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¢Como escalar sin quedarte sin capital?
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é¢Qué es “escalar”?

Es aumentar la capacidad de
generar valor, ingresos vy
rentabilidad, Sin aumentar
proporcionalmente los costos, la
complejidad ni el riesgo

operativo.

Educacion
Secretaria de Educacién Publi

Tl LIP Ly

) el
5% GOBIERN( L ESTAI



urey

éQué es “capital”?

Es el recurso que permite
comprar, operar, producir,

vender y crecer.
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Entonces, ése puede escalar sin capital?

No, porque toda expansidn requiere algun tipo de capital.
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'0’?/ Para escalar:

Preguntate:

Check:

éTus ventas crecen mas rapido que tu utilidad?

éTu operacion depende totalmente de ti?

¢ Cada cliente nuevo aumenta demasiado la carga operativa?

¢ Necesitas contratar proporcionalmente para crecer?

éTu flujo empeord, aunque vendas mas?
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Venta

Concepto clave:

* Venta: es el dinero total que entra por la comercializacién de productos o servicios.
— Fdérmula: Ventas = Cantidad x Precio

— Ejemplo: Una taqueria vende: 100 tacos diarios a $30 pesos cada uno.

* Entonces: 100 x $30 = $3,000 diarios en ventas.

— Pero aqui todavia no se consideran las tortillas, la carne, la renta, la ndmina, el gas, los

impuestos... la venta es ingreso bruto, no ganancia.

Ingresos # Ganancias
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Concepto clave:

e Utilidad: es el dinero que queda después de descontar costos y gastos.
— Férmula: Utilidad = Ventas — Costos — Gastos

— La misma taqueria vende $3,000 diarios. Pero tiene: $1,200 de ingredientes,
S500 de némina, $300 de renta y servicios.

e Entonces: $3,000 - $1,200 - $500 - $300 = $1,000 de utilidad.

— Eso es lo que realmente gand: $1,000.
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Flujo

Concepto clave:

* Flujo: es el dinero real disponible en caja o banco para operar.
— Férmula: Flujo = Dinero que entra— Dinero que sale

— Laempresa hizo una venta de $100,000 y tuvo utilidad de $20,000. Pero el cliente pagara
hasta dentro de 90 dias. Mientras tanto hay que pagar ndmina, proveedores, renta,

impuestos.

III

— Entonces, la empresa tiene utilidad “en el papel”, pero no tiene efectivo disponible.
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Flujo de efectivo

Preguntate:
— ¢Qué tarda mas en convertirse en efectivo?
— ¢Qué inventario rota lento?

— ¢Qué gasto no genera retorno claro?

Flujo = Entradas de dinero — Salidas de dinero
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El crédito no es capital puro

El crédito no es capital puro; es
capital adquirido con costo vy
riesgo. El banco no presta
dinero. Lo comercializa. Y el
precio de usar ese dinero hoy

se llama interés.
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El crédito no es capital

Deuda inteligente

Deuda destructiva

Automatizacién de procesos

Pagar pérdidas constantes

Maquinaria que aumenta la productividad

Cubrir ndmina atrasada recurrente

Tecnologia que reduce costos

Comprar vehiculos innecesarios

Capacitacion técnica del personal

Oficinas lujosas sin retorno

Marketing con retorno medible

Gastos personales disfrazados de empresariales

Inventario de alta rotacion

Inventario que no rota

Software administrativo

Expansion por ego o presién social

Expansion validada por demanda real

Campaiias sin estrategia ni medicion
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Matriz BCG

PRODUCTO ESTRELLA PRODUCTO INTERROGANTE
Productos o servicios con
potencial, pero todavia
inciertos.

Productos o servicios con
alta demanda y potencial
de crecimiento.

PRODUCTO VACA

PRODUCTO PERRO

TASA DE CRECIMIENTO

Productos o  servicios
estables que generan flujo
constante.

.. Productos o servicios con
. .baja demanda y baja
ganancia.

B

ALTA <

CUOTA DE MERCADO
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Retorno de inversion

Concepto clave:
* Retorno de inversion: es cuanto dinero te genera un gasto o inversion.

Utilidad — Inversién
I = — x 100
Inversion
— Ejemplo: Campana publicitaria:
* Inversion: $5,000
* Ventas generadas: $15,000
* Pero el producto costd: $8,000

e Entonces, la utilidad real es: $15,000 - $8,000 = $7,000

ROI = $7,000 —$5,000
$5,000

x 100 = 40%
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Escalar reduciendo riesgo
Preguntate:
1. ¢Ya validaste demanda real, la gente realmente paga por esto?
2. ¢Ya mediste flujo, tu negocio genera efectivo suficiente para sostener crecimiento?
3. ¢éYa hiciste una prueba pequefa, probaste antes de comprometer grandes recursos?
4, ¢Qué pasa si fallas, puedes absorber el golpe sin quebrar?
5. ¢Tu operacidn soporta el crecimiento, tus procesos, personal y estructura pueden manejar

mas clientes sin colapsar?
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El cliente financia el escalar

Ideas:

. Preventas: Vender antes de producir o comprar.
—  Ejemplo: Una pasteleria abre pedidos para el Dia de las Madres y cobra anticipos antes de comprar ingredientes.

. Membresias: Cobrar acceso recurrente a beneficios o servicios.
—  Ejemplo: Un gimnasio pequefio cobra membresias mensuales automaticas en vez de depender solo de pagos diarios.

. Suscripciones: El cliente paga periddicamente por recibir un producto o servicio continuo.
—  Ejemplo: Una cafeteria ofrece un plan mensual de café ilimitado o entregas semanales.

. Anticipos: Cobrar una parte antes de iniciar el trabajo.

—  Ejemplo: Un disefiador, constructor o carpintero cobra 50% antes de comenzar el proyecto.
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'0’?/ El cli

Ideas:

*  Contratos anuales: Asegurar ingresos futuros mediante acuerdos de largo plazo.

— Ejemplo: Una empresa de mantenimiento firma contratos de servicio anual con negocios locales.
* Paquetes o planes: Agrupar productos o servicios en pagos anticipados.

— Ejemplo: Una clinica estética vende paquetes de 10 sesiones pagadas por adelantado.
 Pedidos programados: El cliente agenda compras recurrentes.

— Ejemplo: Una tortilleria acuerda entregas semanales fijas con restaurantes.

e Distribucidn bajo pedido: Producir solo después de vender.

— Ejemplo: Una tienda en linea vende productos que el proveedor envia después de la compra.
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' Conclusion
Se escala sin quedarse sin capital cuando...

el crecimiento genera mas flujo del que consume,

* |laoperacidn se vuelve mas eficiente,

* el mercado valida antes de expandirse, E
* el cliente ayuda a financiar el crecimiento,

* vy el capital se asigna con disciplina.
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