PLAN DE TRANSFORMACION
DEL COMERCIO EN ZONAS

RAMBLAY SALAMANCA

MODULO 6: CRECIMIENTO Y
SOSTENIBILIDAD DEL NEGOCIO

Plan de Transformacion del Comercio - Zonas Rambla y
Salamanca

PROGRAMA DE EMPRENDIMIENTO COMERCIAL
Zonas Salamanca, Centro y Rambla

El ‘Plan de Transformacidn del Comercio de las Zonas Comerciales Rambla y Salamanca’ es un proyecto ejecutado por el Ayuntamiento de Santa Cruz, a través de la Sociedad de Desarrollo, y cofinanciado por la Unién Europea a
través del Programa FEDER Canarias 2021-2027, “Una manera de hacer Europa”, en el marco de la convocatoria Canarias Destino Comercial Inteligente.

+

an

Santa Cruz de Tenerife | SOC|EDAD =, Canarias Destino - [l 1 L i
@ AYUNTAMIENTO DE DESARROLLO ‘.‘ Comercial Inteligente . po "’“‘q DF ncieio == E‘L’,f,‘f::[,g 52 gﬁ;lt;lso gé"c’ﬁf;‘ias
4 =l® s




MODULO é: CRECIMIENTO Y SOSTENIBILIDAD DEL
NEGOCIO

PLAN DE COMERCIO
RAMBLAY SALAMANCA

Proyecto Diagndstico
del Punto de Venta

1. Gestion del dia a dia y optimizacion de procesos

Gestionar tu comercio dia a dia implica mucho mas que abrir por la mafiana y cerrar por la tarde. La diferencia entre
un negocio que funciona con fluidez y otro que genera estrés constante estd en cdmo organizas tus rutinas operativas
y en tu capacidad para optimizar procesos sin perder de vista lo esencial. No se trata de trabajar mas horas, sino de
trabajar de forma mas inteligente, estructurando tu tiempo y tus recursos para que cada accion sume y ninguna reste.

Muchos emprendedores caen en la trampa de la reactividad, resolviendo constantemente urgencias sin tiempo para
planificar ni mejorar. Este apartado te ensefara a establecer rutinas eficientes, a gestionar tu tiempo como el recurso
limitado que es, y a identificar qué tareas puedes automatizar para liberar energia mental y enfocarte en lo que
realmente hace crecer tu negocio.

1.1. Rutinas operativas eficientes para el dia a dia

Una rutina operativa eficiente es aquella que te permite cumplir con todas las tareas esenciales de tu comercio sin
improvisacion ni caos. No se trata de rigidez, sino de tener una estructura clara que te dé control sobre tu jornada y te
permita anticipar problemas antes de que se conviertan en crisis. Las rutinas bien disefiadas reducen el estrés,
minimizan errores Y liberan tiempo para atender a clientes o pensar en mejoras.

El primer paso para construir rutinas eficientes es identificar las tareas criticas que deben hacerse si 0 si cada dia.
Estas son las tareas que no puedes saltarte sin que afecte directamente al funcionamiento de tu comercio:

e Aperturay preparacion del local: Encender luces, verificar temperatura y ventilacion, revisar que el escaparate
esté presentable y que los productos destacados estén bien colocados. Esta primera impresion marca el tono de
toda la jornada.

e Revision de cajay medios de pago: Comprobar que tienes suficiente cambio en efectivo, que el terminal de
tarjetas funciona correctamente y que tu sistema de punto de venta esta operativo. Sin esto, no puedes cobrar y
pierdes ventas.

e Control visual del stock de los productos mas vendidos: Verificar rapidamente que tienes disponibles los articulos
gue mas se venden o que promocionas ese dia. Si algo falta, puedes reponerlo antes de abrir 0 avisar a clientes
que lo esperan.

e Cierre de cajay resumen de ventas: Al terminar el dia, cuadrar el efectivo y los pagos digitales con las ventas
registradas, apuntar la cifra de ventas y el nimero de transacciones, y dejar todo preparado para abrir sin prisas al
dia siguiente.

Una vez identificadas las tareas criticas, el siguiente paso es asignarles un momento especifico en tu jornada. Por
ejemplo, puedes dedicar los primeros 30 minutos de la mafiana a preparar el local y revisar pendientes del dia anterior,
y los ultimos 20 minutos antes de cerrar a hacer el cuadre de caja y dejar todo listo para el dia siguiente. Esta estructura
te evita llegar corriendo a dltima hora o empezar el dia sin saber por donde empezar.

1.2.Gestion del tiempo

El tiempo es el recurso mas escaso que tienes como emprendedor. A diferencia del dinero, que puedes intentar
conseguir mas, el tiempo es finito y no se recupera. La mayoria de emprendedores novatos cometen el error de intentar
hacer todo ellos mismos, creyendo que asi ahorran dinero o que nadie puede hacerlo tan bien como ellos. El resultado
es agotamiento, falta de vision estratégica y un negocio que depende completamente de tu presencia fisica.
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Gestionar bien tu tiempo empieza por diferenciar entre lo urgente y lo importante. Lo urgente exige atencion inmediata
pero no siempre es lo que mas impacto tiene en tu negocio. Lo importante es aquello que, aunque no arda hoy,
determina si tu comercio crecera o se estancara. Atender a un cliente enfadado es urgente, pero pensar en como
mejorar tu propuesta de valor para retener clientes es importante. Si solo haces lo urgente, nunca tendras tiempo para
lo importante.

Una técnica practica para gestionar tu tiempo es la matriz de Eisenhower, que divide tus tareas en cuatro cuadrantes.
Las tareas urgentes e importantes debes hacerlas tu de inmediato (por ejemplo, resolver un problema con un proveedor
que te deja sin stock critico). Las importantes pero no urgentes son las que mas valor aportan a largo plazo, y debes
reservarles tiempo protegido en tu agenda [por ejemplo, planificar una campafia de fidelizacién o revisar tus nimeros
financieros). Las urgentes pero no importantes puedes delegarlas o simplificarlas (por ejemplo, contestar correos
rutinarios). Las que no son ni urgentes ni importantes debes eliminarlas directamente. Puedes ver esta matriz

pinchando aqui.

Otro aspecto clave es aprender a decir no. Como emprendedor, recibirds constantemente propuestas, solicitudes y
oportunidades que parecen atractivas pero que en realidad te dispersan. Cada si que dices a algo nuevo es un no a
algo que ya tenias planeado. Antes de aceptar una colaboracion, participar en un evento o afiadir un nuevo producto a
tu catdlogo, preguntate si realmente te acerca a tus objetivos o si solo es una distraccion disfrazada de oportunidad.

Finalmente, protege tu tiempo de forma activa. Esto significa establecer blogues de tiempo en tu agenda para tareas
importantes y tratarlos como citas inamovibles. Si necesitas dos horas a la semana para revisar tus nimeros y
planificar, bloquéalas en tu calendario como si fueras a reunirte con un cliente importante. Del mismo modo, establece
limites claros sobre tu disponibilidad. No es sostenible estar disponible 24/7 para tu negocio. Aprende a desconectar,
especialmente en tus dias libres, para evitar el agotamiento y mantener la claridad mental necesaria para tomar buenas
decisiones.

1.3.Automatizacion de tareas

Automatizar significa liberar tiempo de tareas repetitivas para que puedas dedicarlo a lo que realmente requiere tu
atencion personal. La buena noticia es que hoy existen herramientas accesibles, muchas de ellas gratuitas o muy
econdmicas, que te permiten automatizar procesos basicos sin necesidad de conocimientos técnicos avanzados ni
grandes inversiones.

Las tareas que mas valor te aportan al automatizarlas son aquellas que consumen tiempo pero no requieren decisiones
complejas ni atencion personalizada. A continuacion, las areas donde puedes automatizar de forma inmediata:

e Respuestas a consultas frecuentes: Si recibes constantemente las mismas preguntas por WhatsApp, redes
sociales o correo (horarios, disponibilidad de productos, formas de pago, ubicacion), configura respuestas
automaticas en WhatsApp Business 0 mensajes predefinidos en redes. Esto no sustituye la atencion personalizada,
pero si te ahorra repetir lo mismo diez veces al dia.

e Recordatorios de citas o pedidos: Si trabajas con reservas o pedidos anticipados, herramientas como Calendly o
integraciones simples en Google Calendar pueden enviar recordatorios automaticos a tus clientes por correo o
SMS. Esto reduce las ausencias sin aviso, mejora la experiencia del cliente y te ahorra tiempo en llamadas de
confirmacion.

e Programacion de contenido en redes sociales: Herramientas como Meta Business Suite te permiten programar
publicaciones con antelacion en Facebook e Instagram. Puedes dedicar una o dos horas a la semana a preparar
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contenido y programarlo para que se publique automaticamente en los proximos dias, garantizando una presencia
constante sin pensar cada dia qué publicar.

Lo importante es empezar por automatizar una o dos tareas, ver los resultados, y luego ir afiadiendo mas
automatizaciones gradualmente. No intentes automatizar todo de golpe porque puede abrumarte y generar mas
problemas que soluciones. Prioriza aquellas tareas que te consumen mas tiempo cada semana y que son faciles de
sistematizar. Con el tiempo, la automatizacion se convierte en una ventaja competitiva que te permite ofrecer un mejor
servicio sin trabajar mas horas.

1.4. Indicadores diarios para evaluar la salud del negocio

Para saber si tu comercio va bien 0 mal, no puedes confiar solo en sensaciones. Necesitas indicadores concretos que
te digan, cada dia, si estds cumpliendo tus objetivos o si algo requiere correccion inmediata. Estos indicadores no
tienen que ser complejos ni requerir analisis sofisticados. Lo importante es que sean pocos, relevantes y faciles de
revisar en menos de cinco minutos al final de cada jornada.

Los indicadores esenciales que debes revisar todos los dias son:

e Ventas totales del dia: Se trata de saber cuanto vendiste y compararlo con tus expectativas y con dias similares
de semanas anteriores. Si un martes cualquiera sueles vender alrededor de 300 euros y hoy solo vendiste 150, es
una sefial de alarma que merece atencion. Puede ser casualidad, pero también puede indicar un problema (falta de
stock, menor afluencia, competencia nueva en la zona, etc.) que debes investigar.

e Nuamero de transacciones o tickets emitidos: Este dato te dice cuantos clientes atendiste, independientemente de
lo que gastaron. Si tus ventas bajan pero el nimero de clientes se mantiene, significa que estan gastando menos
por visita, lo cual puede indicar que necesitas trabajar en la venta cruzada o revisar tus precios. Si baja el nimero
de clientes pero el ticket medio sube, puede que estés atendiendo a menos gente pero con mayor poder
adquisitivo.

e Ticket medio (ventas totales + nimero de transacciones): Te da una foto clara de cunto gasta cada cliente de
media. Si tu ticket medio es de 25 euros y detectas que esta bajando a 18-20 euros, es momento de preguntarte
por qué los clientes compran menos por visita. Puede ser necesario mejorar la presentacion de productos, entrenar
a tu equipo en técnicas de venta, o simplemente revisar si tienes stock suficiente de productos complementarios.

e Nivel de caja disponible al final del dia: Saber exactamente cuanto dinero fisico tienes y cuadrarlo con las ventas
registradas te permite detectar discrepancias inmediatamente. Si el cuadre no encaja, puede haber errores en el
registro de ventas, cambios mal dados, 0 en el peor caso, problemas de honestidad en tu equipo. Detectarlo rapido
te permite corregirlo antes de que se convierta en un problema mayor.

Si revisas estos cuatro indicadores cada dia durante un mes, empezaras a detectar patrones y tendencias que te
permiten anticiparte a problemas antes de que se agraven. Es la diferencia entre pilotar tu negocio con datos o
simplemente esperar a que las cosas funcionen por suerte.

2. Eficiencia operativa y productividad comercial

Muchos emprendedores dedican tiempo y energia a tareas que no generan resultados tangibles, simplemente porque
siempre se han hecho asi 0 porque no se han detenido a cuestionarlas. La productividad real empieza cuando
diferencias entre estar ocupado y ser efectivo.

Este apartado te ensefiara a analizar cdmo usas tus recursos (tiempo, dinero y energia personal), a identificar tareas
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que no aportan valor y a tomar decisiones inteligentes sobre qué hacer internamente y qué delegar o externalizar.

2.1 Identificar y eliminar tareas que no aportan valor

No todas las tareas que haces cada dia contribuyen de igual forma al éxito de tu comercio. Algunas son esenciales y
generan resultados directos (atender clientes, reponer productos criticos o cuadrar la caja). Otras son necesarias pero
podrian hacerse de forma mas rapida o eficiente. Y algunas, sinceramente, son pura pérdida de tiempo disfrazada de
trabajo productivo. El primer paso para mejorar tu eficiencia es aprender a diferenciar entre estas tres categorias.

Una técnica practica para identificar tareas de bajo valor es hacer una auditoria de tiempo durante una semana tipica.
Esto no significa cronometrar cada minuto con obsesion, sino simplemente apuntar en una libreta o en tu mévil, al final
de cada dia, las actividades principales a las que dedicaste tiempo. Al cabo de una semana, revisa la lista y preguntate
para cada actividad: ¢esto genero ventas, mejoro la experiencia del cliente o fortalecié mi negocio? Si la respuesta es
no, probablemente sea una tarea eliminable o simplificable.

Algunos ejemplos comunes de tareas que no aportan valor, pero consumen tiempo, son revisar constantemente redes
sociales sin un objetivo claro (scrolling sin propésito], contestar correos o mensajes que no requieren respuesta
inmediata fuera del horario de atencion, asistir a reuniones o eventos de networking que no generan contactos Uutiles,
y hacer ajustes constantes a productos o decoracion que los clientes ni siquiera notan. Si algo no suma, resta. Y si
resta, es mejor eliminar.

Otra fuente comun de ineficiencia son los procesos manuales que podrian simplificarse con herramientas basicas. Por
ejemplo, si cada vez que un cliente te pregunta por un producto tienes que revisar fisicamente el stock en el almacén,
estas perdiendo tiempo que podrias ahorrar con un control basico de inventario en una hoja de célculo. Si cada dia
preparas manualmente el mismo tipo de publicacion en redes sociales, estas perdiendo tiempo que podrias ahorrar
programandolas con antelacion. Identifica estos procesos manuales repetitivos y busca formas de sistematizarlos.

Finalmente, sé honesto contigo mismo sobre las tareas que haces por costumbre o por perfeccionismo innecesario.
Preguntate: ¢esto realmente importa o solo me hace sentir productivo? Muchos emprendedores pasan horas ajustando
detalles visuales del escaparate que nadie nota, reorganizando el almacén de formas complejas que no mejoran la
operativa, 0 creando tablas y graficos detallados que nunca revisan. Si una tarea no tiene un impacto claro en las
ventas o experiencia del cliente, probablemente puedas reducirla al minimo o eliminarla por completo.

2.2. Técnicas de productividad aplicadas al comercio

Existen multiples técnicas de productividad disefiadas para contextos corporativos, pero no todas son atiles para un
pequefio comercio donde tu eres el responsable de todo. Aqui te presentamos las que realmente funcionan en el dia a
dia de un comercio local.

La primera técnica es el batching o agrupacion de tareas similares. Consiste en hacer todas las tareas del mismo tipo
en un bloque de tiempo especifico, en lugar de interrumpirte constantemente para hacerlas de forma aislada. Por
ejemplo, en lugar de responder mensajes de WhatsApp cada vez que llega uno, puedes establecer tres momentos al
dia [mafiana, mediodia, tarde) para responder todos de golpe. Esto reduce las interrupciones y te permite mantener el
foco en atender clientes cuando estan en tu local.

Otra técnica muy efectiva es la regla de los dos minutos, popularizada por David Allen en su metodologia Getting Things
Done. Si una tarea te va a llevar menos de dos minutos, hazla inmediatamente en lugar de apuntarla para después.
Esto evita que se acumulen pequefias tareas pendientes que luego se convierten en una lista abrumadora. Ejemplos:
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responder un mensaje rapido de confirmacion, archivar un documento, reponer un producto que falta en el estante.

El método Pomodoro adaptado al comercio también puede ser Util, especialmente para tareas administrativas o de
planificacion que requieren concentracion. Consiste en trabajar en bloques de tiempo cortos (256 minutos) con
descansos breves entre ellos (5 minutos). Por ejemplo, si necesitas revisar facturas de proveedores o planificar una
campafa, puedes hacerlo en blogues de 25 minutos con descansos en medio, en lugar de intentar hacerlo todo de
golpe y acabar mentalmente agotado.

La matriz de Eisenhower que vimos anteriormente y que divide tareas en urgentes e importantes, también es muy
practica para priorizar. Dedica tiempo protegido cada semana a tareas importantes pero no urgentes (como mejorar tu
propuesta de valor, planificar campafias y revisar nimeros], porque estas son las que realmente marcan la diferencia.

2.3. Cuando externalizar vs. hacer internamente

Una de las decisiones mas importantes que tomaras como emprendedor es qué tareas hacer tu mismo y cuales delegar
0 subcontratar a terceros. No existe una respuesta universal, porque depende de tu presupuesto, tus habilidades, el
valor que aportas personalmente a cada tarea y el coste de oportunidad de tu tiempo. Sin embargo, hay criterios claros
que te ayudan a tomar esta decision de forma estratégica en lugar de hacerlo por impulso o por miedo a gastar dinero.

El primer criterio es evaluar si la tarea requiere tu conocimiento especifico del negocio 0 si cualquier persona
capacitada podria hacerla igual de bien. Por ejemplo, atender a clientes habituales y ofrecer recomendaciones
personalizadas probablemente lo hagas mejor tu que nadie, porque conoces sus preferencias y generas confianza. En
cambio, limpiar el local a fondo, llevar la contabilidad basica o hacer reparaciones menores son tareas que alguien mas
puede hacer sin que afecte la calidad del servicio que ofreces.

El segundo criterio es calcular el coste de oportunidad de tu tiempo. Si pasas tres horas a la semana haciendo tareas
administrativas que podrias subcontratar a un gestor por 100 euros al mes, preguntate: ¢esas tres horas semanales
podrian generar mas de 100 euros si las dedico a vender, mejorar mi propuesta o planificar la estrategia? Si la respuesta
es si, es mas rentable externalizar. Tu tiempo vale mas cuando lo dedicas a tareas que solo tU puedes hacer y que
tienen un impacto directo en las ventas o el crecimiento.

El tercer criterio es considerar tu nivel de habilidad en esa tarea especifica. Si algo no se te da bien y te lleva el triple
de tiempo que a un profesional, probablemente valga la pena externalizarlo. Por ejemplo, si disefiar graficos para redes
sociales te lleva cuatro horas y el resultado es mediocre, pero un disefiador te lo hace en una hora por 30 euros con
calidad profesional, la decision es obvia. No intentes ser experto en todo, enfocate en lo que realmente aportas de
forma unica a tu negocio.

Las tareas mas comunes que suelen externalizarse en comercios pequefios incluyen contabilidad y gestion fiscal,
limpieza profunda del local, disefio grafico y gestion de redes sociales, reparaciones y mantenimiento del local, y
gestion de nominas si tienes empleados. En resumen, externaliza tareas técnicas que requieren conocimiento
especializado y tareas operativas que no aportan valor diferencial a tu negocio.

2.4. Optimizacion de recursos: Tiempo, dinero y energia
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Los tres recursos fundamentales que tienes como emprendedor son tiempo, dinero y energia personal. Los tres son
limitados Y los tres se pueden agotar si no los gestionas bien. La clave de la sostenibilidad de tu negocio esta en
optimizar el uso de estos tres recursos, priorizando inversiones que te den el mayor retorno posible y evitando
derroches en dreas que no aportan valor real.

El tiempo, como ya hemos visto, es el recurso mas escaso porque no se puede recuperar ni aumentar. Optimizarlo
significa eliminar tareas innecesarias, automatizar procesos repetitivos y delegar lo que no requiere tu atencion
personal. Pero también significa proteger bloques de tiempo para tareas importantes que no son urgentes. Si todo tu
tiempo se va en apagar fuegos Y resolver urgencias, nunca tendras espacio para pensar en el medio y largo plazo.

El dinero es el recurso mas visible y el que mas preocupa a los emprendedores novatos. Optimizarlo no significa ser
tacafio ni evitar toda inversion, sino asegurarte de que cada euro que gastas te devuelve mas de lo que inviertes. Esto
implica priorizar gastos que generan ingresos directos sobre gastos que solo mejoran la apariencia sin un impacto
positivo en las ventas. También significa negociar con proveedores, comparar precios y condiciones, y evitar compras
impulsivas de herramientas 0 servicios que no necesitas realmente.

La energia personal es el recurso mas ignorado y, paraddjicamente, el mas importante. Puedes tener tiempo y dinero,
pero si estas mental o fisicamente agotado, no podras tomar buenas decisiones ni ofrecer un buen servicio. Optimizar
tu energia significa reconocer tus limites, descansar lo suficiente, delegar o automatizar tareas que te drenan
mentalmente, y enfocarte en actividades que te motivan y te dan energia. Si algo te agota sin aportar valor, busca
formas de eliminarlo, simplificarlo o delegarlo.

Un error comun es sacrificar energia personal para ahorrar dinero, trabajando jornadas interminables haciendo todo tu
mismo. A corto plazo parece ahorro, pero a medio plazo te lleva al agotamiento y a decisiones impulsivas gue terminan
costando mas caro. Es mejor invertir algo de dinero en externalizar tareas que te drenan, para preservar tu energia
mental y enfocarte en lo que realmente hace crecer tu negocio. Tu claridad mental y tu capacidad de decision son
activos valiosos que no debes quemar por ahorrar unos euros.

3. Estrategias de crecimiento sostenible

Crecer es el objetivo natural de cualquier negocio, pero crecer mal puede ser peor que no crecer en absoluto. Muchos
comercios locales caen en la trampa de expandirse demasiado rapido, afiadiendo productos sin criterio, abriendo
nuevos canales de venta sin recursos para gestionarlos, o intentando replicar modelos que funcionan para otros sin
adaptarlos a su realidad.

Este apartado te ensefiara a tomar decisiones estratégicas sobre como hacer crecer tu comercio sin perder el control.

3.1 Expansion de catalogo vs. especializacion

Una de las decisiones mas importantes que enfrentaras es si ampliar tu oferta de productos o servicios, 0 si por el
contrario reducirla y especializarte en un nicho mas estrecho. Nuevamente, no existe una respuesta correcta universal,
pero si hay criterios claros que te ayudan a tomar esta decision de forma estratégica.

La expansién de catdlogo tiene sentido cuando ya dominas tu oferta actual y tienes capacidad (espacio, capital y
tiempo) para gestionar mas productos sin que se resienta la calidad del servicio. También tiene sentido cuando
detectas que tus clientes te piden constantemente productos complementarios que no ofreces, y estas perdiendo
ventas porque tienen que ir a otro sitio a buscarlos. Por ejemplo, si tienes una tienda de productos de reposteria y tus
clientes te preguntan constantemente por moldes o utensilios especificos que no vendes, puede ser momento de
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ampliar tu catalogo en esa direccion.

Sin embargo, ampliar el catdlogo también tiene riesgos. Mas productos significan mas stock inmovilizado, mas
proveedores que gestionar, mas complejidad en la operativa y mayor riesgo de dispersion. Si afiades productos solo
porgue parecen una buena idea pero no estan alineados con tu propuesta de valor, puedes confundir a tus clientes y
perder tu identidad. Un comercio que vende de todo no se diferencia de nadie, y es mas dificil que los clientes te
recuerden o te recomienden.

La especializacion, por otro lado, tiene sentido cuando tu mercado local es suficientemente grande como para sostener
un negocio enfocado en un nicho especifico, 0 cuando la competencia es fuerte y necesitas diferenciarte claramente.
Especializarte te permite convertirte en referente en tu categoria, ofrecer conocimiento experto que la competencia
no tiene, y construir una comunidad de clientes leales que valoran tu especializacion. Por ejemplo, en lugar de vender
todo tipo de café, puedes especializarte en cafés de origen Unico y convertirte en el referente local para los amantes
del café de especialidad.

La especializacion también simplifica tu operativa, reduce la complejidad de gestion de stock y te permite invertir en
profundidad en lugar de en amplitud. Es mas facil ser excelente en tres cosas que mediocre en treinta. Sin embargo,
especializarte también tiene riesgos: si tu nicho es demasiado estrecho, puedes quedarte sin suficientes clientes para
sostener el negocio. Y si las tendencias cambian y tu especializacion pierde relevancia, puedes quedarte obsoleto si
no tienes capacidad de adaptacion.

Una estrategia intermedia que funciona bien para muchos comercios locales es el modelo de especializacion con
productos complementarios. Esto significa que tienes un nucleo de productos en los que eres especialista y referente,
y luego ofreces una seleccion limitada de productos complementarios que afaden valor a tu oferta principal sin
dispersarte. Por ejemplo, una libreria especializada en literatura infantil puede ofrecer también juguetes educativos y
material escolar relacionado, sin convertirse en una jugueteria generalista. El ndcleo sigue siendo claro, pero los
productos complementarios mejoran la experiencia del cliente y aumentan el ticket medio.

3.2. Diversificacion de los canales de venta

Tradicionalmente, un comercio local vendia exclusivamente en su local fisico. Hoy, gracias a la digitalizacion, tienes
multiples canales disponibles para vender tus productos: redes sociales, marketplaces, venta directa online, WhatsApp
Business, 0 incluso colaboraciones con otros comercios. La pregunta no es si debes diversificar canales, sino cuando
y cdmo hacerlo sin perder el foco ni comprometer la calidad del servicio.

Diversificar canales tiene ventajas claras. Te permite llegar a clientes que no pueden o no quieren desplazarse a tu
local fisico, ampliar tu mercado mas alld de tu zona inmediata, reducir la dependencia de un solo canal (si las ventas
bajan en tienda fisica, puedes compensar con ventas online), y ofrecer mas comodidad a tus clientes habituales que
prefieren combinar compra fisica con compra digital segun les convenga.

Sin embargo, gestionar maltiples canales también afnade complejidad. Cada canal requiere tiempo, recursos y
habilidades especificas. Vender por Instagram no es lo mismo que vender en tu tienda fisica, y vender en un mercado
digital como Amazon o eBay requiere gestionar logistica, atencion al cliente y politicas de devoluciones diferentes. Si
abres muchos canales sin tener capacidad para gestionarlos bien, acabaras ofreciendo un servicio mediocre en todos
ellos en lugar de excelente en algunos.

La clave estd en empezar por un canal adicional que sea natural y facil de integrar con tu operativa actual, dominarlo
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completamente, y solo entonces considerar afiadir mas. Para la mayoria de comercios locales, el primer canal adicional
suele ser WhatsApp Business, porque es donde ya estan tus clientes, no requiere infraestructura compleja, y puedes
gestionar pedidos y consultas de forma directa y personalizada. Una vez que domines las ventas por WhatsApp, puedes
considerar afadir Instagram Shopping o Facebook Marketplace.

Si decides crear una tienda online propia, asegurate de que realmente tiene sentido para tu tipo de negocio y que
tienes capacidad para gestionar envios, stock online y atencion al cliente digital. Puedes empezar con herramientas
sencillas como un catalogo en Google My Business, una pagina de Facebook o Instagram con funcionalidad de compra,
o incluso un formulario de pedidos en Google Forms. Lo importante es empezar simple, validar que funciona, y luego
escalar.

3.3. Colaboraciones y sinergias con otros comercios locales

Una estrategia de crecimiento muy efectiva y poco costosa es colaborar con otros comercios locales que atienden a
tu mismo publico objetivo pero no compiten directamente contigo. Estas alianzas estratégicas te permiten ampliar tu
alcance, compartir costes de marketing, generar referencias cruzadas y ofrecer mas valor a tus clientes sin necesidad
de grandes inversiones. La clave esta en identificar negocios complementarios con los que exista una sinergia natural.

Las colaboraciones mas efectivas son aquellas donde ambas partes ganan claramente. Por ejemplo, una tienda de
productos de reposteria puede colaborar con una cafeteria local para que la cafeteria recomiende sus productos a
clientes que preguntan dénde comprar ingredientes de calidad, y a cambio la tienda puede recomendar la cafeteria a
sus clientes que buscan un sitio donde disfrutar de un buen café. Ambas partes amplian su alcance sin coste adicional,
simplemente recomendandose mutuamente.

Otro tipo de colaboracidn efectiva son los eventos conjuntos. Varios comercios de una misma zona pueden organizar
jornadas de puertas abiertas, mercadillos tematicos o actividades para atraer trafico a la zona. Por ejemplo, tres o
cuatro comercios de una misma calle pueden organizar una tarde de descuentos y actividades coordinadas, donde
cada uno ofrece algo especial y todos se benefician del aumento de afluencia. Este tipo de eventos genera mas impacto
que si cada comercio los hace por separado, y los costes se reparten entre todos.

Las colaboraciones también pueden incluir promociones cruzadas. Un comercio de ropa puede ofrecer un descuento
a clientes que presenten un ticket de compra de una zapateria cercana, y viceversa. O una libreria puede incluir un
vale de descuento de una cafeteria cercana en cada compra superior a 20 euros. Estas promociones cruzadas
incentivan a los clientes a visitar ambos negocios y generan mas ventas para todos los involucrados.

Algunas formas practicas de construir estas alianzas incluyen participar en asociaciones de comerciantes de tu zona,
asistir a eventos de networking local, contactar directamente a comercios complementarios con propuestas concretas
de colaboracion, y crear grupos de WhatsApp o Telegram con otros comerciantes para compartir informacion y
apoyarse mutuamente. La clave esta en buscar colaboraciones genuinas donde ambas partes aporten y reciban valor,
no en forzar alianzas que no tienen sentido estratégico.

Finalmente, las colaboraciones también pueden incluir compartir recursos o servicios. Por ejemplo, varios comercios
pequefios pueden contratar conjuntamente un servicio de limpieza, un disefiador grafico para sus redes sociales, 0
incluso negociar mejores condiciones con proveedores al hacer pedidos conjuntos. Estas colaboraciones operativas
reducen costes y mejoran la eficiencia sin comprometer la independencia de cada negocio.
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3.4. Escalabilidad en el comercio local

Escalar un negocio significa aumentar su capacidad de generar ingresos sin que los costes crezcan en la misma
proporcion. En otras palabras, crecer de forma que cada euro adicional de inversion genere mas de un euro adicional
de beneficio. Sin embargo, el comercio fisico local tiene limitaciones naturales de escalabilidad que debes entender
antes de intentar crecer.

La limitacion mas evidente es el espacio fisico. Tu local tiene un tamano limitado, y por tanto hay un limite maximo de
productos que puedes exponer y de clientes que puedes atender simultdneamente. A diferencia de un negocio digital
que puede atender a miles de clientes sin aumentar los costes fijos, en un comercio fisico cada cliente adicional
requiere espacio, atencion personal y gestion de stock. Esto significa que tu capacidad de crecimiento estd limitada
por tu espacio y tu capacidad operativa.

Otra limitacion es la dependencia de la ubicacion geografica. Tu mercado potencial esta limitado por la zona de
influencia de tu local, que generalmente abarca unos pocos kilometros a la redonda. A diferencia de un comercio online
que puede vender a nivel nacional o internacional, un comercio fisico depende del trafico local. Esto significa que tu
crecimiento esta limitado por el tamafo y poder adquisitivo de tu mercado local, y no puedes crecer indefinidamente
sin abrir nuevos locales en otras ubicaciones.

A pesar de estas limitaciones, existen formas de escalar un comercio local de forma sostenible. La primera es aumentar
el ticket medio, haciendo que cada cliente que entra gaste mas. Esto se puede lograr mejorando tu propuesta de valor,
afadiendo productos complementarios de mayor margen, entrenando a tu equipo en técnicas de venta cruzada, o
creando paquetes y ofertas que incentiven compras mayores. Si logras que tu ticket medio pase de 20 a 30 euros,
aumentas tus ingresos un 50% sin necesidad de atraer mas clientes.

La segunda forma de escalar es aumentar la frecuencia de compra, haciendo que tus clientes vuelvan mas a menudo.
Esto se logra con estrategias de fidelizacion, programas de puntos o descuentos recurrentes, comunicacion constante
con clientes habituales, y ofreciendo productos o servicios que requieran una recompra periddica. Si un cliente que
antes venia una vez al mes ahora viene dos veces, duplicas tus ingresos de ese cliente sin coste adicional.

La tercera forma de escalar es optimizar tu operativa para reducir costes sin afectar la calidad del servicio. Esto incluye
negociar mejores condiciones con proveedores, automatizar procesos repetitivos, mejorar la gestion de stock para
reducir mermas y capital inmovilizado, y externalizar tareas que no aportan valor diferencial. Cada euro que ahorras en
costes innecesarios es un euro adicional de margen que puedes reinvertir en crecimiento o extraer como beneficio.

Finalmente, la forma mas tradicional de escalar un comercio fisico es abrir nuevos locales en otras ubicaciones, pero
esta estrategia requiere un capital significativo, capacidad de gestion y una operativa muy clara y replicable. Antes de
considerar abrir un segundo local, asegurate de que tu primer local funciona de forma excelente, que tienes sistemas
y procesos claros que puedan replicarse, y que tienes capacidad financiera y operativa para gestionar multiples
ubicaciones sin perder calidad.

3.b. 3.5. Errores frecuentes al intentar crecer demasiado
rapido

El deseo de crecer rapido es natural y positivo, pero crecer mas rapido de lo que tu capacidad operativa y financiera
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puede sostener es una de las causas mas comunes de fracaso en comercios locales. Estos son los errores mas
frecuentes que cometen los emprendedores cuando intentan acelerar su crecimiento sin una base sdlida:

e Anadir productos o servicios sin validar demanda real: Muchos emprendedores ven que un producto funciona bien
en otro comercio y deciden afiadirlo a su catalogo sin preguntarse si sus clientes realmente lo necesitan. El resultado
es stock inmovilizado, capital blogueado y un catalogo disperso que confunde a los clientes. Antes de afadir cualquier
producto nuevo, valida la demanda preguntando directamente a tus clientes, haciendo pruebas con pequefias
cantidades, y asegurandote de que realmente afiade valor a tu propuesta.

e Abrir nuevos canales de venta sin tener capacidad para gestionarlos bien: Crear una tienda online, abrir perfiles
en todas las redes sociales y listar productos en multiples marketplaces puede parecer una buena estrategia de
crecimiento, pero si no tienes tiempo ni recursos para atender consultas, gestionar pedidos y ofrecer un buen servicio
en todos estos canales, acabaras ofreciendo una experiencia mediocre en todos ellos. Es mejor dominar un canal
adicional antes de afadir mas.

e Descuidar la rentabilidad por perseguir volumen de ventas: Vender mas no siempre significa ganar mas,
especialmente si tus margenes son bajos 0 si l0s costes asociados a esas ventas adicionales son altos. Algunos
emprendedores bajan sus precios agresivamente para atraer mas clientes, pero terminan trabajando mas horas por
menos beneficio neto. Crecer de forma sostenible significa aumentar ventas manteniendo o mejorando margenes,
no sacrificar rentabilidad por volumen.

e Descapitalizarse por invertir demasiado dinero en expansién antes de tener un flujo de caja estable: Abrir un
segundo local, hacer reformas grandes, o invertir en stock masivo puede parecer necesario para crecer, pero si no
tienes suficiente colchdn financiero y las ventas no crecen tan rapido como esperabas, puedes quedarte sin liquidez
y no poder pagar proveedores, alquileres 0 ndminas. Antes de hacer inversiones grandes, asegurate de tener
suficiente reserva de caja para soportar, al menos, tres meses de operacion sin ingresos.

e Perder el foco en lo que hace Gnico a tu negocio: Al intentar crecer, algunos comercios empiezan a afiadir productos
generalistas que cualquiera vende, 0 a perseguir tendencias sin criterio estratégico. El resultado es que pierden su
identidad y se convierten en uno mas del montdn. Crecer no significa convertirte en un comercio genérico que vende
de todo, sino amplificar lo que te hace diferente y valioso para tus clientes. Si pierdes tu esencia en el proceso de
crecimiento, habras ganado tamafio pero perdido relevancia.

4, Resiliencia y adaptacion al cambio

Todo negocio, por bien gestionado que esté, enfrentard momentos dificiles. Crisis econdmicas, temporadas bajas,
cambios en los habitos de consumo, nuevos competidores, problemas con proveedores o simplemente meses donde
las ventas bajan sin razon aparente. La diferencia entre los comercios que sobreviven a largo plazo y los que cierran
estd en su capacidad de adaptarse, resistir y salir fortalecidos de las dificultades. Esta capacidad se llama resiliencia,
y no es algo innato, sino una habilidad que puedes desarrollar de forma consciente.

4.]. Gestion de crisis y temporadas bajas

Todas las crisis no son iguales. Algunas son previsibles y recurrentes, como las temporadas bajas que se repiten cada
afo en determinados meses. Otras son imprevistas y agudas, como una pandemia, una reforma urbana que bloquea
el acceso a tu zona, o la llegada inesperada de un competidor fuerte. La clave para gestionar crisis esta en distinguir
entre las que puedes anticipar y prepararte, y las que requieren reaccion rapida y capacidad de improvisacion.

Para las temporadas bajas predecibles, la estrategia mas efectiva es la preparacion financiera anticipada. Si sabes que
enero y febrero son meses flojos para tu tipo de comercio, no puedes llegar a esos meses sin colchon de caja. Durante
los meses buenos, aparta un porcentaje de tus beneficios (por ejemplo, un 15-20%) en una reserva especifica para
temporada baja. Esto te permite mantener la operativa sin agobios financieros cuando los ingresos bajan
temporalmente.
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Ademas de la preparacion financiera, las temporadas bajas son buenas oportunidades para hacer tareas que durante
los meses de alta ocupacion no puedes realizar. Esto incluye formacion personal en habilidades que necesitas mejorar,
renovacion o mantenimiento del local, reorganizacion profunda de inventario, revision de relaciones con proveedores
y negociacion de mejores condiciones, y planificacion estratégica para los proximos meses. En lugar de ver la
temporada baja solo como un problema, Usala como un tiempo para fortalecer tu negocio.

Durante temporadas bajas también puedes activar estrategias comerciales especificas para generar demanda. Esto
incluye promociones dirigidas a clientes habituales (por ejemplo, descuentos exclusivos por fidelidad), campafias
teméticas que generen interés (eventos, talleres, demostraciones), colaboraciones con otros comercios para atraer
trafico conjunto, y comunicacion mas activa en redes sociales para recordar tu presencia. La clave es no quedarte
pasivo esperando que las ventas vuelvan solas, sino tomar accion proactiva para generar actividad.

Para las crisis imprevistas, la clave esta en mantener la calma y tomar decisiones racionales en lugar de reaccionar
por panico. El primer paso es evaluar la magnitud real de la crisis: ¢es temporal o estructural? ¢ Afecta solo a tu negocio
0 a todo el sector? ¢ Tienes capacidad financiera para resistir cuanto tiempo? Una vez que entiendes la situacion real,
puedes tomar decisiones informadas sobre qué ajustes hacer.

En crisis agudas, las medidas mas comunes incluyen reducir costes variables innecesarios, renegociar condiciones
con proveedores y arrendador si es necesario, ajustar horarios de apertura para reducir costes fijos si la afluencia no
justifica estar abierto todo el dia, y buscar fuentes alternativas de ingresos que no dependan del flujo habitual de
clientes. Lo importante es actuar rdpido pero sin decisiones impulsivas que comprometan tu viabilidad a largo plazo.

4.2. Pivotaje en el comercio fisico: Cuando y como cambiar tu
enfoque

Pivotar significa cambiar de direccion estratégica manteniendo la esencia de tu negocio. No es cerrar y empezar de
cero, sino adaptar tu propuesta de valor, tu modelo de negocio o tu publico objetivo cuando detectas que lo que estas
haciendo no funciona o que el mercado ha cambiado. El pivotaje es una habilidad crucial para la supervivencia a largo
plazo, porque los mercados evolucionan y lo que funcionaba ayer puede dejar de funcionar mafana.

La primera sefial de que necesitas pivotar es cuando tus ventas bajan de forma sostenida durante varios meses sin
razon aparente, y ninguna de las acciones correctivas habituales (promociones, mejoras en atencion, ajustes de precio)
las recupera. Esto puede indicar que tu propuesta de valor ya no es relevante para tu mercado, que tus clientes han
cambiado sus habitos de consumo, 0 que nuevos competidores estan ofreciendo algo mejor.

Otra sefal de que necesitas pivotar es cuando detectas que una parte pequefia de tu oferta genera
desproporcionadamente mas interés o ventas que el resto. Por ejemplo, si tu comercio vende ropa general pero notas
que los accesorios representan solo el 20% de tu espacio pero generan el 40% de tus ventas y el 60% de tus consultas,
puede ser momento de pivotar hacia una tienda especializada en accesorios en lugar de seguir intentando vender ropa
general.

El pivotaje efectivo requiere validar la nueva direccion antes de hacer cambios drasticos. No cierres tu linea de
productos actual para apostar todo a una nueva sin antes probar que funciona. Empieza haciendo pruebas pequeiias,
por ejemplo dedicando una seccion de tu local a la nueva propuesta, comunicandola activamente a tus clientes
habituales, y midiendo la respuesta durante al menos dos o tres meses. Si la respuesta es positiva y sostenida,
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entonces puedes hacer el cambio mas grande.

4.3. Planes de contingencia ante escenarios imprevistos

Un plan de contingencia es un conjunto de acciones predefinidas que activaras si ocurre un evento adverso especifico.
Se trata de identificar los riesgos mas probables 0 mas graves para tu negocio, y tener clara una respuesta basica para
cada uno de ellos. Esto te permite reaccionar rapido cuando ocurre algo inesperado, en lugar de improvisar bajo presion.

Los escenarios mas comunes que deberias considerar en tu plan de contingencia incluyen:

e Pérdida de un proveedor critico: Si tu proveedor principal desaparece o deja de suministrarte, ¢tienes alternativas
identificadas? Mantén siempre al menos dos proveedores viables para tus productos mas importantes, y revisa
periédicamente que siguen disponibles.

e Problema de salud o ausencia prolongada: Si tu o tu socio clave no pueden trabajar durante semanas, ¢el negocio
puede seguir funcionando? Ten documentadas las rutinas criticas, accesos a sistemas importantes, y si es posible,
una persona de confianza que pueda cubrir emergencias.

e Caida drastica de ventas: Si tus ventas bajan un 30-40% durante dos meses consecutivos, ¢qué costes puedes
reducir inmediatamente sin cerrar el negocio? Identifica con antelacion qué gastos son prescindibles en caso de
crisis.

e Problema con el local: Si tu local sufre dafios (inundacion, incendio, problemas estructurales] y tienes que cerrar
temporalmente, ¢tienes seguros adecuados? ¢ Puedes operar de forma temporal desde otro lugar o vender online
hasta recuperarte?

Para cada uno de estos escenarios, no necesitas un plan de 20 paginas, sino simplemente tener clara una respuesta
basica. Por ejemplo, para el escenario de pérdida de proveedor critico, tu plan puede ser tan simple como tener
anotados los contactos de dos proveedores alternativos con sus condiciones de suministro. Para el escenario de
ausencia prolongada, puede ser tener un documento compartido con rutinas criticas y accesos necesarios.

Ademas de estos planes especificos, es fundamental mantener un colchdn financiero de emergencia tal y como hemos
visto en madulos anteriores. Recuerda que ese colchdn deberia cubrir al menos tres meses de costes fijos (alquiler,
servicios, néminas si tienes empleados) sin ingresos. Si, es dificil ahorrar esta cantidad cuando estads empezando, pero
es la diferencia entre poder resistir una crisis temporal y tener que cerrar. Empieza apartando aunque sea un 5-10% de
tus beneficios cada mes en una cuenta separada que no toques salvo una emergencia real.

b. Vision estratégica y planificacion
Gestionar el dia a dia es fundamental, pero si solo te enfocas en lo urgente nunca tendras tiempo para lo importante.
La vision estratégica consiste en levantar la cabeza del dia a dia y preguntarte hacia donde quieres que vaya tu negocio
en los préximos uno, dos o tres afios. Sin esta vision, tu comercio funcionara en piloto automatico, reaccionando a lo
que ocurre sin direccion clara. Con vision estratégica, cada decision diaria esta alineada con un objetivo mayor, y eso
marca la diferencia entre sobrevivir y prosperar.

5.1 Como definir objetivos estratégicos para tu comercio

Un objetivo estratégico es una meta concreta que quieres alcanzar en un plazo de tiempo determinado y que, al

El ‘Plan de Transformacion del Comercio de las Zonas Comerciales Rambla y Salamanca’ es un proyecto ejecutado por el Ayuntamiento de Santa Cruz, a través de la Sociedad de Desarrollo, y cofinanciado por la Unidn Europea a
través del Programa FEDER Canarias 2021-2027, “Una manera de hacer Europa”, en el marco de la convocatoria Canarias Destino Comercial Inteligente

Santa Cruz de Tenerife | SOC|EDAD =g Canarias Destino n ‘ﬁ' MINISTERIO =
: A —ond COMERCIO ;
@ AYUNTAMIENTO DE DESARROLLO "’ Comercial Inteligente "'«?""2’ DE HACIENDA == [3:‘0.?:05 de Canarias gg?ﬁfi’r?as




MODULO é: CRECIMIENTO Y SOSTENIBILIDAD DEL
NEGOCIO

PLAN DE COMERCIO
RAMBLAY SALAMANCA

Proyecto Diagndstico
del Punto de Venta

lograrlo, acerca tu negocio a tu visién de largo plazo. No es lo mismo que un objetivo operativo (vender X euros este
mes, reponer stock de producto Y) porque los objetivos estratégicos tienen un impacto estructural en tu negocio y
requieren un esfuerzo sostenido durante meses o afos.

Para que un objetivo estratégico sea Util, debe cumplir con cinco caracteristicas que se resumen en el acronimo SMART
(por sus siglas en inglés): especifico, medible, alcanzable, relevante y temporal.

Un objetivo vago como “mejorar mi negocio” no sirve de nada porque no sabes qué acciones tomar ni como medir Si
lo lograste. En cambio, un objetivo como "aumentar el ticket medio de 25 a 35 euros en los proximos 12 meses mediante
venta cruzada y productos complementarios de mayor margen" es especifico, medible, tiene un plazo claro y define
como lo vas a lograr.

Es importante que tus objetivos estratégicos sean realistas y estén alineados con tus recursos. Si tu comercio genera
5.000 euros de ventas mensuales, un objetivo de llegar a 50.000 en un afio no es realista sin una inversion y cambios
estructurales masivos. Un objetivo mas realista seria llegar a 7.000-8.000 euros mensuales mediante mejoras
graduales en tu propuesta, mejor gestion de stock y mayor fidelizacion de clientes.

También es atil tener objetivos en diferentes dimensiones del negocio, no solo financieros. Por ejemplo, puedes tener
un objetivo financiero (aumentar ventas un 20%), un objetivo de cliente (conseguir 50 resefias positivas onling], un
objetivo operativo (reducir tiempo de gestion administrativa en 5 horas semanales mediante automatizacion), y un
objetivo personal (trabajar solo 5 dias a la semana en lugar de 6, delegando el sdbado a un empleado). Esta diversidad
de objetivos garantiza que mejoras tu negocio de forma integral, no solo en una dimensidn.

Finalmente, escribe tus objetivos estratégicos y revisalos mensualmente. No los dejes en tu cabeza ni los olvides
después de definirlos. Anétalos en un lugar visible (una pizarra en tu despacho, una nota en tu mévil, un documento
que revises regularmente] y cada mes dedica 16 minutos a evaluar tu progreso hacia cada objetivo. Si vas por buen
camino, refuerza las acciones que estas tomando. Si te estas desviando, ajusta tu estrategia o reconoce si el objetivo
necesita redefinirse porque las circunstancias cambiaron.

5.2. Priorizacion de inversiones y mejoras

Como emprendedor, siempre tendras mas ideas de mejoras e inversiones que recursos disponibles para ejecutarlas.
Podrias mejorar la decoracion del local, invertir en un nuevo sistema de punto de venta, contratar a alguien para redes
sociales, ampliar tu catalogo de productos, hacer reformas, invertir en publicidad, formarte en nuevas habilidades, y la
lista continUa. La pregunta no es qué podrias hacer, sino qué debes hacer primero con tus recursos limitados.

Una herramienta practica para priorizar inversiones es la matriz de impacto versus esfuerzo, la cual puedes ver
pinchando aqui. Dibuja un cuadro con dos ejes: en el eje vertical pones el impacto esperado de cada mejora [bajo o
alto), y en el eje horizontal pones el esfuerzo requerido (bajo 0 alto). Luego ubicas cada posible inversion o mejora en
este cuadro segun su impacto y esfuerzo estimados.

Las mejoras de alto impacto y bajo esfuerzo son tus prioridades absolutas. Estos son los "quick wins" o victorias
rapidas que debes implementar inmediatamente. Por ejemplo, configurar respuestas automaticas en WhatsApp
Business requiere bajo esfuerzo (un par de horas] pero alto impacto (te ahorra horas semanales y mejora la experiencia
del cliente). Otro ejemplo: pedir a tus clientes habituales que te dejen resefias en Google tiene bajo esfuerzo pero alto
impacto en la visibilidad de tu comercio.
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Las mejoras de alto impacto y alto esfuerzo son tus proyectos estratégicos de medio/largo plazo. Requieren inversion
significativa de tiempo, dinero o ambos, pero el retorno justifica el esfuerzo. Por ejemplo, contratar a un empleado
clave, hacer una reforma importante del local, o desarrollar una nueva linea de productos especializados. Estos
proyectos no los haces todos a la vez, sino que los planificas y ejecutas uno por uno, asegurandote de tener los
recursos necesarios antes de empezar.

Las mejoras de bajo impacto y bajo esfuerzo puedes hacerlas cuando tengas tiempo libre, pero no son prioritarias.
Ejemplos: cambiar pequefios detalles decorativos del local, reorganizar tu archivo de facturas p actualizar tu logo.
Estas cosas suman marginalmente pero no marcan una diferencia real en los resultados. Hazlas si te sobra tiempo,
pero nunca a costa de las prioridades de alto impacto.

Finalmente, las mejoras de bajo impacto y alto esfuerzo debes descartarlas directamente, o al menos posponerlas
indefinidamente hasta que las circunstancias cambien y su impacto aumente. Mejor invierte por ahora tus recursos en
algo con mayor retorno.

Revisa esta matriz de priorizacion cada trimestre, porque lo que hoy es de bajo impacto puede convertirse en alto
impacto si las circunstancias cambian. Por ejemplo, invertir en venta online puede parecer bajo impacto hoy si tu
negocio depende totalmente de tréafico fisico, pero si tu zona sufre obras que dificultan el acceso durante meses, de
repente la venta online se convierte en una alta prioridad. Mantén la flexibilidad en tus prioridades segun evolucione
tu contexto.

B.3. Planificacion a 1-3 afos: De la supervivencia a la
consolidacion

Los comercios locales pasan por diferentes fases desde su apertura hasta su consolidacidn, y cada fase requiere
objetivos y estrategias diferentes. Entender en qué fase estds te permite enfocar tus esfuerzos en lo que realmente
importa en ese momento, sin dispersarte intentando hacerlo todo a la vez.

La fase de supervivencia abarca aproximadamente los primeros 6-12 meses de operacion. En esta fase, tu Unico
objetivo es demostrar que tu propuesta de valor tiene demanda suficiente para sostener el negocio, y lograr que las
ventas cubran al menos tus costes fijos. No te preocupes todavia por maximizar beneficios ni por crecer, enfécate en
validar que tienes clientes dispuestos a pagarte, en refinar tu oferta segun el feedback que recibes, y en construir una
base inicial de clientes habituales. Si después de 12 meses tus ventas aun no cubren tus costes fijos, necesitas hacer
cambios significativos en tu propuesta o considerar si el negocio es viable.

La fase de estabilizacion abarca aproximadamente del mes 12 al 24. En esta fase, ya tienes claro que tu propuesta
funciona y que puedes cubrir tus costes, pero todavia no generas beneficios significativos ni tienes procesos
operativos completamente rodados. Tu objetivo es optimizar tu operativa, mejorar margenes, aumentar la frecuencia
de compra de tus clientes habituales, y empezar a generar beneficios constantes que puedas reinvertir o extraer. Esta
es la fase donde construyes rutinas solidas, documentas tus procesos, y buscas eficiencias operativas que te permitan
trabajar mejor sin aumentar costes.

La fase de consolidacion empieza generalmente a partir del segundo afio si has gestionado bien las fases anteriores.
En esta fase, tu negocio genera beneficios predecibles, tienes procesos operativos claros, has construido una base
solida de clientes recurrentes, y empiezas a pensar en el crecimiento estratégico. Tus objetivos en esta fase incluyen
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diversificar fuentes de ingresos (afiadir canales complementarios], mejorar tu posicionamiento local [ser referente en
tu categoria), prepararte para escalar (segunda ubicacidn, mas empleados, mayor alcance), y consolidar tu reputacion
como negocio confiable y profesional.

No todos los comercios pasan por estas fases en los mismos plazos. Algunos alcanzan la consolidacion en 18 meses,
otros tardan 3-4 afos. Lo importante no es la velocidad, sino la solidez. Es mejor tardar mas tiempo en consolidarte
con bases firmes que crecer rapido de forma fragil y tener que retroceder cuando aparecen problemas. La prisa es
enemiga de la sostenibilidad.

5.4, Revision y ajuste de la estrategia segun los resultados

Ningun plan estratégico sobrevive intacto al contacto con la realidad. EI mercado cambia, tus clientes evolucionan,
aparecen imprevistos y oportunidades inesperadas. Por eso, la planificacion estratégica no es un documento que
escribes una vez y archivas, Sino un proceso Vvivo que revisas y ajustas regularmente segun los resultados que obtienes
y las circunstancias que enfrentas.

La frecuencia ideal de revision estratégica es trimestral. Cada tres meses, dedica una o dos horas a revisar tus
objetivos estratégicos, evaluar tu progreso hacia ellos, analizar qué funciond y qué no, y ajustar tu plan de accion para
el siguiente trimestre. Esta frecuencia es suficiente para detectar desviaciones y corregirlas a tiempo, sin ser tan
frecuente que te impida ejecutar tu estrategia con consistencia.

Durante estas revisiones trimestrales, hazte preguntas criticas. ¢Estoy progresando hacia mis objetivos o0 me estoy
estancando? Si me estoy estancando, ;es porque mi estrategia no funciona o porque no la estoy ejecutando con
consistencia? ¢Han cambiado las circunstancias de mi mercado o de mi negocio de forma que mis objetivos ya no son
relevantes? ¢ He descubierto nuevas oportunidades que deberian modificar mi plan? ¢ Hay objetivos que puedo eliminar
porgue ya no son prioritarios 0 porque se demostré que no aportan valor?

Los indicadores clave que debes revisar trimestralmente incluyen:

Evolucion de ventas totales comparado con el trimestre anterior y mismo trimestre del afio anterior
Evolucion del ticket medio

Numero de transacciones

Tasa de clientes recurrentes

Margen neto

Nivel de satisfaccion del cliente

Tu nivel personal de estrés y bienestar

Estos indicadores te dan una foto completa de la salud de tu comercio.

Si detectas que un objetivo estratégico claramente no se va a cumplir a pesar de tus esfuerzos, no te aferres a él por
orgullo. Preguntate si el objetivo era realista desde el principio, si las circunstancias cambiaron de forma que ya no es
alcanzable, o si simplemente descubriste que no era tan importante como pensabas.

6. Mejora continua y aprendizaje del negocio

Los comercios que sobreviven décadas son los que aprendieron constantemente de sus errores, de sus clientes y del
mercado, y fueron evolucionando gradualmente sin perder su esencia. La mejora continua es una mentalidad que
integras en tu forma de gestionar el negocio.
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6.1. Cultura de mejora continua en tu comercio

La cultura de mejora continua empieza con una pregunta simple que te haces regularmente: scomo puedo hacer esto
un poco mejor? Se trata de identificar pequefas ineficiencias, frustraciones recurrentes o oportunidades perdidas, y
hacer ajustes incrementales que sumen con el tiempo. Un comercio que mejora un 1% cada semana es
exponencialmente mejor al cabo de un afo que uno que permanece estatico.

Para construir esta cultura, empieza por observar tu negocio con ojo critico pero constructivo. Dedica 15 minutos al
final de cada semana a preguntarte qué funciono bien, qué funcion6 mal, y qué podrias mejorar la proxima semana.
Necesitas simplemente una libreta donde apuntas estas reflexiones. Con el tiempo, estos pequerios ajustes semanales
se acumulan en mejoras significativas.

Otro componente clave de la cultura de mejora continua es estar dispuesto a experimentar sin miedo al fracaso. Si
tienes una idea de como mejorar la presentacion de un producto, la forma de atender clientes, 0 el proceso de cierre
de caja, pruébalo durante una o dos semanas y mide el resultado. Si funciona mejor que antes, lo mantienes. Si no
funciona, vuelves a la forma anterior y pruebas otra cosa. El coste de estos experimentos pequefios es minimo, pero
el potencial de mejora es enorme.

La mejora continua también requiere humildad para reconocer que siempre hay espacio para mejorar,
independientemente de cuanto éxito hayas tenido. Los emprendedores que se vuelven complacientes porque "las
cosas van bien" son los mas vulnerables a quedarse obsoletos. EI mercado cambia constantemente, los clientes
evolucionan, y lo que funcionaba ayer puede dejar de funcionar mafiana. Mantén siempre la mentalidad de aprendiz,
incluso cuando tengas decenas de afios de experiencia.

6.2. Como aprender de tus errores Y de la competencia

Los errores son inevitables en cualquier negocio, especialmente cuando estas aprendiendo. La diferencia entre los
emprendedores que prosperan Yy los que fracasan no esta en cometer menos errores, sino en aprender de ellos y no
repetirlos. Cada error es informacidn valiosa sobre qué no funciona, y si prestas atencion, te ahorra cometer errores
mayores en el futuro.

Cuando cometas un error (y lo haras), resiste la tentacién de castigarte o ignorarlo por vergiienza. En su lugar, haz un
andlisis post-error basico. Preguntate qué salio mal exactamente, qué sefales ignoraste que indicaban que algo no
funcionaria, qué decision alternativa podrias haber tomado, y qué puedes hacer diferente la proxima vez para evitar el
mismo error. Esta reflexion de cinco minutos convierte un error costoso en una leccion valiosa.

Algunos errores comunes que cometen los comercios locales y que puedes evitar aprendiendo de otros incluyen:
comprar demasiado stock de productos no validados, invertir en mejoras estéticas antes que en mejoras operativas,
bajar precios sin analizar el impacto en margenes, contratar empleados antes de tener procesos claros, y abrir canales
de venta sin capacidad para gestionarlos. Si reconoces que estas a punto de cometer alguno de estos errores, detente
y busca una alternativa mas prudente.

Por otro lado, aprender de la competencia no significa copiar todo lo que hacen, sino observar qué estan haciendo bien
y qué estan haciendo mal, y extraer lecciones aplicables a tu contexto. Si un competidor esta teniendo mucho éxito
con una estrategia especifica (por ejemplo: eventos mensuales, colaboraciones con influencers locales o un modelo
de suscripcion), preguntate por qué funciona para ellos y si tiene sentido adaptarlo a tu negocio. No copies literalmente,
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pero si aprende de sus aciertos y en todo caso adaptalos a ti.

Igualmente importante es observar qué esta haciendo mal la competencia y evitar esos mismos errores. Si ves que un
competidor tiene resefias negativas recurrentes sobre algo especifico (atencion lenta, precios poco claros u horarios
inconvenientes), asegurate de que tU no cometes el mismo error. Los errores de otros son lecciones gratuitas que
puedes aplicar sin tener que experimentarlos t mismo. Esto es aprender por la via negativa.

Finalmente, busca referentes fuera de tu categoria. A veces las mejores ideas no vienen de tu competencia directa,
sino de comercios excelentes en otras categorias o sectores. Si ves que una libreria local tiene una comunidad super
comprometida mediante eventos regulares, preguntate si podrias adaptar esa estrategia a tu comercio de productos
ecoldgicos. Si ves que un restaurante tiene un sistema de pedidos online ultra eficiente, preguntate si podrias aprender
algo de su proceso. Las mejores innovaciones suelen venir de adaptar ideas exitosas de otros contextos a tu realidad.

6.3. Escuchar al cliente: El feedback como herramienta de
mejora

Tus clientes son tu mejor fuente de informacion sobre qué estds haciendo bien y qué podrias mejorar. Ellos
experimentan tu servicio, tus productos y tu comercio de una forma que ti no puedes ver desde dentro. El problema
es que la mayoria de clientes no te daran feedback espontaneamente, especialmente si es negativo. Tu trabajo es
crear canales y oportunidades para que puedan compartir sus opiniones de forma comoda y honesta.

La forma mas directa de obtener feedback es simplemente preguntar. Cuando un cliente habitual viene a tu tienda,
después de cerrar la venta puedes preguntarle casualmente como fue su experiencia, si encontrd todo lo que buscaba
0 si hay algo que le gustaria que mejoraras. La mayoria de clientes aprecian que te importe su opinién y te daran
respuestas honestas.

Otra fuente valiosa de feedback son las resefias online, tanto las positivas como las negativas. Lee todas tus resefias
regularmente y busca patrones. Si tres clientes diferentes mencionan que tus horarios son inconvenientes,
probablemente deberias considerar ajustarlos. Si varios clientes elogian tu atencion personalizada, sabes que eso es
algo que debes mantener y reforzar. Las resefias son feedback publico que ademas influye en clientes potenciales, asi
que préstales atencion especial.

Para feedback mas estructurado, puedes crear una encuesta simple que compartes por WhatsApp o email con clientes
habituales una vez al trimestre. Con cinco o seis preguntas bien elegidas es suficiente: ¢Qué valoras mas de nuestra
tienda? ¢Qué mejorarias? ¢Recomendarias nuestro comercio a un amigo? ¢Qué productos te gustaria que
afiadiéramos? ¢Como calificas tu experiencia del 1 al 10? Esta informacion te da una foto clara de tu desemperio y te
sefala areas de mejora especificas.

También presta atencion a las quejas y reclamaciones. Aunque son incdmodas, son oro puro para mejorar. Un cliente
gue se queja es un cliente que todavia te da la oportunidad de corregir algo antes de irse definitivamente. Atiende las
quejas con humildad, agradece el feedback, ofrece una solucion razonable, y luego analiza si el problema que generd
la queja es algo recurrente que debes corregir estructuralmente.

Finalmente, observa el comportamiento de tus clientes aungue no te digan nada verbalmente. Si muchos clientes
preguntan por el mismo producto que no tienes, eso es feedback no verbal de que deberias considerar afiadirlo. Si
notas que ciertas zonas de tu local nunca reciben visitas, puede que necesites mejorar la circulacion o la sefializacion.
Si clientes entran y se van sin comprar, preguntate qué les puede estar echando para atras. El comportamiento habla
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mas alto que las palabras.

6.4. Adaptacion a los cambios en el comportamiento del
consumidor

El comportamiento del consumidor no es estatico. Las preferencias evolucionan, los habitos de compra cambian y las
expectativas aumentan. Lo que funcionaba hace cinco afios puede estar obsoleto hay, y lo que funciona hoy puede
quedar anticuado en dos afos.

Uno de los cambios mas evidentes en los Ultimos afnos es la expectativa de conveniencia y rapidez. Los clientes quieren
poder consultar la disponibilidad de los productos sin tener que llamar por teléfono o desplazarse, quieren respuestas
rdpidas a sus consultas, y valoran opciones de entrega o recogida flexibles. Si tu comercio sigue funcionando
exclusivamente con atencion presencial y llamadas telefdnicas, probablemente estés perdiendo clientes que prefieren
canales mas agiles como WhatsApp o redes sociales.

Otro cambio estructural es la creciente valoracion de la sostenibilidad y el origen local de productos. Cada vez mas
consumidores priorizan productos ecoldgicos, locales, de comercio justo o con menor impacto ambiental, y estan
dispuestos a pagar un poco mas por ellos. Si tu propuesta de valor no incluye esta dimension, puede que estés
perdiendo una oportunidad de diferenciarte.

Asimismo, la personalizacion es otro cambio importante. Los clientes valoran cada vez mas las experiencias y
productos personalizados a sus necesidades especificas, en lugar de soluciones genéricas. Tu ventaja como comercio
local es que puedes ofrecer esta personalizacion de forma natural, conociendo a tus clientes por su nombre,
recordando sus preferencias, y ofreciendo recomendaciones especificas. Recuerda que esta personalizacion es algo
que las grandes cadenas y el comercio online no pueden replicar tan facilmente.

Finalmente, mantente informado sobre las tendencias en tu sector sin obsesionarte con ellas. Lee blogs especializados,
sigue a referentes de tu industria en redes sociales o participa en asociaciones de comerciantes donde se compartan
tendencias. No persigas cada moda, pero si presta atencion a cambios que parecen estructurales y que multiples
fuentes sefialan como importantes. Tu capacidad de detectar estos cambios antes que tu competencia es el
catalizador de una nueva ventaja competitiva.

Examen final

1. ¢Cudl es el principal objetivo de establecer rutinas operativas eficientes en tu comercio?
a. Trabajar mas horas cada dia para aumentar ventas
b. Controlar cada minuto de tu jornada con precision militar
c. Reducir improvisacion y tener control sobre tu jornada
d. Eliminar completamente la flexibilidad en tu forma de trabajar

2. ¢Qué indicador te dice cuanto gasta cada cliente de media en tu comercio?
a. Ventas totales del dia
b. Numero de transacciones
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c. Ticket medio
d. Nivel de caja disponible

¢Cudl de estas tareas tiene sentido automatizar en un comercio pequefio?
a. Atencion personalizada a clientes habituales
b. Decisiones estratégicas sobre tu modelo de negocio
c. Respuestas a consultas frecuentes por WhatsApp
d. Seleccion de productos clave de tu catalogo

¢Cuando tiene sentido expandir tu catalogo de productos?
a. Cuando ves que un producto funciona bien en otro comercio
b. Cuando quieres llenar espacios vacios en tu local
c. Cuando tus clientes te piden constantemente productos complementarios que no ofreces
d. Cuando necesitas aumentar ventas rapidamente

¢Qué significa pivotar en el contexto de un comercio fisico?
a. Cerrar tu negocio actual y empezar uno completamente diferente
b. Cambiar tu enfoque estratégico manteniendo la esencia de tu negocio
c. Copiar exactamente lo que hace tu competidor exitoso
d. Afadir productos nuevos cada mes

¢Cudl es la caracteristica principal de un objetivo estratégico bien definido?
a. Debe ser lo mas ambicioso posible sin importar tus recursos
b. Debe ser especifico, medible, alcanzable, relevante y temporal
c. Debe enfocarse solo en ventas e ignorar otras dimensiones
d. Debe copiarse de lo que hacen otros comercios exitosos

¢Qué herramienta te ayuda a priorizar inversiones y mejoras cuando tienes recursos limitados?
a. Hacer todo al mismo tiempo para no perder oportunidades
b. Matrizde impacto versus esfuerzo
c. Seguir siempre las tendencias mas populares del momento
d. Invertir solo en mejoras visibles como decoracion
¢Cudl es la frecuencia ideal para revisar tu estrategia y ajustarla segun los resultados?
a. Cada semana para hacer cambios constantes
b. Una vez al afio cuando hagas el balance anual
c. Cada tres meses (trimestral) para detectar desviaciones y corregir
d. Solo cuando las cosas vayan mal y necesites reaccionar

¢Qué debe incluir un plan de contingencia basico para tu comercio?

Planes detallados de 50 paginas para cada posible crisis

Respuestas basicas predefinidas para los riesgos mas probables o graves
Estrategias para evitar completamente cualquier problema

Solo medidas financieras ignorando aspectos operativos

o0 oo

¢Cudl es la forma mas directa de obtener feedback util de tus clientes?
a. Esperar a que te dejen resefias online
b. Preguntar de forma casual después de cerrar una venta
c. Hacer encuestas de b preguntas cada mes

PLAN DE COMERCIO
RAMBLAY SALAMANCA
Proyecto Diagndstico

del Punto de Venta
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d. Solo prestar atencion a las quejas y reclamaciones formales
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