empresas tecnoldgicas maduras que ya cuentan con
un producto validado pero cuyo crecimiento comercial no
respondia a las expectativas. Sus principales dificultades incluian
un ciclo de ventas demasiado largo, baja tasa de conversion de
leads a clientes y limitada visibilidad sobre el estado real de sus
oportunidades en el pipeline. Ademas, los tiempos de respuesta
inicial a prospectos eran lentos, lo que impactaba negativamente
en la experiencia del cliente y en la tasa de cierre.

Desafios iniciales:

« Ciclo de ventas promedio superior a 90 dias,

« Tasa de conversion por debajo del 15%

« Pipeline comercial fragmentado, con visibilidad parcial.
» Tiempo de respuesta a leads superior a 48 horas.
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Intervencion estrateégica

Para revertir esta situacion, la empresa decidié implementar un
sistema comercial agil y un funnel de conversién moderno,
basado en estas acciones clave:

- Mapeo y Orquestacion de Todo el Proceso Comercial:
Se reconstruyo el flujo comercial, sincronizando marketing, ventas y
customer success para asegurar continuidad y evitar fugas. Se
definieron claramente las etapas y responsables.

« Automatizacion y Lead Scoring:
Se introdujeron herramientas de automatizacion para nutrir leads
mediante emails personalizados y automatizados, ademas de
implementar un sistema dindmico de lead scoring para priorizar
esfuerzos comerciales en prospectos con mayor probabilidad de
cierre.

- Integracion Tecnoloégica:
Se centralizaron datos y procesos en un CRM integrado con
herramientas de marketing automation, garantizando una vision
unificada del pipeline y mejorando la colaboracion interna.

+ Optimizacion de la Captura y Nutricion de Leads:
Se optimizaron las landing pages para mejorar la calidad y
segmentacion de leads, reduciendo la friccion y aumentando el valor
promedio del lead.

- Capacitacion en Venta Consultiva:
El equipo comercial recibio formacion para adaptar el pitch a cada
prospecto y enfocarse en resolver objeciones y aportar valor; en
lugar de simplemente vender.

- Reduccion del Tiempo de Respuesta:
Se establecieron alertas automdticas y protocolos para responder
a nuevos leads en menos de 2 horas, aumentando la tasa de
contacto oportuno.
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Resultados alcanzados tras 6 meses:

- Reduccion del ciclo de ventas en un 30%, pasando de 90 a
aproximadamente 63 dias, lo que permitié acelerar ingresos y
mejorar planificacion.

+ Incremento del 25% en tasa de conversion, alcanzando cerca
del 20%, gracias a una mejor calificacion, nutricion y
seguimiento de leads.

» Visibiidad completa y en tiempo real sobre el pipeline
comercial, facilitando una gestién proactiva y la asignacion
eficiente de recursos.

« Tiempo de respuesta a leads reducido a menos de 2 horas,
captando la atencion del prospecto en el momento optimo y
mejorando la experiencia de cliente.

« Mayor alineacion interna entre marketing y ventas, con
procesos claros y automatizados que disminuyeron errores y
duplicidades.

Impacto estrategico y comercial:

La transformacion no solo mejord métricas cuantitativas, sino
que fortalecié la cultura comercial, generando mayor confianza
en el equipo y mejorando la percepcion del mercado sobre la
empresa. Este cambio posiciond a la compariia para escalar de
manera sostenible y competir efectivamente en un mercado
dinamico.
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5. Retencion y Expansion
comercial - Maximizando el
Valor de Cada Cliente

Retener y expandir es vital para crecimiento rentable y
sostenible.

» Conseguir clientes nuevos cuesta 5x mas que retenerlos
(Harvard Business Review).

« Incrementar retencion 5% puede aumentar ganancias hasta
95%.

« Clientes satisfechos recomiendan y generan validacién social.

Estrategias clave
Estratégia Accion Practica
Onboarding Util y efectivo desde inicio.
Comunicacion Emails con contenido relevante constante.
Feedback Encuestas y llamadas para mejora continua.
Upselling Ofrecer soluciones complementarias.
Lealtad Programas que incentiven la permanencia.
Referalls Incentivos y beneficios por recomendaciones

Para retener y hacer crecer a tus clientes, ayudalos a obtener
valor rapido con un buen onboarding. Mantén el interés con
contenido Util y escuchalos con frecuencia para mejorar. Ofrece
productos complementarios, crea incentivos para que se queden y
actua rapido si notas sefales de abandono.
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Estrategias clave

1. Asegura un onboarding efectivo:

El primer paso para la retencion es ayudar al cliente a tener éxito
desde el dia uno. Un buen onboarding no es solo ensefiar a usar el
producto, sino mostrar resultados tempranos que justifiquen su
inversion.

Checklist de onboarding exitoso:
« Comunicacion clara de los primeros pasos.
« Asistencia activa en los primeros dias/semanas.
« Metas de adopcion concretas y medibles.
« Logros rapidos (“‘quick wins”) visibles para el cliente.

2. Manteén una experiencia viva:
La relacion no termina con la venta. Para mantener el engagement:

« Comparte contenido relevante que eduque y resuelva
problemas.

« Activa rutinas de retroalimentacion (encuestas, entrevistas,
NPS).

« Escucha activamente y responde con acciones concretas.

« Automatiza recordatorios, newsletters o tips que ayuden a
usar mejor tu solucion.

Insight clave: Un cliente informado y escuchado es un cliente que se
siente acompariado. Y eso vale mas que cualquier descuento.

3. Detecta seriales de abandono antes de que sea tarde

Una de las principales causas del churn es la falta de atencion. Con
tecnologia adecuada y métricas claras, puedes anticipar el riesgo y
actuar.

Sefiales de alerta comunes:
« Disminucion en el uso del producto.
« Baja interaccion con comunicaciones.
« Tickets o reclamos sin seguimiento.
« Ausencia de login o actividad en 14-30 dias.

Playbook Click-to-Revenue para innovaciones tecnologicas N Nu bexq 16



Accion recomendada: Implementa un sistema de monitoreo y crea
flujos de reactivacion automaticos (y humanos) para intervenir a
tiempo.

4. Expande cuentas sin friccion: upsell, cross-sell y advocacy
Una vez que el cliente esta satisfecho, puedes maximizar su valor:
+ Upsell: Ofrece versiones premium o planes avanzados.
« Cross-sell: Propdn soluciones complementarias con sentido
estrateégico.
« Advocacy: Activa programas de referidos o casos de éxito.

]
6. Provocar Urgenciay
(] [ 4

Decision

Provocar urgencia y acelerar la toma de decision es clave para
convertir leads, especialmente considerando que entre el 60% y
70% de los prospectos no compran en el primer contacto
(Forrester). La urgencia debe ser genuina, no presion artificial: se

trata de mostrar con claridad el valor inmediato y los riesgos de
Nno actuar.

Para lograrlo, es fundamental comunicar el problema urgente
que tu soluciéon resuelve. Esto crea una necesidad legitima y
concreta.

Las ofertas con beneficios limitados —bonos, descuentos o
condiciones especiales por tiempo definido— son herramientas
efectivas si se usan con coherencia y transparencia.

Las demostraciones personalizadas permiten que el prospecto
visualice el impacto real de la solucién y despeje sus dudas. Y una
prueba activa con acompafiamiento refuerza la confianza,
acelera la validacion y aumenta las probabilidades de cierre.
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El refuerzo social mediante testimonios, casos de éxito y
referencias aporta validacion externa, generando seguridad y
reduciendo la incertidumbre en la decision.

Finalmente, un cierre consultivo, donde el equipo comercial
responde objeciones, guia el proceso y acompania al prospecto
en su toma de decision, resulta determinante para cerrar con
éxito.

Como crear una campaia para provocar
urgenciay acelerar decisiones

1. Mensaje Central: Claridad y Relevancia del Valor
Crea un mensaje claro que resalte el problema urgente que resuelve
tu solucion o el riesgo que el prospecto evitara al adoptarla.

Usa titulares en tus landing pages y correos que hablen de “ahorrar

3 @

tiempo’, “evitar pérdidas” o “maximizar resultados ahora’,

Ejemplo:
“Evita perder clientes por respuestas lentas: automatiza hoy y
acelera tu crecimiento.”

2. Oferta Limitada y Exclusiva

Disefia ofertas con fecha limite, como descuentos, sesiones
gratuitas o beneficios exclusivos para quienes tomen accion en los
proximos 7-10 dias.

Comunica la expiracion con cuenta regresiva visual en emails y
landing pages.

Ejemplo:

“Oferta exclusiva: 20% de descuento en tu plan anual si te inscribes
antes del viernes.”
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3. Demos y Pruebas Personalizadas con Soporte

Invita a prospectos a demostraciones adaptadas a sus necesidades
especificas. Acompana las pruebas con un especialista que pueda
resolver dudas en tiempo real.

Ejemplo:
“Agenda tu demo personalizada para descubrir como podemos
reducir tu ciclo de ventas a la mitad.”

4. Refuerzo Social
Incluye testimonios, casos de éxito y estadisticas de clientes que ya
lograron resultados con tu solucion.

Usa frases que destaquen beneficios concretos y tiempo de
obtencion de resultados.

Ejemplo:
“Reducimos nuestro ciclo comercial un 30% en 3 meses con esta
plataforma’ — Cliente X”

5. Seguimiento con Cierre Consultivo
Capacita al equipo comercial para hacer seguimiento activo,
abordar objeciones y ofrecer soluciones especificas.

Usa guiones que comuniquen urgencia pero basados en valor real y
apoyo al cliente.

Herramientas Recomendadas para la Campaiia:

«+ Plataforma de email marketing con automatizaciones
inteligentes.

« CRM con alertas para seguimiento rapido.

« Software de webinar / demo con interaccion en vivo.

+ Landing pages optimizadas con CTA claros y temporizadores.
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7. Cierre — Convertir
Oportunidades enVentas
Reales

El cierre es el momento clave para convertir oportunidades en
ventas reales. Un buen cierre ayuda a eliminar dudas, facilita el
proceso Yy crea confianza con el cliente. Para lograrlo, es
importante escuchar al cliente y ofrecer soluciones claras que
respondan a sus necesidades.

La documentacion clara es otro elemento clave. Contratos y
acuerdos deben ser simples, transparentes  libres de letra chica
confusa, lo que facilita la comprension y reduce dudas legales o
comerciales que puedan retrasar el cierre. Ofrecer valor
agregado mediante beneficios extras —sin afectar el margen de
ganancia— también refuerza la propuesta y otorga un incentivo
adicional para tomar la decision en ese momento.

Tras el cierre, el seguimiento postventa es fundamental para
confirmar la satisfaccion del cliente y detectar oportunidades
futuras o necesidades adicionales. Este contacto cercano
permite anticipar mejoras o ampliaciones que faciliten el
crecimiento de la relacion comercial.

Finalmente, la preparacion para upsell implica construir relaciones
solidas desde el inicio, que permitan identificar momentos
adecuados para ofrecer productos o servicios complementarios,
promoviendo asi un crecimiento sostenido y rentable.

Un ejemplo tangible de la eficacia de estas practicas es una
startup SaaS que, tras implementar estas estrategias, logré
aumentar su tasa de cierre en un 20% 'y reducir
significativamente las cancelaciones durante el onboarding,
mejorando tanto sus ingresos como la experiencia del cliente.
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3 recursos clave para fortalcer tu estrategia
de cierres

1. Guiones de venta para cierre consultivo
« Textos estructurados para abordar objeciones comunes,
escuchar activamente y resaltar beneficios adaptados a cada
prospecto.
« Ejemplos de frases para generar confianza, manejar preguntas
dificiles y cerrar con claridad y naturalidad.

2. Modelo simple y claro de contrato comercial
« Documento con lenguaje transparente y amigable, evitando
tecnicismos o cldusulas confusas.
« Incluye términos esenciales para protegerte legalmente sin
complicar la decision de compra.

3. Campairia de seguimiento post-venta
- Emails y mensajes pautados para confirmar satisfaccion,
incentivar feedback y preparar oportunidades de upsell o
renovacion.
« Plantillas personalizables que refuercen la relacion y prevengan
cancelaciones.
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conclusion: La Innovacion No Se
Vende Sola

Si algo queda claro después de recorrer este playbook, es que innovar
no es suficiente.

Puedes tener el mejor producto del mercado, pero si no tienes un
sistema comercial sdlido, agil y bien orquestado, tu solucion no va a
escalar. Va a estancarse. Y eventualmente, va a ser superada por
productos inferiores con mejor ejecucion.

Hoy, mas que nunca, €l crecimiento no depende solo de lo que creas, sino
de como o llevas al mercado.

Dominar esa ruta —desde el laboratorio hasta la caja registradora— es
lo que separa a las empresas que sobreviven, de las que lideran.

Este playbook no es teoria. Es una hoja de ruta practica para ayudarte a:
- Detectar donde esta rota tu maguinaria comercial.
« Calibrar los motores que impulsan tu crecimiento.
« Construir una operacion que convierta innovacion en ingresos
predecibles y sostenibles.

¢Queé sigue?
Tomar accion.
Elegir un sistema que esté a la altura de tu vision.

Y asegurarte de que cada paso que des desde hoy, te acerque al
crecimiento que tu solucién merece.

w
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