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Nuestras areas de Servicios

Gestion de la Innovaciéon

« Disefio de sistemas de innovacion.

* Implementacion de metodologias y procesos de
innovacion.

* Programas de aprendizaje para el desarrollo del
mindset innovador, colaboracion y habilidades para
innovar. Cultura de innovacién

* Gestion estratégica de portafolio de innovacion

* MENTORing: Coaching — Mentorias especializadas.

* FUNDing: Talleres de Pitch — Talleres de Negociacion —
Preparacion Pitch Deck — Materiales de Inversion —
Negociacion.

1. Empresas Privadas y Publicas.

2. Organismos de Gobierno.

3. Universidades e Institutos.

4. Asociaciones gremiales.

5. Emprendimientos y Organizaciones en i+e
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Innovacion Tecnolégica

« Formulacion proyectos (CORFO, CONICYT, FIA, etc.).

» Market & IP Assessment / Estudios de Mercado /
Planes de negocio de tecnologias y EBCT.

* Seguimiento financiero y Ley I+D.

 VALUing: Diagnéstico de Startups — Valorizacion.

« PLANing: Validacion comercial - Estudios de mercado
- Planes de negocios — Metodologias de incubacion.

* Produccion Audiovisual y Grafica para
emprendedores, investigadores, empresas,
universidades.

1. Emprendimientos y Organizaciones en i+e
2. Empresas (micro, Pyme o grande) y EBCTs
3. Vicerrectorias de I+D.

4. Unidades de gestion tecnoldgica (OTLs).

5. Centros de Extensionismo.

6. Centros de I+D.

7. Investigadores independientes.

| &

Estudios Estratégicos

« Planificacion estratégica de centros tecnolégicos,
incubadoras, y areas de innovacion de empresas.

» Estudios sectoriales en innovacion y emprendimiento.

» Evaluacién de proyectos en innovacion y
emprendimiento.

* Proyectos internacionales para organismos
multilaterales.

1. Empresas privadas grandes, medianas y pymes.
2. Entidades gubernamentales.

3. Fundaciones.

4. Universidades.

5. Organismos sectoriales y multilaterales.
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y charlas del programa
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Contenidos del taller

¢ Qué es una estrategia Go-To-Market?
Caso 1: ActivaQ

Caso 2: U-sensing

Caso 3: Mallas fotoselectivas

Caso 4. Not Co

Trabajo practico

Lecciones aprendidas

> Q ™0 o006 0w

Fuentes de informacion y bibliografia
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/Qué espero de esta sesion?




Para quien esta dirigido este taller

Licenciamiento

Postulando ‘
Proyecto Empaquetando altIZYr?;liﬁlggod A
FONDEF I+D e la tecnologia

T T ’

Spin off

VICERRECTORIA DE
INVESTIGACION

DESARROLLO E INNOVACION
UNIVERSIDAD DE SANTIAGO DE CHILE

/\\\
Programa de charlas y talleres para asesorar en 1+D e innovacion | CD InES Innovacion - USACH (\?



La historia que vemos
en las peliculas

Armo estrategia
GTM

Busco inversion

Llego al mercado
y escalo




La realidad: trabajo
y persistencia



La Estrategia para abordar el
Mercado



:Como entender la Estrategia?
Del griego “strategos” (que guia al ejército)

“Plan amplio y general que permitira a la organizacion, utilizando los
recursos que posee, alcanzar objetivos organizacionales”™

Recursos limitados
A B
Situacion Situacion
Actual Deseada
Competidores
Posicion o
estratégica POSIC’IO{‘)
actual Estratégica

futura
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I ¢(Qué es una ?

Queé

El plan Go-To-Market cubre (ofertas)
venderemos (producto), a

(clientes objetivo), (en queé S—
mercado) y (qué canales). GTM

Quién
(clientes)

Como
(canales)

Se relaciona con los planes de
negocio y marketing, pero es

Propuestas de Valor Personalizadas

Puede ser para nuevos productos
0 nuevos mercados.
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y Escalamiento

Escalar el esfuerzo de
comercializacion

Adaptar el modelo de negocios
hasta que funcione

MVP

Desarrollo de la
empresa

Creaciéon del
cliente

Validacion del
cliente

Descubrimiento
del cliente

Pivote—

Blsqueda Ejecuciéon
(Modelo del negocio)

Fuente: Desarrollo de Clientes, Steve Blank
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DESCUBRIMIENTO
DEL CLIENTE

* Necesidades
* Segmentos
e Competidores

y Escalamiento

VALIDACION
DEL CLIENTE

Validar propuesta de
valor

Ajustar propuesta
de valor

Fuente: Basado en Desarrollo de Clientes, Steve Blank
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CREACION DE
CLIENTE

Disefar estrategia
de comercializacion
Disefar estrategia
de precios

Validar canales de
comercializacion
Posicionarse
Monitorear KPls

DESARROLLO DE
EMPRESA

* Atraer

* |nteractuar
* Convertir
* Vender

* Fidelizar

VICERRECTORIA DE
INVESTIGACION

DESARROLLO E INNOVACION
UNIVERSIDAD DE SANTIAGO DE CHILE



Il Pasos para realizar un

Step 3
——— Find Qut the Best Ways to
-~ ig Communicate with Your
,’ N Audience
’ “
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Step 2
9 Define Value fﬁ Step 4
Proposition 11/ Choose Marketing
Tactics
N (-] Step 7
| : Plan Your Budget
|
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o Step 5
0o Step 1 Keep Testing Various ,o
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&’ ] Understand Your ° pproaches )
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Step 6
Define Your
Fuente: Goals

https://www.ideamotive.co/blog/go-to-market-
strategies-for-startups
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Analisis de mercado

Propuesta de valor, canales de
Distrib y Com (MdN)

Tacticas para conseguir
primeros clientes (exploratorio)

Cliente referencial (caso de
negocio)

Definir metas y presupuesto
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de Estrategia GTM

Comercializacion de paquetes de
Comercializacidn en otras redes del DTPM, seguimiento, expansion de implementacion
GORE RM y Municipalidades interesadas: a otras Municipalidades, GOREs y
Santiago, Providencia y Las Condes. Consultoras privadas.

PENETRACION

Escalamiento en Chile

1. Implementacion del piloto ﬁ Conversaciones con Gobiernos \
en una red del DTPM:; Presentacion del SGPU y resultados del Regionales para ampliacién de )

2. Medicién y difusion de los piloto en seminarios y eventos relacionados la implementacién en otras Internacio-
resultados del piloto. con obras viales. Municipalidades con menos nalizacion

3. Transferencia de 2. Publicaciones de articulos en boletines de la recursos.
capacidades al DTPM. ACHM, de la CCHC y del Departamento de 2. Comercializacién a Consultoras

4. Conversaciones con vialidad entre otros. privadas Implementacién

\GORES y Municipalidad? 3. Comercializaciony presentacion del SGPU en 3. Estudio de factibilidad para 2 otros paises de

\ regiones. / \__creacién de un spin off. |\ Latam
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Negocio
Technology
Level
A |\ | . ;o /r N
Investigacion para Desarrollo de tecnologia Go-to-Market y
validar factibilidad y prototipos comercializacion
Investigacion basica Demostracion de la Plan piloto y
tecnologica Tecnologia escalamiento

Depende de la industria y de la capacidad para levantar capital para crecer
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Licenciar la tecnologia a la Univ.

ARTICULO UNICO

Los beneficios que produzea la explotacion de los derechos
de la propiedad intelectual e industrial sobre toda obra, marca,
patente de invencion, modelo de utilidad, dibujo, diseno
industrial, esquema de trazado o topografias de circuitos
integrados y cualquier otro titulo de proteccidn, realizado
en la Universidad de Santiago de Chile por personal de su
dependencia y/o alumnos que se encuentren acreditados
como tales al momento de haber realizado la obra, invencion
o creacion, se repartiran en partes iguales entre la Universidad
v el o los autores, inventores o creadores,

REGLAMENTO
EMPRENDIMIENTO

http://www.dgt.usach.cl/wp-
content/uploads/2019/04/Regulacio%CC%81n-de-Beneficios-

Pl.pdf

Reglamento aprobado por resolucion universitana de la Universidad de
Santiago de Chile n® 8769 del 12 de Octubre 2011.

http://www.dgt.usach.cl/wp-content/uploads/2019/01/Reglamento
Emprendimiento.pdf



I casos ejemplificadores

DIAGNOTEC DELSANTEK **
SEHS“IE AGROSOLUCIONES

Mallas foto-
il selectivas

Diagnotec B U-sensing

Servicios y luego Importancia de la Apalancar las Socio estratégico-

productos reputacion y los redes: Hub APTA comercial
contactos

Potenciar los Asesorarse por Elegir el tipo de

subsidios de I+D Medir y mejorar expertos negocio donde hay

capacidades

& | VICERRECTORIA DE
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Caso 1: ActivaQ




Desafio: Deteccion
de enfermedades
en salmon

La investigadora Ana Maria
Sandino (USACH) se dio
cuenta que la tecnologia
de deteccidn de virus en
animales estaba
escasamente desarrollada.

Se debia sacrificar a los
peces para hacer los tests.




Solucion: Método deteccion de patogenos (e

« Resultado de tesis: metodologia de deteccion a través de muestras de
sangre en peces sin sacrificarlos, cuyos resultados son superiores a la

tecnologia competidora: el cultivo celular. T
DIAGNQOTEC

L

« Diagnotec ingreso a la Santiago Innova en junio de 1997 y estuvo
incubada dos afios.

« En 1999 postularon a un subsidio de Corfo - Fontec, por 60 mil délares,
gue junto a aportes de las socias por 40 mil dolares, permitieron poner
en marcha la empresa.

« Através de su red de contactos (familiares y amigos), consiguieron
financiamiento de un inversionista angel que les permitio abrir una
oficina en Puerto Montt y atender las necesidades de sus clientes en
forma rapida. Esta decision fue fundamental para recuperar a los

clientes y continuar creciendo. () Activa Q

e« 2003 son seleccionadas en Endeavor



Lecciones aprendidas

/ Mucho conocimiento sobre el financiamiento publico

Dejarse asesorar por Santiago Innova y luego
Endeavor

/ Ofrecimiento de servicios y oficina en Puerto Montt



Caso 2: U-sensing




Desafio: Ineficiencia en el proceso de flotacion (" »

Dentro del proceso de las plantas
concentradoras en la industria
minera, los ingresos financieros
estan determinados por la
recuperacion de mineral valioso
(cantidad) y la ley del
concentrado obtenido (calidad).

En un sistema ideal, la
recuperacion del elemento de
interés seria de 100%, sin
embargo, en procesos industriales
de flotacion de cobre, la
recuperacion varia entre un 85%
a 92% en promedio.




Solucion: Sensor multivariable ()

TECNOLOGIA DE MEDICION
SUMERGIBLE

" Concentracién de aire
Densidad de la pulpa y/o
Concentracién de solidos
Viscosidad de la pulpa
Temperatura de la pulpa

+ Chile, Perq, Brasil, USA, Canada,

Australia y Sud-Africa

UNIVERSIDAD
DE SANTIAGO
DE CHILE

\ &

Mide sin entorpecer la operacion
Entrega informacion que se puede
traducir de manera simple en retorno
economico

La recuperacion de 0,5%, en el caso
del cobre, generando ingresos
adicionales cercanos a US$157
millones para la industria minera.
Se esta en proceso de pasar desde
medir hasta medir y controlar
Respaldo institucional USACH y de
CIPTEMIN



Linea de tiempo ()

$76M

FONDEF

Fondo de Fomento al Desarrollo
e Cientifico y Tecnologico

Pate n tes E:?dlg Id)eEFoFmento al Desarrollo
.- e Cientifico y Tecnologico
de Invencién

$120M

2015
FONDEF

Fondo de Fomento al Desarrollo
el Cientifico y Tecnologico

InnovaChile,
CORFOY
$190M
2013 Comercializacién a Codelco Division
Andina y Los Pelambres.
Proveedor certificado de Codelco



Lecciones aprendidas

Requerimientos y solicitudes de mineras fueron
acelerando el proceso (Laboratorio de Flotacion)

J Importantes validaciones en la industria permitieron
demostrar el valor de la tecnologia

Pre-Incubadora de Negocios del Centro de
Innovacion de la Facultad de Ingenieria, VECTOR

N



Caso 3: Mallas foto-
selectivas




Desafio: El golpe de
sol en la fruta

El “golpe de sol” en la fruta, debido al
exceso de radiacion solar y altas
temperaturas, que se prevé se

mantendran al alza debido al cambio
climatico, causa importantes pérdidas
econdmicas a la industria fruticola.

.,1"' pu -
."%
A

A




Solucion: Mallas foto-selectivas a

La efectividad de la malla, observada
en distintas variedades de manzanas,
se aprecia en la diferencia entre el
porcentaje de frutas con dafio en
campos con y sin malla, notando una
disminucion de entre el 61% y el 95%,
con lo que los productores pueden
evitar millonarias pérdidas por
factores climdticos, obteniendo al
mismo tiempo productos de un mayor
valor comercial.

Dr. Richard Bastias, de la Facultad de Agronomia de la
Universidad de Concepcion

https://www.youtube.com/watch?v=sHgJNN-SEOM



Estrategia GTM: licenciamiento *

Solicitud de patente de invencidn en 2016 — Transferencia a empresa chilena Delsantek.

En 2019, en conjunto a OTL UdeC y HUB APTA, se logro sublicencia de tecnologia a empresa
mexicana Giddings, expandiendo el uso a mas de 200 hectareas de berries de campos en el
estado de Michoacan, México, y con plan de aplicacién de uso en otros cultivos.

La empresa sublicenciataria ha invertido aprox. USD 250.000 para probar uso en cultivos de
berries.

Actualmente, mediante trabajo en conjunto con el HUB, la tecnologia esta siendo sublicenciada a
la empresa Campo Mallas en el mercado peruano.

En julio 2021 se envié ler contenedor de mallas para 15 hectareas. Se estiman ventas para fines
del 2021 por cerca de USD 200.000.

Ademas, se trabaja en una estrategia de entrada al mercado estadounidense para el afio 2021.

Fuente: Ciencia con Impacto, Red GT 2021.



Lecciones aprendidas

~ Enfocarse en un problema/mercado grande (US25
Millones en Peru y México)

Dejarse asesorar por la OTL y el Hub APTA (buscar
expertos que le complementaron)

% Solucion es facil de implementar

~N\



Caso 4: Not Co




a

Desafio: Alimentos mas sustentables Le

“‘-\ g £, 2011
¥
G~¢5 Presents
afterndtive

MAYONNAISE

0%&F

COICSM?L Matias Muchnick
+ 33 anos
+ Ex JP Morgan, antes fundo Chooz y Eggless
+ Administrador de empresas de la Universidad de Chile
con una maestria en Finanzas de la misma universidad.
+ Ademas, hizo cursos de emprendedurismo e innovacion
en Berkeley, Stanford y Harvard.




Solucion: Algoritmo de |A
para disefio alimentos

Giuseppe es una tecnologia que
nace después de observar que la
forma en que se estaba haciendo la
innovacion era muy obsoleta:
personas en el laboratorio, con sus
batas blancas, a base de ensayo y
error... igual que hace 50 anos.



Estrategia GTM (e

* En 2013, Matias Muchnick fundé su primera startup, Eggless Company, que vendié en apenas dos afos.
+ Con ese bagaje, y el colchdn del exit, en 2015 funda NotCo.

+ Pablo Zzamora: GenGmica vegetal

« Karim Pichara: Inteligencia artificial — Giuseppe

* Fondo de innovacion en alimento de Mars para financiar primeros pasos

* 18 meses para llegar al mercado con el primer producto: Not Mayo

» 2019 Bezos Expeditions, empresa de capital de riesgos de Jeff Bezos, invirtidé en ella. Lo conoce a partir
de un profesor de UCBerkeley de Muchnick.

* NotCo no fabrica los alimentos que crea, sino que una vez que tienen la formula final busca proveedores
globales de ingredientes, cada proveedor contribuye una parte de la receta “para que nadie tenga la
férmula por si sola, se la mandan a la planta y la planta lo escala con ingredientes simples”.



Lecciones aprendidas

Conocimiento y habilidades para la comercializacion
de productos masivos (B2C)

/ Importante red internacional de contactos

/ Desarrollo experimental — GTM rapido (18 meses)



ALICIA: “Dime gato, {cual es el camino
correcto?”

GATO: “LA donde te diriges?”

ALICIA: “NoO |0 sé”

€ATO: “Ci no sabes donde vas, poco
importa el Camino que tomes”

(Alicia en el Pais de las Maravillas)

- 0D
{ ) S =
LN N =
[} — 3 &
y
b\ [\ 1
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GO TO MARKET PLAN

Visién: (dic, 2025)
Ser el actor que mas

Estado actual (dic, D ‘(JO‘X’ . -
2021): : Nues“opmpos\w- contribuye
= XXXX

Ejercicio practico 1
Define tu Plan de =N
Go To Market Fortalezas: Metas:

Oportunidades: ¢ Ventas
« Capital levantado
* Exportacién

1) Identifica actividades a ebidades:
realizar en tu estrategia o
de introduccion al

mercado
2) Define hitos o metas a
lograr en cada afio

10 Minutos

Financiamiento:

Aliados claves




Ej.
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Go To Market

Enfocarse en lo que se es bueno, donde hay ventajas y
capacidades claves

% | VICERRECTORIA DE
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P

Go To Market e

Importancia de las redes de
contacto, desarrollar las habilidades
para conectar y negociar
(creativamente)

Ej. Tectramin

Mtectrqmm

Technology Transfer of Mining

Deteccidn de fugas en sistemas
impermeabilizados y de conduccién de fluidos

& | VICERRECTORIA DE
INVESTIGACION
DESARROLLO E INNOVACION

N
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Go To Market

Asesorarse por expertos, encontrar una forma creativa
de invitarlos a participar. Buscar en todo el mundo, no
solo en Chile.

Pe.

PANNEX

THERAPEUTICS

NN & | VICERRECTORIA DE
N\ INVESTIGACION )
e DESARROLLO E INNOVACION
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Go To Market

6\
e <h
Cultivar el caracter: t«)

VICERRECTORIA DE
INVESTIGACION

DESARROLLO E INNOVACION
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I Fortalece el caracter:

l[deas worth spreading WATCH  DISCOVER

Add to list

<

b

Recommend

What | leafied from 100 daysof rejection

b e . seeessesssm— 1523 o) B {3

Jia Jiang | TEDxMtHM

VICERRECTORIA DE

N\ INVESTIGACION ,
( e DESARROLLO E INNOVACION
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Go To Market C;\\

Asesorarse o integrar al equipo un experto
estratégico-comercial

p.e.
N\ &

zipPEDI NotCo ambiolek ()ACtian PQRA
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Go To Market

Ser pragmatico/a

T

i

N & | VICERRECTORIA DE
N\ INVESTIGACION )
( e DESARROLLO E INNOVACION
Programa de charlas y talleres para asesorar en I+D e innovacion | CD InES Innovacion - USACH \

UNIVERSIDAD DE SANTIAGO DE CHILE



Go To Market

Importancia de las alianzas y estar relacionado con el
ecosistema de [+D+i+e (saber pedir ayuda)

p.e.

() ActivaQ JPANNEX

& | VICERRECTORIA DE
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de Alianzas

Innovacion y Startups

Domolif, la nueva startup biotech de Pamela Chavez,
fundadora de Aguamarina

Lz ingeniera en acuicultura dejé su empresa para enfocarse en la biotecnoldgica aplicada. Junto a dos ex
Aguamarina fundé una nueva startup con la que planea desarrollar cinco productos para desinfeccién

doméstica en 2020.
-] [a]xfo]:

Por: Sofia Neumann | Publicado: Viernes 5 de junio de 2020 3 las
12:50 hrs.
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Se y reputacion a
partir de alianzas con entidades chilenas
y extranjeras de reputacion.

Puede ser a nivel cientifico-tecnolégico o
también a nivel comercial/distribucion.
Mucha de
capacidades — mirada estratégica.
Funciona mejor si los que lideran han
desarrollado una excelente reputacion.
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Go To Market

Enfocarse en como conseguir el primer cliente que
sirva como caso referencial para la comercializacion.
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Go To Market

Tener un roadmap de financiamiento realista y muy

creativo: ingresos (servicios), pagos por adelantado,
proyectos de I+D, subsidios. Ser experto en los
fondos de financiamiento.

) ActivaQ

Pe.
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I Go To Market

Compensar las deficiencias de un prototipo inicial con
un servicio extraordinario.

/

(http://paulgraham.com/ds.html) I I I

Cornershop
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I Referencias y

HUGO KANTIS Y SANDRA DIAZ

INNOVACION
Y EMPRENDIMIENTO
EN CHILE

dinami
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Articulos:

https://plan.io/blog/go-to-market-strateqy/

http://paulgraham.com/ds.html

Conferencia;

https://www.youtube.com/watch?v=uh_L2X_ CUJI
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https://plan.io/blog/go-to-market-strategy/
http://paulgraham.com/ds.html

cCoOmo me voy?

¢ Qué aprendi hoy?



Taller 10
Estrategia de
Go to Market

16 de diciembre 2021
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Do things that don’t scale

Captura Deleite Experiencia Adaptacion
* ?.S'\ w 140 . O
T AN'Ah o W N w
DA & ﬁﬁﬁ
S SR b X o >

Fuente: Adaptado de Paul Graham, Y-Combinator (http://paulgraham.com/ds.html)
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Do things that don’t scale

Captura Manual

» Reclutar primeros clientes manualmente (salir
a buscar e insistir), y gradualmente cambiar a
métodos “menos manuales”

* Para que una organizacién tenga éxito, los
altos ejecutivos deben dedicar mucho tiempo
a ventas y marketing al inicio

Fuente: Adaptado de Paul Graham, Y-Combinator (http://paulgraham.com/ds.html)
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I Do things that don’t scale

Deleita a los
Primeros

* Hay que hacer un esfuerzo “extraordinario” al
principio.

* Debes tomar medidas extraordinarias no solo
para capturarlos sino también para hacerlos
felices

e De construir servicios “robustos y elegantes” a
“servir atentamente” clientes individuales.

Fuente: Adaptado de Paul Graham, Y-Combinator (http://paulgraham.com/ds.html)
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I Do things that don’t scale

Enfocate en la
Experiencia

* La experiencia de servicio debe ser

O “increiblemente genial”
ﬁ ﬁ El producto es solo un componente
/ \ * Se puede brindar una experiencia excelente con
ﬁ Q un producto temprano, incompleto y con
S b errores “si se compensa la diferencia con mejor
servicio”
» El feedback que se obtiene de los primeros

Fuente: Adaptado de paul Granam, v-Comsinatr (nitp/paue CLHENTES.SETA €] mejor que hayas obtenido
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Do things that don’t scale

Adaptate para
Mantener el

Fuego Contenido * El truco es penetrar un mercado “deliberadamente

estrecho”

* El cliente inicial sirve para “disenar el molde”

» Al adaptarse a necesidades, por lo general, se habra
creado algo que otros usuarios también quieran

* El “Gran Lanzamiento” por lo general no funciona,
pues lo bien que resulte meses después dependera de

>< “lo felices que hayas hecho a esos primeros clientes”

Fuente: Adaptado de Paul Graham, Y-Combinator (http://paulgraham.com/ds.html)
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Plan de como llegar a mercado/cliente

Offering o

Employees
100K+
Solution 1 KIK+
5,000+
2,500+
Solution 1

1,000+

750 to 1,000

500 to <1,000

Solution 1 100 to <500

<100

Who to Sell

Industries
Industries 1,
2,3
Industries 1,
2,34
Industries 2,
3,45

Industries 2,
3,4,5,6
Industries 3,
4 56,7

Industries 3,
R

Industries 4,
56,7,8,9

Industries 5,
6,7,8,9 10

Industries 5,
6,7,8,9 10

ES

XVP-Level

XVP-Level

XVP-Level

C-Level

C-Level

C-Level

VP-Level

Director

Director

Medium
On-premise
or SaaS

On-premise
or SaaS

On-premise
or SaaS

SaaS

SaaS

SEER

SaaS

SaaS

Download

What to sell

ASP

$1M

$750K

$500K
$300K
$200K

$100K

$75K

$25K

$5K

Channel
Global
Accounts, Sl's

Named
Accounts, Sl's

Named
Accounts,

General
Teritory

Inside, VARs

Inside, VARs

Inside,
Resellers

Inside,
Resellers

Distributors

How to sell

ASC

12 mo

12 mo

6to9
months

6t09
months

6
months

6
months

1t03
months

1t03
months

< 30 days

Approach

Account based
selling

Account based
selling

1:1 selling on
relationship

1:1 selling on
relationship

Other people's
relationships

Other people's
relationships

Targeted
account lists

Targeted
account lists

Website




Ser especificos

Prospect

Lead Close

Awareness

Search Engine
Marketing (Organic &
Paid)

Vertical Search Engine
Marketing (Organic &
Paid)

Trade/Industry Events
Partner Assets
Community Programs

Research analyst
Events

Technical Exchanges
Marketing Promotions

Contextual Banner
Marketing

Speaking Engagement

Consideration

Website
Micro Site
Social Networks

Partner
Events/Programs

Blogs(Topical and
Industry)

Webinars/Webcasts(bra
nd & partner)

Viral Marketing
Online media Programs
Online media

Programs(industry-
specific)

Research

Selection

Purchase

Sales Guide

Delivery

Playbook containing best practices, strategies, resources, references and guided-selling processes

Demos

Case Studios
Whitepapers

Analyst Reports
Competitive Analyses

Product Data and
Factsheets

Technical and
Architectural Papers

Application Scenarios
and Journal Articles

Company Brochure
Service Collateral

Partner Collateral

Trials

Customer Reference
Program

Community Programs
Analyst Reports

Executive
Sponsor/Briefing

Customer Advisory
board

User Group Programs

AFIs/RFPs
Contracts
Pricing

Customer
References

ROWTCO Reports

Customer Advisory
Board

Customer Reference
Program

Customer advisory
Board

WW, Regional and
Local User Events

Training and
Educational Programs

Installation, Service and
Support Programs



Meétricas

GTM Campaign ROI

Note-Over 5 Quarter period: [
Q4 2013 - Q4 2014
Gross h‘J
TotalAd  Conv. Device  Premium Convertto Convertto (Device) Cust Acqg)
Magazines Cost  Rate  Revenue  Revenue Marketing ROl  Premium premrate  Margine Channel/Totall Cost
Poople $45000 B2%  S1937660  $113980  §1.961640 2280 % § 287532 bmi 39
Working Mother ~ $16.768  43%]  $274.126  $24.188 $281 545 181 12% § 5482 $ 3
T $2.211,785 $138.168 § 42,357
- Convert to Gross  Units Premium|
Social cPe Device  Premium Convertto  premium  (Device) channelTotall Cust Acq,
Media (Suggest) CTR  Revenue  Revenue Marketing ROl Premium rate  Margins Cost (CAC
Facabook $1.05 1%  $1.090,739 $54.161  $1.020,161 1283 0% § 218148 33% § 10|
$1,090,739
Convert to Gross  Units
Device  Premium Convertto  premium  (Device) channelT Cust.
DisplayAds Comm. % CTR  Revenue  Revenue Marketing ROl  Premium rate  Margins Cost
Fithit Afikate i 3, 1
Program 12% 10% §61,000 $2 996 §20.799 60 0% § 10200 5 1

Fuente: https://blog.upscope.io/10-companies-show-you-their-go-to-market-strategy/



