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Objetivos Los objetivos y las metas de este curso son:

e Entender los pasos y los factores clave para hacer crecer de forma
sostenible tu negocio de auténomo.

e Explorar estrategias efectivas para el andlisis de mercado, la
planificacidn estratégica y la gestidn eficaz de recursos.

® Aprender métodos comprobados para atraer nuevos clientes y
expandir tu red profesional a través del marketing, las referencias y
las colaboraciones.

e Dominar el uso de herramientas y sistemas para la gestidon de
proyectos para agilizar las operaciones y gestionar eficazmente los
recursos adicionales.

e Desarrollar habilidades para gestionar eficazmente mayores cargas
de trabajo aprovechando la delegacidn, la externalizacidny la
optimizacidn de procesos.

e Reconocer la importancia de diversificar tu cartera de clientes para
minimizar la dependencia de un pequefio grupo de clientes.

Resultados de aprendizaje Al final de este mddulo, serds capaz de:

® Aprender estrategias para hacer crecer tu negocio de forma
sostenible.

® Aplicar el analisis de mercado y la planificacidn estratégica para la
gestion eficaz de los recursos

e Dominar las técnicas para adquirir clientes, a través del marketing,
las referencias y las colaboraciones.

e Optimizar las operaciones utilizando herramientas de gestion de
proyectos, delegacion y diversificacion de la cartera de clientes.
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Curso 1: Amplia tu negocio de autdnomos: estrategias para un
crecimiento sostenible

Unidad 1: Fundamentos de escalabilidad: planificacion y ejecucion del
crecimiento empresarial

*  Seccidn 1: Introduccidn al concepto de “escalabilidad”

* Seccidn 2: Analiza el estado actual de las cosas

*  Seccidn 3: Establece objetivos claros y medibles

*  Seccidn 4: Asigna eficazmente los recursos adecuados

*  Seccidn 5: Realiza un analisis de la competencia

*  Seccidn 6: Desarrolla una estrategia de crecimiento orientada al

futuro

Unidad 2: Amplia la base de clientes: atrae y fideliza a los clientes
* Seccidn 1: iPor qué ampliar tu base de clientes?
* Seccidn 2: Estrategias de marketing y captacion de clientes
*  Seccidn 3: Aprovecha las referencias, los testimonios, los
patrocinios y los embajadores
*  Seccidn 4: Diversifica la oferta de productos o servicios
* Seccidn 5: Mejora las estrategias de retencidn de clientes

Unidad 3: Gestiona el crecimiento: técnicas para gestionar el aumento de
la carga de trabajo
*  Seccidn 1: Mas negocio, mas desafios...
* Seccidn 2: Delega y externaliza las tareas y las actividades
*  Seccidn 3: Conceptos basicos de la gestién de proyectos, incluso
para los que no son project manager
* Seccidn 4: Escala operaciones de manera efectiva

Curso 1: Amplia tu negocio de auténomos: estrategias para un
crecimiento sostenible

Unidad 1: Fundamentos de escalabilidad: planificacion y ejecucion del
crecimiento empresarial
*  Seccidn 1: Introduccién al concepto de “ampliaciéon”

La ampliacién de una empresa implica su capacidad para crecer y
expandirse de forma rentable y sostenible.

La ampliacidon de una empresa implica alinear sus operaciones con visiones
a largo plazo, adoptar un enfoque estratégico para alcanzar los objetivos y
los resultados esperados, y situarla en la senda correcta para su
crecimiento.

La ampliacion de una empresa es un proceso sistémico y organico que
afecta a todos los aspectos y dimensiones de la organizacion.

La escalabilidad implica la identificacion de pasos clave requeridos para el
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crecimiento y la expansién continuos, como ofrecer nuevos servicios,
adquirir nuevos clientes, o entrar en nuevos mercados. En otras palabras,
el “cédmo” escalar un negocio requiere comprender lo siguiente:
* Lasituacion actual y las variables del contexto
* Lasituacion deseada, incluidos los objetivos y las ambiciones a
largo plazo
* Las estrategias y las acciones necesarias para acortar distancias
entre el estado actual y el futuro deseado

* Seccion 2: Analiza el estado actual de las cosas

Este es el punto de partida para el desarrollo y el crecimiento de cualquier
negocio, independientemente de su sector, mercado, tamafio, o tipo de
productos/servicios proporcionados. Cuando te enfrentas con el reto de la
“escalabilidad”, cada (aspirante) emprendedor tiene que entender primero
su punto de partida. Normalmente, esto comienza con una evaluacién
exhaustiva de lo siguiente (andlisis DAFO):

1. FORTALEZAS
Por ejemplo, recursos disponibles, competencias y habilidades,
conocimientos técnicos y otras ventajas internas.

2. DEBILIDADES,
Por ejemplo, lagunas o deficiencias, y retos con los que la empresa puede
luchar facilmente.

3. OPORTUNIDADES
Por ejemplo, tendencias de mercado o factores externos que podrian
beneficiar a la empresa.

4. AMENAZAS,
Por ejemplo, dindmicas o factores externos que podrian obstaculizar el
buen funcionamiento de la empresa.

*  Seccidn 3: Establece objetivos claros y medibles

Una vez establecidos los principales supuestos, es hora de elaborar
estrategias, comprender y definir los objetivos a largo plazo del desarrollo y
el crecimiento sostenible (también desde el punto de vista financiero).
Tanto en la literatura empresarial como en la practica, hay una creencia
comun segun la cual cuando piensas en los objetivos deseados, estos
deberian de ser formulados con un enfoque “SMART":

* S=ESPECIFICO

e M=MEDIBLE

* A =ALCANZABLE

* R =RELEVANTE
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* T=TIEMPO LIMITADO

Los objetivos deberian ser:

* ambiciosos y motivadores, pero no DEMASIADO ambiciosos hasta
el punto de ser poco realistas.

* vinculados a un pardmetro de control muy especifico, de modo
gue puedan proporcionar medidas para su consecucion.

* practicos y que permitan aprovechar todo el potencial de la
empresa

* correlacionados con la propia misién y visidn de la empresa

*  Seccidn 4: Asigna eficazmente los recursos adecuados

...hablar de recursos, es importante para sefialar que, en cualquier fase de
desarrollo de la empresa, los emprendedores y los propietarios de
empresas deben tomar decisiones estratégicas sobre ddnde invertir los
recursos de que disponen. NO en orden de importancia:
* DINERO —recursos econdmicos y financieros
* TIEMPO —tanto el tuyo como el de tus colaboradores
* ENERGIA — enfoque, compromiso, e incluso energia fisica si la
actividad lo requiere
+  TECNOLOGIA —incluida la tecnologia no digital o relacionada con el
IT

Cuando hablamos de la asignacion de recursos, es muy importante
mantener un delicado equilibrio entre lo que realmente se invierte en el
crecimiento de la empresa por su desarrollo futuro y lo que es necesario
para mantener en funcionamiento las operaciones actuales.
* Las inversiones agresivas pueden poner bajo presion la capacidad
operativa y financiera de la empresa en el “aqui y ahora”.
* Una inversion insuficiente podria producir el efecto contrario,
dando lugar a un potencial de crecimiento relativamente débil,
lentoy “plano”.

*  Seccidn 5: Realiza un analisis de la competencia

El segundo elemento mas importante del Analisis de Mercado se refiere a
comprender cdmo los competidores posicionan su oferta en el mercado y:
* Cuales son sus debilidades y sus fortalezas (por ejemplo, lo que
pueden hacer mejor y lo que hacen muy bien).
*  Cual es el valor distintivo de su oferta y como reaccionan los
clientes.
* Cuales son sus costes y cudl es su estrategia de precios
correlacionados.
* Qué tipo de oportunidades aprovechan.
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El analisis de la competencia ofrece a las empresas la ventaja de diferenciar
y diversificar su propia oferta, de modo que pueda ser apreciada y valorada
por los clientes (potenciales).

Es importante tener en cuenta que los competidores también son
empresas que ofrecen servicios o productos que pueden ser percibidos por
los clientes (potenciales) como sustitutos valiosos:

*  Perrito caliente vs. Hamburguesa vs. Pizza

* Capuchino vs. Café solo vs. Té

* Etc.

*  Seccidn 6: Desarrolla una estrategia de crecimiento orientada al
futuro

Tres cosas importantes que debes considerar a la hora de preparar una
estrategia de ampliacion de la empresa:

* La estrategia debe permitir el crecimiento de la empresa de forma
gue sea facil de gestionar, controlar en la ejecucion y evaluar
periddicamente.

* Nunca debe comprometer el bienestar de la gente, incluyendo los
clientes y otras partes interesadas.

* Debe ser motivador, gratificante (también econémicamente) y, lo
que es mas importante, realista y alcanzable.

Una estrategia sélida, robusta y fiable es muy consciente y tiene muy en
cuenta la importancia de los resultados a corto plazo, ya que éstos
representan los cimientos fundamentales del éxito.

*  Corto plazo: al mes, o dentro del semestre

* Medio plazo: en el afio, 0 en un periodo de dos afos

* largo plazo: dentro de dos afios y més alld (incluso 5 o 10 afios)

Estos tramos temporales pueden depender de la escala de la empresa y de
las actividades realizadas.

Unidad 2: Amplia la base de clientes: atrae y fideliza a los clientes
* Seccidn 1: iPor qué ampliar tu base de clientes?

En principio:
* Mas clientes generan mas ventas
* Mas ventas generan mas ingresos
* Mas ingresos generan mas ganancias
* Mas ganancias generan mas oportunidades de inversion
* Mas oportunidades de inversidon generan mas expansion
empresarial
*  Mas expansién empresarial genera mas crecimiento
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Adquirir nuevos clientes es un punto de partida fundamental de cualquier
estrategia de crecimiento, independientemente del mercado, de la
industria y el sector en que opera la empresa.

A medida que la empresa crece y se expande, es importante que los
nuevos clientes estén satisfechos con la oferta ofrecida. De esta forma la
empresa consigue:
*  Reducir la dependencia econdmica de un pequefio grupo de
personas.
* Aprovechar el efecto “boca a boca” que generan los clientes
satisfechos.

* Seccidn 2: Estrategias de marketing y captacion de clientes

El marketing es la funcion empresarial fundamental para promocionar la
oferta empresarial y valorizar sus valores distintivos.

Tradicionalmente, el marketing combina una mezcla de estrategias offline y
online. Independientemente del medio, las actividades de marketing y el
mensaje de comunicacidn deben estar en consonancia:

* Identifica el perfil del publico objetivo y el segmento de mercado.

* Crea laidentidad de la marca.

El beneficio esperado de cualquier esfuerzo de marketing es la transmision
efectiva del valor de la oferta proporcionada:

» utilidad del servicio/producto proporcionado

* precio adecuado

*  Seccidn 3: Aprovecha las referencias, los testimonios, los
patrocinios y los embajadores

Un cliente satisfecho suele ser el recurso mas potente y eficaz para
ampliar la base de clientes de la empresa. Por el contrario, pueden ser
también una fuente de boca a boca negativa y, en consecuencia, una
potente amenaza para la expansion de la empresa.

En la era de internet, la gente consulta las resefias y los comentarios de los
antiguos clientes antes de tomar decisiones de compra.

Es fundamental para el crecimiento continuo de una empresa contar con
una cartera sdélida y robusta de resefias y comentarios positivos: sirven
como prueba social para crear credibilidad y fiabilidad en los clientes
potenciales.

Los aspectos clave que las empresas quieren que sus clientes valoreny
defiendan estan relacionados con:
* La calidad del servicio/producto proporcionado, también en
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relacién con el precio.

* La capacidad efectiva de la oferta para resolver el problema
planteado

* Nivel global de satisfaccion con la compra, incluido cualquier
aspecto relacionado con servicios complementarios (por ejemplo,
atencion al cliente).

* Valory beneficios aportados por el servicio/productos adquiridos.

*  Seccidn 4: Diversifica la oferta de productos o servicios

Una de las maneras tradicionales en que las empresas adquieren nuevos
clientes, contribuyendo asi a su crecimiento sostenible, es diversificar su
oferta: nuevos productos y servicios dirigidos a necesidades diferentes. Por
ejemplo:

* Cuidado de nifios + cuidado de mascotas

* Peluqueria + Maquillaje + Manicura

* Disefio web + disefio grafico

* Etc.

Diversificando los servicios y los productos, las empresas pueden:
» Satisfacer las necesidades de un mayor nimero de personas
* Proporcionar ofertas mas convenientes
*  Cubrir segmentos de mercado mas amplios
* Limitar y contener los riesgos de liquidez
*  Atraer nuevos socios de diferentes campos

* Seccidn 5: Mejora las estrategias de retencién de clientes

Retener clientes suele ser menos costoso que atraer nuevos.

Lo clientes fieles ya tienen familiaridad con la oferta de la empresa, ya
saben qué esperarse de la compra y representan una base sdlida de
ingresos. La publicidad y los flujos de caja a los que contribuyen son
componentes fundamentales del éxito de la estrategia empresarial.

Los controles regulares, la comunicacidon transparente y abierta, y la
coherencia en la prestacion de servicios de alta calidad desempefian un
papel fundamental en la retencién de clientes.

Identificar e interceptar cualquier necesidad futura y “latente” refuerza la
reputacién de la empresa como proveedor fiable de soluciones y
beneficios.

Unidad 3: Gestiona el crecimiento: técnicas para gestionar el aumento de
la carga de trabajo
*  Seccidn 1: Mas negocio, mas desafios...

Con el continuo crecimiento de la empresa, también crece la demanda de
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tiempo, energia y recursos necesarios para mantener el impulso vy
asegurarse que las cosas vayan como deberian de ir.

Gestionar el crecimiento de la empresa puede llegar a ser muy dificil y
complejo si el empresario no esta listo para enfrentarse a una demanda de
trabajo mas alta - sin perjudicar la calidad de los servicios/productos
proporcionados.

La creciente carga de trabajo es sin duda una sefal positiva: significa que,
de hecho, estan entrando nuevos negocios, que nuevos clientes se estan
fijando en la oferta y que, mas en general, la estrategia de crecimiento y
escalabilidad esta funcionando...

...no obstante, esto también implica nuevas tareas que procesar, mas
cosas que mantener bajo control, mas recursos que reunir para facilitar y
garantizar el buen desarrollo de las operaciones.

Si el empresario no estad preparado para hacer frente a la nueva carga de
trabajo, es muy probable que toda la empresa sufra varias disfunciones.

* Seccidn 2: Delega y externaliza las tareas y las actividades

La primera cosa que los nuevos emprendedores pueden hacer para reducir
la carga de trabajo en sus hombros y para gestionar la creciente demanda
de esfuerzos es delegar las tareas secundarias de su empresa.

En la fase inicial del desarrollo, el propietario de la empresa suele ser el
Unico responsable de todo. En cuanto las cosas empiecen a evolucionar a
mejor, el empresario puede empezar a contratar a nuevas personas
(cualificadas) que asuman funciones y responsabilidades especificas para
determinadas funciones de apoyo a la empresa, por ejemplo:

*  Administracién

*  Promocién y comunicacién

El mismo principio aplica también a la externalizacién, que consiste en
asignar el desarrollo de determinadas tareas y actividades en manos de
profesionales externos.
El empresario conserva el control sobre las tareas y las actividades que son
fundamentales y estratégicas para la empresa, mientras que puede
contratar a profesionales externos, asi como a otras pequefias empresas,
para que se ocupen de otras partes instrumentales de la empresa para
mantenerla operativa, por ejemplo:

* Disefo web y grafico

* Contabilidad

*  Seccidn 3: Conceptos basicos de la gestién de proyectos, incluso
para los que no son project manager
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La gestién de proyectos es una actividad empresarial fluida con la que
todos los profesionales deberian familiarizarse, por lo menos con sus
componentes y principios basicos. En su forma mas pura, perseguir la
estrategia de crecimiento y sostenibilidad de la empresa es un proyecto en
si mismo...

Hoy en dia, muchas herramientas para la gestién de proyectos estan
disponibles online, facilitando la comprensién y aplicacién de esta
sofisticada disciplina incluso a quienes no estan metidos en los tecnicismos.
Algunos ejemplos son:

¢ Trello

* Asana

* lira

* Monday.com
* Basecamp

* ClickUp

*  Wrike

e  Microsoft Project
*  Smartsheet
¢ Teamwork

* Seccidn 4: Escala operaciones de manera efectiva

Ahora que la empresa esta creciendo, es importante reconsiderar el estado
inicial basandose en estos nuevos supuestos y evaluar si:

* han surgido nuevas oportunidades

* estan surgiendo nuevas amenazas

* se han consolidado nuevos puntos fuertes

* se han descubierto nuevas debilidades

En esta fase del desarrollo empresarial, los empresarios deben volver a
analizar a fondo la estrategia que los llevd hasta alli y ver si las condiciones
iniciales siguen siendo vdlidas:

* (Se necesita mas personal de apoyo?

* ¢Hay que realizar nuevas inversiones?

* (Es necesario integrar nuevas tecnologias?

* ¢Hay que revitalizar la oferta con nuevos bienes y servicios?

Escalabilidad
Proceso de crecimiento y expansién de una empresa de forma sostenible y
rentable, que implica alinear las operaciones con los objetivos a largo plazo

: o y abordar sistematicamente los retos y oportunidades de crecimiento.
Glosario (maximo 5

términos) Anélisis DAFO

Herramienta de planificacion estratégica utilizada para evaluar los puntos
fuertes y débiles internos de una empresa, asi como las oportunidades y
amenazas externas, proporcionando una base para las estrategias de
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crecimiento y mejora.

Objetivos SMART

Un marco para establecer objetivos claros y viables, garantizando que sean
Especificos, Mensurables, Alcanzables, Relevantes y Limitados en el tiempo
(SMART) para mejorar la planificacion empresarial y el seguimiento del
rendimiento.

Externalizacidn

Practica consistente en delegar tareas o funciones no esenciales de una
empresa en profesionales o empresas externas para reducir la carga de
trabajo y aumentar la eficiencia, permitiendo a la empresa centrarse en las
actividades esenciales.

Retencion de clientes

Estrategias y esfuerzos dirigidos a mantener relaciones a largo plazo con los
clientes existentes, reducir la rotacidn y fomentar la fidelidad mediante un
servicio de calidad, una comunicacién coherente y la satisfaccion de las
necesidades del cliente.
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e e e | 1L éCual es el primer paso para ampliar un negocio auténomo?
y respuestas de opcidn A) Fijar objetivos financieros a largo plazo

multiple) B) Analizar el estado actual de la empresa

C) Diversificar la oferta de servicios

2. é¢Qué significa el marco SMART para la fijacion de objetivos?
A) Especifico, medible, alcanzable, relevante y temporal.
B) Sencillo, medible, ambicioso, relevante, tangible.
C) Especifico, medible, alcanzable, relevante y limitado en el tiempo.

3. éCual es el principal reto a la hora de ampliar una empresa?
A) Aumento de la competencia
B) Aumento de la carga de trabajo y de la demanda de recursos
C) Mayores indices de satisfaccion de los clientes

4. ¢ Cual de los siguientes se considera un recurso que debe destinarse al
crecimiento de la empresa?

A) Referencias de clientes

B) Tecnologia

C) Resenias de clientes

5. éPor qué es importante el analisis de la competencia a la hora de
ampliar un negocio auténomo?
A) Para determinar las estrategias de fijacion de precios de los
productos
B) Para comprender como posicionan sus ofertas los competidores e
identificar oportunidades de diferenciacion
C) Para predecir los indices de satisfaccion de los clientes

Bibliografia N/A

Recursos N/A
(videos, enlace de
referencia)
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