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Capitulo 0: Introduccion — El arte de planear sin
miedo

iBienvenido, estrategal

Si estas leyendo esto, es porque crees en el poder de la planeacion para llevar tu
negocio al siguiente nivel. Pero no cualquier tipo de planeacion: una que sea agil,
practica y humana, como tu. Una que no te ate a documentos eternos, sino que te de
la libertad de avanzar con claridad, incluso cuando el camino se nuble.

Este no es un e-book tedrico. Es una guia para duenos y directores de PYMES que,
como tu, quieren resultados reales sin desperdiciar recursos. ¢La clave? Un plan que
se adapte a tus desafios, no al reves.

.Por qué escuchar a Quantum?

Imagina que quieres construir una casa. ¢ Empezarias sin un plano? Probablemente no.
Pero, ¢qué pasa si el plano es tan rigido que no te permite cambiar la ubicacion de una
ventana cuando descubres que la luz del sol entra mejor por otro lado?

Asi funciona la planeacion para las PYMES: no se trata de seguir un mapa al pie de la
letra, sino de tener una brujula que te guie mientras ajustas el rumbo. Y eso es
exactamente lo que aprenderas aqui.

La historia de Ana: De la improvisacion a la agilidad

Ana era duena de PanArte, una panaderia artesanal. Durante anos, improviso:
compraba ingredientes sin presupuesto, abria sucursales sin estudiar la demanda 'y
decia "si" a todo cliente, aunque eso implicara trabajar 18 horas al dia. Un dia, colapso:
las deudas crecieron, el equipo estaba agotado y su producto estrella ya no se
diferenciaba de la competencia.

¢Su cambio radical? Aplico una planeacion agil:
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1. Uso un SWOT simplificado para identificar que su debilidad era la falta de
control financiero.

2. Priorizo sus productos con una Matriz BCG y descubrié que su pan integral (que
parecia "poco glamuroso”) era su "vaca lechera”.

3. Implementd OKRs trimestrales: en 3 meses, redujo costos un 20% y relanzo su
marca con foco en salud y sostenibilidad.

Hoy, PanArte tiene 4 sucursales, un equipo motivado y Ana duerme 8 horas. No hizo
un plan perfecto. Hizo un plan vivo.

cQué encontraras en este e-book?

A lo largo de estos capitulos, descubrirds herramientas practicas, inspiradoras y libres
de burocracia, como:

- SWOT agil: Para detectar oportunidades y amenazas en 1 hora, no en 1 mes.
- Métricas que importan: Como medir lo esencial sin ahogarte en datos.
- Design Thinking estrategico: Innovar incluso si tu presupuesto es limitado.

- Dashboards en tiempo real: Tomar decisiones con informacion fresca, no con
reportes del mes pasado.

Cada concepto incluye:
Ejemplos reales (como el de Ana).
Un reto Quantum de accion inmediata

Errores comunes (y como evitarlos).

Este vigje es para ti si..

- Sientes que "apagas incendios" dia tras dia.

- Quieres crecer, pero no sabes por donde empezar.

- Te asusta la palabra "estrategia’ porque suena a corporativos gigantes.

No estas solo. Ni estas tarde.
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Como usar este e-book
1. Avanza a tu ritmo: Salta al capitulo que resuelva tu urgencia de hoy.
2. Toma notas: Al final de cada seccion, hay un espacio para escribir tu “primer paso”.

3. Comete errores: La agilidad se trata de probar, ajustar y seguir.

Una ultima cosa antes de empezar..

"Los planes son inutiles, pero planear es indispensable” — Dwight D. Eisenhower.

No busques la hoja de ruta perfecta. Busca la que te permita caminar hoy.

;Listo para empezar? 3%

Proximo paso: sQué errores suelen sabotear la planeacion en las PYMES? Lo
exploraremos en el Capitulo 1. Errores comunes en la planeacion.
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Capitulo 1. Errores comunes en la planeacion —
Por que los planes fracasan (y como evitarlo)

iHola de nuevo, emprendedor!

La planeacion es como un faro: si lo apagas, terminaras chocando con rocas invisibles.
Pero ¢qué pasa si el faro tiene una lente equivocada, esta mal ubicado o nadie lo
revisa? Eso es lo que suele ocurrir en las PYMES.

En este capitulo, descubriras los 5 errores que sabotearon a Ana (y a miles de
negocios) y, lo mas importante, como convertir esos errores en ventajas.

1. No tener objetivos claros: "Voy a crecer... pero como?"

La historia de Ana (parte 1).

Al inicio, Ana decia: "Mi meta es ser la mejor panaderia de la ciudad®. ;EL problema? No
sabia si "'mejor" significaba mas ventas, mas locales o mas reconocimiento. Sin foco,
compro equipos caros que No uso, abrid una sucursal en una zona sin clientes y se
frustro.

.Por qué es un error?
Un objetivo ambiguo es como un GPS sin destino: te mueves, pero no llegas.
La solucion:
- Usa la regla SMART:
- Especifico: "Aumentar ventas un 30% en 6 meses".
- Medible; "Captar 100 nuevos clientes en el barrio X",
- Alcanzable: "No pedir un préstamo millonario de golpe”.
- Relevante: *;Este objetivo se alinea con mi vision de ser saludable?".

- Tiempo definido: "Lograrlo antes de diciembre”,
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Primer paso practico:

Escribe un solo objetivo SMART para este trimestre. Ejemplo: "Reducir costos de
ingredientes en un 15% para el 30 de septiembre”.

2. Planear en modo "torre de marfil": El jefe vs. la realidad

La historia de Ana (parte 2):

Ana disenaba sus planes sola, en su oficina. Pero su equipo sabia cosas que ella
ignoraba: los clientes odiaban la fila de las 8 am., el pan integral se quemaba en el
horno nuevo, y un repartidor queria renunciar.

¢cPor qué es un error?
La informacion mas valiosa esta en primera linea (tu equipo, clientes, proveedores).
La solucion:
- Haz una ‘reunion relampago”:
1. Invita a 2 empleados, 1 cliente y 1 proveedor.
2. Pregunta: ";Qué nos esta frenando para crecer?".

3. Toma notas sin discutir. Luego, prioriza 1 accion.

Caso inspirador:

Ana descubrid que su pan integral tenia mala presentacion (iun cliente lo dijo!).
Rediseno el empaque con materiales eco-friendly y las ventas subieron un 40%.

3. Crear planes de 100 paginas: La trampa de la perfeccion

La historia de Ana (parte 3).

Una vez, Ana pago a un consultor que le entregd un plan de 80 paginas con graficos
en 3D. Lo guardd en un cajon. Era imposible de aplicar.
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cPor qué es un error?

Un plan largo no es sindnimo de calidad. Las PYMES necesitan documentos vivos,
flexibles y de 1 pagina.

La solucion:

- Usa el Modelo Canvas:
Dibuja un esquema con: Propuesta de valor, clientes clave, recursos, ingresos.
Ejemplo de Ana:
- Propuesta de valor: "Pan artesanal con ingredientes locales".

- Clientes clave: "Mujeres de 25-45 anos que buscan opciones saludables".

4. lgnorar los datos: "Confio en mi intuicion"

La historia de Ana (parte 4):.

Ana odiaba los numeros. Hasta que un dia, su contador le mostré que el 70% de sus
ganancias venian de solo 2 productos.. y ambos estaban subvalorados.

cPor qué es un error?
La intuicion es clave, pero sin datos, es como caminar en la oscuridad.
La solucion:
- Métricas minimas vitales:
- Ventas por producto.
- Costo de adquisicion de clientes.

- Satisfaccion del equipo (mide con una encuesta de 1 pregunta: "Del 1 al 10, ;qué tan
feliz estas aqui?").

Caso inspirador:

Ana uso estos datos para subir el precio de su pan integral (el mas rentable) y elimino
3 productos que solo daban trabajo.

E-Book Quantum: Planeacion Agil para PYMES que Transforman 7



Quantum

5. No revisar el plan: "Lo haremos el proximo ano"

La historia de Ana (parte 5):.

Revisar el plan le parecia "pérdida de tiempo". Hasta que una cafeteria vecina empezo
a vender pan fresco y le robo el 30% de sus clientes.

cPor qué es un error?
En un mundo cambiante, un plan estatico es un plan muerto.
La solucion:
- Reuniones de 15 minutos cada semana:;
1. ¢Qué funciono?
2. ¢Que no funciono?
3. ¢Qué ajustamos YA?
Ejemplo:

Ana not6 que los pedidos online crecian un 10% cada semana. Redirigio recursos a su
tienda virtual y duplico las ventas en 2 meses.

Resumen: Tu checklist anticrisis

;Tengo 1 objetivo SMART definido?

cInclui a mi equipo/clientes en la planeacion?
:Mi plan cabe en 1 pagina?

¢Estoy midiendo al menos 3 métricas?

;Reviso el plan cada semana?

Caso inspirador final: La transformacion de Ana

Al evitar estos errores, Ana no solo salvo PanArte;

- Redujo su jornada laboral de 14 a 8 horas.
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- Duplico la rentabilidad en 6 meses.

- Cred un equipo que propone ideas (ihasta su repartidor sugirid una nueva ruta
eficientel).

"No soy una experta en estrategia.. solo aprendi a escuchar, ajustar y avanzar.

Tu primer paso practico HOY
Elige un solo error de este capitulo y actua:
- ¢No tienes objetivos claros? Escribe 1 SMART.

- ¢Planificas solo? Habla con un empleado esta tarde.

cQueé sigue?

En el Capitulo 2, descubriras el SWOT agil: Como analizar fortalezas y amenazas en 60
minutos, sin reuniones eternas. ilncluye un caso de una ferreteria que evito la quiebra
detectando una oportunidad oculta!

Avanza cuando estés listo. $%
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Capitulo 2: SWOT Agil — Encuentra
oportunidades ocultas en 60 minutos

iHola, estratega agil!

¢Alguna vez has hecho un SWOT tradicional? Seguro si: horas en reuniones, debates
interminables vy, al final, una lista de fortalezas y debilidades que nadie usa. El
problema no es el SWOT, es codmo lo hacemos.

En este capitulo, aprenderas a hacer un SWOT agil: rapido, colaborativo y orientado a
acciones inmediatas. Sin teorias, sin complicaciones.

La historia de Carlos: La ferreteria que resucité con un SWOT de
1 hora

Carlos era dueno de Ferreteria Moderna, un negocio familiar de 20 anos. Cuando una
cadena internacional abrio a 3 calles, sus ventas cayeron un 40%. Penso en cerrar, pero
probo algo distinto: un SWOT agil con su equipo.

Asi lo hizo:
1. Dedico 60 minutos (hada mas).

2. Involucro a 4 personas: su jefa de almaceén, un vendedor, su hija (estudiante de
marketing) y un cliente frecuente.

3. Pregunté: *;Qué nos hace unicos? ;Quée nos esta matando? ¢ Qué oportunidades no
estamos viendo?".

Descubrieron:

- Fortaleza oculta: Tenian un taller de reparacion de herramientas que casi nadie
conocia.

- Oportunidad urgente: Los vecinos mayores no querian ir a la cadena internacional..
pero Ferreteria Moderna no ofrecia entregas a domicilio.

- Amenaza critica: La cadena vendia mas barato, pero con mala atencion.
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Acciones en 7 dias:
- Promocionaron el taller de reparaciones en redes sociales.

- Lanzaron un servicio de entrega a domicilio para adultos mayores (con ayuda de un
repartidor en bicicleta).

- Crearon un "club de fidelidad" con descuentos para clientes frecuentes.

Resultado: En 3 meses, recuperaron el 25% de las ventas perdidas. Carlos no hizo un
analisis perfecto, solo uno util.

¢Qué es un SWOT agil?

Es una version rapida y practica de la matriz tradicional (Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades, Amenazas), disenada para:

- Tomar maximo 1 hora.
- Involucrar a personas clave (no solo a directivos).

- Generar 3 acciones concretas para ejecutar en la siguiente semana.

Paso a paso: Coémo hacer tu SWOT agil

# 1. Prepara el terreno (10 minutos)

- Invita a 4-6 personas: dueno, empleado operativo, cliente, proveedor.
- Materiales: Papelografo, post-its, crondmetro.
- Regla de oro: Prohibido criticar ideas. Todo se anota.

> Ejemplo de Carlos: Su cliente le dijo: "Ustedes cierran a las 6 p.m., pero yo trabajo
hasta las 7. Nunca puedo comprar". Eso se convirtio en una oportunidad: extender
horarios

# 2. Lluvia de ideas (30 minutos)

Divide el papelografo en 4 cuadrantes y completa cada uno con post-its:
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- Fortalezas (F): ¢ Qué haces mejor que nadie? Ejemplo: "Atencion personalizada’,
‘conocemos a los clientes por su hombre”.

- Debilidades (D). ¢Que te quita el sueno? Ejemplo: "Inventario desorganizado’, "'no
tenemos presencia en redes".

- Oportunidades (O): ;Qué tendencias o cambios puedes aprovechar? Ejemplo:
‘Aumento del DIY (hazlo tu mismo) en jovenes”.

- Amenazas (A): ;Que podria hundirte? Ejemplo: "La competencia tiene precios mas
bajos".

Tips para no bloquearse:
- Si no hay ideas en un cuadrante, pasa al siguiente y vuelve después.

- Usa preguntas concretas: ";Qué elogian los clientes?" (F), ";Qué errores repites
siempre?" (D).

# 3. Prioriza y actua (20 minutos)
- Elige 1 elemento de cada cuadrante (el mas urgente o impactante).
- Convierte cada uno en una accion:

- Fortaleza — Como potenciarla: Ejemplo: "Promocionar el taller de reparaciones en
redes sociales".

- Debilidad — Como mitigarla: Ejemplo: "Capacitar al equipo en gestion de
inventario”.

- Oportunidad — Como explotarla: Ejemplo: "Lanzar talleres de DIY para jovenes'.

- Amenaza — Como neutralizarla: Ejemplo: "Crear un programa de precios especiales
para clientes leales".

Errores comunes (y como evitarlos)

- Incluir solo a directivos: Las mejores ideas vienen de quienes estan en el dia a dia.

- Querer abarcar todo: No es un analisis anual. Elige acciones inmediatas, no 20
proyectos.
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- No asignar responsables: Cada accion debe tener un dueno y una fecha.

> Carlos casi cae en esto: su equipo propuso 10 ideas, pero eligieron solo 3 para no
saturarse.

Tu desafio Quantum: Hazlo hoy
En los proximos 7 dias:

1. Reune a tu equipo (presencial o virtual).
2. Usa la plantilla.

3. Ejecuta al menos 1 accion.

Ejemplo de accion rapida:

Si descubres que tu fortaleza es la "atencion personalizada’, envia un mensaje a 10
clientes preguntando: *;Como podemos mejorar tu experiencia?”.

Caso inspirador: La panaderia que convirtio una amenaza en
viral

Pan Dulce, una pequena panaderia en México, uso el SWOT agil y detecto una
amenaza: un supermercado vendia pan barato. Su accion; Crearon un video en TikTok
mostrando "‘como se hace el pan industrial vs. el artesanal”’. Se volvio viral y
aumentaron sus pedidos un 200%. No necesitaron una agencia de marketing, solo
creatividad y agilidad.

Resumen: Claves del SWOT agil
Rapido: Maximo 1 hora.
Colaborativo: Incluye voces diversas.

Accionable: 3 pasos concretos para empezar YA.
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Tu primer paso practico HOY

- Programa una reunion de 60 minutos esta semana para hacer tu SWOT agil.

- Invita a alguien inusual: Un cliente, un empleado junior, tu contador.

cQueé sigue?

En el Capitulo 3, simplificaremos la Matriz BCG: Aprenderas a identificar qué productos
son tus "estrellas’ y cuales estan consumiendo recursos sin retorno. Incluye el caso de
una cafeteria que salvo su negocio eliminando el 50% de su menu.

;Listo para priorizar como un experto? $%
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Capitulo 3: BCG Simplificada — Prioriza tus
productos y salva tu negocio

iHola, maestro de la estrategial!

JAlguna vez has sentido que tu negocio tiene demasiados productos, pero pocos
realmente generan ganancias? No estas solo. EL 80% de las PYMES pierden dinero
manteniendo productos “zombis" que consumen recursos sin retorno.

En este capitulo, aprenderas a usar la Matriz BCG simplificada: una herramienta para
identificar qué productos son tus "estrellas’, cuales son "vacas lecheras" y cuéles
debes eliminar.. sin sentimentalismos.

La historia de Luis: El café que sobrevivio eliminando el 50% de

su menu

Luis era dueno de Café Aroma, un local con un menu de 40 productos: desde lattes
con arte hasta tortas de 3 pisos. Pero, aunque siempre estaba lleno, las ganancias eran
minimas. Tras aplicar la BCG simplificada, descubrio que:

- Solo 4 productos (café negro, capuchino, croissants y un postre de chocolate)
generaban el 80% de sus ingresos.

- 15 productos (como el "latte de oro comestible") tenian costos altisimos y casi no se
vendian.

- El resto eran "opciones de relleno” que confundian a los clientes.

Acciones drasticas (pero necesarias):
1. Elimind 20 productos del menu.
2. Reinvirtio en mejorar la calidad de sus 4 "estrellas”.

3. Cred un combo sencillo: "Café + croissant + postre" con descuento.

Resultado: En 2 meses, redujo costos un 35%, aumentd ganancias un 50% Yy Los clientes
felicitaban la "claridad del menu”. Luis no era un genio, solo supo enfocarse.
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¢Qué es la BCG simplificada?

La matriz BCG tradicional clasifica productos en 4 categorias (Estrellas, Vacas,
Interrogantes y Perros), pero para PYMES, la simplificamos en 3 pasos rapidos:

1. Lista tus productos/servicios (maximo 10, si tienes mas, agrupa por categorias).
2. Clasificalos por dos criterios:
- Crecimiento de demanda: ;Vende mas cada mes? (Si/No).
- Rentabilidad: ;Genera ganancias reales? (Si/No).
3. Toma decisiones:
- Estrellas (Alto crecimiento + Alta rentabilidad): Invierte en ellos.
- Vacas lecheras (Bajo crecimiento + Alta rentabilidad): Mantén y optimiza costos.
- Interrogantes (Alto crecimiento + Baja rentabilidad): Revisa precios o elimina.

- Perros (Bajo crecimiento + Baja rentabilidad): Elimina sin miedo.

Paso a paso: Aplica la BCG simplificada en 45 minutos

# 1. Lista tus productos (10 minutos)
Ejemplo de Café Aroma:

1. Café negro.

2. Capuchino.

3. Croissants.

4. Postre de chocolate.

5. Latte de oro comestible.

.. (hasta 10).

# 2. Clasifica con datos simples (20 minutos)

Usa una tabla como esta:
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Producto .Ventas Crecen? cEs rentable?
Café negro Si Si
Latte de Oro No No

# 3. Decide y actua (15 minutos)
- Estrellas (Si + Si): Potencia. Ejemplo: Luis mejoro la calidad del grano de café.

- Vacas lecheras (No + Si): No inviertas, solo manten. Ejemplo: Los croissants ya eran
perfectos.

- Interrogantes (Si + No): Investiga. ¢ Puedes subir el precio? ;Reducir costos?

- Perros (No + No): Elimina. Luis dejo de hacer el latte de oro y ahorro $500 USD
mensuales.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Quedarse emocionalmente atado: "Es mi producto favorito, aunque no venda".

- Solucion: Pregunta: "Si tuvieras que quedarte solo con 3 productos, scuales serian?”.

- No medir la rentabilidad real: Confundir ventas con ganancias.

- Solucion: Resta costos de materiales, mano de obra y tiempo. Ejemplo: El latte de oro
costaba $10 hacerlo y se vendia en $12 (solo $2 de ganancia).

- Ignorar al cliente: ;Qué piden realmente?

- Solucion: Pon una pizarra con *¢;Qué producto extranarias si desapareciera?" y cuenta
votos.
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Caso inspirador: La tienda de ropa que multiplicé ganancias con
5 prendas

Boutique Ella, en Colombia, tenia 50 disenos de ropa. Tras aplicar la BCG simplificada,
descubrio que solo 5 prendas (jeans, vestidos negros, camisas blancas, chaquetas y
faldas plisadas) eran sus "estrellas”. Elimino el resto, lanzo una coleccion capsula 'y
aumento sus ganancias un 120% en un trimestre.

Tu desafio Quantum: Menos es mas
En los proximos 7 dias:

1. Elige 5-10 productos/servicios.

2. Clasificalos con la BCG simplificada.

3. Elimina al menos 1 "perro”.

Ejemplo de accion rapida:

Si tienes un producto que no vende y ocupa espacio, haz una "venta de liquidacion®
esta semana y usa ese dinero para promocionar tu "estrella”.

Resumen: Claves de la BCG simplificada

Enfocate en lo que funciona: EL 20% de tus productos generan el 80% de los
resultados.

Sé implacable con lo que no suma: Libera recursos para innovar.

Involucra a tu equipo: Ellos ven lo que tu no ves.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe 3 productos que sospechas que son “perros” y calcula su rentabilidad real.
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cQueé sigue?

En el Capitulo 4, trabajaremos en tu Mision, Vision y Valores, pero sin frases genericas
de "ser los mejores’. Aprenderas a definir un proposito que inspire a tu equipo y
conecte con clientes. Incluye el caso de una peluqueria que triplico clientas con una
mision revolucionaria: "Empoderar a las mujeres a traves de su imagen”.

;Listo para definir el alma de tu negocio? 3%
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Capitulo 4: Mision, Vision, Valores — El alma de tu
negocio (sin frases de cartén)

iHola, creador de propositos!

Tu negocio no es solo lo que haces, sino por que Lo haces. Y si crees que la Mision,
Vision y Valores son solo para multinacionales con presupuestos millonarios, piensalo
de nuevo: son tu ventaja secreta para diferenciarte en un mercado saturado.

En este capitulo, aprenderas a definir un proposito que conecte con el corazon de tus
clientes, guie a tu equipo y te mantenga enfocado incluso en dias cadticos. Sin
palabras rebuscadas. Sin clichés.

La historia de Sofia: La peluqueria que triplicé clientas con una
mision revolucionaria

Sofia era duefia de Estilo Unico, una peluqueria pequefia en un barrio con 5
competidores similares. Todos ofrecian cortes, tintes y tratamientos.. pero ella sentia
que faltaba algo mas. Un dia, pregunto a sus clientas: ";Por qué vienen aqui?". La
respuesta fue reveladora: "Porque nos hacen sentir poderosas”.

Asi redefinio su nhegocio:
- Mision: "Empoderar a las mujeres a traves de su imagen personal”.
- Vision: "Ser el espacio donde cada mujer descubra su belleza unica”.

- Valores: Autenticidad, empatia, innovacion.

Acciones concretas basadas en su proposito:
1. Cre0 talleres gratuitos de autoestima y cuidado personal.

2. Diseno cortes de cabello que reflejaban la personalidad de cada clienta (no solo
modas).

3. Capacito a su equipo para escuchar historias, no solo "recibir clientes".

Resultado: En 6 meses, triplico su clientela y se convirtio en un referente local. "No
vendemos cortes de cabello, vendemos confianza®, dice Sofia.
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cPor que importan la Mision, Vision y Valores?

- Te diferencian: En un mar de competidores similares, tu proposito es tu huella
digital.

- Toman decisiones por ti. ¢ Aceptar ese cliente toxico? ;Lanzar un nuevo producto? Si
no alinea con tus valores, la respuesta es no.

- Motivan a tu equipo: Las personas necesitan un "por que" para dar su mejor
esfuerzo.

> Ejemplo real: Patagonia, la marca de ropa, tiene la mision "Salvar nuestro hogar, el
planeta Tierra". Cada decision (desde materiales hasta proveedores) se filtra por ese
proposito.

Cdédmo definirlos (sin morir en el intento)

# 1. Mision: Tu razon de existir HOY

Pregunta clave: ;Para que sirve mi negocio mas alla de ganar dinero?
- No: "Vender zapatos de calidad".

- Si: "Ayudar a las personas a caminar hacia sus suenos con comodidad y estilo”
(mision de una zapateria local).

Pasos para crearla:

1. Reune a tu equipo y preguntales: *;Que problema resolvemos para nuestros
clientes?".

2. Escucha sus respuestas y extrae la esencia.

3. Redacta una frase simple, humana y emocional.

# 2. Vision: Tu suerfo a 3-5 afos

Pregunta clave: ;Como quieres que el mundo sea diferente gracias a tu hegocio?
- No: "Ser la empresa lider en ventas'.

- Si: "Que cada familia de nuestra ciudad tenga acceso a alimentos frescos y locales’
(vision de una tienda de abarrotes).
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Pasos para crearla:
1. Imagina el futuro ideal: ;Qué impacto tendras? ;Como te veran los clientes?
2. Sé ambicioso pero realista.

3. Usa verbos de accion: "Lograr”, "transformar”, "inspirar”.

# 3. Valores: Tus reglas del juego
Pregunta clave: ;Qué comportamientos no estas dispuesto a negociar?
- No: "Calidad, honestidad, responsabilidad” (demasiado genéricos).

- Si: "Cada detalle cuenta’, "el cliente es parte de la familia®, "'romper reglas para
innovar".

Pasos para crearlos:

1. Identifica 3-5 principios que ya vives (ej: si siempre entregas pedidos antes de
tiempo, "puntualidad radical’).

2. Pregunta a clientes: ";Qué nos hace diferentes?".

3. Convierte esos rasgos en valores memorables.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Copiar a otras empresas: Tu proposito debe ser tan unico como tu negocio.

- Guardarlos en un marco: No los escribas para colgarlos en la pared; Usalos para
contratar, despedir y premiar.

- Confundir mision con eslogan: La mision es interna (tu guia), el eslogan es externo (tu
mensaje al mercado).

> Ejemplo de error; Un restaurante puso como valor "sostenibilidad’, pero usaba
plasticos de un solo uso. Los clientes notaron la incoherencia.
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Caso inspirador: La libreria que rescaté la lectura en su
comunidad

Libros con Alma, en Chile, tenia una mision clara: "Conectar a las personas con historias
que transformen sus vidas". Sus valores: curiosidad, comunidad y diversidad.

Acciones:

- Organizo clubes de lectura en parques publicos.

- Cred una seccion de libros escritos por autores locales.
- Regald libros usados a escuelas rurales.

Resultado: Aumentaron sus ventas un Q0% Yy se convirtieron en un punto de encuentro
cultural.

Tu desafio Quantum: Define tu alma

En los proximos 7 dias:

1. Haz una reunion express con tu equipo (30 minutos).
2. Usa las preguntas clave de este capitulo.

3. Escribe un borrador de tu Mision, Vision y Valores.

Ejemplo de accion rapida:

Si no tienes equipo, pregunta a 3 clientes: ";Qué crees que nos importa mas alla de
ganar dinero?". Sus respuestas te sorprenderan.

Resumen: Claves para un proposito auténtico
Mision: Enfocate en el "por qué’, no en el "qué”.
Vision: Suena en grande, pero ancla en realidades.

Valores: Sé especifico y vive lo que predicas.
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Tu primer paso practico HOY

- Escribe una mision temporal en una frase. Ejemplo: "Ayudar a [grupo especificol a
[beneficio concretol mediante [tu diferenciador]”.

cQueé sigue?

En el Capitulo 5, simplificaremos el Modelo de Porter: Aprenderas a analizar a tu
competencia sin complicaciones y a encontrar tu ventaja unica en el mercado. Incluye
el caso de una tienda de mascotas que domino su nicho con una estrategia de *lujo
accesible”.

;Listo para ser imbatible en tu industria? $%
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Capitulo 5: Porter Simplificado — Encuentra tu ventaja
unica en un mercado competitivo

iHola, estratega imbatible!

En un mundo lleno de competidores, ;como destacar sin gastar millones en
marketing? La respuesta esta en entender las fuerzas que moldean tu industria y
usarlas a tu favor. Pero olvida los analisis complejos: aqui aprenderas el Modelo de
Porter simplificado, una herramienta para identificar tu ventaja unica en 45 minutos.

La historia de Marcos: La tienda de mascotas que vencio a las
grandes cadenas

Marcos tenia Mundo Peludo, una tienda de mascotas en una ciudad con 3 cadenas
internacionales. Todos vendian lo mismo: alimento, juguetes, accesorios. Pero él noto
algo: los clientes odiaban la impersonalidad de las grandes tiendas.

Aplico el Porter simplificado:

1. Analizd a sus competidores: Descubrio que nadie ofrecia asesoria personalizada
sobre nutricion animal.

2. Evalud el poder de los proveedores: Negocio con un fabricante local de snacks
organicos para tener productos exclusivos.

3. Identifico su ventaja: Cred un servicio de "consultas gratis con veterinarios' los fines
de semana.

Resultado: En 4 meses, aumento sus ventas un 60% y se posicioné como la tienda de
"lujo accesible". Marcos no compitio en precios, compitié en valor.

¢.Qué es el Modelo de Porter simplificado?

Es una version practica de las Cinco Fuerzas de Porter, adaptada para PYMES. Te
ayuda a responder:
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- ¢Quiénes son mis competidores reales?
- cQué amenazas podrian hundirme?

- .Donde esta mi oportunidad para sobresalir?

Simplificamos las 5 fuerzas en 3 gjes clave;
1. Competencia directa e indirecta (;Quien te quita clientes?).
2. Poder de proveedores y clientes (;Quién controla los precios?).

3. Amenazas de nuevos jugadores y sustitutos (¢ Que podria cambiarlo todo?).

Paso a paso: Aplica el Porter simplificado en 45 minutos

# 1. Mapea tu competencia (15 minutos)
- Lista 3 competidores directos: Los que ofrecen lo mismo que tu.

- Lista 2 competidores indirectos: Los que resuelven el mismo problema de otra
forma.

> Ejemplo de Marcos:;
> - Competidores directos: PetShop y Animal House.

> - Competidores indirectos: Amazon (venta online) y una veterinaria que vende
alimentos.

# 2. Analiza el poder de proveedores y clientes (15 minutos)
- Proveedores: ; Tienes opciones si suben precios? ;Son unicos?

- Clientes: ; Pueden exigir descuentos facilmente? ; Tienen alternativas?

> Marcos descubrio:
> - Sus proveedores de snacks eran unicos (alto poder), pero negocio exclusividad.

> - Los clientes no tenian alternativas locales para asesoria (bajo poder).
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# 3. Identifica amenazas (15 minutos)
- Nuevos jugadores: ;Es facil abrir un hegocio como el tuyo?
- Sustitutos: ;Qué producto/service podria reemplazarte?

> Ejemplo: Para Marcos, un sustituto era el autoabastecimiento online, pero su servicio
personalizado lo neutralizo.

Encuentra tu ventaja unica

Con la informacion anterior, responde:
- ¢cQué hacen mal tus competidores? (Ej: trato impersonal, precios altos).
- ¢Queé valoras tu que los clientes amen? (Ej: atencion cercana, productos exclusivos).

La ventaja de Marcos: "Ofrecemos experiencia, no productos. Sabemos el nombre de
cada mascota”.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Enfocarse solo en precios: Competir por ser el mas barato es una trampa. Mejor
diferencia con servicio, calidad o experiencia.

- Ignorar competidores indirectos: Un restaurante no solo compite con otros
restaurantes, sino con apps de delivery.

- No reevaluar: Las fuerzas cambian. Haz este analisis cada 6 meses.

Caso inspirador: La ferreteria que convirtio una amenaza en
oportunidad

Herramientas Rapidas, en Argentina, uso el Porter simplificado y descubrio que su
mayor amenaza era un marketplace online. Su accion: Cred un servicio de "entrega en

2 horas con asesoria técnica incluida®. Hoy, el 40% de sus pedidos vienen por
WhatsApp. No lucharon contra la tecnologia, la usaron a su favor.
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Tu desafio Quantum: Sé imbatible

En los proximos 7 dias:

1. Haz el analisis de las 3 fuerzas.

2. Define una ventaja unica (ej: "El unico en la zona que...").

3. Comunicala en tu redes o local.

Ejemplo de accion rapida:

Si tu ventaja es la rapidez, publica un video mostrando "como preparamos tu pedido
en 10 minutos".

Resumen: Claves del Porter simplificado

No compitas en precio, compite en valor.
Tus peores amenazas pueden ser tus mejores oportunidades.

Simplifica: Enfocate en 3 fuerzas, no en 50 variables.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe tu ventaja unica en una frase. Ejiemplo: "Somos los unicos que [valor
concretol para [grupo especificol".

cQueé sigue?

En el Capitulo 6, aprenderas a hacer un Autodiagnostico Estrategico: Una herramienta
para evaluar en 20 minutos qué areas de tu negocio necesitan atencion urgente.
Incluye el caso de una heladeria que descubrid que su problema no era el sabor.. isino
el horario de atencion!

;Listo para descubrir tus puntos ciegos? 3%
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Capitulo 6: Autodiagndstico Estratégico — Descubre
tus puntos ciegos en 20 minutos

iHola, detective de negocios!

¢Sabes que es mas peligroso que un problema evidente? Uno invisible. Muchas
PYMES se desgastan resolviendo sintomas, mientras el verdadero enemigo acecha en
la sombra. En este capitulo, aprenderas a hacer un autodiagnostico estrategico rapido:
una herramienta para identificar qué areas de tu negocio necesitan atencion urgente..
sin invertir en consultores caros.

La historia de Carlos: La heladeria que salvd su verano
cambiando su horario
Carlos era dueno de Gelato Magico, una heladeria artesanal con sabores exquisitos.

Pero en pleno verano, sus ventas caian cada tarde. El creia que el problema era la
competencia o la calidad, hasta que hizo un autodiagnostico estrategico y descubrid lo
siguiente:

- Punto ciego: Cerraba a las 6 p.m., justo cuando las familias salian a pasear.
- Dato clave: EL 70% de los clientes encuestados pedian horario extendido.

- Solucion simple: Abrid hasta las 9 p.m. y agrego "helados nocturnos” con toppings
especiales.

Resultado: En dos semanas, las ventas nocturnas representaron el 40% de sus
ingresos. Carlos no resolvio un problema.. idescubrié una oportunidad!

¢Qué es el autodiagndstico estratégico?

Es un chequeo express de tu negocio para identificar:

- Areas criticas: ;Qué te esta frenando? (Ej: finanzas, operaciones, marketing).
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- Oportunidades ocultas: ;Qué estas ignorando que podria impulsarte?
- Recursos subutilizados: ¢ Tienes talento, herramientas o datos que no aprovechas?
Tiempo requerido: 20 minutos.

Materiales: Una hoja, lapiz y honestidad brutal.

Paso a paso: Haz tu autodiagndstico en 20 minutos

# 1. Lista las 6 areas clave de tu hegocio (5 minutos)

Finanzas: ; Tienes flujo de caja positivo? ;Conoces tus costos reales?
Clientes: ;Satisfechos? ;Fieles? ; Traen referidos?

Operaciones: ;Procesos agiles? ¢Inventario controlado?

Marketing: ; Tu mensaje llega al publico correcto?

Equipo: ;Motivado? ;Capacitado?

Innovacion: ;Lanzas nuevos productos/services seguido?

OO A wWN R

> Ejemplo de Carlos: En "Operaciones’, descubrio que su horario era inflexible.

# 2. Califica cada area del 1 al 5 (5 minutos)

- 1. "Esto es un desastre".

- 3:"Va bien, pero puede mejorar".

- 5. "Funciona perfecto".

Tips:

- Sé implacable: Si dudas entre 2 y 3, elige el numero mas bajo.

- Pide a un empleado o cliente que califique contigo (evita sesgos).

# 3. Identifica tu "punto ciego” (5 minutos)
- El area con menor puntuacion es tu prioridad.
- Pregunta: ;Qué pasaria si esto empeora? ;Como afecta al resto?

> Carlos: Su "Operaciones' tenia puntuacion 2. Si no cambiaba el horario, perderia
temporada alta.
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# 4. Define 1 accion inmediata (5 minutos)
- Accion concreta: ;Qué haras en los proximos 7 dias para mejorar?
- Métrica: ;Como sabras que funciono?

> Ejemplo: Carlos extendiod el horario 3 horas y midio ventas nocturnas.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Autoevaluarse sin datos: No adivines. Usa cifras o feedback real.

- Solucion: Revisa facturas, encuestas o comentarios en redes.

- Querer resolver todo a la vez: Enfocate en el area mas debil primero.

- Solucion: Si tienes 3 areas en 2", elige la que impacte mas a clientes.

- Ignorar al equipo: Ellos ven lo que tu no ves.

- Solucion: Haz que un empleado califique las areas contigo.

Caso inspirador: La ferreteria que descubrid su verdadero
problema

Martillos & Mas, en Peru, creia que su caida de ventas se debia a precios altos. Tras el
autodiagnostico, descubrio que el problema era la lentitud en entregas. Su accion:

Compro una moto para envios express y ofrecio "entrega en 1 hora o gratis”. Las ventas
online subieron un 70%.

Tu desafio Quantum: Encuentra tu talon de Aquiles
En los proximos 7 dias:

1. Realiza el autodiagnostico.
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2. Elige 1 area critica.

3. Ejecuta 1 accién para mejorarla.

Ejemplo de accion rapida:

Si “Clientes” es tu punto débil, envia un mensaje a 5 clientes preguntando: ";Qué
podemos hacer para servirte mejor?”,

Resumen: Claves del autodiagndstico
Sé rapido, no perfecto: 20 minutos son suficientes.
Enfocate en lo urgente, no en Lo ideal.

Usa datos, no suposiciones.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe las 3 areas de tu hegocio que mas te quitan el sueno. Ejemplo: Finanzas,
atencion al cliente, falta de tiempo.

<Qué sigue?

En el Capitulo 7, exploraremos el Balanced Scorecard (BSC) para PYMES: Como alinear
tus objetivos financieros, de clientes, procesos y aprendizaje en un solo tablero.
Incluye el caso de una zapateria que duplico sus ventas usando métricas no
financieras.

;Listo para alinear tu estrategia como un experto? %
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Capitulo 7: BSC para PYMES — Alinea tus objetivos
como un reloj suizo (sin complicaciones)

iHola, maestro de la alineacion!

.Te ha pasado que tus metas financieras chocan con lo que tu equipo hace dia a dia?
O peor: ¢tus clientes aman algo que a ti te cuesta mantener? El Balanced Scorecard
(BSC) es la herramienta que resolvera esto, pero olvida versiones corporativas llenas
de graficos incomprensibles. Aqui aprenderas un BSC simplificado para PYMES: como
conectar tus numeros, clientes, procesos y equipo en un solo tablero.

La historia de Laura: La consultoria que duplicd ventas midiendo
lo "no financiero"

Laura dirigia Consultoria Agil, una firma que ayudaba a PYMES a digitalizarse. Aunque
facturaba bien, su equipo estaba agotado y la rotacion de clientes era alta. Hasta que
aplico el BSC simplificado y descubrio que:

e Sus meétricas financieras (ventas mensuales) estaban desconectadas de sus
meétricas de cliente (satisfaccion post-servicio).

e Sus procesos internos (entregar proyectos en 2 semanas) generaban estres en
el equipo.

e La capacitacion del equipo era casi nula, lo que afectaba la innovacion.

Acciones basadas en el BSC:

1. Finanzas: No solo midio ventas, también la rentabilidad por proyecto.
2. Clientes: Implementdé encuestas de satisfaccion semanales.

3. Procesos: Rediseno las entregas en fases (en lugar de todo al final).
4. Equipo: Invirtio en cursos de gestion agil para su staff.

Resultado: En 6 meses, duplico las ventas, redujo la rotaciéon de clientes un 50% y su
equipo propuso 3 nuevos servicios. Laura no uso un BSC de 100 indicadores.. isolo 4
perspectivas clavel!
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¢Qué es el BSC simplificado?

Es una version practica del Balanced Scorecard, enfocada en 4 perspectivas
esenciales para PYMES:

1. Dinero: ;Como mejoramos la rentabilidad?

2. Clientes: ;Como los hacemos mas fieles?

3. Operaciones:; ;Como optimizamos procesos?
4. Equipo: ;Como capacitamos para innovar?

Regla de oro: Cada perspectiva debe tener 1 objetivo claro, 1 métrica simple y 1 accion
concreta.

Paso a paso: Crea tu BSC en 45 minutos

# 1. Define 1 objetivo por perspectiva (15 minutos)

- Dinero: Aumentar margen de ganancia en un 10% en 6 meses.
- Clientes: Mejorar la satisfaccion post-venta del 70% al 90%.

- Operaciones: Reducir tiempo de entrega de 14 a 7 dias.

- Equipo: Capacitar al 100% del staff en herramientas digitales.

> Ejemplo de Laura; En “Equipo”, su objetivo fue "Implementar 1 taller mensual de
innovacion”.

# 2. Elige 1 métrica por objetivo (15 minutos)

- Dinero: Margen neto por proyecto.

- Clientes: % de clientes que recomiendan el servicio.

- Operaciones: Horas invertidas en cada fase del proyecto.

- Equipo: Numero de capacitaciones completadas.

Tips:
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- Usa métricas que ya tengas (ej: ventas, encuestas).

- Si no mides algo, empieza con una metrica manual.

# 3. Disena 1 accion por objetivo (15 minutos)

- Dinero: Renegociar costos con proveedores clave.

- Clientes: Enviar una encuesta de 1 pregunta después de cada servicio.
- Operaciones: Mapear procesos con un diagrama de flujo.

- Equipo: Asignar un presupuesto mensual para cursos online.

Errores comunes (y coOmo evitarlos)

- Medir solo lo financiero: Si tus ventas suben pero tu equipo se va, hay un problema.
- Usar decenas de indicadores: Con 4 perspectivas y 1 métrica cada una, es suficiente.
- No revisar el BSC: Ajustalo cada trimestre segun resultados.

> Ejemplo de error: Un restaurante midio "ventas por mesa" pero olvido medir
"satisfaccion del cliente”. Resultado: Ventas altas, pero resenas negativas en redes.

Caso inspirador: La tienda de ropa que revoluciond su inventario

Moda Rapida, en Espana, uso el BSC simplificado y descubrio que su problema no era
el disefo, sino el exceso de inventario no vendido (perspectiva de Operaciones). Su
accion:

- Dinero: Aumentar liquidez un 20%.

- Clientes: Encuestar preferencias de tallas cada mes.
- Operaciones: Reducir stock muerto con ventas flash.
- Equipo: Capacitar en analisis de tendencias.

Resultado: Liberaron un 30% de espacio en almacén y reinvirtieron en prendas de alta
demanda.
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Tu desafio Quantum: Conecta tus piezas clave
En los proximos 7 dias:

1. Completa las 4 perspectivas del BSC simplificado.

2. Comparte el tablero con tu equipo.

3. Ejecuta al menos 1 accion.

Ejemplo de accion rapida:

Si tu objetivo en "Clientes" es mejorar la fidelizacion, envia un mensaje personalizado a
5 clientes esta semana agradeciendo su confianza.

Resumen: Claves del BSC simplificado

4 perspectivas, 4 objetivos: Simpleza ante todo.
Mide lo que importa, no lo que brilla.

Alinea a tu equipo: Que todos sepan como su rol impacta en el tablero.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe 1 objetivo para la perspectiva "Equipo’. Ejemplo: "Capacitar a mi equipo en
servicio al cliente en 1 mes".

cQueé sigue?

En el Capitulo 8 (si, saltamos a OKRs para mantener agilidad), descubriras como
combinar OKRs y metodologias Lean para lograr resultados ambiciosos con recursos
limitados. Incluye el caso de una carpinteria que triplico su productividad eliminando 8
horas semanales de trabajo innecesario.

;Listo para hacer mas con menos? $%
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Capitulo 8: OKRs y metodologias Lean — Haz mas con
menos (sin quemar a tu equipo)

iHola, arquitecto de resultados!

¢ Te has preguntado por qué algunas empresas logran metas ambiciosas con
equipos pequenos y recursos limitados? La respuesta esta en combinar OKRs
(Objetivos y Resultados Clave) con metodologias Lean. No son modas
corporativas: son herramientas para priorizar lo esencial, eliminar lo que sobra'y
enfocar toda tu energia en lo que realmente importa.

En este capitulo, descubriras como aplicar estos metodos de forma practica,
incluso si tu equipo es de 3 personas y tu presupuesto ajustado.

La historia de Javier: La carpinteria que triplicd su productividad
en 90 dias

Javier era dueno de Maderas Creativas, un taller que fabricaba muebles
personalizados. Su problema: trabajaban 12 horas al dia, pero cumplir pedidos
le tomaba 3 semanas (la competencia lo hacia en 10 dias). Tras implementar
OKRs vy Lean, logro:

- Reducir el tiempo de produccion de 21 a 7 dias.
- Triplicar las ganancias mensuales sin aumentar costos.

- Recuperar 8 horas semanales para su equipo.

Asi lo hizo:

1. Definio un OKR claro:
- Objetivo: "Ser la carpinteria mas rapida de la ciudad sin sacrificar calidad".
- Resultados Clave:

- Reducir tiempo de entrega en un 66%.
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- Eliminar 5 horas semanales de trabajo repetitivo.

2. Aplico Lean para eliminar desperdicios:

- Identifico que el 40% del tiempo se perdia en mover materiales de un area a
otra.

- Redisend el taller en flujo continuo: herramientas y materiales al alcance.

3. Involucroé a su equipo:

- Premid ideas que ahorraran tiempo (ej: un carpintero propuso usar plantillas
para cortes rapidos).

Resultado: No solo cumplio el OKR, ilo superd! Y lo mejor: su equipo dejo de
sufrir burnout.

¢Qué son los OKRs y las metodologias Lean?
e OKRs:
- Objetivos: Que quieres lograr (ambicioso pero claro).
- Resultados Clave: COmo mediras el éxito (cuantificable).
Ejemplo:
- Objetivo: "Mejorar la experiencia de compra online".

- Resultados Clave: Reducir pasos de checkout de 5 a 2 / Aumentar tasa de
conversion un 15%.

e lLean:

Filosofia para eliminar desperdicios (tiempo, recursos, movimientos) y
enfocarse en lo que agrega valor al cliente.

Ejemplo: Si tu cliente no paga por un informe detallado, ¢por qué dedicarle 3
horas?
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Paso a paso: Combina OKRsy Lean en 4 pasos

# 1. Define 1 OKR trimestral (15 minutos)

- Objetivo: Usa verbos inspiradores; "Revolucionar”, "Transformar”, "Simpilificar".
- Resultados Clave: Maximo 3, con numeros y plazos.

> Ejemplo de Javier:

> - Objetivo: "Redisenar nuestro proceso productivo para ser imbatibles”.

> - KR1. Reducir tiempo de produccion a 7 dias.

> - KR2: Eliminar 8 horas semanales de trabajo no esencial.

# 2. Mapea tu proceso actual (30 minutos)
- Dibuja un flujo de trabajo: Desde que recibes un pedido hasta que lo entregas.
- Identifica desperdicios (segun Lean):

- Tareas repetitivas.

- Esperas entre pasos.

- Movimientos innecesarios.

> Javier descubrio: Sus empleados caminaban 15 minutos diarios para buscar
herramientas.

# 3. Redisena el proceso (1 hora)
- Elimina, automatiza o delega lo que no agrega valor.
- Ejemplos practicos:
- Usar software para facturacion automatica.
- Agrupar pedidos similares para aprovechar materiales.

- Crear checklists para evitar errores que retrasan.
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# 4. Mide y gjusta cada semana (15 minutos semanales)
- Revisa tus Resultados Clave: ;Vas en camino?

- Pregunta a tu equipo: "¢ Quée podemos eliminar esta semana?”.

Errores comunes (y coOmo evitarlos)

- OKRs demasiado vagos:
- Error. "Mejorar la calidad".

- Solucion: "Reducir devoluciones por fallas del 10% al 2%".

- Ignorar la voz del equipo:
- Error: Imponer procesos sin consultar.

- Solucion: Premia las ideas que ahorren tiempo o recursos.

- Medir solo al final:
- Error: Esperar 3 meses para ver resultados.

- Solucion: Revisa metricas semanalmente.

Caso inspirador: La panaderia que automatizé pedidos con

WhatsApp

Pan Fresco, en Costa Rica, aplico OKRs y Lean:

- OKR: "Agilizar pedidos en un 50% sin errores”.

- Accion Lean: Reemplazaron llamadas telefonicas por un chatbot de

WhatsApp con menu interactivo.

Resultado: Redujeron tiempo de toma de pedidos de 10 a 2 minutos y

aumentaron ventas un 35%.
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Tu desafio Quantum: Menos es mas

En los proximos 7 dias:

1. Define 1 OKR para este trimestre.

2. Mapea un proceso critico (gj: atencion al cliente, produccion).

3. Elimina 1 desperdicio (ej: reuniones innecesarias, pasos repetitivos).

Ejemplo de accion rapida:

Si tu desperdicio es "responder las mismas preguntas por WhatsApp', crea un

mensaje guardado con respuestas frecuentes.

Resumen: Claves para OKRs + Lean
Enfocate en 1 OKR ambicioso, no en 10 metas pequenas.
Mata los desperdicios: Lo que no agrega valor, sobra.

Mide, ajusta y celebra: La agilidad se construye paso a paso.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe un OKR en formato "Objetivo: [Quél, KR1: [Cuanto para cuandol”.
Ejemplo: "Objetivo: Reducir quejas de clientes. KR1: Implementar sistema de
feedback en 7 dias".

<Que sigue?

En el Capitulo 9 (si, seguimos en orden agil), exploraremos Design Thinking
para estrategia: COmo innovar incluso si no tienes un departamento de I+D.
Incluye el caso de una ferreteria que cred un servicio de suscripcion para
clientes habituales.

;Listo para pensar como un disefiador de Silicon Valley? $%
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Capitulo 9: Design Thinking para estrategia — Innovar
como startup, incluso si tienes 50 anos

iHola, sonador practico!

¢Crees que el Design Thinking es solo para disenadores de apps o startups
tecnologicas? Piensa de nuevo. Esta metodologia es tu arma secreta para
reinventar tu negocio sin hecesidad de un equipo creativo o un presupuesto
millonario. En este capitulo, aprenderas a aplicar el Design Thinking para
resolver problemas estrategicos, conectar con clientes y crear soluciones que
nadie mas ofrece.

La historia de Marta: La libreria que resucité con una estrategia
de "tercer espacio”

Marta era duena de Libros con Alma, una libreria tradicional que competia
contra Amazon y las grandes cadenas. Sus ventas caian cada mes, hasta que

aplico Design Thinking y descubrio que su problema no era el precio, sino la
experiencia.

Asi lo hizo:

1. Empatizo: Entrevisto a 20 clientes y descubrio que extranaban un lugar para
leer, tomar café y conectar con otros lectores.

2. Redefinio el problema: "No vendemos libros, vendemos momentos de
inspiracion”.

3. Prototipd: Transformo un rincon de la tienda en un café literario con sillones y
eventos nocturnos (poesia, clubes de lectura).

4. Probo: Ofrecio el espacio gratis por un mes. Los clientes pagaban solo por el
cafe y los libros que compraban.

Resultado: En 3 meses, las ventas aumentaron un 60%, y el café se convirtio en
el corazon del negocio. Marta no inventé nada nuevo.. isolo escucho lo que su
cliente ya pedia!
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¢Qué es el Design Thinking para estrategia?

Es un método para resolver problemas centrado en las personas, con 5 fases
simplificadas para PYMES:

1. Empatizar: Entender profundamente a tus clientes.

2. Definir: Enfocar el problema real (no el superficial).

3. Idear: Generar soluciones locas.. y luego filtrar.

4. Prototipar: Crear una version barata y rapida de tu idea.
5. Probar: Lanzar, aprender y ajustar.

Regla de oro: Hazlo simple, hazlo rapido. No buscas la solucion perfecta, sino la
que puedas probar hoy.

Paso a paso: Aplica Design Thinking en 3 dias

# Dia 1: Empatizar y Definir (2 horas)

- Entrevista a 5 clientes: Pregunta: ";Qué te frustra de [tu industrial?”, ";Quée
suenas que exista?".

- Mapea insights: Busca patrones. Ejemplo: "Los clientes odian esperar en filas"
— Problema a resolver: "Como hacer que la espera sea parte de la experiencia”.

> Marta descubrid: Sus clientes querian "escapar del ruido de la ciudad®, no solo
comprar libros.

# Dia 2: Idear y Prototipar (2 horas)

- Lluvia de ideas con tu equipo: Sin filtros. Ejemplo: "Eventos literarios®, "café
tematico’, "biblioteca comunitaria”.

- Elige 1 idea y prototipa: Usa materiales simples. Marta usd mesas plegables y
carteles hechos a mano para simular el café literario.
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# Dia 3. Probar y Ajustar (1 hora)
- Lanza el prototipo: Ofrecelo a un grupo pequeno.
- Recoge feedback: Pregunta: *;Que cambiarias?’, ";Pagarias por esto?".

- ltera: Marta agrego wifi gratis tras ver que los clientes querian trabajar en el
espacio.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Saltarse la empatia: Asumir que sabes lo que quieren los clientes.
- Solucion: Haz aunque sea 3 entrevistas de 10 minutos.

- Prototipar caro: Gastar en algo que quiza fracase.

- Solucioén: Usa lo que tengas. Ejemplo: Un restaurante probd "'menu de
degustacion® con platos existentes.

- No iterar: Casarse con la primera idea.

- Solucion: Si el 30% de los clientes critica algo, cambialo.

Caso inspirador: La ferreteria que cre6 un "club de
herramientas”

Herramientas & Mas, en Uruguay, aplicod Design Thinking y descubrid que sus
clientes no querian comprar herramientas, sino acceder a ellas. Su solucion: Un
servicio de suscripcion mensual para alquilar taladros, sierras y mas.
Prototiparon con 10 clientes fieles, ajustaron precios segun feedback y hoy
tienen 200 suscriptores.

Tu desafio Quantum: Innovar sin miedo

En los proximos 7 dias:
1. Entrevista a 3 clientes.

2. Genera 5 ideas locas.
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3. Prototipa 1 con menos de $50 USD (o tiempo equivalente).

Ejemplo de accion rapida:

Si tienes una tienda fisica, coloca un buzon con la pregunta: "¢ Que servicio te

haria venir aqui todas las semanas?" y ofrece un descuento a quien responda.

Resumen: Claves del Design Thinking estratégico
Empatiza primero, resuelve despues.
Las ideas locas son el camino a las soluciones brillantes.

Prototipa como si tuvieras 10 pesos, no 10 mil.

Tu primer paso practico HOY

- Envia un mensaje a 1 cliente preguntando: "Si pudieras cambiar una cosa de
nuestro negocio, ;que seria?".

¢cQue sigue?

En el Capitulo 11, exploraremos la Matriz de Riesgos para PYMES: Como

anticipar amenazas y convertir incertidumbre en ventaja. Incluye el caso de una
jugueria que sobrevivio a una crisis de suministros gracias a un plan de riesgos

de 1 pagina.

;Listo para domar el caos? 3%
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Capitulo 10: Modelo OODA en crisis — Gira mas
rapido que el problema (como un piloto de combate)

iHola, capitan de tormentas!

En una crisis, las empresas que sobreviven no son las mas grandes ni las que
tienen mas recursos, sino las que toman decisiones agiles y precisas. ELl modelo
OODA (Observe, Orient, Decide, Act), creado por un piloto de combate, es tu
brujula para navegar el caos. En este capitulo, aprenderas a usarlo para girar en
U estrategico, incluso cuando el suelo se mueve bajo tus pies.

La historia de Carla: El gimnasio que se reinventd en 72 horas

Carla era duena de Energia Total, un gimnasio local. Cuando el gobierno
ordeno el cierre de centros deportivos por una emergencia sanitaria, su primera
reaccion fue el panico. Pero aplico el modelo OODA y logro:

- Convertir su hegocio en 100% digital en 3 dias.
- Retener el 90% de sus clientes.

- Aumentar sus ingresos un 20% con programas personalizados.

Asi lo hizo:

1. Observar: Monitored redes sociales y noticias para entender la crisis.

2. Orientar: Analizo que sus clientes necesitaban entrenar en casa sin equipos.
3. Decidir: Opto por ofrecer clases en vivo por Zoom con rutinas de cuerpo libre.

4. Actuar: Grabo videos cortos de calentamiento y los envid por WhatsApp.

Resultado: Sus clientes no solo se quedaron, iinvitaron a amigos! "Fue cadtico,
pero OODA nos dio un mapa", dice Carla.
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¢Qué es el modelo OODA?

Es un ciclo de 4 pasos usado por pilotos de combate para reaccionar mas
rapido que el enemigo. Para PYMES, se traduce en:

1. Observar: Recopilar datos en tiempo real (qué pasa, donde, por queé).
2. Orientar: Analizar la informacion con tu experiencia y contexto.
3. Decidir: Elegir la mejor opcion con la informacion disponible (no perfecta).

4. Actuar: Ejecutar y volver a Observar para ajustar.

Regla de oro: La velocidad vence a la perfeccion.

Paso a paso: Aplica OODA en una crisis (ejemplo: caida de
ventas)

# 1. Observar (30 minutos)

- Fuentes clave: Ventas diarias, comentarios de clientes, tendencias del
mercado.

- Preguntas: ; Cuando empezo la caida? ;Que producto/service se ve mas
afectado?

> Ejemplo: Carla reviso sus ventas de membresias y hoto un 70% de
cancelaciones en 48 horas.

# 2. Orientar (1 hora)
- Contexto: ;Es un problema temporal o permanente? ;Queé recursos tienes?

- Analisis: "Mis clientes no pueden venir al local, pero quieren entrenar en casa’.

# 3. Decidir (20 minutos)

- Opciones:
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- Hacer clases virtuales.
- Vender rutinas grabadas.
- Ofrecer descuentos para retener clientes.

- Eleccion: Clases en vivo con interaccion en tiempo real.

# 4. Actuar (24 horas)
- Ejecuta: Configura Zoom, envia invitaciones, inicia la primera clase.

- Vuelve a Observar: ;Cuantos asistieron? ;Qué feedback dieron?

Errores comunes (y coOmo evitarlos)

- Obsesionarse con datos perfectos: En crisis, la informacion es incompleta.
Actua con lo que tienes.

- Saltarse la Orientacion: Decidir sin contexto lleva a soluciones equivocadas.
- No iterar: Si tu accion no funciona, repite el ciclo OODA de inmediato.

> Ejemplo de error: Un restaurante cerro totalmente durante una crisis, pero no
observo que el delivery seguia activo. Perdié 2 semanas valiosas.

Caso inspirador: La consultora que salvo su afio fiscal en 1
semana

Soluciones Agiles, una consultora en México, perdié a su cliente mas grande
por recortes presupuestarios. Usando OODA:

- Observo: Identificod que las PYMES locales hecesitaban ayuda urgente con
teletrabagjo.

- Orienté: Reempaqueto sus servicios en un "Kit de supervivencia digital® low-
cost.

- Decidio: Lanzo una campana en Facebook con testimonios de clientes.
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- Actuo: Vendio 50 kits en 5 dias y recupero el 80% de los ingresos perdidos.

Tu desafio Quantum: Juega a ser piloto de combate
En los proximos 7 dias:

1. Elige una mini-crisis actual (ej: queja recurrente de clientes, caida de ventas
en un producto).

2. Aplica las 4 fases OODA en maximo 3 horas.

3. Actua y ajusta.

Ejemplo de accion rapida:

Si un cliente se queja por entrega tardia:

- Observa: Revisa tiempos de envio ultimos 7 dias.

- Orienta: ¢Es error puntual o falla en el proceso?

- Decide: Ofrece descuento al cliente y revisa rutas de entrega.

- Actua: Implementa un sistema de tracking en tiempo real.

Resumen: Claves del OODA en crisis
Cicla rapido: Observa — Actua — Ajusta. Repite.
No busques la opcion perfecta, busca la viable.

Involucra a tu equipo: Ellos son tus copilotos en la tormenta.

Tu primer paso practico HOY

- Identifica 1 senal de alerta en tu negocio (gj: caida del 10% en ventas, retraso
en pagos) y aplica la fase Observar.
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¢cQue sigue?

En el Capitulo 11, dominaras Scrum estrategico: Como usar metodologias agiles
para gjecutar proyectos complejos con equipos pequenos. Incluye el caso de

una agencia de marketing que lanzo una campana viral en 2 semanas con
reuniones de 15 minutos.

;Listo para trabajar como un equipo Navy SEAL? g7
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Capitulo 11: Scrum estratégico — Ejecuta proyectos
complejos con reuniones de 15 minutos

iHola, lider de operaciones relampago!

Imagina poder lanzar una campana de marketing, redisenar tu tienda online o
implementar un nuevo servicio.. en semanas, No en meses. Eso es Scrum
estratégico: una metodologia agil usada por empresas como Google y Amazon,
pero adaptada para PYMES. En este capitulo, aprenderas a desglosar
proyectos gigantes en pasos pequenos, mantener a tu equipo enfocado y
celebrar victorias rapidas.

La historia de Pablo: La agencia que lanzé una campanfa viral en
2 semanas

Pablo dirigia Impacto Digital, una agencia pequena que competia con gigantes.
Un cliente le pidio una campana para posicionar su nueva app de fitness, pero
solo tenia 15 dias y un presupuesto ajustado. Con Scrum estrategico, logro:

- Dividir el proyecto en 4 "sprints’ (etapas de 3-4 dias cada una).
- Usar reuniones diarias de 15 minutos para eliminar bloqueos.

- Lanzar la campana en 12 dias, con un video que superd 500K vistas.

Asi lo hizo:

1. Sprint 1 Investigacion de audiencia y guion creativo (3 dias).
2. Sprint 2: Grabacion del video con influencers locales (4 dias).
3. Sprint 3: Edicion y prueba con 10 clientes reales (3 dias).

4. Sprint 4: Lanzamiento en redes y monitoreo (2 dias).
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Resultado: La app gano 1,200 usuarios en 48 horas. Pablo no tuvo que trabajar
18 horas al dia.. solo ser estratégico con el tiempo.

. Qué es Scrum estratégico?
Es un marco agil para gestionar proyectos complejos mediante:
- Sprints: Etapas cortas (1-4 semanas) con objetivos especificos.

- Reuniones diarias (Daily): Maximo 15 minutos para responder: ;Qué hice ayer?
cQué haré hoy? ;Qué me bloquea?

- Tablero visual: Usa herramientas como Trello o MIRO para ver avances en
tiempo real.

No es solo para TI: Funciona para cualquier proyecto: lanzar un producto,
mejorar procesos, expandirte a huevas zonas.

Paso a paso: Implementa Scrum en 4 pasos
# 1. Define tu objetivo épico (10 minutos)
- Ejemplo: "Lanzar nueva linea de productos eco-friendly en 1 mes”.

- Regla: Debe ser claro, inspirador y con fecha limite.

# 2. Divide en sprints (20 minutos)

Cada sprint debe entregar un resultado tangible. Ejemplo:
- Sprint 1: Investigacion de materiales sostenibles (5 dias).
- Sprint 2: Diseno de 3 prototipos (7 dias).

- Sprint 3: Produccion de muestras (10 dias).

- Sprint 4: Campana de prelanzamiento (8 dias).
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# 3. Crea un tablero visual (15 minutos)
Usa columnas como: Por hacer / En progreso / Bloqueado / Terminado.
- Ejemplo en MIRO:

- Tarea 1. "Contactar proveedores de materiales”.

- Tarea 2: "Crear encuesta para clientes".

# 4. Haz dailys de 15 minutos (diario)
- Preguntas clave:

1. ;Quée logre ayer?

2. Qué harée hoy?

3. cQué me esta frenando?

- Regla: Sin discusiones largas. Si hay bloqueos, se resuelven despues.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Sprints demasiado largos: Si un sprint dura mas de 2 semanas, pierdes
agilidad.

- Ignorar los bloqueos: Si un equipo esta estancado 2 dias, interveén.

- No celebrar victorias: Cada sprint terminado merece un reconocimiento (ej:
cafe gratis).

> Ejemplo de error: Un taller mecanico intentd hacer un sprint de 30 dias para
renovar su local. A la semana 3, ya habian olvidado el objetivo.

Caso inspirador: La panaderia que renovo su menu en 10 dias

Pan del Pueblo usd Scrum estrategico para lanzar su linea vegana:

- Sprint 1: Pruebas de recetas con clientes (3 dias).

E-Book Quantum: Planeacion Agil para PYMES que Transforman



9

Qu#n'éum

- Sprint 2: Diseno de empaques biodegradables (4 dias).
- Sprint 3: Prensa y degustacion gratis (3 dias).

Resultado: Agotaron existencias en 2 horas y ganaron una nota en el periodico
local.

Tu desafio Quantum: Proyecto Express

En los proximos 7 dias:

1. Elige un proyecto pendiente (ej: relanzar tu web, organizar un evento).
2. Dividelo en 2 sprints de maximo 5 dias cada uno.

3. Haz 3 dailys con tu equipo (o contigo mismo).

Ejemplo de accion rapida:
Si tu proyecto es "Mejorar la atencion al cliente™:
- Sprint 1: Capacitar al equipo en respuestas rapidas (3 dias).

- Sprint 2: Implementar un sistema de feedback en tiempo real (4 dias).

Resumen: Claves del Scrum estratégico
Divide y venceras: Proyectos grandes se vuelven manejables.
15 minutos al dia salvan semanas de caos.

Usa lo visual: Un tablero evita que las tareas se pierdan en el aire.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe 1 proyecto que pospones y dividelo en 2 sprints. Ejemplo: "Renovar
vitrina — Sprint 1: Diseno / Sprint 2: Implementacion”.
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¢cQue sigue?

En el Capitulo 12, conquistaras la Estrategia en entornos VUCA: Como liderar en
contextos Volatiles, Inciertos, Complejos y Ambiguos. Incluye el caso de una
consultora que duplico su facturacion durante una recesion econdémica.

;Listo para surfear la incertidumbre como un campeon? @
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Capitulo 12: Estrategia en entornos VUCA — Surfea la
incertidumbre como un pro

iHola, navegante de aguas turbulentas!

¢ Te sientes abrumado por un mundo que cambia cada semana? VUCA (Volatil,
Incierto, Complejo, Ambiguo) no es solo un acronimo de moda: es la realidad
de las PYMES hoy. Pero aqui esta el secreto: la incertidumbre no es tu enemiga,
es tu aliada. En este capitulo, aprenderas a convertir el caos en ventaja, usando
estrategias de empresas que no solo sobrevivieron a crisis, sino que crecieron
en ellas.

La historia de Clara: La consultora que duplico facturacion
durante una recesion

Clara dirigia Estrategia Viva, una consultora para PYMES. Cuando la economia
entro en recesion, sus clientes recortaron presupuestos. En lugar de
paralizarse, aplico principios VUCA:

1. Volatilidad: Cred un servicio "pay-as-you-go" (pago por uso) en lugar de
contratos anuales.

2. Incertidumbre: Uso escenarios flexibles: "Plan A" (recesion leve), "Plan B'
(crisis prolongada).

3. Complejidad: Simplifico su propuesta de valor: "Ayudamos a reducir costos
en 30 dias 0 no nos pagas”.

4. Ambiguedad: Lanzd una campana en LinkedIn con casos reales de clientes
que ahorraron dinero.

Resultado: En 6 meses, duplico clientes y facturacion. "La recesion nos obligo a
ser mas creativos’, dice Clara.
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¢Como liderar en un mundo VUCA?

No se trata de predecir el futuro, sino de ser mas agil que los cambios. Aqui tu
guia;

# 1. Volatilidad »> Agilidad, no rigidez

Definicion: Los mercados cambian rapido e imprevistamente (gj: nuevas
regulaciones, tendencias virales).

Estrategia:
- Haz planes de 90 dias, no anuales.

- Invierte en flexibilidad: Proveedores alternativos, equipo multidisciplinario.

Ejemplo: Un restaurante volatil tiene 2 menus: uno fijo y otro "estacional” que
cambia cada mes segun disponibilidad de ingredientes.

# 2. Incertidumbre > Escenarios, no predicciones

Definicion: No hay datos suficientes para tomar decisiones "seguras”.
Estrategia:

- Crea 3 escenarios: Optimista, realista, pesimista.

- Prepara un trigger (disparador) para cada uno:

- Ejemplo: Si las ventas caen un 20% (trigger), activa el plan de reduccion de
costos.

Ejemplo: Una tienda de ropa guardo el 10% de su inventario en prendas
"basicas atemporales” por si la moda cambiaba bruscamente.
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# 3. Complejidad > Simplifica, no compliques

Definicion: Demasiadas variables interactuan (gj: cadena de suministro global,
competencia hibrida).

Estrategia:
- Enfécate en el "'minimo vital”: ;Qué 3 cosas hacen que tu negocio funcione?

- Usa tecnologia low-cost: Automatiza lo repetitivo (ej: facturas, respuestas a
clientes).

Ejemplo: Una ferreteria redujo su catalogo de 1,000 a 300 productos esenciales
y aumento rotacion de inventario un 50%.

#4. Ambigluedad > Experimenta, no asumas

Definicion: No hay respuestas claras (g): ¢ Sera el metaverso relevante para mi
negocio?).

Estrategia:
- Prueba barato y rapido: Haz prototipos, encuestas cortas, alianzas temporales.

- Mide y pivota: Si algo no funciona en 2 semanas, cambia.

Ejemplo: Una escuela de idiomas probo clases de "inglés para viajeros" por
Instagram Live. Tras ver alta demanda, las convirtio en un producto formal.

Tu kit de supervivencia VUCA

Checklist de 7 dias:

1. Redefine tu horizonte: Cambia tu plan anual a uno trimestral.
2. |[dentifica 3 escenarios posibles para el proximo trimestre.

3. Elimina 2 procesos complgjos que consumen tiempo.
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4. Lanza 1 experimento low-cost (gj: nuevo formato de servicio).

Caso inspirador: La agencia de viajes que surfed la pandemia

Viajes Epicos, en ltalia, enfrento el cierre total del turismo en 2020. Su
estrategia VUCA:

- Volatilidad: Ofrecio "viajes virtuales"' con guias en vivo por Zoom.

- Incertidumbre: Cred paguetes reembolsables para cuando reabrieran
fronteras.

- Complejidad: Aliados con restaurantes locales para kits gourmet tematicos.

- Ambiguedad: Uso encuestas para preguntar: *;Que extranas de viajar?".

Resultado: 85% de sus clientes compraron paquetes para 2021, y los viajes
virtuales generaron ingresos inmediatos.

Resumen: Claves para dominar el VUCA

Volatilidad: Sé un junco, no un roble. Dobla, no te rompas.
Incertidumbre: Juega ajedrez, no loteria. Anticipa movimientos.
Complejidad: Menos es mas. Enfocate en lo esencial.

Ambigledad: Prueba, falla, aprende, repite.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe 1 experimento low-cost que puedas lanzar en 48 horas. Ejemplo:
"Ofrecer consultas gratis por WhatsApp para probar demanda”.

cQue sigue?
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En el Capitulo 13, dominaras Meétricas agiles para toma de decisiones: Como
medir lo que realmente importa sin ahogarte en datos. Incluye el caso de una
tienda online que aumentd conversiones un 200% rastreando solo 3 numeros.

;Listo para dejar de adivinar y empezar a decidir? [l
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Capitulo 13: Métricas agiles para toma de decisiones
— Deja de adivinar y empieza a actuar

iHola, cazador de datos!

¢ Te ha pasado que tienes mil métricas en tu pantalla, pero no sabes cuales
usar para decidir? No estas solo. En un mundo lleno de informacion, medir lo
correcto es mas importante que medirlo todo. En este capitulo, aprenderas a
enfocarte en 3-5 métricas clave que realmente mueven tu negocio, sin morir en
el intento.

La historia de Sofia: La tienda online que multiplicé conversiones
con solo 3 numeros

Sofia tenia Moda Urbana, una tienda de ropa online. Usaba Google Analytics,
Facebook Ads y Excel.. pero se ahogaba en graficos. Hasta que un mentor le
dijo: ";Qué 3 numeros definirian tu éxito este trimestre?". Su respuesta:

1. Tasa de conversion (del 2% al 5%).
2. Costo de adquisicion por cliente (reducir de $20 a $12).

3. Valor de vida del cliente (aumentar de $100 a $150).

Acciones basadas en métricas:

- Elimind 10 productos poco rentables para enfocarse en los que generaban
CLV alto.

- Rediseno su pagina de checkout (conversion subio al 4,8% en 3 semanas).

- Cred un programa de fidelizacion con descuentos por recompra (CLV
aumento a $160).

Resultado: En 2 meses, duplico sus ganancias. Sofia no midio todo.. midio lo
esencial.
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¢Qué son las métricas agiles?

Son indicadores simples, accionables y actualizados en tiempo real que
responden:

- cVamos bien?
- ¢:Donde hay que actuar YA?
- cQue esta dando resultados?

Regla de oro: Si una métrica no te lleva a una accion concreta, no la uses.

Las 5 métricas que toda PYME debe seguir (elige 3)

Métrica ¢Qué mide? Ejemplo de accién

Tasa de conversion % de visitantes que Mejorar journey o
compran/actuan experiencia de compra

CAC (Costo de € invertidos paraganar1  Reducir gasto en

Adquisicion de cliente publicidad no rentable

clientes)

CLV (Customer life € que genera un cliente  Crear programas de

time value) en su vida retencion

Churn rate % de clientes que dejan Investigar causas de
de comprar abandono

NPS (Satisfaccion de  Probabilidad de Corregir dolores en los

clientes) recomendacion clientes

Paso a paso: Elige y rastrea tus métricas en 1 hora
# 1. Define 1 objetivo estratégico (15 minutos)

Ejemplo: "Aumentar ventas recurrentes en un 30% este trimestre”.

# 2. Selecciona 3 métricas vinculadas (20 minutos)

- CLV — Para saber si los clientes compran mas veces.
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- Churn rate — Para reducir fugas.

- NPS — Para mejorar satisfaccion y retencion.

# 3. Configura tu tablero (25 minutos)

Usa herramientas gratis:

- Google Analytics + Google Sheets: Para conversion y trafico.

- SurveyMonkey: Para NPS con 1 pregunta: *;Del 0 al 10, nos recomendarias?”.

- Excel: Para calcular CAC y CLV manualmente.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Sobrecarga de datos: Tener 15 graficos en un informe.

- Solucion: Usa un dashboard de 1 pagina con solo tus 3 métricas clave.
- Medir y no actuar: Revisar numeros sin tomar decisiones.

- Solucién: Asigna una accion por metrica cada semana.

- Ignorar el contexto: Una caida del 10% en ventas puede ser estacional (e]:
vacaciones).

- Solucion: Compara con el mismo periodo del ano anterior.

Caso inspirador: El café que revoluciond su menu con el NPS

Café Aroma aplico encuestas de NPS y descubrid que el 40% de los clientes
daban 6/10 por la lentitud en las mananas. Su accion:

- Implemento6 un sistema de pedidos anticipados por WhatsApp.
- Entreno al equipo para preparar cafés en 2 minutos.

Resultado: EL NPS subid a 8,5 y las ventas matutinas aumentaron un 25%.
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Tu desafio Quantum: De las métricas a la accidon
En los proximos 7 dias:

1. Elige 3 métricas vinculadas a tu objetivo actual.

2. Configura un tablero visual (fisico o digital).

3. Toma 1 decision basada en datos.

Ejemplo de accion rapida:

Situ CAC es alto, pausa 1 campana de ads poco rentable y redirige el
presupuesto a redes sociales organicas.

Resumen: Claves para métricas que importan
Menos es mas: 3 metricas bien elegidas > 20 genéricas.
Actualiza semanalmente: Los datos viejos ho sirven en entornos agiles.

Convierte numeros en acciones: Si una méetrica baja, actua en 48 horas.

Tu primer paso practico HOY

- Escribe tu "métrica estrella’ del mes. Ejemplo: "Reducir el tiempo de entrega
de 5a 3 dias".

¢cQue sigue?

En el Capitulo 14, dominaras Dashboards en tiempo real: Como monitorear tu
negocio minuto a minuto con herramientas accesibles. Incluye el caso de una
heladeria que ajusto sus sabores en vivo segun el clima.. iy aumento ventas un
40%!

;Listo para tener el pulso de tu negocio en la palma de tu mano? [
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Capitulo 14: Dashboards en tiempo real — Monitorea
tu negocio como un control de misién

iHola, piloto en tiempo real!

¢ Te imaginas poder ver qué vende mas hoy, que producto esta fallando o que
cliente esta a punto de irse.. en este instante? Con los dashboards en tiempo
real, no es ciencia ficcion: es tu nueva realidad. En este capitulo, aprenderas a
crear un tablero de control que te de superpoderes para tomar decisiones al
ritmo del mercado, sin pagar por software caro.

La historia de Ricardo: La heladeria que ajusto sus sabores segun
el clima

Ricardo, dueno de Helados Magicos en una ciudad costera, notaba que
algunos dias vendia poco, aunque hacia calor. Tras implementar un dashboard
en tiempo real, descubrié que:

- Los dias ventosos, las ventas de helado de chocolate bajaban un 40%.

- Los dias lluviosos, el 70% de los clientes pedian opciones en vaso, no en cono.

Acciones en vivo:
- Integro el prondstico del tiempo en su dashboard.

- Ajusto la produccion diaria: mas helado de frutas los dias ventosos, mas
toppings para vasos los dias lluviosos.

- Envid promociones flash por WhatsApp cuando la temperatura superaba los
30°C.

Resultado: Aumento sus ventas un 40% en un mes. Ricardo no espero al cierre
mensual.. iactud sobre la marcha!
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cQué es un dashboard en tiempo real?

Es un tablero visual que actualiza automaticamente métricas clave de tu
negocio, como:

- Ventas por hora.
- Trafico en tu tienda online.
- Nivel de inventario.

- Satisfaccion del cliente (ej: comentarios en redes).

No necesitas un ERP costoso: Con herramientas como Google Sheets, Power Bl
o incluso WhatsApp Business API, puedes crearlo tu mismo.

Paso a paso: Crea tu dashboard en 3 horas

# 1. Elige tus métricas VIP (30 minutos)

Maximo 5. Ejemplo:

- Ventas del dia vs. meta diaria.

- Productos mas vendidos en las ultimas 4 horas.

- Stock critico (g): quedan 3 unidades de tu producto estrella).
- Tiempo promedio de respuesta a clientes en redes.

> Ricardo eligio: Ventas por sabor, clima local, y pedidos online.

# 2. Selecciona herramientas low-cost (1 hora)
- Google Sheets + Zapier: Para conectar con tu sistema de ventas o inventario.
- Power BI: Gratis para PYMES, ideal para visualizar datos.

- Pantalla secundaria o Tablet: Muestra el dashboard en tu tienda/oficina.
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# 3. Disena tu tablero (1 hora)

- Prioriza la simplicidad: Graficos de barras, numeros grandes, alertas en
rojo/verde.

- Ejemplo visual:
- Seccion izquierda: Ventas en tiempo real.
- Seccion derecha: Inventario y clima.

- Alerta destacada: "iSolo quedan 2 helados de fresa!".

#4. Entrena a tu equipo (30 minutos)

- Ensénales a leer el dashboard: "Si el stock de X baja a 5, reponer
inmediatamente”.

- Asigna responsables: ;Quien actualiza los datos? ;Quien actua ante alertas?

Errores comunes (y como evitarlos)

- Sobrecargar de datos: Un dashboard con 20 graficos paraliza, no ayuda.
- Solucion: Usa solo 1 pantalla, sin scroll.

- No automatizar: Si actualizas manualmente cada hora, terminaras
abandonandolo.

- Solucion: Usa integraciones automaticas (ej: Shopify + Google Sheets).
- Ignorar las alertas: De nada sirve ver un problema si no actuas.

- Solucion: Establece una regla de 15 minutos: Toda alerta roja se atiende en el
cuarto de hora.
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Caso inspirador: La cafeteria que uso6 redes sociales como
termdmetro

Café del Pueblo integro su dashboard con menciones en Instagram y Twitter. Si
detectaba palabras como ‘lento” o "frio" en tiempo real, el gerente enviaba un
descuento al cliente afectado. Resultado: Las quejas publicas se redujeron un
70%,y el 50% de esos clientes volvieron la semana siguiente.

Tu desafio Quantum: Convierte datos en acciones
En los proximos 7 dias:

1. Configura un dashboard con 2 métricas en tiempo real (gj: ventas diarias,
stock critico).

2. Compartelo con tu equipo en una pantalla visible.

3. Actua al menos 1 vez basado en una alerta.

Ejemplo de accion rapida:

Si tu dashboard muestra que un producto no se vende hoy, ofrece un
descuento flash por WhatsApp o en tu tienda.

Resumen: Claves del dashboard en tiempo real

Enfocate en lo urgente, no en lo perfecto.
Automatiza o moriras en el intento.

Usa colores y alertas como tu lenguaje secreto.

Tu primer paso practico HOY

- Conecta 1 fuente de datos (ej: tu sistema de ventas) a Google Sheets o Excel.
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¢cQue sigue?

En el Capitulo 15, descubriras las Métricas clave para PYMES: Los 7 numeros

que toda empresa debe monitorear para no perder el rumbo. Incluye el caso

de una tienda de mascotas que evito la quiebra al detectar una caida del 30%
en su meétrica estrella.

;Listo para dominar el arte de medir lo esencial? Q
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Capitulo 15: Métricas clave para PYMES — Los 7
numeros que salvaran tu negocio

iHola, guardian de resultados!

¢Sabias que el 60% de las PYMES cierran antes de los 5 anos por no medir lo
correcto? No es falta de pasion, sino de foco en las métricas que importan. En
este capitulo, descubriras los 7 numeros que toda PYME debe vigilar como un
halcon.. y como usarlos para tomar decisiones que te alejen del abismo y te
acerquen al exito.

La historia de Luis: La tienda de mascotas que evitd la quiebra
con una meétrica

Luis tenia Patas Felices, una tienda de alimentos para perros. Sus ventas
parecian estables, pero algo olia mal. Un dia, reviso su métrica estrella: Margen
de contribucion por producto. Descubrid que el 30% de sus ventas venian de un
alimento premium que, tras subir costos, ile generaba péerdidas!

Acciones inmediatas:

1. Elimind el producto premium y lo reemplazé con una linea de snacks locales
mas rentables.

2. Enfoco su marketing en los alimentos con mayor margen.

3. Educd a su equipo para recomendar opciones sostenibles.

Resultado: En 2 meses, recuperd un margen saludable y evito cerrar. Luis no
necesitdé un MBA.. solo una meétrica clave y coraje para actuar.
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Los 7 numeros que toda PYME debe vigilar
# 1. Margen de contribucion

<Qué mide? Ganancia por producto después de restar costos variables.
Formula: Precio de venta - Costo de produccion/compras.

Por qué importa: Te dice quée productos realmente generan dinero.

> Ejemplo: Si vendes camisetas a $20 y cuestan $12, tu margen es $8. Si suben
a $15, el margen cae a $5.. ialerta!

# 2. Rotacion de inventario

¢<Que mide? Cuantas veces vendes y repones tu inventario en un periodo.
Formula: Ventas anuales / Inventario promedio.

Por qué importa: Un numero bajo significa dinero estancado en estantes.

> Ejemplo: Si vendes $100k al ano y tu inventario promedio es $25Kk, rotas 4
veces. Menos de 2 — Problema.

# 3. Liquidez inmediata

<Qué mide? Capacidad de pagar deudas a corto plazo.
Formula: Activos corrientes / Pasivos corrientes.

Por que importa: Si es menor a 1, estas en riesgo de impagos.
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# 4. Tasa de retencion de clientes
<Que mide? % de clientes que repiten compra en un periodo.
Formula: Clientes que vuelven / Total de clientes.

Por qué importa: Es 5-10 veces mas barato retener que captar.

# 5. CAC Payback Period
<Qué mide? Tiempo en recuperar la inversion de adquirir un cliente.
Formula: Costo de adquisicion / Margen mensual por cliente.

Por qué importa: Si tardas 12 meses en recuperar $100, mal negocio.

# 6. Satisfaccion del equipo
<Qué mide? % de empleados que recomendarian trabajar en tu empresa.

Como medir: Encuesta andnima de 1 pregunta: "Del 1 al 10, ;recomendarias
trabajar aqui?".

Por qué importa: Equipos felices = clientes felices.

# 7. Crecimiento mes a mes
¢cQué mide? % de aumento en ventas, clientes o margenes.
Formula: (Mes actual - Mes anterior) / Mes anterior x 100.

Por qué importa: Si creces menos del 5% en mercados dinamicos, estas
quedandote atras.
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Paso a paso: Prioriza tus métricas en 4 pasos

# 1. Elige 3 métricas criticas (15 minutos)
Basado en tu industria:
- Minorista: Margen de contribucion, rotacion de inventario, retencion.

- Servicios: Liquidez, satisfaccion del equipo, CAC Payback.

# 2. Automatiza la recoleccidn (1 hora)
- Usa herramientas como QuickBooks (finanzas), HubSpot (CRM), o Excel.

- Ejemplo: Configura alertas cuando el margen de un producto baje del 20%.

# 3. Revisa semanalmente (30 minutos)

- Junto a tu equipo, preguntense: *;Que nos dicen estos numeros? ;Que accion
tomar?".

# 4. Ajusta tu estrategia (15 minutos)

- Si una meétrica falla, pivota rapido. Ejemplo: Si la rotacion de inventario baja,
haz una venta flash.

Errores comunes (y como evitarlos)

- Medir solo ventas totales: Las ventas pueden subir mientras los margenes
caen en picada.

- Ignorar meétricas cualitativas: La satisfaccion del equipo predice rotacion y
productividad.

- No compartir métricas con el equipo: Si tu staff no sabe qué importa, no
puede ayudar.
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Caso inspirador: La ferreteria que multiplico su liquidez

Herramientas Rapidas estaba al borde de la quiebra por deudas a corto plazo.
Tras medir su liquidez inmediata (0,7), actuo:

- Renegocio pagos con proveedores.
- Vendio inventario obsoleto con un 50% de descuento.
- Ofrecio pagos anticipados con 5% de descuento.

Resultado: En 3 meses, su liquidez subio a 1,5 y salvo el negocio.

Tu desafio Quantum: Enfdécate en lo vital
En los proximos 7 dias:

1. Elige tus 3 métricas clave.

2. Configura un sistema para medirlas.

3. Toma 1 decision basada en datos.

Ejemplo de accion rapida:

Si tu margen de contribucion es bajo, sube el precio de 1 producto hoy y mide
la reaccion.

Resumen: Claves para métricas que salvan
Mide para actuar, no para coleccionar datos.
Comunica las metricas a tu equipo: Que todos remen en la misma direccion.

Celebra cuando las métricas mejoran: Refuerza la cultura basada en
resultados.
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Tu primer paso practico HOY

- Calcula tu margen de contribucion de 1 producto estrella. (Es sostenible?

cQué sigue?

En el Capitulo 16, cerraras con broche de oro usando el Mapa Estratégico con
MIRO: Como alinear toda tu estrategia en un lienzo visual, incluso si odias los
planes de 100 paginas. Incluye el caso de una panaderia que triplico su
crecimiento con un mapa colgado en la pared.

;Listo para pintar el futuro de tu negocio? &)
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Capitulo 16: Mapa Estratégico con MIRO — Alinea tu
equipo y pinta el futuro en una pared

iHola, arquitecto visual!

¢JAlguna vez has intentado explicar tu estrategia a tu equipo y terminaron mas
confundidos que inspirados? Los mapas estrategicos son la solucion, pero
olvida los documentos aburridos: con MIRO, una pizarra digital colaborativa,
convertiras tu plan en un lienzo visual que todos entenderan, amaran y
gjecutaran. En este capitulo, aprenderas a crear un mapa que una mentes,
recursos y suenos.. sin morir en el intento.

La historia de Carmen: La panaderia que triplicd su crecimiento
con un mapa en la pared

Carmen, duena de Pan del Pueblo, tenia una vision clara: "Ser la panaderia mas
querida de la region®. Pero su equipo no entendia como lograrlo. Un dia, dibujo
un mapa estratégico en MIRO con:

- Proposito central: En el centro, una foto de su abuela amasando pan.

- Objetivos clave: Ramas con "Calidad artesanal’, "Experiencia calida”,
"‘Comunidad®.

- Acciones concretas: Hojas con tareas como "Capacitar en atencion
personalizada” o "Talleres de pan para ninos".

Resultado: Su equipo, desde los panaderos hasta los cajeros, entendio su rol.
En 6 meses, triplicaron clientes y ganaron un premio local. Carmen no uso
PowerPoint.. usd imagenes, colores y pasion.
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¢Qué es un Mapa Estratégico en MIRO?
Es un diagrama visual que conecta:

- Propdsito: ¢ Por qué existimos?

- Objetivos estrategicos: ;Que queremos lograr?
- Acciones clave: ;Como lo haremos?

- Métricas: ; COmo sabremos que vamos bien?

Beneficios:
- Claridad: Todos ven el mismo norte.
- Colaboracion: Tu equipo puede agregar ideas en tiempo real.

- Flexibilidad: Cambia ramas facilmente si el mercado gira.

Paso a paso: Crea tu mapa en MIRO en 2 horas

# 1. Prepara tu lienzo (20 minutos)
- Registrate en [MIROI(https.//miro.com/) (gratis para equipos pequenos).

- Elige una plantilla de Mapa Estratégico o empieza desde cero.

# 2. Define tu propdsito (30 minutos)
- Pregunta clave: ;Qué problema resolvemos para nuestros clientes?
- Ejemplo de Carmen: "Llevar el sabor y calidez de lo artesanal a cada hogar".

- Tips: Usa una imagen central (gj: logo, foto de tu primer producto).
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# 3. Agrega objetivos y acciones (40 minutos)

- Crea ramas con objetivos (maximo 5). Ejemplo:
- "Ser lideres en servicio al cliente".
- "Innovar en productos saludables".

- Anade hojas con acciones: "Entrenar al equipo en feedback positivo”, "Lanzar 2
nuevos panes sin gluten”.

# 4. Conecta métricas (30 minutos)
- Usa post-its de colores para vincular cada objetivo con métricas. Ejemplo:
- "Encuesta de satisfaccion = 9/10".

- "WVentas de panes saludables = 20% del total",

Errores comunes (y como evitarlos)
- Saturar el mapa: 20 objetivos y 100 tareas.

- Solucion: Maximo 5 objetivos y 3 acciones por cada uno.
- Ignorar al equipo: EL mapa lo creas tu solo.

- Solucién: Haz un taller virtual donde todos agreguen ideas.
- No actualizar: Dejar el mapa como un adorno.

- Solucion: Revisa y ajusta cada mes en reuniones de 15 minutos.

Caso inspirador: La consultora que alined 3 sucursales con un
solo mapa

Estrategia Global, una consultora con equipos en México, Colombia 'y
Argentina, usé MIRO para unificar su estrategia. Cada sucursal tenia su propia
rama en el mapa, pero todas conectaban al mismo proposito: "Empoderar a las
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PYMES latinoamericanas". Resultado: Redujeron duplicidad de esfuerzos un
40% Yy lanzaron 2 servicios regionales en 4 meses.

Tu desafio Quantum: Pinta tu futuro
En los proximos 7 dias:
1. Crea tu cuenta en MIRO.

2. Bosqueja tu mapa estrategico con proposito, objetivos y 1 accion por
objetivo.

3. Compartelo con tu equipo y pide feedback.

Ejemplo de accion rapida:

Si tu propaosito es "Revolucionar la moda sostenible’, agrega una rama con el
objetivo "Usar 100% materiales reciclados en 12 meses' y una accion “Contactar
3 proveedores eco-friendly esta semana”.

Resumen: Claves del mapa estratégico visual

Menos texto, mas imagenes: Un dibujo vale mas que mil planes.

Colaboracion > Perfeccion: Mejor un mapa imperfecto con todos
involucrados.

Vivelo: Si no lo revisas, no sirve.

Tu primer paso practico HOY

- Dibuja tu proposito en una servilleta o MIRO. Ejemplo: "Queremos que cada
cliente se sienta como en casa”.

E-Book Quantum: Planeacion Agil para PYMES que Transforman 79



Quantum

3% iFelicidades! Has llegado al final del e-book Quantum.

Pero esto no es un adids, es un comienzo. Ahora tienes las herramientas para
transformar tu PYME en una maquina agil, enfocada y humana. Recuerda:

- No existe el plan perfecto, solo el que se ajusta.
- La grandeza esta en ejecutar, no en sonar.

- Tus clientes y equipo son tu mejor brujula.

cQué sigue?

- Unete a nuestra comunidad Quantum para casos practicos, webinars y apoyo

entre emprendedores.
- Comparte este e-book con otro duefio de PYME que necesite inspiracion.

El viaje acaba de empezar. iNos vemos en la cima! g7

cListo para aplicar lo aprendido?
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3% Conclusion: Tu Momento de Brillar Ha Llegado**

Querido empresario,

A lo largo de este viaje, has descubierto que la “verdadera magia™ de los
negocios no esta en los planes perfectos, sino en la ""agilidad para adaptarse™,
el ""coraje para priorizar™ y la ""sabiduria para escuchar™ (a tu equipo, a tus
clientesy a tu intuicion).

No eres la misma persona que empezo a leer este e-book. Ahora tienes:
- "Herramientas™ para convertir el caos en estrategia.
- ""Historias™™ que prueban que los limites existen solo para romperse.

- ""Un mapa™ para navegar lo desconocido sin miedo.

Pero hay una verdad incomoda: ""El conocimiento sin accion es solo un sueno
caro™.

iEs Hora de Actuar!

1. Hoy: Abre MIRO, dibuja tu primer mapa estrateégico "aunque sea en una
servilleta”.

2. Esta semana: Reune a tu equipo y haz un SWOT agil. Que nadie salga de esa
sala sin una tarea clara.

3. Este mes: Elige una métrica que hoy ignoras y conviertela en tu obsesion.
Recuerda:

- No necesitas permiso para innovar.

- Elfracaso no es caer, es quedarse en el suelo.
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- Tu PYME no es un negocio.. es un legado.

La Ultima Pregunta

¢Que pasara si aplicas "solo una idea” de este e-book?
- ¢Subiran tus ventas?

- ¢.Recuperaras horas de sueno?

- .Tu equipo sonreira mas?

“La respuesta esta en tus manos™.

El futuro no es un lugar al que vamos, sino uno que creamos.

John Schaar

Nosotros creemos en ti. oY tu?

El mundo necesita lo que tu negocio puede llegar a ser. g7

El equipo Quantum

Transformando PYMES, un capitulo a la vez.
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STRA L AB

Es el programa que te permite
convertir tus suenos e ideas en
realidades efectivas y eficientes
a traves un proceso de 4 etapas
facilitando la definicion de
estrategia y las acciones tacticas
qgue los convierten en resultados
duros.

Mas infomracion:

www.quantumsl.es
www.sstrategyadvisors.com



El programa estd compuesto de 4 mdédulos que nos
permiten acompanarte desde la definicion
filoséfica de la estrategia hasta su seguimiento,
ajuste y control.

&
Oollo™\ gg

Formacién Online Taller Quantum Quantum Tracker Ciclo Quantum
Certificacion Estratega Sesiones de Planeacién Acceso libre a un Kit de Acompanamiento trimestral
Quantum, te provee a tiy tu Estratégica con nuestro CEO Herramientas que facilitan el en la revision y ajuste del
equipo de los conceptos para definir, afinar y construir seguimiento e plan, las acciones y las
clasicos y agiles de un Plan Estratégico implementacion del plan en herramientas que facilitan su
planeacion adaptados a la personalizado y ejecutable diferentes ambientes y implementacion.
PYME y la actualidad. desde el primer dia. sectores.
> Métodos Hibridos . Foco en laimplementacién

No somos "gurus de moda". Unimos 70% de los planes fracasan por falta

lo mejor de Harvard Business School de seguimiento (nosotros lo

y Silicon Valley. solucionamos con el Ciclo Cuéantico).

y ,

> Hecho para PYME’s > Tecnologia humana

Lenguaje claro, precios accesibles y IA como asistente, no como

herramientas que no requieren reemplazo. Tus decisiones,

equipos técnicos. potenciadas.

Mas infomracion:

www.quantumsl.es
www.sstrategyadvisors.com



