EDICION INTEGRAL - PARA COMPARTIR

VEWUDE

AXELERATE

GUIA EJECUTIVA
DE LOS TRES DIAS

Del valor a la ventaja.
De la claridad a la ejecucidn.
De la identidad a la evolucion.

Conceptos, casos, herramientas y ejercicios para trabajar con socios, equipos y
companeros de formacion.

Ricardo Salguero / Vende+

Una edicién para la comunidad de Axelerate
y compafieros de Maestria del Dinero.
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COMO USAR ESTA EDICION

Tres dias unidos.
Una conversacion completa.

Tu empresa ya funciona. La siguiente etapa exige elegir dénde crecer, proteger la utilidad
y conseguir que el equipo resuelva mas sin depender de ti para cada decisién. Esta guia
relne los tres dias de Axelerate para ayudarte a trabajar esas decisiones con tus socios y
lideres.

Dia 1 - Reconocer el valor y construir ventaja

El punto de partida es entender por qué nos compran y qué combinacion de renuncias,
capacidades y beneficios permite competir desde nuestras fortalezas.

Dia 2 - Tomar decisiones y construir sistemas

Los errores, el panel de empresarios y los casos en vivo llevan las ideas al cliente, el
precio, las ventas, el portafolio, el liderazgo y la vision.

Dia 3 - Elegir, organizarse y evolucionar

La identidad se convierte en prioridades, reuniones, responsabilidades y cultura. La
mutacidén y las conexiones permiten revisar el negocio sin perder contacto con la
realidad.

Qué encontraras

Conceptos, casos y ejercicios para revisar tu empresa con datos. Elige una decisién
pendiente, trabaja el capitulo correspondiente y acuerda una accién con tu equipo.
Vuelve a la guia cuando necesites revisar otra parte del negocio.

Por Ricardo Salguero / Vende+ - Aprendizajes de Axelerate para crecer, dirigir mejor y disfrutar lo que has construido.

LEE LA GUIA POR DIA
IR AL DIA 1 IR AL DIA 2 IR AL DIiA 3

GRABACIONES DEL EVENTO - ABRE CADA SESION

Dial-Partel > Dia 2 - Mafiana > Dia 3 - Mafiana >
Dial-Parte2 > Dia 2 - Tarde - Parte 2 > Dia 3 - Tarde >
Dial- Parte3 > Dia 2 - Tarde - Parte 3 >

Dial-Parte4 >
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GUIA EJECUTIVA INTEGRAL

Reconoce tu valor.
Construye tu ventaja.

La empresa puede tener capacidades valiosas que el duefio dejo de ver por estar
demasiado cerca de la operacién.

Relevante x Distinto x Persuasivo.
Renuncias + Capacidades distintivas + Beneficios.

Descubrir la combinacién que el cliente aprecia y que resulta dificil de copiar.

Aprendizajes de Axelerate - Alvaro Luque y equipo

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DIA1 04/72



=== 01/ PUNTO DE PARTIDA

UNA IDEA PARA COMENZAR

Muchos empresarios estan buscando afuera lo que necesitan para crecer.

Una nueva campana.

Mas seguidores.

Otra herramienta.

Una nueva estrategia de ventas.
Mas publicidad.

Pero una de las ensefianzas mas importantes del primer dia de Axelerate fue otra:

“Estas parado en una mina de oro.”

Muchas veces el crecimiento no comienza agregando algo nuevo.
Comienza entendiendo mejor lo que ya tienes:

¢Por qué realmente te compran?

¢Qué problema estas resolviendo?

¢Para quién ese problema importa de verdad?
¢Qué haces diferente?

¢Y qué combinacion de capacidades tiene tu empresa que seria dificil para otro

copiar?

Durante el Dia 1 trabajamos alrededor de dos de las dindmicas fundamentales de la estrategia:

VALOR - VENTAJA

Y este documento resume las ideas que consideramos mas importantes para cualquier

empresario.

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DiA 1

05/72



== 02/ VALOR

VALOR

Una de las féormulas centrales del dia fue:

VALOR = RELEVANTE x DISTINTO x PERSUASIVO

No basta con tener un buen producto.

Para que el mercado perciba valor tienen que ocurrir tres cosas:

1. Tiene que ser relevante.
2. Tiene que ser distinto.
3. Tiene que ser persuasivo.

Si una de esas variables falla, el valor percibido disminuye.

Veamos cada una.

RELEVANTE X DISTINTO

VALOR

Tres factores que se refuerzan entre si.

RICARDO SALGUERO / VENDE+

X

PERSUASIVO
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=== 03 / RELEVANTE

RELEVANTE

¢Por qué alguien dice “me interesa”... pero no
compra?

Esta fue una de las primeras grandes preguntas del dia.
Todos hemos escuchado:

“Me interesa.”

“Déjame pensarlo.”

“Te aviso.”

“Voy a revisar otras opciones.”
“En unas semanas te contacto.”

Y muchas veces creemos que necesitamos aprender mejores técnicas de cierre.

Pero el problema puede estar mucho antes del cierre.

El cliente no siente suficiente urgencia para actuar.

Una solucién se vuelve relevante cuando el problema que resuelve cumple simultdneamente dos
condiciones:

IMPORTANTE + URGENTE = RELEVANTE

Si es importante pero no urgente, el cliente puede postergarlo.

Si es urgente pero poco importante, buscara resolverlo de cualquier manera.
Pero cuando algo es importante y urgente, la decisién cambia.

Piensa en el ejemplo del cerrajero:

Llegas a casa después de un dia largo y descubres que dejaste las llaves adentro.
No quieres pasar tres semanas comparando cerrajeros.

Quieres entrar a tu casa.

El problema es importante y urgente.

Por eso una de las preguntas mdas poderosas para cualquier negocio es:

¢Qué problema resuelvo y para quién?

Porgue algo no es relevante por si mismo.
Es relevante para alguien, en una situacién determinada y en un momento determinado.

PARA APLICAR EN TU EMPRESA

Preguntate:

¢Qué problema resolvemos realmente?

¢Para quién ese problema es suficientemente importante?
¢Qué hace que resolverlo sea urgente?

¢Qué sucede si el cliente no lo resuelve hoy?

Si no puedes contestar estas preguntas claramente, probablemente estas intentando resolver el
problema de ventas con tacticas cuando primero necesitas revisar la estrategia.

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DIA1 07/72



== 04 / DISTINTO

DISTINTO

Ser “mejor” no necesariamente es una estrategia.

Mejor servicio.
Mejor calidad.
Mds experiencia.
Mejor atencion.
Mejor precio.

El problema es que practicamente todos tus competidores pueden decir exactamente lo mismo.

Y si el cliente no encuentra una diferencia clara entre tl y los demds, termina utilizando una
variable que si puede comparar:

EL PRECIO.

Ahi te conviertes en un commodity.
Una de las frases que mas nos llevamos del dia fue:

UNICO ES MEJOR QUE MEJOR.

Porque “mejor” es una escala.
Siempre puede aparecer alguien mas rapido, mas barato, mas grande o con mas recursos.
En cambio, ser distinto cambia la comparacion.

Durante la sesién trabajamos tres caminos para construir esa diferencia.

1. VER EL PROBLEMA DIFERENTE

No empieces hablando de las caracteristicas de tu producto.
Entiende qué estd intentando resolver realmente el cliente.
Una camara de seguridad no necesariamente vende resolucion, megapixeles o visién nocturna.

Para un padre que viaja constantemente puede vender algo completamente diferente:

tranquilidad de saber que sus hijos estan seguros.

El producto es el mismo.
El problema que estds entendiendo es distinto.
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=== 05/ TRES CAMINOS PARA SER DISTINTO

2. ABORDAR EL PROBLEMA DESDE UN ANGULO DIFERENTE

Uno de los ejemplos utilizados fue Domino's.
Domino's no necesitaba competir por hacer la pizza artesanal mas exquisita del mundo.
Podia competir en otra dimensién:

tiempo.

Cuando el cliente tiene hambre y necesita comer rapidamente, el problema deja de ser:
“;Cudl es la mejor pizza?”
y se convierte en:

“:Quién puede traerme una pizza rapido?”

Eso cambia el negocio entero.
3. OBTENER UN RESULTADO DIFERENTE

“Construimos con calidad y precios competitivos.”
Miles de constructoras podrian decirlo.
Ahora compara eso con:

“Adecuamos tu local en 21 dias o te devolvemos el 20%."”

El servicio puede sequir siendo construccién.
Pero el resultado que se promete cambia completamente la percepcién.

UNA LECCION INCOMODA

Si eres para todos, probablemente no eres para nadie.

Diferenciarse requiere renunciar.
Y esta idea comienza a preparar el camino hacia la siguiente dindmica de estrategia.
No puedes disefar:

el producto para todos,
el mensaje para todos,
la experiencia para todos
y el precio para todos...

y al mismo tiempo esperar ser percibido como Unico.

Elegir también significa renunciar.

Y eso nos llevd a una de las conversaciones mas importantes del dia.
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== 06 / CLIENTE Y VALOR

¢QUIEN ES REALMENTE TU CLIENTE?

Existe una diferencia enorme entre:

el cliente que quieres tener

y

el cliente que realmente valora y compra lo que haces.

A veces construimos toda la estrategia pensando en un cliente aspiracional mientras ignoramos al
cliente que ya nos estéd diciendo, con su dinero:

“Esto que haces tiene valor para mi.”

La ensefianza fue muy poderosa:

Si cambia el cliente, cambia todo.

Puede cambiar:

el problema,

el producto,

la oferta,

el precio,

el mensaje,

el mercado

y hasta la forma en que entiendes tu empresa.

Por eso antes de perseguir un mercado nuevo, observa el que ya tienes.

Tal vez ahi esta parte de tu mina de oro.

DEL VALOR A LA VENTAJA

Hasta aqui habiamos trabajado una pregunta:

¢Qué valor entregamos?

Pero después aparecié una pregunta mucho mas dificil:

¢POR QUE SOLO NOSOTROS PODEMOS
ENTREGAR ESE VALOR?

Ahi comienza la ventaja competitiva.

Porgue si cualquier competidor puede copiar facilmente aquello que dices que te hace diferente,
probablemente todavia no tienes una verdadera ventaja.
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mmmmm 07 /| CONSTRUIR VENTAJA

TU VENTAJA NO ES UNA SOLA COSA

Este fue otro aprendizaje importante.

Una ventaja competitiva rara vez depende de una sola caracteristica.
Porque una sola cosa normalmente puede copiarse.

Tu experiencia puede copiarse.

Una tecnologia puede comprarse.

Un proceso puede aprenderse.

Un producto puede replicarse.

Una campana puede imitarse.

Pero copiar una combinacién completa de decisiones y capacidades es mucho mas dificil.

La ventaja esta en el MIX.

Durante la sesién se trabajé alrededor de tres elementos:

RENUNCIAS
CAPACIDADES DISTINTIVAS
BENEFICIOS
VENTAJA =
RENUNCIAS + CAPACIDADES + BENEFICIOS

DISTINTIVAS

Una configuracién coherente, dificil y costosa de imitar.

CAPACIDADES DISTINTIVAS

Una capacidad distintiva no es simplemente algo que haces bien.
Es algo que tu organizacién ha aprendido a hacer de una manera que otros:

no saben hacer,
no pueden hacer facilmente
o tendrian que invertir mucho tiempo y dinero para copiar.

Y muchas veces esas capacidades nacen precisamente de las renuncias anteriores.
Por eso la ventaja competitiva no debe verse como una lista de atributos independientes.

Debe verse como un sistema.
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==mms 08 / RENUNCIAS Y BENEFICIOS

RENUNCIAS

Una renuncia estratégica no significa:

“No puedo hacer eso.”

Significa:

“Podria hacerlo, pero decidi no hacerlo.”

Las empresas se construyen también a partir de aquello a lo que deciden decirle NO.

No atender determinado mercado.

No ofrecer determinado servicio.

No competir por precio.

No utilizar determinada tecnologia.

No aceptar cierto tipo de cliente.

iPor qué?

Porgue cada renuncia permite concentrar recursos y desarrollar capacidades especificas.
El ejemplo utilizado durante la sesién fue Apple.

Sus decisiones sobre hardware, software y ecosistema no simplemente eliminan opciones.

También construyen capacidades que refuerzan todo el sistema.

Cada NO estratégico fortalece determinados Si.

BENEFICIOS

Finalmente esta aquello que recibe el cliente.
Los beneficios pueden ser:

funcionales,
emocionales,
economicos.

Pero tienen que conectarse directamente con las capacidades que construiste.
La légica es:

RENUNCIO A ALGO

l
ESO ME PERMITE DESARROLLAR UNA CAPACIDAD

{
ESA CAPACIDAD GENERA UN BENEFICIO PARA MI CLIENTE

l
LA COMBINACION COMPLETA SE VUELVE DIFICIL DE COPIAR

Eso es mucho mas poderoso que simplemente decir:

“Tenemos el mejor servicio.”
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= 09 / COMPETIR DESDE TUS FORTALEZAS

EL EJEMPLO DE DAVID Y GOLIAT

Una de las analogias utilizadas durante la sesién ayuda a entender perfectamente la ventaja.
David no intenta vencer a Goliat convirtiéndose en Goliat.

Cuando intenta utilizar la armadura de Saul, reconoce que esa no es su forma de competir.

Renuncia a la armadura.

Y utiliza capacidades que ya habia desarrollado cuidando ovejas.

La ensefianza empresarial es sencilla:

No compitas utilizando las fortalezas de tu
competidor.

Compite desde las tuyas.

Hay mercados en los que puedes ganar.

Y hay mercados en los que probablemente no debes competir.
La estrategia también consiste en saber la diferencia.

ESTAS PARADO EN UNA MINA DE ORO

Después de todo lo aprendido durante el Dia 1, esta frase adquiere otro significado.
Tu empresa probablemente ya tiene:

clientes que te prefieren,
conocimiento acumulado,
procesos que funcionan,
experiencias que otros no tienen,
relaciones,

datos,

reputacion,

historias,

tecnologia,

equipo

y capacidades.

El problema es que, como estas dentro del negocio todos los dias, muchas veces dejas de verlo.

Antes de buscar afuera, mira hacia adentro.

Tu siguiente ventaja puede estar mucho mds cerca de lo que imaginas.
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=== 10 / EJERCICIO EJECUTIVO

EJERCICIO EJECUTIVO

Haz esto con tu equipo

Reserva 30 minutos y responde estas preguntas:

1

2.

. ¢Cuadles son las 5 razones por las que nuestros clientes nos compran?

¢Cudles de esas cinco podria decir también nuestra competencia?

Tachalas.

3

N

. ¢Qué problema resolvemos realmente?

o qué producto vendemos.

¢Qué problema resolvemos?

4

5.

8.

9.

Y

. ¢Para quién ese problema es importante Y urgente?

¢Qué hacemos de una manera diferente?

. ¢Qué hemos decidido NO hacer?

. ¢Qué capacidades hemos desarrollado gracias a esas decisiones?
¢Qué beneficio obtiene nuestro cliente gracias a ellas?

¢Qué combinacion de estas cosas seria realmente dificil de copiar?

finalmente:

:DONDE ESTA NUESTRA MINA DE
ORO?
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m==== 11/ DE LA ESTRATEGIA AL SISTEMA

LA GRAN ENSENANZA DEL DIA 1

No necesitas competir haciendo méas de lo mismo.
Necesitas entender:

donde generas valor,
para quién ese valor importa,
como puedes entregarlo de una manera distinta,

y qué combinacion de decisiones y capacidades hace dificil que otro
pueda copiarte.

Ahi comienza la estrategia.

DE LA ESTRATEGIA AL SISTEMA

En Vende+ creemos que hay una segunda parte de esta conversacién.

Porque puedes tener una gran estrategia y aun asi perder oportunidades todos los dias si tu
empresa depende de que alguien recuerde:

contestar el WhatsApp,

hacer seguimiento,

actualizar el CRM,

[lamar al prospecto,

agendar la cita,

reactivar la base de datos

o responder cuando tu no estas.

Por eso trabajamos en convertir la estrategia comercial en sistemas de marketing, ventas e
inteligencia artificial que puedan ejecutarse de manera consistente.

En nuestro propio modelo trabajamos sobre cuatro sistemas: Marketing, Atracciéon, Conversion
y Crecimiento.

Una decisidn para esta semana

Elige una oportunidad que hoy dependa de tu memoria o de tu intervencién. Asigna un responsable, define el siguiente

paso y acuerda cuando revisar el resultado. Asi comienzas a convertir tu ventaja en una forma de trabajar que el equipo
puede sostener.
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=== DIiA 1/ COMPLEMENTO DE APLICACION

Hacer visible el valor
y demostrar la diferencia.

El marco de valor necesita sus tres factores. La relevancia conecta con un problema; la
diferencia cambia la comparacion; la persuasion ayuda al cliente a comprender y creer lo
gue la empresa propone.

Aplicacion Vende+ del marco del Dia 1

0l

02

03

04

Explica el resultado en el lenguaje del cliente

Describe para quién trabajas, qué situacién resuelves y qué cambia después. Un
listado de herramientas puede ser correcto y aun asi no explicar el beneficio que
la persona busca.

Conecta la promesa con una capacidad real

Si prometes rapidez, muestra qué proceso la hace posible. Si prometes
acompanamiento, explica cdmo se sostiene. La comunicaciéon debe corresponder a
una forma de operar.

Presenta evidencia pertinente

Utiliza ejemplos, demostraciones o casos documentados. Aclara el contexto y evita
presentar un resultado particular como una garantia para todos los clientes.

Facilita el siguiente paso

Una conversacion, una demostracion o un diagnéstico debe ayudar a evaluar el
encaje. El siguiente paso necesita ser comprensible y coherente con la decision
del cliente.

Para [cliente], resolvemos [problema] mediante
[capacidad], con [beneficio] respaldado por
[evidencial.

Esta plantilla es una elaboracién de Vende+ para aplicar el concepto de persuasién; no es una cita ni un ejercicio literal
del evento.
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GUIA EJECUTIVA INTEGRAL

Decide con claridad.
Convierte la estrategia
en un sistema.

La jornada completa conecta las seis dinamicas con decisiones reales y termina con una
vision empresarial que merece ser construida.

Cinco errores, cuatro pilares y creencias que afectan las decisiones.
Panel de empresarios, depdsito dental, pisos y azulejos, proveedores y liderazgo.

Tableros comerciales, portafolio, vision y plan de aplicacion de 30 dias.

Aprendizajes de Axelerate - Alvaro Luque y equipo
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===mm 02 / EL MAPA DE LA ESTRATEGIA

Seis dinamicas para
revisar tu negocio.

La estrategia se presenta como una conversacidén permanente sobre lo que la empresa
hace, cémo gana y hacia donde necesita evolucionar. Estas son las seis preguntas que
estructuran el mapa del dia.

01 ACCION

¢{Qué hacemos aunque no lo planeemos?
02 VENTAJA

iPor qué ganamos cuando ganamos?
03 VALOR

iPor qué alguien pagaria mas por nosotros?
04 'DENTIDAD

¢Quiénes somos y quiénes no somos?
05 MUTACION

iQué ya no funciona como antes?
06 ORGANIZACION

El punto de partida esta en la realidad de tu empresa.

¢Como nos organizamos para sostener la ventaja?

RICARDO SALGUERO / VENDE+
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== 03/ COMO LEER LAS SEIS DINAMICAS

El plan debe encontrarse
con lo que haces cada dia.

0l

02

03

04

05

Accion: observa los patrones reales

Lo que repites revela prioridades. Una atencién especial, una forma de explicar o
un proceso informal pueden estar generando valor sin que los hayas reconocido
como parte de tu estrategia.

Ventaja y valor: identifica por qué te eligen

Valor pregunta por lo que el cliente aprecia. Ventaja pregunta por la configuracion
de renuncias, capacidades y beneficios que sostiene ese valor y hace mas dificil
imitarlo.

Identidad: define el negocio que estas construyendo

Una categoria amplia no siempre explica quién eres. La identidad orienta las
ofertas que aceptas, los clientes que atiendes y las oportunidades a las que
renuncias.

Mutacidn: reconoce lo que cambié

La demanda, los canales y la forma de resolver un problema evolucionan. La
pregunta es qué dejé de funcionar y qué parte de la empresa debe cambiar
conservando capacidades valiosas.

Organizacion: asigna recursos de forma coherente

Si buscas mas ventas, revisa cémo esta organizado el esfuerzo comercial. Si
buscas una mejor experiencia, revisa quién la sostiene. El equipo, los procesos y el
tiempo deben apoyar la decisién estratégica.

¢Qué es eso que ya sabes que debes hacer y sigues
postergando?
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=== 04 /ERRORES 1Y 2

Perder el foco también
puede parecer crecimiento.

1. Un viaje a Barichara: cambiar de cliente

Luque relata una etapa en la que dejé de concentrarse en duefios de negocios para
atender aspirantes a emprender. La estructura y la oferta disenadas para el primer grupo
no estaban produciendo los mismos resultados con el segundo.

Al tomar distancia y recibir una observacién externa, revisé qué clientes si estaban
obteniendo resultados. Esa revision le permitié reconocer el desajuste y volver a poner al
cliente adecuado en el centro.

Si cambia el cliente, pueden cambiar el problema, la
oferta, el precio y la rentabilidad.

2. La campana que ignoro una capacidad propia

En otro relato, contraté a un experto externo mientras su equipo advertia que la campafa
no estaba funcionando. La leccidn que extrae es haber perdido de vista una capacidad
gue ya habia desarrollado: formar su propio equipo.

El aprendizaje estd en distinguir entre pedir perspectiva y entregar una capacidad central
sin revisar el criterio de decisidn. La reputacidon de un especialista no sustituye la
evidencia ni el conocimiento acumulado de la empresa.

Preguntas para tu equipo

¢Qué clientes aprovechan mejor lo que hacemos?
¢ Qué capacidad propia estamos subestimando?
:Qué advertencias internas necesitamos escuchar?
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=== 05/ ERROR 3 - PRECIO Y VOLUMEN

El “Rolex con descuento”: vender
mas puede facturar menos.

El ejemplo se refiere a una mentoria que ya se vendia. Luque redujo el precio esperando
atraer suficientes compradores adicionales para compensar la rebaja. También cambié la
duracién del acompafamiento.

Escenario relatado Precio Compradores Facturacion

Oferta anterior US$5.000 50 US$250.000

Oferta rebajada US$3.000 60 US$180.000

Lo que muestran esos numeros

Los compradores aumentan 20%, pero la facturaciéon cae US$70.000, equivalente a
28%. El mayor volumen no compensa la reduccién del precio.

Para igualar US$250.000 a un precio de US$3.000
hacen falta al menos 84 compradores.

La pregunta antes de descontar

¢Cuanto volumen adicional necesitarias, qué capacidad de atencién exigiria y qué costos
se moverian? Un descuento necesita una hipétesis comprobable sobre demanda y
capacidad.

Como interpretar el caso

Es una comparacién aritmética del relato, no una medicién de utilidad. El servicio también pasé de seis a cuatro meses;
por eso estos datos no aislan el efecto del precio ni prueban qué ocurrié con los costos.
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=== 06 /ERRORES 4Y5

La complejidad y el
aislamiento tienen un costo.

4. Los huevos de cocodrilo

La analogia contrapone conseguir algo dificil y poco valorado con entregar algo sencillo
gue el mercado si quiere. Luque la aplica a su comunicacién: intentaba parecer mas
técnico cuando su audiencia apreciaba precisamente que hiciera faciles las ideas dificiles.

El esfuerzo que una empresa invierte en algo y el valor que el cliente le asigna son dos
cosas distintas. Para encontrar el punto de encuentro hay que escuchar y observar la
respuesta del mercado.

Para aplicar

Revisa una explicacién de tu oferta. ;El cliente entiende el problema que resuelves y el
beneficio que recibe? ;O necesita descifrar tus herramientas, tu proceso y tu vocabulario?

5. Caminar solo

El quinto error reline a los anteriores. El expositor describe etapas de ensayo y error en
las que tardd en buscar formacidén y retroalimentacién. El mensaje es incorporar
perspectivas que cuestionen lo que uno ya da por cierto.

La aplicacién exige escoger conversaciones relevantes: personas con experiencia,
conocimiento del contexto y disposiciéon a preguntar. El valor estd en la calidad del
contraste y en lo que haces después.

¢Qué estas intentando descubrir solo que podrias
contrastar con alguien esta semana?
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== 07 / CONEXION CON EL DiA 1

La mina de oro necesita
ser reconocida y organizada.

La jornada retoma una idea del Dia 1: muchas capacidades ya existen dentro del negocio.
El trabajo consiste en descubrir qué estan produciendo, para quién importan y cdémo se
combinan.

VALOR

RELEVANTE x DISTINTO x PERSUASIVO

Resolver un problema que importe al cliente, hacerlo de una forma distinta y comunicarlo
para que se entienda. En la manana se recuerda el ejemplo de una consulta que genera
confianza: eliminarla sin comprender su funcién podria debilitar una capacidad valiosa.

VENTAJA

RENUNCIAS + CAPACIDADES DISTINTIVAS +
BENEFICIOS

La ventaja se entiende como una configuracidon. Cambiar una actividad puede afectar
todo el conjunto. Por eso conviene preguntar qué beneficio produce una capacidad antes
de descartarla, sustituirla o copiar la practica de otra empresa.

Una decision para revisar hoy

Elige algo que tu equipo hace especialmente bien. Conecta esa actividad con una
renuncia, un beneficio para el cliente y una senal observable de que el mercado lo valora.
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e 08 / CUATRO PILARES

La claridad necesita
un entorno que la sostenga.

La intervencién de Juan José desarrolla cuatro condiciones para trabajar sobre la ventaja y
evitar que la operacién absorba las decisiones importantes.
01 Vision externa

Una mirada desde fuera puede detectar supuestos que el equipo ya normalizé.
Salir de la rutina y formular otras preguntas ayuda a reconocer lo que dentro del
negocio cuesta ver.

02 Claridad en la ventaja

Identifica dénde ganas y luego investiga por qué. Una categoria rentable, un
cliente que renueva o un servicio completo que se vende mejor son sefales para
profundizar.

03 Retroalimentacion constante

La claridad se debilita si solo aparece durante un evento. Una conversacion
recurrente permite revisar lo intentado, aprender de lo ocurrido y corregir el
siguiente paso.

04 Un equipo fuera del negocio

Construye relaciones con empresarios y personas de otras industrias que aporten
perspectivas Utiles. Se describe como un entorno de conversacion, no
necesariamente como nuevas contrataciones.

Perspectiva externa - Claridad - Decision - Ejecucidn
- Retroalimentacion

La trampa senalada durante la sesidén

Volver a la operacién con buenas notas y sin reservar tiempo para implementar. El aprendizaje necesita un espacio, una
decisién y continuidad.
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=== 09 / CREENCIAS Y DECISIONES

Identifica la idea
que esta frenando tu accion.

En la dinamica guiada por Richie, los participantes parten de un objetivo importante y
reconocen tres creencias o ideas que podrian estar generando resistencia. Después
describen sus consecuencias y eligen cémo reformularlas.

La secuencia del ejercicio

01 Define el objetivo

Escribe qué quieres conseguir con tu negocio. Una meta concreta permite
observar qué decision estas evitando.

02 Nombra la idea y su consecuencia

“No puedo delegar”, “no soy suficiente” o “crecer es demasiado riesgoso” son
ejemplos de ideas a revisar. Describe qué haces o dejas de hacer cuando las das
por ciertas.

03 Contrasta dos futuros posibles

La sesidn utiliza una visualizacidn para explorar mantener esas ideas o actuar
desde una interpretacion distinta. Se presenta agqui como una dinamica de
reflexiéon del evento.

04 Elige una accién de hoy

El cierre pide una decision especifica. La utilidad practica esta en traducir la
reflexion a un comportamiento que puedas observar y revisar.

Objetivo -» Creencia -» Consecuencia -» Nueva
interpretacion - Accidn

Aplicaciéon Vende+

Cambia “mi equipo no puede hacerlo” por una pregunta verificable: ;qué instrucciones, practica, recursos o seguimiento
faltan? Prueba una tarea delimitada y revisa el resultado.
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=== 10 / PANEL DE EMPRESARIOS

Aprende del cambio
que hizo posible el resultado.

El panel redne a Paola, Mike y Maria José. Sus relatos ilustran formas distintas de
reconocer valor, organizarse y evolucionar. Son experiencias personales compartidas
durante el evento.

Paola: pasar de improvisar a tener direccion

Paola describe afios creando contenido e invirtiendo en distintas iniciativas sin una
estructura sostenida. El cambio que destaca es disponer de una ruta mas clara, aplicar
sistemas y participar de forma intencional en las conversaciones de la comunidad.

Su relato también distingue entre haber encontrado direccién y haber alcanzado todavia
la cifra que desea. Esa diferencia importa: claridad, ejecucién y resultado son etapas que
conviene observar por separado.

Mike: del servicio dependiente del dueno a nuevas
capacidades
Mike trabaja en sonido en vivo. Relata que atendia gran parte de la operacién y sentia un

limite para crecer. A partir del contenido que ya publicaba, reconocié demanda por
asesoria y formacién.

Su evolucién combina servicio, educacién, equipo y clientes fuera de su mercado local. El
conocimiento acumulado se convierte en una oferta adicional, mientras el equipo asume
funciones que antes dependian de él.

¢Qué sabes hacer que tus clientes ya te estan
pidiendo aprender, repetir o resolver?
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=== 11/ PANEL - IDENTIDAD Y MUTACION

Maria José: ver el negocio
mas alla de la profesion.

Maria José relata que su firma se concentraba en insolvencia. Aunque tenia equipo y
actividad, sentia falta de direccién personal y empresarial. La conversacion sobre
identidad le permitié ampliar la forma de entender lo que ya hacia.

Del tramite al recorrido del cliente

Su relato incorpora servicios legales, educacién financiera y acompafiamiento. Parte de
esas actividades ya existian alrededor del servicio principal, pero no se reconocian como
una propuesta completa.

Actividad visible » Capacidades que ya existen -
Problema mas amplio —» Oferta coherente

También describe el reto de exponerse y comunicar

El cambio de identidad se conecta con crear contenido y superar resistencia a la
visibilidad. La leccién empresarial es revisar si tu comunicacién muestra todo el valor que
efectivamente entregas.

Qué tomar de los tres casos

De Paola: direccién y aplicacién sostenida.

De Mike: conocimiento que puede convertirse en formacién y una organizacién menos
dependiente del dueno.

De Maria José: una identidad que articula capacidades y etapas del recorrido del cliente.

Pregunta para tu empresa

:Qué parte del trabajo ya hacemos y todavia no hemos reconocido, explicado o integrado
adecuadamente en nuestra oferta?
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== 12/ CASO EN VIVO - DEPOSITO DENTAL

El problema comercial
tenia varias piezas.

Una empresa de insumos odontoldgicos en Costa Rica plantea dificultades para
incorporar vendedores y ampliar cobertura. Tiene un vendedor con siete afios de
experiencia, pero las nuevas incorporaciones no permanecen.

Lo que aparece al desglosar el problema

01 Rotacidon y formacion

La incorporacién combina pocos dias de capacitacién y acompafiamiento del
vendedor senior. El analisis abre preguntas sobre cédmo se ensefa y quién tiene
capacidad y tiempo para hacerlo.

02 Informacion comercial insuficiente

La duefia recibe comentarios, pero no tiene un seguimiento numérico consistente
de contactos, visitas, ofertas y cierres. Esto dificulta detectar dénde se interrumpe
el proceso.

03 Foco del portafolio

Se contrasta el producto que el proveedor quiere impulsar con el que el cliente
compra con mayor frecuencia. La decisién necesita demanda real, margeny
volumen.

04 Una creencia sobre la dificultad de vender

La frase “es dificil de vender” se revisa como una posible influencia sobre las
expectativas, la formacion y el seguimiento. El analisis invita a observar el proceso
directamente.

Una distincion central

Ser buen vendedor, saber capacitar y dirigir un equipo son habilidades diferentes. La
antigledad por si sola no demuestra que una persona domine las tres.
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=== 13/ CASO DENTAL - EMBUDO

Haz visible donde
se pierde la oportunidad.

La recomendacion es empezar con pocos datos que permitan conversar sobre la
ejecucion. El expositor propone planear al inicio de la semana y revisar al cierre lo que
realmente ocurrid.

Etapa Pregunta para la revision

1 - Contactos previstos ¢A quiénes debemos contactar o visitar?

2 - Contactos realizados ¢Con cuantos intentamos conversar?

3 - Conversaciones o visitas ¢Con cuantos logramos reunirnos?

4 - Propuestas ¢A cudntos presentamos una oferta concreta?
5 - Pedidos o cierres ¢Cudntos aceptaron comprar?

Cobro y entrega completan la mirada

En la conversaciéon también aparecen el recaudo y los productos entregados. Conviene
distinguir el cierre comercial de la entrada del dinero y del cumplimiento de lo prometido.
Ejemplo de la revision semanal

Si estaban previstos 50 contactos y se realizaron 40, la pregunta es qué ocurridé con los
otros 10. Después se revisa cuantas conversaciones, propuestas y pedidos produjeron
esos 40 contactos.

El tablero sirve para encontrar obstaculos y acordar el
siguiente paso.

Aplicacion Vende+

Usa una definicién estable para cada etapa, un responsable y un préximo paso. Puedes empezar con una hoja
compartida o un CRM; la disciplina de revisién sostiene el sistema.
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=== 14 / CASO DENTAL - PERSONAS Y PROCESO

Convierte el conocimiento
del vendedor en capacidad del
equipo.

Formar con intencion

El analisis propone conversar con el vendedor experimentado sobre su papel en la
formacién. Hace falta saber si quiere ensefiar, si dispone del tiempo y cémo se observara
el progreso de quien se incorpora.

No basta con acompanar algunas visitas. La empresa necesita reconocer qué
conocimientos del producto, preguntas, objeciones y respuestas ayudan a vender y cémo
los practicard el nuevo integrante.

Incentivos coherentes con la prioridad

En el caso se paga comisién sobre lo cobrado. También se plantea revisar si una comisién
idéntica en todas las lineas orienta el esfuerzo hacia lo que la empresa desea impulsar. La
conversaciéon no fija una tasa universal.

La duena vuelve a observar al cliente

Salir a vender peridédicamente le permitiria conocer preguntas y objeciones de primera
mano. La propuesta busca recuperar conocimiento del proceso y revisar la idea de que el
producto es especialmente dificil de vender.

IA como apoyo para documentar

Durante la sesidn se propone transcribir conversaciones para reconocer patrones y
construir guiones. Aplicacién Vende+: usa conversaciones autorizadas, revisa los
hallazgos con el equipo y convierte respuestas Utiles en material de formacién.

Observar -» Documentar - Practicar - Acompanar -
Revisar
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=== 15/ CASO EN VIVO - PISOS Y AZULE)OS

Margen, volumen y servicio:
tres preguntas diferentes.

Jorge, comerciante de pisos y complementos en México, considera reducir marcas. Busca
mejorar utilidad y simplificar la operacién, pero teme perder clientes que compran los
productos que retiraria.

Antes de recortar, construye la tabla

El andlisis pide comparar producto o categoria, margen y volumen vendido. Un
porcentaje atractivo no explica por si solo cuanto dinero aporta una linea.

Ejemplo didactico Ventas Margen Aporte bruto
Linea A US$100.000 30% US$30.000
Linea B US$500 60% US$300

Célculo: ventas x margen bruto sobre ventas. La tabla ilustra la I6gica del ejemplo de la sesién; no representa los
resultados reales de Jorge ni utilidad neta después de gastos.

Luego identifica la causa de la molestia

Al profundizar, aparece un problema distinto: proveedores que no cumplen las fechas y
generan retrasos frente al cliente. El dolor inicial no proviene Unicamente de la
rentabilidad del producto.

¢Quieres retirar una linea porque aporta poco o
porque su proveedor incumple?

Aplicacion Vende+

Separa el analisis de aporte econdmico del analisis de cumplimiento. Después observa cémo los retrasos, reclamos o
cancelaciones afectan el resultado de cada linea.
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=== 16 / PROVEEDORES Y LIDERAZGO

Pon acuerdos claros
y da seguimiento a su
cumplimiento.

El caso continla con una propuesta: evaluar a los proveedores, registrar incumplimientos
y conversar sobre sus consecuencias. La empresa es cliente de su proveedor y necesita
proteger los compromisos asumidos con sus propios compradores.

De la frustracion a una conversacion concreta

01 Define el compromiso

Fecha prometida, cantidad, calidad o informacién que debe entregarse. Un
acuerdo especifico permite revisar el desempeno.

02 Registra lo ocurrido

Qué se prometid, qué pasé, qué efecto tuvo y qué respuesta recibiste. Distingue
un incidente excepcional de un patrén repetido.

03 Acuerda una correccion y una revision

Explica qué necesitas que cambie y cuando evaluaras el resultado. La continuidad
de la relacién se decide con esa evidencia y los acuerdos aplicables.

Caracter, integridad y reputacion

En el lenguaje de la sesion, caracter es establecer limites y hacerlos cumplir;
integridad incorpora la dimensién ética; reputacion refleja lo que otros esperan de tu
conducta. El propio lider también tiene que sostener los acuerdos.

La claridad necesita consistencia: lo acordado debe
orientar lo que haces.

Aplicacion Vende+

Usa el mismo criterio para revisar procesos internos: expectativas claras, recursos para cumplirlas, sequimiento y
decisiones proporcionales a lo observado.

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DIA2 32/72



====m= 17 / CIERRE DE LA JORNADA

Escribe una vision
que valga la pena construir.

La dltima sesion incluye una practica guiada de atencién, recuerdos, gratitud y
visualizacion. Lugue la presenta desde su experiencia personal y su fe, con oracién y
referencias biblicas.

Qué se trabajo en la dindamica

01

02

03

04

Hacer una pausa

Los participantes se acomodan y prestan atencién al momento presente antes de
continuar con la reflexion.

Recordar y reconocer

Se evocan momentos de felicidad, orgullo y gratitud. Después aparecen preguntas
sobre lo que hoy emociona, compromete y da sentido.

Imaginar el futuro

Se invita a visualizar la empresa, su equipo, sus instalaciones y el impacto
deseado. Los participantes describen aspiraciones de crecimiento, bienestar y
mayor autonomia.

Escribir y compartir

El cierre pide registrar lo visto con detalle. Algunos equipos comparten su vision
con el lider y reconocen objetivos comunes.

Aplicaciéon Vende+

Convierte la visién en tres descripciones: cobmo quieres que funcione la empresa, cémo
guieres gque viva el equipo y qué necesitas que cambie en tu papel como dueno. Después
elige un primer paso observable.
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== 18 / LAS DECISIONES DEL DiA 2

Del aprendizaje
a una agenda de direccion.

Las conversaciones del dia permiten reunir ocho decisiones para revisar. No todas
requieren un cambio inmediato: algunas necesitan primero datos, observaciéon o una
conversacion pendiente.

Decision que vale la pena revisar

Cliente Concentrar el esfuerzo en quien valora y aprovecha mejor la oferta.
Capacidades Reconocer lo que ya hacemos bien y cémo lo vamos a desarrollar.

Precio Evaluar cudnto volumen y capacidad exige una rebaja.

Ventas Definir etapas, datos y una rutina breve de revisién.

Equipo Distinguir vender, ensefar y liderar; aclarar responsabilidades.

Portafolio Comparar margen, volumen y aporte, junto con las condiciones operativas.
Proveedores Medir cumplimiento y conversar sobre correcciones concretas.

Direccién Sostener perspectiva externa, una visién compartida y tiempo para decidir.

Escoge una prioridad. Define la evidencia que
necesitas y el primer paso que si vas a ejecutar.

Sintesis de Vende+ a partir de la jornada. Las siguientes paginas convierten estas decisiones en hojas de trabajo.
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=== 19 / HOJA DE TRABAJO - ESTRATEGIA

Seis preguntas
para tu proxima reunion.

APLICACION VENDE+ - PROPUESTA DE TRABAJO EN EQUIPO

Dedica 30 minutos a contestar con ejemplos de tu empresa. Sefiala qué respuestas
tienen evidencia y cudles todavia son hipétesis.

1. Accidon - ;Qué hacemos que se repite y produce resultados?
2. Ventaja - ;Por qué ganamos cuando ganamos?

3. Valor - ;Qué beneficio aprecia y paga nuestro cliente?

4. Identidad - ;Quiénes somos y qué decidimos no ser?

5. Mutacion : ;Qué dejé de funcionar y necesitamos revisar?

6. Organizacion - ;Qué recurso o responsabilidad debemos ajustar?

Prioridad elegida: Responsable:
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== 20/ HOJA DE TRABAJO - PORTAFOLIO

Mira el aporte
y el cumplimiento por separado.

APLICACION VENDE+ - DATOS DEL MISMO PERIODO

Periodo analizado: Responsable:

1. Aporte economico por linea

Margen bruto % Aporte bruto

Producto / linea

Usa margen sobre ventas. Aporte bruto = ventas x margen bruto. Registra aparte los costos adicionales de atender o
entregar cada linea antes de decidir.

2. Cumplimiento del proveedor

Proveedor Compromiso Incumplimiento / efecto

3. Decision provisional y evidencia que falta

Fecha de revisién: Conversacion pendiente:
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=== 21/ HOJA DE TRABAJO - VENTAS

Tu primera revision
del proceso comercial.

APLICACION VENDE+ - UNA FILA POR ETAPA, UNA CONVERSACION POR SEMANA

Semana: Responsable del seguimiento:

Etapa Previsto GE] Obstaculo / siguiente paso

Contactos previstos

Contactos realizados

Visitas / conversaciones

Propuestas

Pedidos / cierres

Cobros

Entregas

Preguntas para la reunion

¢;Doénde estd la mayor diferencia entre lo previsto y lo realizado?
¢Qué ocurrid con las oportunidades que no avanzaron?
:Qué necesita el equipo para dar el siguiente paso?

Una mejora que probaremos esta semana:

Responsable: Fecha de revisién:

Define qué cuenta en cada etapa y la unidad que usards. Cobros y entregas pueden corresponder a pedidos de semanas
anteriores; no los interpretes como una conversién directa del mismo periodo.
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=== 22 / HOJA DE TRABAJO - DIRECCION

Una creencia, una vision
Y una accion concreta.

ADAPTACION VENDE+ DE LAS DINAMICAS DEL DiA

1. Objetivo importante para mi empresa

2. ldea que podria estar frenando mi decision
3. Consecuencia observable de actuar desde esa idea
4. Otra interpretacion que puedo contrastar con hechos

5. Vision: ;como quiero ver a la empresa y al equipo?

6. Accion de hoy y senal de que esta realizada

Persona con quien contrastaré esta decisién:

Fecha de la conversacién: Fecha de revisién:
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s 23/ PLAN DE APLICACION

Treinta dias para
convertir claridad en ejecucion.

PROPUESTA VENDE+ - ADAPTA EL RITMO A TU EQUIPO
01 Dias 1-7 - Establece una base

Elige una prioridad. Completa las seis preguntas de estrategia, identifica un grupo
de clientes que obtiene buenos resultados y reldne los datos comerciales
disponibles. Define qué te falta conocer.

02 Dias 8-14 - Contrasta y documenta

Escucha clientes, observa ventas y conversa con una persona externa. Documenta
objeciones y respuestas frecuentes. Aclara quién forma, quién vende y quién
revisa el proceso.

03 Dias 15-21 - Prueba una mejora

Pon en marcha el tablero comercial o una correccién en formacion. Si la prioridad
es el portafolio, completa la tabla; si es un proveedor, conversa sobre el
compromiso y el incumplimiento observado.

04 Dias 22-30 - Revisa y decide

Compara lo ocurrido con la base inicial. Conserva lo util, ajusta lo que no funcioné
y define la siguiente prueba. Deja una fecha fija para volver a revisar.

Como aporta Vende+

Un sistema comercial puede hacer visibles las oportunidades, sus responsables y los
siguientes pasos. La IA puede ayudar a clasificar, resumir o recordar tareas cuando existe
un proceso definido y una revision de calidad.

La tecnologia aporta mas cuando ejecuta una decisidon
clara y permite aprender de lo que sucede.

Resultado esperado de este plan: una prioridad definida, un proceso visible y una rutina de revisién. El plan propone
entregables de trabajo; no promete un crecimiento determinado.
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== 24 / DIRECCION Y AUTONOMIA

Que el equipo resuelva
sin que todo llegue a ti.

Tener mas ventas puede aumentar la carga del duefio si cada excepcidn necesita su
intervencién. El siguiente paso es elegir una responsabilidad que el equipo pueda asumir
con criterios claros y seguimiento. Empieza por un problema que se repite: cotizaciones,
descuentos, entregas, reclamos o cobros.

01 Define el resultado, ademas de la tarea

“Atender clientes” es una actividad. “Responder las solicitudes recibidas, registrar
el siguiente paso y resolver dentro del plazo acordado” permite evaluar una
responsabilidad. Explica qué debe quedar resuelto y cémo reconocer una buena
respuesta.

02 Entrega autoridad con limites

Aclara qué puede decidir la persona, qué recursos tiene y en qué situaciones debe
consultarte. Por ejemplo: resolver un reclamo dentro de una politica acordada y
escalar los casos que superen ese limite.

Comprueba capacidad antes de retirarte
03

Revisa casos reales con el responsable. Pidele que expliqgue qué haria y por qué.
Identifica si faltan conocimientos, informacién o acceso a herramientas; corrige
eso antes de atribuir el problema a falta de compromiso.

04 Sustituye interrupciones por una revision

Acuerda cuando revisar resultados y qué merece atencién inmediata. Si toda
decisién sigue llegando por mensajes, la responsabilidad todavia no se ha
transferido por completo.

Mide el cambio durante dos semanas

Registra cuantos asuntos llegan a ti, cuantos resuelve el responsable y qué ocurre con la
calidad, los plazos y los reclamos. Reducir consultas solo es un avance si el cliente sigue
bien atendido.

Responsabilidad a transferir + Autoridad + Criterio de
calidad + Fecha de revision
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GUIA EJECUTIVA INTEGRAL

Elige tu terreno.
Organizate para ganar.
Evoluciona con evidencia.

La manana define direccion e identidad. La tarde muestra como sostenerlas con cultura,
cdmo probar una nueva teoria de negocio y cémo crecer mediante relaciones.

Mapa de direccidn, cascada estratégica, sindrome del empate y organizacion.
Ritmo de gestién, cultura, mutaciéon y conexiones empresariales.

Prioridades, pruebas de mercado, reuniones Utiles y mapa de relaciones.

Aprendizajes de Axelerate - Alvaro Luque y equipo
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== DIiA 3 / MANANA - ALVARO LUQUE

El mapa de direccion:
lo que deseas y lo que ocurre.

La mafana empieza recuperando las seis dinamicas y llevandolas a situaciones
cotidianas. Querer vender a todos remite a identidad; depender de la aprobacién del
duefo, a organizacién; sequir igual cuando el mercado cambidé, a mutacién. La pregunta
orienta donde investigar antes de proponer una tactica.

Dos variables para mirar el portafolio

Luque propone comparar la participacién de cada linea en las ventas totales con su
margen individual. Ambas cifras deben pertenecer al mismo periodo y usar una definicién
de costos consistente.

Linea Ventas Participacion Margen Importe
Comedores $100.000 33,3% 30% $30.000
Salas $150.000 50,0% 20% $30.000
Escritorios $50.000 16,7% 20% $10.000
Total $300.000 100% - $70.000

Ejemplo didactico del expositor. Participacién = ventas de la linea / ventas totales. Importe = ventas x margen indicado.
El relato no precisa todos los costos: estos importes no deben presentarse automaticamente como utilidad neta.

Dos lineas pueden aportar el mismo dinero con ventas
y porcentajes de margen distintos.

Comedores tiene mayor margen porcentual; salas tiene mayor participacién. Ambas
producen $30.000 con los supuestos del ejemplo. La tabla abre una conversacién sobre
enfoque; no decide por si sola qué conservar o retirar.
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=== DIiA 3 / MANANA - DECISIONES DE PORTAFOLIO

La mejor linea necesita
un contexto para ser elegida.

El mapa se completa con preguntas sobre operaciéon y mercado. Una oportunidad de
venta puede generar ingresos y, al mismo tiempo, ocupar capacidad que seria mas
valiosa en otra parte del negocio.

01 Capacidad y costo de oportunidad

iCuanto tiempo, equipo y espacio requiere cada linea? ;Cuantas ventas de una
linea prioritaria dejas de atender cuando aceptas otra? El recurso escaso puede
cambiar la decision.

02 Cobro y ciclo comercial

¢Vendes al contado o a crédito? ;Cuanto tardas en vender y cobrar? Luque
incorpora estas condiciones para distinguir volumen registrado de dinero
disponible.

03 Repeticion y escalabilidad

iPuedes crecer con el proceso actual o cada venta exige una excepcién? Repetir
una solucién que dominas puede producir una operacién mas coherente que
agregar una categoria por oportunidad.

04 Encaje con la identidad

iLa linea aprovecha una capacidad que quieres desarrollar? ;O atrae clientes,
compras y tareas que desplazan tu negocio principal? El margen aislado no
responde esta pregunta.

Del analisis a la organizacion

Si se decide priorizar salas, el marketing, las habilidades del equipo, las maquinas y los
procesos deberian apoyar esa eleccidn. La estrategia debe modificar la asignacién de
recursos para convertirse en una decision real.
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=== DIA 3 / MANANA - LA CASCADA ESTRATEGICA

El cliente cambia
las decisiones que siguen.

La cascada muestra como una eleccidn inicial condiciona las demas. No se trata de
escoger un producto y buscar después cualquier persona dispuesta a comprarlo: primero
hay que comprender a quién se sirve y para qué.

CLIENTE
¢Quién necesita el resultado y participa en la decisién?

PROBLEMA
;Qué intenta resolver en una situacién concreta?

PRODUCTO
¢Qué solucién responde a esa necesidad?

PRECIO
:Qué relacién percibe entre valor y desembolso?

ORGANIZACION
¢Qué sistemas y capacidades permiten cumplir?

NEGOCIO
:Qué modelo resulta de esas decisiones?

Usuario, decisor y pagador

En el ejemplo del cereal, el nifo consume, una persona decide y otra puede pagar. La
comunicacién necesita comprender estos papeles sin asumir que siempre recaen en la
misma persona.

El contexto también cambia el valor

Un mismo producto puede responder a ocasiones diferentes de consumo. El formato y la
promesa deberian reflejar ese uso. La relacién valor-precio puede mejorar por un mejor
encaje, sin depender exclusivamente de reducir el precio.
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=== DIiA 3 / MANANA - IDENTIDAD

Reconocer quién eres
y permitirte evolucionar.

La analogia del jaguar y el cocodrilo plantea que una fortaleza depende del terreno donde
se utiliza. Su utilidad empresarial esta en preguntar bajo qué condiciones nuestra forma
de competir produce mejores resultados.

La identidad necesita decisiones observables

Se manifiesta en el cliente elegido, en las capacidades que se desarrollan y en las
oportunidades que se rechazan. Una descripcién atractiva pierde fuerza si cada nueva
venta obliga a operar como una empresa distinta.

La historia del diseno y la impresion

Luque cuenta que agregar impresién a su trabajo de disefio le trajo dificultades. Un
cliente apreciaba el disefio y cuestionaba la impresion. La leccién es distinguir una
capacidad reconocida de una actividad afadida solo porque parece facturable.

La capacidad puede sobrevivir al cambio de formato

En su recorrido personal pasa del disefio grafico a disefiar metodologias, sistemas y
entornos. El hilo conductor es una capacidad; el producto que la expresa puede cambiar.
La identidad no exige conservar para siempre la misma presentacion comercial.

Una hipodtesis sobre quiénes somos necesita
encontrarse con la respuesta de los clientes.

El expositor subraya que el pago aporta una sefal concreta. Para decidir, compleméntala con entrega, satisfaccion,
repeticion y margen, para comprobar que la promesa también es sostenible.
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=== DIiA 3 / MANANA - DILIO DONADO

El sindrome del empate:
seguir facturando sin avanzar.

Dilio describe una empresa que conserva suficiente actividad para seguir operando, pero
acumula desgaste y posterga decisiones. La metafora del empate invita a revisar si la
estabilidad es una eleccién consciente o una forma de evitar cambios necesarios.

Los once sintomas de la sesion

Senal que conviene revisar

01

02

03

04

05

06

07

08

09

10

11

Pérdida de rentabilidad.

Demasiado esfuerzo para pocos resultados.

Activismo justificado: mantenerse ocupado como explicacién.

Exceso de productos.

El equipo no sabe explicar quiénes son como empresa.

No saber a qué decir que no.

Hablar demasiado de la competencia.

Desaceleracién del crecimiento.

Multiplicacién de la insatisfaccion del cliente.

Atraccién de clientes equivocados.

Cambiar de direccién con cada tendencia.

La lista sirve para formular preguntas. No demuestra que todos esos problemas tengan una Unica causa ni constituye
una escala validada de diagnéstico.

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DIA3 46/72



=== DIA 3 / MANANA - FOCO Y ESFUERZO

El costo de decir si
sin saber a qué renuncias.

Una idea recurrente de la sesién es que el sacrificio puede convertirse en sustituto de la
direccidon. La empresa trabaja mas para absorber proyectos, excepciones y prioridades
que cambian antes de que el equipo complete lo acordado.

El costo de la complejidad

Dilio lo describe como un impuesto de complejidad: retrabajo, decisiones adicionales,
entregas mas dificiles y clientes que consumen mas atencién de la prevista. El esfuerzo
existe en cualquier empresa; la pregunta es si produce aprendizaje y resultados o
compensa continuamente el desenfoque.

Dinero que distrae

En el ejemplo de una empresa de software, aceptar un servicio de marketing por una
mensualidad atractiva desvia recursos. La leccién es evaluar la contribucién completa de
una oportunidad, incluidos los recursos que desplaza y la capacidad que exige.

Lo que el equipo aprende de los cambios del dueno

Si el lunes aparece una prioridad y el jueves se abandona, el equipo puede aprender a
esperar antes de actuar. Esa conducta puede parecer falta de compromiso cuando
también refleja una direccién inestable.

¢Esta oportunidad fortalece nuestro terreno o nos
aleja de lo que decidimos construir?

El mensaje de aprender de una pérdida no exige buscar pérdidas. Lo Gtil es revisar lo ocurrido, asumir decisiones y
ajustar con evidencia. El dolor o el riesgo por si solos no garantizan aprendizaje.
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=== DIiA 3 / EJERCICIO DE IDENTIDAD

Contrasta lo que dices
con lo que otros reconocen.

Adaptacion del ejercicio de Dilio. Primero responde individualmente y después contrasta
con personas que conocen el negocio. Busca ejemplos concretos y diferencias entre las
respuestas.

1. Nuestra empresa gana cuando...

2. Nuestra empresa pierde cuando...

3. El sintoma que mas nos cuesta hoy es...

4. Cliente, producto u oportunidad al que debemos decir no:

5. Pregunta a tres personas clave

¢Quiénes somos como empresa y para qué tipo de clientes somos realmente
extraordinarios? Registra qué coincide, qué difiere y qué evidencia aporta cada persona.

Cliente / socio / lider consultado:

Diferencia principal y decisidon que necesitamos revisar:
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mmmm= DIiA 3 / MANANA - JUAN JOSE ARENAS

Organizarse antes
de salir a competir.

La analogia del futbol muestra un equipo con mucha actividad, pero sin posiciones ni
responsabilidades coherentes. Tener personas capaces no significa que estén
organizadas para producir el resultado elegido.

0l

02

03

04

05

“Mi mercado es muy distinto”

La singularidad del contexto puede convertirse en una excusa para no aprender.
Lo util es comprender el principio de una préactica y evaluar cdmo se adapta, en
lugar de copiarla sin criterio.

Agregar proyectos sin escoger una prioridad

Tiempo, atencién y recursos son limitados. En el caso de dos unidades
relacionadas con eventos, la conversacién examina escalabilidad, limites
geograficos y responsabilidades de direccidn.

Buscar fuera antes de mirar dentro

Antes de contratar, aclara para qué necesitas una capacidad y qué talento existe.
La historia de una contratacién externa fallida invita a escuchar al equipo y
evaluar mejor la decisién.

Intentar resolverlo trabajando mas horas

La sesién cuestiona la agenda llena que no deja espacio para decidir. La prioridad
debe reflejarse en el calendario y en lo que el equipo deja de hacer.

Gastar sin relacion con el resultado buscado

La inversidon deberia tener una relacién explicita con clientes, ganancia,
organizacién o ventaja. El criterio permite conversar sobre por qué se asigna un
recurso y qué se espera observar.
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=== DIA 3 / MANANA - DECISIONES PENDIENTES

De una meta ambiciosa
a una brecha de capacidades.

Juan José pide escribir una facturacion anual deseada y compararla con la facturacion
histérica. La distancia genera una conversacién sobre el tamafo del cambio que el
empresario aspira a producir.

Meta de facturacion - Facturacion de referencia =
Brecha respecto a la meta

Como interpretar el ejercicio

La brecha es aspiracional. No representa una pérdida contable ni demuestra que ese
ingreso pudiera haberse obtenido. Para convertirla en direccién, hay que investigar
demanda, capacidad, precios, costos y condiciones de ejecucién.

Fija el periodo histérico y el horizonte de la meta antes de comparar. Usa cifras anuales comparables y separa el
aumento de ventas del aumento de utilidad que buscas conseguir.

Aplicacion Vende+
01 Nombra la capacidad que falta

Mas facturacion podria exigir mas oportunidades, mejor conversion, mayor
capacidad de entrega o una oferta distinta. Identifica cual hipétesis explica tu
brecha.

02 Elige la decision postergada

Describe una decisidon concreta y qué informacién falta para tomarla. Si ya cuentas
con ella, fija una accién y una fecha; si no, define cémo obtenerla.

03 Comprueba avance con entregables

Aclarar un rol, probar una oferta o registrar un proceso son avances observables.
Relaciénalos con el resultado que esperas y revisa si estan contribuyendo.
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=== DIA 3 / TARDE - PAOLA Y DILIO

Como luce la estrategia
un lunes por la manana.

La conversacidn con Paola muestra el funcionamiento de la empresa desde la operacion.
El cambio central consiste en pasar de reuniones que distribuyen tareas a una rutina que
alinea prioridades, revisa resultados y coordina areas.

La reunion semanal llamada VEA

Paola describe preparacién previa con agenda y alineacién con Alvaro cuando hace falta.
En la reunidon se comparte la direccidon de la semana, se revisan indicadores y se
acuerdan acciones y necesidades entre areas. El resultado de la reuniéon debe ser una
prioridad compartida y acuerdos que cada lider pueda llevar a su equipo.

01 Llegar con una prioridad clara

:Qué debe haber ocurrido al finalizar la semana? La reunién necesita una direccién
que permita ordenar solicitudes y resolver tensiones entre tareas.

02 Revisar el marcador

Cada éarea presenta cdmo va respecto a su objetivo. Si un indicador se desvia, la
conversacion busca qué debe cambiar y quién necesita intervenir.

03 Coordinar dependencias

Cada lider expone gué necesita de otra area y cdmo su trabajo afecta a los demaés.
El resultado es una agenda compartida, no una suma de listas aisladas.

Duracion y disciplina

La practica relatada dura normalmente una hora, con guince minutos adicionales en
semanas complejas. Una persona modera el tiempo y los asuntos que requieren mas
profundidad se llevan a otra conversacion.
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=== DIA 3 / TARDE - ALINEACION

La prioridad debe llegar
hasta quien ejecuta.

Después de la reunidn de lideres, cada responsable realiza una conversacion con su
equipo. Traduce la prioridad general al aporte de su area, de manera que cualquier
colaborador pueda explicar qué importa esa semana y por qué.

Ejemplo: preparar Axelerate

La prioridad comun es realizar el evento. Contenido traduce esa visidn en materiales y
cobertura; academia, en convocatoria y acompafamiento a estudiantes; las otras areas
ajustan sus responsabilidades. Cada una contribuye desde su funcién, conservando una
direccién compartida.

Prioridad de empresa —» Aporte de cada area -
Compromisos individuales —» Revision

Visidn y ejecucion son funciones complementarias

Paola describe a Alvaro mirando el futuro y a su rol convirtiendo esa visién en
organizacién cotidiana. Para asignar funciones entre socios conviene revisar capacidades,
criterio y disciplina de ejecucién; el titulo por si solo no resuelve la distribucidn.

La reunion debe poder continuar sin una persona

El equipo ha documentado una guia para sostener la rutina cuando Paola no esta. Se
designa a quien facilita y después se comparte un resumen con la direccién de la semana
y los puntos principales.

La claridad se comprueba

La prueba propuesta es preguntar a cualquier miembro del equipo cual es la prioridad. Si
las respuestas se contradicen, conviene revisar la comunicacion y las decisiones, no solo
pedir mas esfuerzo.
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=== DIiA 3 / TARDE - CULTURA

Convertir la direccion
en habitos compartidos.

La cultura aparece como la manera cotidiana de hacer las cosas. Para sostener la
estrategia, las prioridades y las renuncias tienen que ser conocidas, repetidas y utilizadas
por el equipo al decidir.

Ritmo relatado Propésito

Semanal - VEA Coordinar prioridades, indicadores y dependencias. Si el lunes es
festivo, moverla al siguiente dia de trabajo.

Mensual - VEA maestro Revisar con la direccién el desempefio de las areas y las acciones
correctivas o preventivas.

Semestral - ADN Reforzar quiénes somos, a quién servimos y hacia dénde vamos.

Cuando cambia la visidon Alinear primero a lideres y después comunicar al equipo sin esperar
al encuentro semestral.

Ingreso de una persona Incorporarla a la identidad, la visién y la forma de trabajar de la
empresa.

La incorporacion también es estratégica

Paola describe un plan de cuatro semanas. En la primera, la persona conoce las dreas y
recibe el contexto de la empresa, el calendario y la visién anual. Las reuniones de ADN
refuerzan después ese aprendizaje.

Empezar y mejorar

La estructura no nacié perfecta. Los indicadores y la preparacion se fueron afinando. Su
recomendacién es empezar con una prioridad clara y sostener la rutina, mejorando la
calidad de los datos conforme el equipo aprende.
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=== DIA 3 / TARDE - RENUNCIAS OPERATIVAS

El equipo puede decir no
cuando entiende el criterio.

La identidad comienza a sostenerse cuando una solicitud fuera del foco puede resolverse
sin escalarla al duefio. Eso exige explicar tanto a quién se sirve como qué productos se
han decidido ofrecer.

Cliente correcto, producto que no ofrecemos

En el ejemplo de la escuela, un empresario puede pertenecer al segmento elegido y
solicitar una consultoria individual gue la empresa no ofrece. El encaje del cliente no
obliga a crear una nueva modalidad.

Producto solicitado, cliente fuera del foco

También puede llegar un aspirante a emprender que desea comprar, aungue la oferta
esté disefiada para empresas en operacion. La sesion vincula la renuncia con proteger la
experiencia y los resultados que se pretende entregar.

Una vitrina grande puede llevar al publico equivocado

Paola relata haber rechazado participar en un evento de gran alcance porque su
audiencia no correspondia a la identidad elegida. El tamafo de la exposiciéon no sustituye
su pertinencia.

Comunicar la transicion

Al cambiar el foco, cuentan que comunicaron publicamente su nueva direcciéon y el
cliente al que dejarian de atender. La claridad también reduce expectativas
incompatibles con la nueva oferta.

La pregunta no es solo “;podemos venderlo?”, sino
“:debemos organizarnos para entregario?”.
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=== DIA 3 / TARDE - PROYECTOS

Antes de comenzar,
define qué significa ganar.

Para iniciar un proyecto, Paola utiliza una reunién de arranque. Toda la empresa conoce
gué se busca y qué condiciones permitirdn evaluar el resultado. La intencién es que el
marcador sea compartido desde el inicio.

Cuando el objetivo es comercial

El relato distingue umbrales de empatar, ganar y superar ampliamente la meta. Los
numeros deben conocerse antes de ejecutar. En la aplicacidn a cada empresa conviene
aclarar también qué costos y compromisos contiene el objetivo.

Cuando el objetivo es de servicio o experiencia

Un encuentro con estudiantes puede evaluarse mediante condiciones de éxito distintas
de la venta. Se acuerda qué debe ocurrir para considerar que el proyecto cumplid su
propdsito.

Cuando hay varios objetivos

No todo se mide de la misma manera. El equipo necesita saber qué resultado es principal,
gué condiciones son indispensables y qué indicador corresponde a cada funcién. Eso
evita exigir ventas a un area de una forma que deteriore su servicio.

Ficha de arranque - Aplicaciéon Vende+

Propésito:
Resultado principal:
Condiciones de éxito:

Responsable: Fecha:
Dependencias entre areas:
Coémo revisaremos el resultado:

Si cada persona entiende una victoria diferente, la
actividad del equipo puede dispersarse.
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=== DIA 3 / TARDE - ALVARO LUQUE

Teoria, organizacion
y accion: el ciclo completo.

La tarde integra tres conceptos para explicar como una empresa actua y evoluciona. El
punto de partida puede ser una hipétesis sobre el negocio o un resultado observado que
obliga a revisarla.

01 Teoria de negocio

Son los supuestos sobre el cliente, el mercado, la competencia y las capacidades
de la empresa. “Creo que esta oferta funcionard” es distinto de contar con
evidencia de su funcionamiento.

02 Organizacion

Es la forma de disponer equipo, recursos, procesos y responsabilidades para poner
a prueba esos supuestos y cumplir la propuesta. Una idea sin capacidad de
entrega permanece incompleta.

03 Accién
Es lo que se hace de manera consistente. Las ventas, la entrega y las respuestas
del mercado permiten observar qué esta ocurriendo y contrastar la teoria.

Teoria » Organizacién -» Accion —» Respuesta del
mercado - Revision de la teoria

Mirar también desde los resultados

Si una linea pierde ventas o margen, el andlisis puede comenzar por la accién: qué
cambid, qué estamos haciendo y qué explicacién estamos suponiendo. Se formula otra
hipétesis, se organiza una prueba y se compara la respuesta.

Luque presenta la integracién de estos conceptos de Alejandro Salazar. Aplicala a una decisién pendiente: escribe qué
supones, qué recursos exige comprobarlo y qué resultado observaras antes de invertir mas.
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=== DIiA 3 / TARDE - MUTACION

Cambiar el negocio
sin improvisar cada semana.

La mutacién requiere cuestionar un supuesto que dejé de corresponder al mercado. No
consiste en agregar novedades por entusiasmo: implica una nueva explicacién, una
prueba y una forma de organizarse que permita aprender.

El ejemplo de la tiza y los marcadores

Si cae la demanda de tiza, aumentar la promocién puede no resolver el problema. La
hipétesis alternativa es que el cliente esta utilizando otra forma de comunicar. Un
pequeno ensayo con marcadores permite explorar esa necesidad sin apostar toda la
empresa de inmediato.

Qué debe cambiar para realizar la prueba

El ejemplo incluye conseguir producto, organizar almacenamiento, preparar al vendedor
y salir a ofrecer. La prueba requiere capacidad real de entrega. La respuesta ayuda a
revisar la identidad: quiza el negocio sirve a la comunicacién en el aula, mas alld de un
articulo particular.

Un nuevo mercado necesita una organizacion
completa

Luque relata un evento de prueba en Miami para explorar interés. También cuestiona
traducir cursos a otro idioma sin prever soporte, cobro, comunicacién y servicio. La
facilidad de producir contenido no resuelve por si sola la operacién.

El limite de las intenciones declaradas

La sesién contrasta encuestas con comportamiento. Para aplicar esta idea, combina
conversaciones con observacion y pruebas reales: una respuesta favorable no equivale a
compra, uso o repeticioén.
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=== DIiA 3 / TARDE - REVISAR EL MODELO

La categoria que vendes
puede limitar lo que ves.

La sesidn utiliza ejemplos de grandes empresas para cuestionar definiciones demasiado
estrechas del negocio. El aprendizaje comuUn consiste en explorar si una capacidad puede
resolver la necesidad del cliente de otra manera.

Apple y Nokia como contraste narrativo

Lugue contrapone recursos acumulados con la disposicién a revisar la identidad y
experimentar con nuevas formas de uso. La lectura util es que tener marca, distribucién o
experiencia no elimina la necesidad de observar cambios. La pregunta para tu empresa
es qué senal del cliente podrias estar ignorando por confiar demasiado en lo que ya
dominas.

Amazon como analogia de una capacidad transferible

La explicacién propone mirar una plataforma que conecta oferta y demanda, en vez de
identificarla Unicamente con una categoria de producto. La pregunta para el lector es qué
capacidad de su empresa podria servir en otro formato sin perder coherencia.

El proyecto del libro como sistema

Al describir su libro, Lugue conecta cliente con decisiones de tipografia, lenguaje,
tamano, empaque y distribucién. También presenta un propésito social. El ejemplo
muestra cémo una visién necesita decisiones concretas a lo largo de la entrega.

(Estamos definiendo la empresa por el producto
actual o por la capacidad y el resultado que hacen
valioso ese producto?

Lleva el ejemplo a tu empresa

Elige una linea que siga vendiendo, pero haya perdido margen o repeticién de compra. Identifica qué cambié en el
cliente, formula una explicacién y define una prueba pequefia. Decide con su resultado antes de ampliar la inversion.
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=== DIA 3 / EJERCICIO DE MUTACION

Los cinco “para qué”:
del producto al propdsito de
compra.

El ejercicio explora una definicién alternativa del negocio. El propio expositor aclara que
la nueva frase es una inquietud o hipétesis, todavia no una respuesta confirmada.
01 Escribe la definicion actual

Completa sin darle demasiadas vueltas: “Mi empresa es una empresa de...".
Conserva la respuesta para compararla con la que aparezca al final.

02 Pregunta para qué te compran

Comienza por el uso inmediato. Después vuelve a preguntar “;y eso para qué?”
hasta profundizar cinco niveles. Evita asumir que todos los clientes comparten el
mismo motivo.

03 Formula una posible identidad

Redacta una alternativa que conecte con el resultado buscado por el cliente. No
basta con una frase emocional amplia: deberia orientar qué ofrecer, qué
capacidades desarrollar y qué rechazar.

04 Revisa lo que haces hoy

Si esta nueva definicion fuera cierta, ;qué actividad ya no tendria sentido? ;Qué
faltaria? ;Qué seqguiria siendo valioso? Identifica una diferencia operativa concreta.

05 Disefa una comprobacion

Aplicaciéon Vende+: elige un segmento, una propuesta pequefia y una sefial
observable. La nueva identidad necesita contrastarse antes de convertirla en una
reorganizacién extensa.

Ejemplo de la sesidn

Taladro — perforacién - soporte para colgar -» cuadro — recuerdo significativo. El
recorrido ayuda a ver mas alla del objeto; las motivaciones concretas deben contrastarse
con los clientes.
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=== DIA 3 / CIERRE - CONEXIONES

Crecer sin perder
el contacto con la realidad.

La dltima conferencia advierte sobre abandonar, al crecer, actitudes que ayudaron a
construir la empresa: escuchar, conversar, experimentar y mantener cercania. Delegar
tareas puede liberar al duefo para relaciones que requieren su presencia.

Una relacion puede comenzar con una decision de
comunicacion
Luque relata que descarté un correo provocador sobre otros conferencistas y lo reescribié

con respeto. Después recibié un mensaje de agradecimiento de Vilma NuUfez. La historia
muestra como una decisién de tono puede abrir o cerrar una relacién.

Una apertura de mercado construida en equipo

En el relato del contacto con Cash Luna, el equipo identifica una conexidon existente,
prepara el acercamiento y organiza la participacién en un evento y un podcast. La
oportunidad surge de varias contribuciones, no Unicamente de aparecer ante una
audiencia.

Conectar exige aportar y dar continuidad

El cierre insiste en convertirse también en puente para otros. Presentar personas
pertinentes, compartir una idea o cumplir un compromiso puede ser mas util que
acumular contactos sin una relacién.

Alejarse de parte de la operacion puede ser
necesario. Perder contacto con clientes, equipo y
mercado debilita el criterio.

Los ejemplos son relatos personales de la sesién. Las relaciones abren posibilidades; no sustituyen la calidad de la oferta
ni garantizan un resultado comercial.
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=== DIA 3 / CIERRE - SIETE BENEFICIOS

Las relaciones aportan
mas que nuevos clientes.

El expositor organiza los beneficios de la conexion en siete categorias. Esta lista permite
pensar qué relacién necesita el negocio y qué puede ofrecer a cambio.

0l

02

03

04

05

06

07

Clientes

Personas que llegan por una presentacion o recomendacién pertinente.

Talento

Profesionales que alguien conoce y puede recomendar para una necesidad
concreta.

Socios y aliados

Relaciones que relnen capacidades complementarias y permiten explorar
proyectos conjuntos.

Acceso a capital

Presentaciones y conversaciones que acercan posibles fuentes de financiamiento;
la evaluacién y las condiciones siguen siendo necesarias.

Mercados

Personas con conocimiento, confianza o presencia en un segmento al que la
empresa busca llegar.

Ideas

Preguntas y perspectivas externas que permiten revisar supuestos y encontrar
alternativas.

Oportunidades

Invitaciones, proyectos o encuentros que alguien considera relevantes para tu
capacidad.
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=== DIiA 3 / CIERRE - CUIDAR LAS RELACIONES

Cinco trampas
de la desconexion.

0l

02

03

04

05

Delegar toda la relacion

Hay conversaciones que necesitan al duefo, su reputacién y su criterio. El equipo
puede preparar y acompanar, pero no reemplaza siempre la presencia necesaria.

Menospreciar la conexion

Pensar que la empresa es demasiado pequefia para relacionarse o demasiado
exitosa para necesitarlo reduce posibilidades de aprendizaje y colaboracion.

Reducirla al canal digital

El expositor destaca el encuentro presencial. La aplicacién es elegir el canal
adecuado a la relacién y a la conversacion; una lista de contactos digitales no
equivale por si sola a confianza.

Usarla solo cuando necesitas un favor

Acercarse Unicamente en una urgencia puede convertir la relacién en una peticién
unilateral. La continuidad y el interés por la otra persona importan.

Desconocer su valor estratégico

Algunas oportunidades aparecen fuera de la operacién habitual. Conviene reservar
tiempo para escuchar y relacionarse, igual que se reserva para otras
responsabilidades del negocio.

La dimension humana del cierre

El cierre de Luque también invita a cuidar el vinculo con familia y equipo. Revisa qué espacio personal desplaza la
operacién cada semana y qué responsabilidad necesitas transferir para recuperarlo. Una empresa mejor dirigida deberia
darte mas capacidad de elegir dénde estar.
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s DIA 3 / CIERRE - CONSTRUIR CONEXIONES

Haz espacio para
relaciones con continuidad.

0l

02

03

04

05

Busca espacios de forma intencional

Participa en conversaciones donde puedas aprender y aportar. La comunidad de
formacion puede servir para conocer experiencias de otras industrias y encontrar
capacidades complementarias.

Desarrolla apertura

Escucha antes de clasificar a la otra persona. Una actitud disponible facilita una
conversacion util sin exigir que se convierta de inmediato en una venta.

Preparate para presentarte

Ten clara una explicaciéon breve de quién eres, a quién ayudas y como continuar el
contacto. El expositor propone recursos practicos como una tarjeta o un QR.

No juzgues por la apariencia

La capacidad de colaborar, ensefiar o conectar no se deduce de cémo viste una
persona ni de su presencia en un evento.

Conviértete en conector

Ayuda a que otras personas se conozcan cuando exista una razén pertinente.
Construir relaciones incluye aportar sin exigir una devolucion inmediata.

¢Cudles son las diez relaciones mas importantes para
el crecimiento de nuestra empresa y como las
estamos cuidando?

El cierre propone esta pregunta como una escala manejable para comenzar un mapa de relaciones. La hoja siguiente la
convierte en una practica de seguimiento.
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=== DIiA 3 / HOJA DE TRABAJO

Tu mapa de relaciones
para los proximos 30 dias.

APLICACION VENDE+ - APORTAR, CONVERSAR Y CUMPLIR

Escoge relaciones relevantes para una prioridad real. Incluye personas con las que ya
existe confianza. Define un aporte o conversacién concreta antes de pensar en una
solicitud.

Persona / relacion Proposito y aporte Proximo paso / fecha

Tres relaciones adicionales:

Preguntas para revisar

¢A quién puedo ayudar esta semana? ;Qué compromiso quedd pendiente? ;Qué
presentacioén seria util para ambas personas? ;Qué aprendi del contacto anterior?

No uses el mapa como una lista de mensajes masivos. Su finalidad es sostener relaciones pertinentes y compromisos de
seguimiento.

RICARDO SALGUERO / VENDE+ AXELERATE - DIA3 64 /72



=== DIiA 3 / HOJA DE TRABAJO

Un portafolio que permita
priorizar con informacion.

APLICACION VENDE+ - COMPLEMENTO DEL MAPA DE DIRECCION

Periodo: Definicién de margen:

Linea Ventas % ventas Margen % Importe

Participacién = ventas de la linea / total de ventas. Importe = ventas X margen expresado como decimal. Documenta
qué costos incluye el margen antes de comparar.

Preguntas sobre la linea candidata a priorizar
¢Cuanto tiempo exige vender, entregar y cobrar?

¢Qué recurso limita su crecimiento?

¢Qué otras ventas desplaza al ocupar capacidad?

¢Qué capacidades propias aprovecha?

¢Qué evidencia nos falta antes de decidir?

Prioridad provisional: Revision:
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=== DIiA 3 / HOJA DE TRABAJO

Una reunion que termina
con acuerdos claros.

APLICACION VENDE+ - INSPIRADA EN LA RUTINA DESCRITA POR PAOLA

Semana: Facilitador:

1. Resultado que debe estar logrado el viernes

2. Qué muestran los indicadores disponibles

Indicador Objetivo Resultado Lectura / accion

3. Compromisos y dependencias

Entregable Responsable Necesita de

4. Qué dejamos fuera esta semana

5. Qué debe comunicar cada lider a su equipo

Al cerrar: confirmar responsables, fechas y asuntos que requieren otra reunién. Al volver: revisar cumplimiento y
aprendizaje, ademads de actividad.
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=== DIiA 3 / HOJA DE TRABAJO

Prueba una nueva teoria

antes de extenderia.

APLICACION VENDE+ - MUTACION CON EVIDENCIA

1. Senal observada

¢Qué dejo de funcionar o qué comportamiento nuevo aparecié?

2. Hipotesis

Creemos que [segmento] necesita [resultado] y responderd a [propuestal.

3. Prueba delimitada

¢Qué ofreceremos, a quién y durante cuanto tiempo?

4. Organizaciéon minima

¢Quién vende, entrega, atiende y registra? ;Qué recursos exige?

5. Evidencia y criterio

¢Qué observaremos para continuar, ajustar o detener?

6. Limite y revision

Tiempo y recursos disponibles; responsable y fecha de evaluacién.

Resultado de la prueba y aprendizaje:

Una venta aislada no resuelve todas las preguntas. Revisa también entrega, costos, satisfaccién y posibilidad de

repeticiéon antes de escalar.
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LOS TRES DIAS / MAPA INTEGRADO

Seis dinamicas.
Un mismo negocio.

Las jornadas se complementan: el valor y la ventaja explican por qué elegirte; la accion
muestra qué ocurre; la identidad define el foco; la organizacién lo sostiene; la mutacién
permite revisarlo cuando la realidad cambia.

Dinamica Pregunta central Evidencia para conversar

Valor ¢Por qué alguien pagaria mas? Problema, contexto, diferencia,
comprensién y prueba.

Ventaja ¢Por qué ganamos cuando Renuncias, capacidades y beneficios
ganamos? conectados.

Accién ¢Qué hacemos realmente? Comportamientos repetidos, ventas y
entrega.

Identidad ¢Quiénes somos y quiénes no? Cliente elegido, oferta y limites sostenidos.

Organizacién ¢Cémo sostenemos la ventaja? Roles, recursos, procesos y ritmo de
revision.

Mutacién ¢Qué ya no funciona como antes? Cambios observados y pruebas de nuevas
hipétesis.

Una secuencia para trabajar

Observa qué ocurre. Reconoce el valor que el cliente aprecia. Investiga qué capacidades
lo producen. Escoge dénde concentrarte. Organiza la entrega. Revisa los resultados y
cambia los supuestos cuando la evidencia lo requiera.

La mina de oro se reconoce observando; se desarrolla
decidiendo; se sostiene organizando; se renueva
aprendiendo.

En tu préxima reunidn, elige una de estas seis preguntas y respdndela con un caso real de tu empresa. Define quién
realizara el siguiente paso y cuando revisaran lo ocurrido.
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LOS TRES DIAS / PLAN DE APLICACION

Un mes para pasar
de los apuntes a la practica.

PROPUESTA VENDE+ - UNA PRIORIDAD PRINCIPAL
01 Semana 1 - Entender donde ganas

Relne ventas por linea, margenes comparables y ejemplos de clientes satisfechos.
Completa el ejercicio del Dia 1 y el mapa de direcciéon. Entregable: una hipétesis
de ventaja y un segmento prioritario.

02 Semana 2 - Elegir y organizar

Define una oferta prioritaria y dos renuncias. Revisa roles y capacidad de entrega.
Inicia la reunién semanal con una meta clara. Entregable: responsables,
compromisos y un marcador compartido.

03 Semana 3 - Probar y conversar

Ejecuta una mejora delimitada o una prueba de mutacién. Contrasta con clientes y
con una persona externa. Activa conversaciones de tu mapa de relaciones.
Entregable: evidencia y aprendizajes registrados.

04 Semana 4 - Revisar y sostener

Compara la prueba con la base inicial. Decide qué mantener, cambiar o detener.
Ajusta la documentacion y comunica la decisidn al equipo. Entregable: siguiente
prioridad y nueva fecha de revision.

Qué papel tienen los sistemas y la IA

Pueden ayudar a registrar oportunidades, recordar seguimientos, resumir conversaciones
y organizar informacién. Su utilidad depende del proceso y del criterio que los guia.
Automatizar una oferta confusa o un seguimiento sin objetivo puede multiplicar actividad
sin corregir la causa.

Este plan es una propuesta de implementacién de Vende+. Sus entregables son de trabajo y aprendizaje; no implican un
crecimiento garantizado en un plazo determinado.
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Una sesion ejecutiva

LOS TRES DIAS / REUNION CON TU EQUIPO

de 90 minutos.

PROPUESTA VENDE+ - PARA SOCIOS, LIDERES Y EQUIPOS

Antes de la reunidn, cada participante lee el capitulo mas relacionado con su
responsabilidad y trae un ejemplo real. Relne datos del mismo periodo y separa lo que
sabes de lo que supones.

Tiempo

0-15 min

15-30 min

30-45 min

45-60 min

60-75 min

75-90 min

Conversacion

¢Por qué nos compran y qué nos diferencia?

¢;Dénde ganamos y qué capacidad lo
permite?

;Qué dejamos de hacer o de aceptar?

;Qué debe cambiar en nuestra
organizacién?

:Qué hipétesis necesitamos comprobar?

:Qué haremos esta semana?

Acuerdo de cierre

Nuestra prioridad es
La persona responsable es
Lo sabremos logrado cuando

Resultado esperado

Una formulaciéon de valor con
evidencia.

Una hipétesis de ventaja y foco.

Dos renuncias y su razoén.

Un responsable y una dependencia
resuelta.

Una prueba pequefa y su criterio.

Compromisos, fechas y siguiente
revision.

Revisaremos el avance el

Entrega al equipo un resumen breve. Lo importante es que los acuerdos aparezcan después en decisiones y
comportamientos, no solo en las notas de la reunién.
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=== TU SIGUIENTE DECISION

Crecer, conservar utilidad
y recuperar tiempo.

Antes de sumar otro proyecto, elige qué necesita mejorar en la empresa que ya
construiste. Una buena prioridad debe contribuir al resultado econémico y poder
sostenerse con el equipo, sin convertirte en el responsable de cada detalle.

01 ¢Donde conviene crecer?

Compara las lineas o clientes que mas aportan después de atenderlos y
entregarles. Incluye tiempo de cobro, capacidad y excepciones. Elige una
oportunidad que puedas explicar con datos y define qué dejara de recibir recursos
para darle espacio.

02 ¢Qué debe dejar de depender de ti?

Escoge una decisidn recurrente que hoy te interrumpe. Asigna un responsable con
criterio, autoridad y una fecha de revisién. Observa si disminuyen las consultas sin
empeorar el servicio; ahi podras comprobar que existe mas autonomia.

03 ¢Con quién necesitas contrastarlo?

Lleva una decisién concreta a un empresario o compafero de maestria que
conozca un desafio parecido. Comparte contexto, cifras y opciones. Pide que
cuestione tus supuestos; después vuelve con el resultado y ofrece también tu
experiencia.

04 ¢Qué tiempo quieres recuperar?

Define un espacio que quieres proteger con tu familia o fuera del negocio.
Identifica qué asunto suele invadirlo y qué acuerdo operativo evitaria esa
interrupciéon. Revisa si el equipo puede sostener ese acuerdo cuando td no estas.

Sal de esta guia con un compromiso

En los préximos 30 dias voy a
La persona responsable sera
Comprobaremos el avance con
Revisaremos el resultado el

Da el siguiente paso en Vende Mdas Academy: inteligencia artificial, sistemas de ventas y una
comunidad para seguir aprendiendo y crecer juntos. Conécela en la siguiente pagina.
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TU SIGUIENTE PASO

VEWUDE

Te invito a
Vende Mas Academy

Un espacio creado para crecer juntos: aprende a aplicar inteligencia artificial y
sistemas que ayuden a tu empresa a vender mas y trabajar mejor.

Aprende a usar herramientas de IA para resolver tareas concretas de tu negocio.
Trabaja en procesos de ventas y seguimiento que tu equipo pueda sostener.

Comparte dudas, experiencias y avances. Aprende con otros y aporta lo que ya sabes.

CONOCER VENDE MAS ACADEMY

Escanea el QR o haz clic en el botdn.

academia.vendemasconai.com
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