A Nova
Engenhariado
Go-To-Market \

O Organismo Unificado
de Crescimento do S.O.l.A.
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O Erro Classico
do GTM

Durante anos, o mercado
tratou GTM como um
evento de lancamento.
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A llusao das Metas Isoladas

Cada area bate sua meta, mas a empresa nao cresce.
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O Problema dos Silos

A empresa tem areas, mas ndo tem orquestracgao.

Sem contexto.

Sem alinhamento.

Sem aprendizado
compartilhado.




Marketing

A Virada do S.O.l.A.

O GTM moderno € um organismo unificado de crescimento.

Intencao Humana




Marketing Nao
Termina no Lead

Marketing bom ndo entrega so
contatos. Entrega contexto.
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Venda Nao E Evento

Venda é transicao.

. " Marketing F-'\ Human Node

O vendedor nao
comeca do zero.

e Qualifica intencgao.
e Alinha promessa.
e Conduz decisao.
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Retencio E Expansiao

Retencao nao comeca no cancelamento. Comecga na promessa.

— Pds-compra
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Entrega —

e Indicagao

Valor » - Expansao
Confianga
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A Ampulheta
do GTM S.O.LA.

O crescimento nao é linear.
E um loop continuo.

o Atracao

e Conversao

Venda e

e Entrega

e Retencao

e Expansao

Aprendizado

O cliente nao chega ao fim

da linha. Ele abre a porta

para o lucro exponencial. )
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O Loop de Inteligéncia

' Vendas
Vendas :

aprende com | \%w

Marketing
aprende com

Marketing -'

vendas. = ) ‘; retencao.
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GTM nao é colocar um

~ produto no mercado.

E construir um sistema vivo

de receita previsivel.

Retencao alimenta
a estratégia.
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