Ordena, simplifica y escala tu negocio
con decisiones basadas en datos.



Problemas comunes detectados en las Pymes

————— —

cQué enfrentas en tu negocio? <> Cual esla raiz del problema?

"/Izl Pagos desordenados a proveedores
y empleados, sin estrategia.

Falta de visibilidad del ciclo de ventas.

Mucho esfuerzo en operaciones Falta de integracion entre areas clave.

y recursos, pocos resultados.

Sin visibilidad clara de la rentabilidad.

@ Reaccion tardia a cambios del mercado.

Falta de procesos claros y optimizados.

Falta de analisis y monitoreo.
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Asi trabajaremos juntos @

Adaptamos nuestro framework probado a la realidad de tu negocio e industria.

;t Equipo definido = - Comunicacion agil
Seleccionamos juntos el equipo Establecemos canales y una frecuencia
de trabajo y los puntos clave de contacto. de comunicacion clara.

=l Reglas claras (@' Objetivos compartidos
Definimos expectativas y normas Asignamos responsabilidades y metas

de trabajo conjuntas. para cada etapa del proceso.



¢ Preparamos el viaje?

—
cDe dénde (A dénde cQué ;cCuando ¢Vamos por ¢Llegamos...
partimos? queremos llegar? necesitamos arrancamos? el camino y qué
+ . preparar? B correcto? aprendimos?

- . - -

DIAGNOSTICO ESTRATEGIA ORDENAMIENTO IMPLEMENTACION MONITOREO MEJORA
COMERCIAL CONTINUA

p—

Ningun viaje importante empieza arrancando el motor sin plan.

" Un proceso comercial sélido tampoco. -
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FRAMEWORK DEL
PROCESO COMERCIAL
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» Recoleccién de datos * Beneficios de Negocio Identificacion de procesos ® Ejecucion de acciones * Analsis de métricas Optimizacion de
automatizable :
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CRONOGRAMA ESTIMADO FRAMEWORK
PROCESO COMERCIAL
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El resultado de ordenar el proceso comercial
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A ANTES ¥ DESPUES
B Datos poco confiables e ingresos ' ¥ Informacion clara, decisiones seguras
iImpredecibles
@®) Objetivos poco definidos y roles @& Metas claras y equipo alineado
confusos
3 Proceso comercial desorganizado S Proceso estructurado y optimizado

Comunicacion deficiente entre areas ‘ ® Comunicacién fluida y colaborativa

() Resistencia al cambio y herramientas _# Equipos motivados, adopcion
| obsoletas | tecnoldgica agil
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cTe animas a dar el salto?

Ahora que conocés nuestro metodo, es momento de avanzar.

- Dejar de apagar incendios todos los dias
- Anticipar decisiones con un plan claro
- Escalar tu negocio con procesos que

se pueden delegar

Estamos listos para acompanarte

Demos el salto
que tu negocio necesita.




cY si no hacemos nada?

Segun Albert Einstein,

“Hacer siempre lo mismo

y esperar resultados diferentes.”

— Albert Einstein
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