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Si quiere hacer crecer su negocio de una buena vez, estos son los puntos clave que debe conocer para
impulsar el éxito de su empresa:

Celebre sus logros: Reconozca la dedicacién y la pasion invertida en su negocio. Mantener altas la
motivacién y la confianza son pilares esenciales para conquistar nuevos horizontes.

Preparese para operar: A medida que su empresa crece, es crucial estar listo para escalar operaciones.
Delegue tareas, contrate personal y busque apoyo externo para manejar la creciente demanda de
tiempo y recursos.

Construya un equipo sélido: Aseglrese de que su equipo comparta su vision y compromiso. Un
equipo confiable es vital para el éxito a largo plazo.

Encuentre el equilibrio: Administre el crecimiento manteniendo un control efectivo sobre las
operaciones y finanzas. Este equilibrio es esencial para avanzar hacia el liderazgo y el éxito empresarial.
Afronte la soledad empresarial: Aceptar y manejar la soledad que puede surgir a medida que se
distingue como duefio es crucial para su eficacia como lider.

Estos anclajes seran sus aliados mientras transita la Etapa Crece. Mientras tanto, siga adelante hacia un
futuro préspero para su negocio.

A continuacion, los siguientes puntos representan los principales momentos que comprende esta etapa:

Inspirese y disfrute los frutos de su esfuerzo: Esta etapa se caracteriza por ser altamente inspiradora
y gratificante, ya que es cuando se empiezan a ver los frutos del esfuerzo y la pasién invertida en el
emprendimiento.

Aprenda a delegar tareas: Inicialmente, el emprendedor maneja multiples tareas por si mismo, pero

con el crecimiento del negocio, se vuelve esencial delegar y buscar ayuda, marcando un cambio en la
forma de operar del negocio.

Construya un equipo de confianza: Los primeros colaboradores suelen ser personas de confianza que
forman parte de su circulo cercano, lo que facilita una cooperacién estrecha y un apoyo incondicional
en los desafios y logros iniciales.

Adaptese y formalice los procesos: A medida que el negocio crece, surge la necesidad de adaptar y

formalizar los procesos y la gestion de este, incluyendo aspectos financieros y operativos.

Cambie la dinamica de trabajo y acepte la soledad empresarial: El crecimiento del negocio conlleva
un cambio en la relacién con su equipo, introduciendo desafios como la soledad empresarial y la
necesidad de un liderazgo mas estructurado.

Estos puntos destacados ofrecen una visién general de los desafios y oportunidades que surgen durante
la etapa de crecimiento de un emprendimiento y subrayan la importancia de la adaptacién y el desarrollo
de habilidades de liderazgo.

iSiga explorando este documento que todavia tiene mucho mas contenido de gran
aporte para este momento!
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Lo invitamos a realizar un ejercicio practico por medio del cual podré analizar cémo esté gestionando a sus
clientes, sus acciones de marketing, sus acciones estrategia de negocio y la evaluacién de oportunidades.

Instrucciones:

A continuacién, se presentan 10 categorias de habilidades necesarias en la etapa de crecimiento. En cada
categoria, elija la afirmacién a, la b o la ¢, segin sea la que mejor represente su situacién actual.

e A pesar del aumento de demanda, sigo enfocandome activamente en la captaciéon de nuevos
clientes.

e Me he centrado en manejar la demanda actual y he reducido mis esfuerzos en captar nuevos
clientes.

¢ A menudo me siento abrumado por la demanda y he dejado de lado completamente la captacion
de clientes.

e Mantengo una estrategia de marketing constante, incluyendo publicaciones en redes sociales y
envio de catédlogos

* Mis acciones de marketing varian; hay momentos en los que soy muy activo y otros en los que no
tanto.

e He disminuido significativamente mis acciones de marketing debido al aumento de trabajo y
demanda.

e Tengo una estrategia clara y sistematica para la captacion de clientes, que sigo regularmente.
e Capto clientes de forma mas espontanea y menos estructurada.

e No tengo una estrategia definida para captar clientes, suelo concentrarme mas en las ventas y
produccion.

e Equilibro mi tiempo entre atender a los clientes actuales y atraer a nuevos clientes.
e Me enfoco mas en satisfacer a los clientes actuales que en atraer a nuevos.

* Mi atencidn esté principalmente en los clientes actuales, dejando poco espacio para buscar nuevos
clientes.
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Considero la captacién de clientes como una funcién esencial y estratégica en todas las etapas de
mi negocio.

Reconozco la importancia de captar clientes, pero no siempre es mi prioridad.

He subestimado la importancia de la captacién continua de clientes en mi estrategia de negocio.

Siempre analizo las nuevas ofertas en funcién de si mantienen o aumentan mi margen de ganancia.

A veces me dejo llevar por el entusiasmo y considero ofertas que podrian reducir mi margen de
ganancia.

No suelo evaluar las nuevas ofertas en funciéon de su impacto en mi margen de ganancia.

Constantemente me enfoco en mantener y mejorar lo que hace Unico a mi producto/servicio.
Ocasionalmente me desvio de mi diferenciacién clave al agregar nuevos productos/servicios.

A menudo agrego nuevos productos/servicios sin considerar como afectan mi diferenciacion.

Limito mi crecimiento en amplitud para profundizar en mi area de especializacion.
A veces me expando en areas que no se alinean con mi especializacion.

No tengo una estrategia clara sobre la limitacion o expansion de mi negocio.

Cuidadosamente evalio las ofertas de proveedores para asegurarme de que se alineen con mi
estrategia, para evitar decisiones basadas solo en el precio.

A veces acepto ofertas de proveedores sin considerar completamente cémo impactan mi
estrategia.

Frecuentemente tomo decisiones basadas en el costo sin evaluar su impacto a largo plazo.

Consistentemente defiendo mi margen de ganancia como parte fundamental de la identidad de mi
pyme.

Ocasionalmente hago concesiones que afectan mi margen de ganancia.

No suelo enfocarme en el margen de ganancia como parte de mi estrategia empresarial.
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Visualice su potencial emprendedor, sus fortalezas y oportunidades de mejora de acuerdo con la
puntuacién final obtenida:

e Entre 35-50 puntos: jExcelente trabajo! Usted equilibra bien la pasién por su producto con un enfoque
practico y centrado en el cliente.

e Entre 20-34 puntos: Buen esfuerzo. Destaca en algunas éreas, pero otras necesitan mas atencion y
desarrollo.

* Menos de 20 puntos: Areas de mejora. Considere invertir més tiempo y recursos para fortalecer los
aspectos en los que ha puntuado mas bajo.

Recuerde que este ejercicio estd disefiado para que usted pueda identificar sus fortalezas y
oportunidades de mejora, atravesando este trayecto con la informacién necesaria para crecer. {Siga
adelante con determinacién y aprendizaje constante!

Hacer que su negocio crezca es un desafio en si mismo, pero al mismo tiempo, contiene muchos mas retos
por explorar. Aqui compartimos desafios reales que tiene que atravesar si lo que quiere es lograr que su
empresa sea exitosa. jAdelante, que empiece el juego!

DES AFiU -l REVITALICE LA
. CAPTACION DE CLIENTES

La mision de este desafio es que usted pueda reforzar y sistematizar la captacion de
clientes, una tarea fundamental para la consolidacién y rentabilidad de su negocio. Para
lograrlo, siga los siguientes pasos:

* Paso 1: Evalle las estrategias de captacion de clientes que usted ha utilizado.
Identifique lo que ha funcionado bien y lo que necesita mejorar.
Paso 2: Durante los proximos 14 dias, recupere y refuerce al menos dos actividades
de captacién que antes realizaba y hayan funcionado. Esto podria incluir
publicaciones en redes sociales, envio de catalogos, creacion de promociones, o
pedidos de recomendaciones.
Paso 3: Al finalizar los 14 dias, evalte en qué medida estas acciones impactaron en
la cantidad de consultas. Si es que efectivamente aumentaron la cantidad de
consultas, sistematice estas actividades en su rutina diaria para mantener un flujo
constante de nuevos clientes.
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DESAFiﬂ = MANTENER EL IMPULSO
= EN EL CRECIMIENTO

La misidon de este desafio es que usted pueda asegurar un flujo constante de nuevos
clientes. Siga este paso a paso para lograrlo:

Paso 1: Investigue a partir de proveedores, competidores o clientes, qué nuevas
estrategias de captaciéon se estan utilizando que usted no ha probado, a partir de
esto, permitase un espacio para imaginar qué nuevas acciones de captacion podria
hacer.

Paso 2: En las préximas dos semanas, implemente como testeo al menos una nueva
estrategia de captacion de clientes.

Paso 3: Cada vez que se encuentre abrumado por las demandas actuales de su
negocio, recuerde que la captacidn de clientes es esencial para la sostenibilidad a
largo plazo y que usted es alguien que se actualiza permanentemente en esta
funcién del negocio.

Paso 4: Al final del periodo, revise y analice los resultados de su testeo. Ajuste su
enfoque segln sea necesario y planifique coémo puede integrar estas actividades de
manera sostenible en su operacion diaria.

DESAFiU . MANTENER EL FOCO
- EN LA DIFERENCIACION

mision de este desafio es que usted pueda conservar la identidad y diferenciacion de
producto o servicio. Estos son los pasos que debe poner en accién:

Paso 1: Identifique lo que hace Unico a su producto o servicio actual y qué lo
diferencia de la competencia.

Paso 2: Durante los préximos 10 dias, cuando reciba ofertas para expandir o
modificar su gama de productos/servicios, preguntese: ";Cémo afectard esto a mi
diferenciacion en el mercado y a mi margen de ganancia?"

Paso 3: Si se encuentra tentado a aceptar estas ofertas, reconsidere enfocandose en
como puede mejorar y profundizar en lo que ya ofrece, en lugar de expandirse.
Aseglrese de mantener su diferenciacion y margen en el mercado.
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DESAFiU 4. DEFENSA DEL MARGEN
= Y LA IDENTIDAD DE LA PYME

La misidon de este desafio es que usted pueda defender el margen de ganancia y la
identidad de su Pyme. Siga este paso a paso:

Paso 1: Clarifique su margen actual de ganancia y cdmo su producto o servicio se
diferencia en el mercado.

Paso 2: Por los siguientes 7 dias, frente a cualquier nuevo negocio que surja,
cualquier cambio en su producto que quiera hacer o cualquier sugerencia del cliente
para brindar mas o mejor, pregintese cada dia: ";Mejorard esto mi margen y
reforzara la identidad de mi pyme?"

Paso 3: Recién, luego de esos 7 dias de hacerse esta pregunta decida si quiere hacer
las modificaciones de producto/servicio que pensé o tomar el negocio que surgié o
agregar el servicio que pidio el cliente.

DESAFiU . EVALUE Y AJUSTE LAS
= ESTRATEGIAS DE VENTA

La mision de este desafio es que usted logre identificar al menos una estrategia de
venta que no esté funcionando, para ajustarla o reemplazarla. Para ello, llevara adelante
el siguiente plan de accién:

Paso 1: Analice sus estrategias de venta actuales y evalle su efectividad, en
términos de conversion de ventas y ROI (retorno de inversion).

Paso 2: Identifique la estrategia menos eficiente y desarrolle un plan para mejorarla
o sustituirla por una nueva estrategia.

Paso 3: Implemente este cambio y monitorice los resultados, para visualizar su
impacto en las ventas.
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Estos desafios estan disenados para ayudar a los emprendedores a enfocarse en la importancia de la
captacién continua de clientes, incluso durante las fases de crecimiento del negocio, asegurando asi la
sostenibilidad y el éxito a largo plazo. Y también para mantener lo méas importante que debe tener una
pyme: su diferenciacién.

Tome este valioso contenido y apliquelo en su dia a dia para que su emprendimiento crezca y se convierta
en una empresa exitosa. jEsta es la mejor decisién que puede tomar para aprovechar la energia que

experimenta en esta etapal!

No se vaya sin antes descargar el libro de regalo que hemos seleccionado para usted. jSiga con ese
empuje y determinacién porque su negocio estd encaminado!

Prepérese, en la Ultima etapa de esta serie le tocara enfrentar nuevos desafios y aprendizajes, propios de
una empresa ya consolidada.
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