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Resumen ejecutivo

Un negocio puede contar con talento, una propuesta apreciada y clientes
satisfechos, y aun asi encontrar dificultades para explicar su valor, organizar su
crecimiento o incorporar a las personas que necesita. En una etapa inicial, esa
distancia aparece entre lo que el fundador sabe hacer y el negocio que todavia
necesita construir. En una empresa establecida, aparece entre la calidad que ya
consigue y las condiciones necesarias para sostenerla en otra escala.

La metodologia Luxia aborda esa distancia mediante cuatro ambitos relacionados:
posicionamiento, oferta, percepcion y experiencia, y estructura. Su propdsito es
convertir capacidades y decisiones dispersas en una organizacion comprensible
para clientes, equipos y socios. La tesis de este documento es que la estrategia
adquiere valor empresarial cuando cambia lo que esas personas pueden decidir y
ejecutar.

Dos intervenciones de Luxia permiten examinar ese planteamiento. En una
operacion de bienestar, el trabajo sobre oferta y estdndares acompafié un proceso
de expansion mediante franquicias y mejoras comerciales. En un proyecto de
origen creativo, la articulacion del modelo de negocio y la preparacion de la
fundadora para levantar fondos precedieron a la captacion de capital para el
lanzamiento y a su incorporacion al consejo de la empresa inversora. Los casos se
presentan de forma anonima, con los alcances de la evidencia precisados en una
nota metodologica.

El documento relaciona esas experiencias con literatura sobre identidad,
conocimiento, autoridad y aprendizaje organizacional. A partir de esa relacion,
ofrece una pauta para reconocer qué decision esta frenando un negocio, qué
capacidad necesita desarrollar y como evaluar una intervencion estratégica. Esta
dirigido a fundadores y equipos directivos que necesitan construir una empresa
alrededor de su experiencia, reorganizar una oferta o preparar una siguiente
etapa de desarrollo.
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1 El valor que todavia depende de una
persona

Un fundador puede explicar su negocio con precision en una conversacion y
descubrir que su equipo necesita volver a preguntarle cada vez que cambia el
interlocutor. Puede producir una experiencia extraordinaria y encontrar
dificultades para convertirla en una oferta con alcance y condiciones estables.
También puede reconocer una oportunidad sin saber como organizar el
desarrollo, incorporar un socio o presentar el proyecto a un inversor.

Estas situaciones describen una distancia entre capacidad personal y capacidad
empresarial. La primera permite que alguien haga, interprete o resuelva. La
segunda permite coordinar conocimientos, decisiones y recursos para entregar
una oferta y responder por sus resultados. El paso entre ambas exige elegir: a
quién servir, qué problema asumir, como cobrar, qué prometer y qué condiciones
hacen posible cumplirlo.

En Luxia, el trabajo estratégico se ocupa de esas relaciones. El posicionamiento
orienta la seleccidon de oportunidades. La oferta organiza lo que el cliente puede
contratar. La experiencia convierte la promesa en interacciones y resultados
perceptibles. La estructura establece como colaboran las personas, qué recursos
necesitan y quién puede comprometer al negocio. Una decision en cualquiera de
esos ambitos modifica los demas.

Pensemos en una empresa que decide atender a un cliente con expectativas mas
exigentes. Esa eleccidon puede requerir otra forma de explicar el servicio, un
alcance distinto, mas preparacion del equipo y nuevas condiciones de entrega. Si
unicamente cambia la comunicacion, la operacion tendra que absorber una
promesa que quiza no estaba preparada para cumplir. Si unicamente mejora la
operacion, el cliente puede seguir sin entender por qué deberia elegirla o pagar
por esa diferencia.

El problema también aparece al incorporar recursos. Una idea atractiva puede
despertar interés sin ofrecer suficiente claridad para que otra persona
comprometa dinero o trabajo. El potencial socio necesita comprender qué se
construye, qué aporta, como se evaluara su contribucion y qué responsabilidades
acepta. Esa claridad se construye mediante decisiones empresariales que después
pueden expresarse en una presentacion o un acuerdo.

La propuesta de Luxia consiste en trabajar la coherencia entre esas decisiones. Su
aportacion se situa en la lectura conjunta del negocio y en la traduccion de esa
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lectura a prioridades, compromisos y formas de colaboracion. La literatura que se
presenta a continuacion ayuda a explicar por qué ese trabajo puede ampliar la
capacidad de una organizacion; los casos permiten examinar cémo se manifiesta
en situaciones concretas.

Reconocer el problema antes de contratar una solucion

La dificultad que un fundador expresa al inicio puede describir un sintoma.
«Necesitamos comunicar mejor» puede significar que el publico no comprende la
diferencia, pero también que la oferta reune demasiadas promesas. «Necesitamos
crecer» puede significar que existe demanda suficiente, o que se busca compensar
con volumen una propuesta cuya economia todavia no funciona. «Necesito
delegar» puede sefialar falta de preparacion, atribuciones ambiguas o una
operacion disefiada alrededor de excepciones continuas.

Estas posibilidades requieren diagnosticos diferentes. Antes de proponer una
nueva identidad visual, una camparfa o una contratacion, conviene reconstruir
una decision reciente que el negocio no pudo resolver: qué informacion faltaba,
quién debia intervenir, qué compromiso estaba en juego y qué ocurrio después. El
episodio aporta una base mds concreta que una descripcion general del malestar.

El costo de mantener esa decision abierta también importa. Puede aparecer como
retrabajo, propuestas que cambian en cada conversacion, acuerdos que no
avanzan, capacidad reservada para clientes inadecuados o atencion del fundador
absorbida por problemas repetidos. Esos costos deben identificarse en cada
empresa. Su existencia y magnitud no se deducen unicamente de que la direccion
se sienta ocupada.

El diagnostico comienza asi con dos preguntas relacionadas: qué necesita poder
hacer el negocio en su siguiente etapa y qué se lo impide hoy. La respuesta
determina si hace falta una intervencion estratégica y qué deberia cambiar al
terminar.

2 Fundamentos del enfoque

La identidad se desarrolla con otros

Una marca vinculada a su fundador conserva parte de su historia, preferencias y

forma de reconocer calidad. Esa relacion puede darle singularidad, pero también

plantea un problema de continuidad: como hacer que otras personas contribuyan
sin depender de una interpretacion privada e inaccesible.
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Casprini y colaboradores estudian la gestion de una identidad de marca basada en
el fundador durante la sucesion de una empresa familiar de joyeria. Su analisis
destaca el trabajo conjunto entre generaciones y participantes no familiares para
preservar y adaptar los recursos del negocio.” Astner y Gaddefors, en un estudio
longitudinal de dos pequefias empresas, examinan como la identidad del fundador
y la marca evolucionan mediante relaciones con otros actores.”

Para Luxia, estos antecedentes ayudan a formular una exigencia practica: hacer
explicito qué merece conservarse y permitir que otras personas aporten a su
desarrollo. Una preferencia personal necesita convertirse en una razon que pueda
discutirse cuando afecta la oferta, la inversion o el trabajo del equipo. Ese
intercambio también puede mostrar que una preferencia ya no sirve al negocio.

Aqui llamamos criterio a la capacidad de reconocer diferencias relevantes,
ponderar compromisos y justificar una eleccidon atendiendo a sus circunstancias.
El criterio puede apoyarse en gusto, experiencia y conocimiento técnico, pero
exige relacionarlos con una decision. Reconocer un acabado excelente y decidir si
conviene retrasar una entrega para conseguirlo son capacidades relacionadas,
aunque distintas.

El conocimiento necesita condiciones de uso

Nonaka explica la creacion de conocimiento organizacional mediante la
interaccion entre conocimiento tacito y explicito. El primero incluye habilidades y
formas de interpretar que no quedan agotadas en una descripcion.” Brown y
Duguid estudian la distancia entre las representaciones formales del trabajo y las
practicas mediante las cuales las personas trabajan, aprenden e innovan.®

Estos antecedentes orientan la evaluacidn hacia el uso. Un manual puede describir
una secuencia sin ensefiar a reconocer cuando deja de ser adecuada. Una
propuesta puede formular una diferencia sin ayudar al equipo comercial a
explicar por qué importa. El trabajo estratégico debe atender a lo que las personas
hacen con esas referencias y a las dificultades que encuentran al utilizarlas.

La documentacion sigue siendo necesaria cuando permite conservar acuerdos,
comparar alternativas y coordinar a quienes no participaron en la conversacion
original. Su valor depende de su relacion con una tarea. Un estandar util ayuda a
ejecutar o evaluar; una definicion de oferta ayuda a delimitar compromisos; un
criterio de seleccidon ayuda a aceptar o descartar una oportunidad.
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La responsabilidad requiere autoridad efectiva

Aghion y Tirole distinguen la autoridad formal, el derecho a decidir, de la
autoridad real, el control efectivo de las decisiones.” Bowen y Lawler relacionan el
empowerment en servicios con la distribucion de poder, informacion,
conocimiento y recompensas, y examinan las condiciones de su aplicacion.®

La implicacion para una intervencion es concreta: atribuir una responsabilidad
requiere revisar si la persona dispone de informacion, preparacion y medios para
ejercerla. Cuando todas las decisiones relevantes necesitan otra aprobacion, el
puesto puede tener responsabilidad nominal y escasa capacidad de accion.
Cuando existe permiso sin preparacion, la organizacion transfiere incertidumbre
sin resolverla.

Esa distincion también concierne al fundador. Una persona puede liderar el
desarrollo creativo y necesitar aprender a evaluar una alianza o a presentar el
negocio ante inversores. Ampliar su capacidad forma parte de la construccion
empresarial, especialmente en etapas tempranas.

La coherencia permite revisar decisiones

Gioia, Schultz y Corley proponen que la identidad organizacional puede ser
relativamente fluida y que cierta inestabilidad favorece la adaptacion.” March
analiza la tension entre explorar posibilidades y aprovechar conocimientos
existentes."™ Ambos trabajos permiten situar la continuidad de una empresa
dentro de un proceso de aprendizaje.

En la aplicacion que propone Luxia, una decision coherente puede modificar una
practica anterior cuando cambian las condiciones o aparece informacion mejor.
La direccion necesita identificar qué compromiso protege y por qué la nueva
respuesta lo cumple de manera mdas adecuada. Repetir una forma conocida sin
revisar sus consecuencias puede conservar la apariencia de consistencia mientras
deteriora la propuesta.

La contribucion metodoldgica desarrollada en este whitepaper es integrar estas
preguntas con posicionamiento, oferta, experiencia y estructura. Los antecedentes
aportan conceptos; la articulacion de Luxia los relaciona con decisiones de
construccion y desarrollo empresarial. Esta relacion fundamenta el enfoque sin
presentar la metodologia como una teoria universal ni atribuir a las fuentes una
validacion que no realizaron.
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3 Alcance de los casos y de la evidencia

Los dos casos se reconstruyen a partir del archivo profesional y de la participacion
directa del autor. El primero procede de un resumen retrospectivo de
intervencion. El segundo combina el testimonio del autor con un resumen de
términos no vinculante de la relacion entre una empresa y su socio tecnoldgico. Se
seleccionan porque muestran dos momentos diferentes: expandir una operacion
existente y construir un negocio a partir de capacidades profesionales."®

Los resultados se presentan como hechos reportados por esas fuentes. Los
mecanismos describen nuestra interpretacion de como el trabajo pudo contribuir
a ellos. Por ejemplo, la preparacion para levantar fondos es una intervencion
reportada; que esa preparacion ayudara a hacer la oportunidad comprensible
para un inversor es una explicacion de su posible contribucion. La distincion
permite desarrollar el andlisis sin afiadir actividades o acontecimientos que no
constan.

El autor es fundador de Luxia y participo profesionalmente en las experiencias.
Los casos no han sido auditados de manera independiente; su seleccion no
permite estimar una tasa de éxito ni aislar el efecto de la metodologia. Los
resultados también dependen del trabajo del cliente, sus colaboradores, los socios
y las condiciones de mercado. La literatura sirve para interpretar las relaciones, y
la referencia publica complementaria corresponde a una organizacion ajena a
Luxia.

Para preservar la confidencialidad, se omiten nombres, ubicaciones, importes,
condiciones societarias y combinaciones de detalles que permitirian identificar a
las partes. Las fuentes originales permanecen reservadas. La descripcion de los
cuatro ambitos de Luxia se utiliza como marco de analisis; las actividades
atribuidas a cada caso son unicamente las respaldadas por sus fuentes."

4 Los cuatro ambitos de la metodologia
Luxia

El trabajo comienza por localizar la decision que limita el siguiente paso del
negocio. Los cuatro ambitos permiten examinar sus relaciones y ordenar la
intervencion. No establecen una secuencia idéntica para todas las empresas: una
modificacion de oferta puede exigir revisar el posicionamiento, y una limitacion
de estructura puede obligar a reducir lo prometido.®
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m Decision central Capacidad que busca desarrollar

A quién servir, qué oportunidad
Posicionamiento priorizar y qué diferencia
sostener

Seleccionar oportunidades y explicar por
qué la propuesta merece ser considerada

Qué puede contratarse, bajo
Oferta qué condiciones y con qué
l6gica de ingresos

Convertir capacidades en una propuesta
delimitada y comercializable

Percepcion y Qué debe comprender el cliente  Hacer perceptible el valor y coordinar su
experiencia y como se cumple lo prometido  entrega

Quién decide, quién ejecuta y
Estructura con qué recursos y
responsabilidades

Organizar la colaboracion y sostener los
compromisos del negocio

Posicionamiento y seleccion de oportunidades

El posicionamiento debe ayudar a elegir. Requiere comprender para quién resulta
pertinente la propuesta, qué alternativas considera esa persona y qué diferencia
puede sostener la empresa. Cuando una formulacidn permite justificar cualquier
cliente o cualquier proyecto, aporta poco a la direccion.

En este ambito, la lectura de Luxia relaciona capacidades existentes con una
oportunidad especifica. La experiencia del fundador es un punto de partida; debe
contrastarse con necesidades, restricciones y sefiales del mercado. Una
combinacion de habilidades puede dar lugar a varias ofertas posibles. Elegir una
exige considerar qué problema permite abordar con solvencia y qué recursos
adicionales requiere.

La decision también incluye renuncias. Atender a demasiados publicos puede
exigir promesas incompatibles o dispersar la capacidad de entrega. Precisar qué
oportunidades no se priorizan libera recursos para desarrollar las que si
corresponden al proyecto. Esa renuncia necesita una razén empresarial y puede
revisarse cuando cambian las condiciones.

Una sefial de avance es que el fundador y su equipo puedan explicar por qué
aceptan una oportunidad y descartan otra con argumentos relacionados. La
coherencia se observa en sus decisiones comerciales, de desarrollo y de inversion.
Una frase de posicionamiento adquiere utilidad cuando sirve para esas elecciones.
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Oferta y modelo de negocio

La oferta convierte una capacidad en un compromiso que otra persona puede
evaluar. Necesita precisar qué se entrega, a quién, con qué alcance, bajo qué
condiciones y mediante qué relacion economica. Estas definiciones afectan tanto
la venta como la operacion.

Una persona puede ser muy competente y organizar su trabajo mediante encargos
que cambian por completo en cada conversacion. Cierta personalizacion puede ser
valiosa, pero conviene distinguir qué parte responde a una necesidad del cliente y
qué parte compensa una oferta todavia indefinida. La segunda obliga a redisefiar
continuamente alcance, precio y forma de entrega.

En este ambito, Luxia trabaja la relacion entre capacidades, propuesta y modelo
de negocio. El analisis debe permitir comprender qué se comercializa y qué
condiciones hacen viable su entrega. Segun la situacion, puede implicar ordenar
servicios, delimitar una nueva propuesta o distinguir actividades que requieren
légicas econdmicas diferentes.

El modelo necesita poder discutirse con numeros cuando una decision depende de
ellos. Precio, costo de entrega, capacidad disponible y necesidades de inversion
forman parte de esa conversacion. Una propuesta clara facilita examinar esas
variables; por si sola no acredita rentabilidad. Cuando hacen falta analisis
financieros especializados, la direccion debe incorporarlos a la evaluacidn.

Una sefial de avance es que el negocio pueda formular una propuesta comercial
consistente, reconocer qué excepciones acepta y explicar las consecuencias de
cambiar su alcance. Esa base facilita que clientes, colaboradores y posibles socios
evaliuen una misma oportunidad.

Percepcidn y experiencia

El cliente necesita reconocer el valor antes de contratar y encontrarlo durante la
relacion. La percepcion incluye como entiende la propuesta a partir del lenguaje,
las sefiales visuales, el contexto y la interaccion. La experiencia comprende como
se cumple ese compromiso a lo largo del servicio o del uso del producto.

En negocios de lujo y propuestas de alto valor, la coherencia entre ambas merece
especial atencion. La calidad visual puede comunicar cuidado; la conversacion
comercial puede mostrar discernimiento; la entrega permite comprobar si ese
cuidado orienta también las decisiones. Cada punto de contacto aporta
informacion sobre lo que la empresa considera importante.
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Desde Luxia, la belleza se trabaja como una dimension que necesita
correspondencia con el negocio: materiales elegidos, jerarquia de informacion,
ritmo de una interaccion y atencion al detalle. Su pertinencia se evalua por lo que
ayuda a comprender o experimentar. Un recurso estético que promete una
atencion imposible de sostener introduce una discrepancia que la operacion
debera resolver.

Examinar la experiencia exige seguir compromisos concretos. Si la oferta promete
personalizacion, hay que precisar qué se adapta, quién recoge la informacion y
qué limites existen. Si propone discrecion, conviene revisar qué datos solicita y
quién puede consultarlos. Si ofrece acompafiamiento, debe definir momentos de
contacto, responsabilidad y alcance.

La sefial de avance aparece cuando comunicacion, venta y entrega comparten una
interpretacion suficiente de la promesa. Eso permite detectar si una dificultad
proviene de una expectativa mal formulada, de recursos insuficientes o de una
ejecucion que necesita corregirse.

Estructura y capacidad de cumplimiento

La estructura organiza la posibilidad de actuar. Incluye responsabilidades,
atribuciones, informacion, recursos y acuerdos entre participantes. Su disefio debe
corresponder al tamafio y a la etapa del proyecto: introducir complejidad antes de
necesitarla consume tiempo; omitir acuerdos indispensables deja decisiones
importantes sujetas a interpretaciones privadas.

En una empresa naciente, este ambito puede concentrarse en coOmo se incorpora
un socio, qué aportara y qué necesita conservar la empresa para operar. En una
organizacion existente, puede centrarse en responsabilidades comerciales,
coordinacion de equipos o condiciones para reproducir una oferta en otro
contexto.

El trabajo estratégico ayuda a identificar las decisiones que esos acuerdos deben
resolver. Su formalizacidn juridica, contable o técnica corresponde a los
especialistas pertinentes. Distinguir funciones permite que la direccidon llegue a
esas conversaciones con una intencion empresarial clara y comprenda qué
consecuencias necesita evaluar.

La estructura también protege el tiempo y la atencion. Cuando nadie sabe quién
debe resolver, las consultas se acumulan en la persona mas disponible. Cuando la
responsabilidad esta definida sin medios suficientes, esa persona absorbe el costo
del acuerdo incompleto. La claridad debe incluir qué puede decidir, qué apoyo
recibe y cuando necesita escalar una situacion.
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La sefial de avance es que los participantes comprendan como colaborar y puedan
ejecutar dentro de atribuciones conocidas. El negocio conserva asi una base para
continuar cuando cambia una persona, aumenta el volumen o surge una
diferencia entre socios.

Coherencia entre ambitos

El diagndstico pierde fuerza si trata cada &mbito como un proyecto aislado. Una
oferta mas ambiciosa puede necesitar otro equipo. Una experiencia mas personal
puede limitar la capacidad. Una alianza técnica puede permitir desarrollar un
producto y exigir decisiones nuevas sobre activos y responsabilidades. La
intervencion necesita mostrar esas consecuencias antes de comprometerlas.

Por ello, una prioridad debe expresarse junto con sus implicaciones. Decidir
atender a un segmento requiere revisar qué cambia en la oferta; cambiar la oferta
exige revisar la entrega; comprometer una entrega obliga a identificar recursos y
responsables. La coherencia se construye mediante ese trabajo, y debe volver a
examinarse al aparecer informacion nueva.

5 Como una definicion estratégica se
convierte en capacidad

Las decisiones necesitan referencias que puedan utilizarse fuera de la
conversacion en que fueron formuladas. El siguiente proceso propone como
trabajar esa utilizacion con fundadores y equipos. Su aplicacidon depende del tipo
de decision, de la experiencia disponible y de sus consecuencias.

Compromisos que orientan decisiones

El proceso comienza por identificar qué compromisos deben orientar una
decision. «Excelencia», «calidez» o «autenticidad» ofrecen poca ayuda si quienes
trabajan juntos interpretan esas palabras de manera incompatible. Una
formulacidn operativa necesita conectar el compromiso con una situacion, una
prioridad y una renuncia posible. Proteger una determinada calidad material, por
ejemplo, implica considerar limites a sustituciones que podrian reducir costos.

Los compromisos deben distinguirse de sus expresiones habituales. Una consulta
extensa puede haber sido una forma adecuada de orientar al cliente; no por ello
constituye el unico modo de comprender lo que necesita. Del mismo modo, una
pieza artesanal puede expresar una relacion con el lugar sin que todas sus
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caracteristicas deban permanecer inalteradas. La distincion exige discusion
concreta: qué funcion cumple, qué significado se pretende conservar y qué cambio
afectaria realmente la oferta.

No todo compromiso proviene del fundador. También existen promesas
comerciales ya realizadas, condiciones materiales del servicio y responsabilidades
hacia quienes lo hacen posible. La seleccion de prioridades debe reconocer esas
fuentes. Si cada tension se resuelve apelando a una intuicion personal que nunca
puede explicarse, el ambito susceptible de delegacion permanece indefinido.

Percepcidn e interpretacion

Percibir es identificar sefiales relevantes antes de aplicar una respuesta. En
servicios personalizados, eso puede incluir incomodidad, necesidad de
informacion o deseo de privacidad. En la elaboracion de un producto, puede
incluir una diferencia material que afecta su funcién. La interpretacion requiere
cautela: observar a una persona en silencio no autoriza a concluir qué desea. El
equipo necesita formular hipoétesis y, cuando sea apropiado, comprobarlas
mediante una pregunta breve.

Esta parte del aprendizaje puede trabajarse comparando lecturas de una misma
situacidn. Dos personas describen por separado qué notaron, qué consideran
relevante y qué informacion les falta. La comparacion permite localizar
diferencias antes de discutir cual seria la solucion. Si una persona no advirtio un
compromiso previo, no basta con ensefiarle la respuesta final; necesita aprender
donde buscar ese dato y por qué importa.

La percepcion competente tampoco exige sensibilidad ilimitada. Una operacion
debe decidir qué informacion necesita y qué inferencias resultan improcedentes.
Acumular datos intimos del cliente no garantiza atencion pertinente. Para este
marco, una buena interpretacion utiliza informacion suficiente y proporcionada
al episodio, reconoce incertidumbre y deja espacio para que la persona corrija una
suposicion.

Juicio ante compromisos en tension

El juicio comienza cuando hay que elegir entre alternativas que protegen bienes
diferentes. Una excepcion relevante no es cualquier desviacion: aparece cuando la
instruccion disponible no resuelve la tension. Si el equipo olvida un requisito claro
por descuido, el problema puede ser ejecucion. Si dos requisitos razonables no
pueden satisfacerse simultdneamente, corresponde ponderar prioridades.
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La evaluacion propuesta considera tres preguntas: qué intenta proteger la
persona, qué costo reconoce en su eleccion y qué alternativa descarto. Las
respuestas permiten distinguir una preferencia de una decision razonada.
También revelan desacuerdos legitimos. Dos responsables podrian escoger
opciones distintas y ofrecer razones atendibles, especialmente cuando la
informacion es incompleta o las consecuencias admiten varias interpretaciones.

Por ello, criterio compartido no significa unanimidad. Significa contar con
referencias suficientemente comunes para discutir diferencias y resolverlas
dentro de atribuciones conocidas. Si el fundador modifica una decision, deberia
poder explicar qué dato, compromiso o consecuencia justificé hacerlo. Cuando
Unicamente comunica desagrado, transmite una sefial de poder, pero deja poco
material utilizable para la siguiente situacion.

Autoridad efectiva y recursos

Una decision necesita condiciones para ejecutarse. La persona puede reconocer la
alternativa pertinente y carecer de presupuesto, informacion, tiempo o permiso
para actuar. En ese escenario, repetir capacitacion sobre valores puede aumentar
la frustracion sin modificar la causa de la dependencia. El diagnostico tiene que
separar incapacidad para elegir e imposibilidad de ejecutar una eleccion
razonable.

La autoridad efectiva requiere limites conocidos. Algunas decisiones pueden
tomarse sin consulta; otras requieren acuerdo entre dreas; otras pertenecen a la
direccion por su alcance. La frontera debe basarse en consecuencias,
reversibilidad, compromisos existentes y competencia disponible. El rango de
gasto ayuda, pero no captura todo: una accion barata puede comprometer
gravemente la privacidad o alterar una promesa central.

También importa como responde la direccion después. Una autorizacion pierde
credibilidad si se retira retrospectivamente cada vez que el resultado disgusta,
aun cuando la persona respeto los limites y utiliz6 la informacion disponible. La
revision puede corregir el razonamiento y ajustar atribuciones. Para que produzca
aprendizaje necesita distinguir un error razonable, una ejecucion deficiente y una
vulneracion deliberada de acuerdos.

Revision y renovacion

La revision reconstruye el episodio sin asumir que el resultado revela
automaticamente la calidad de la decision. Conviene comparar lo esperado con lo
ocurrido, identificar informacion que faltaba y escuchar a quienes ejecutaron la
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respuesta. El fundador participa como una perspectiva relevante; la experiencia
de clientes y equipo introduce consecuencias que quiza no presencio.

El aprendizaje debe dejar una diferencia utilizable. Puede modificar un
procedimiento, precisar una atribucion, afiadir un ejemplo a la formacion o
cuestionar una prioridad. Registrar unicamente «se resolvio» conserva la
respuesta, pero pierde las condiciones bajo las cuales fue adecuada. Un precedente
util explica cudndo aplica y qué cambio de contexto exigiria reconsiderarlo.

La renovacion aparece cuando varias excepciones revelan que una practica
habitual ya no cumple su funcion. En ese punto, insistir en resolver caso por caso
podria perpetuar un defecto del disefio. La revision debe permitir preguntar si
conviene mantener la practica, sustituirla o modificar la oferta. La frecuencia de
las excepciones también puede indicar que el supuesto problema extraordinario
se volvio parte normal de la operacion.

Continuidad como resultado

La continuidad aparece cuando el negocio sostiene sus compromisos en
condiciones distintas. Para observarla hay que definir qué compromiso se
conserva y qué variacion es aceptable. Dos respuestas distintas pueden proteger
un mismo compromiso; dos secuencias idénticas pueden producir experiencias
opuestas.

La tabla permite revisar donde se interrumpe una decision. Sus elementos
funcionan como preguntas de diagnostico, sin asignar un puntaje general al
negocio.
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m Funcién en el proceso Senal que conviene buscar

Prioridades explicadas mediante decisiones

Compromisos Orientar la interpretacion .
y renuncias
. Reconocer senales y datos Descripcién del episodio previa a conocer el
Percepcion
faltantes resultado
- . Razones, opciones descartadas y costos
Juicio Ponderar alternativas .
reconocidos
Autoridad y . . Facultades efectivas, informacién y medios
Hacer posible la accién . .
recursos disponibles
Revisién Convertir consecuencias en Ajustes verificables en decisiones
aprendizaje posteriores
Continuidad Sostener compromisos en Diferencias justificadas sin incumplimientos
adaptativa condiciones distintas ocultos

La aplicacion del marco exige reconocer qué elemento falta. Mejorar uno puede
no compensar la ausencia de otro. Un equipo perceptivo sin atribuciones seguira
consultando; un equipo autorizado sin preparacion puede improvisar; un equipo
competente sin revision puede repetir errores. Para decidir donde intervenir,
conviene contrastar estas posibilidades con episodios del negocio.
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6 Dos intervenciones de Luxia

Caso A Preparar una operacion para expandirse

La empresa contaba con una operacion de bienestar validada y buscaba
extenderla a otro mercado. El desafio consistia en hacer que una actividad que ya
funcionaba pudiera ser comprendida y ejecutada en un contexto diferente. La
oferta, la experiencia y los estandares necesitaban ofrecer una referencia
utilizable para ese despliegue.™

El resumen de la intervencion recoge redisefio de oferta y estandares
documentados y transferibles. Reporta aperturas mediante franquicias y mejoras
comerciales posteriores. Por confidencialidad se conserva aqui la direccion de
esos resultados sin publicar cifras ni ubicaciones.

La relevancia del caso reside en la relacion entre esas piezas. La oferta organiza el
compromiso comercial; los estdndares ayudan a precisar las condiciones de su
cumplimiento; la expansion exige que otros participantes puedan trabajar con
ambas. El conocimiento de una operacion necesita adquirir una forma que
permita coordinar nuevas responsabilidades.

Nuestra interpretacion es que el trabajo contribuy6 a convertir parte de ese
conocimiento en referencias para el despliegue. Esta explicacion supone que los
participantes utilizaron la oferta y los estdndares para orientar su actuacion. El
resumen retrospectivo es consistente con ese mecanismo, aunque no permite
reconstruir cada decision ni separar su contribucion de otros factores de la
expansion.

La distincion entre conservar y adaptar es especialmente relevante. Al pasar a
otro contexto, algunas expresiones de la oferta pueden requerir cambios. La
direccion necesita saber qué compromisos deben mantenerse y qué variaciones
son compatibles con ellos. El valor de una referencia estratégica reside en ayudar
a hacer esa distincion; una reproduccion literal puede ignorar diferencias
importantes del mercado o de la operacion.

El caso permite reconocer un resultado de construccion empresarial: una
actividad existente adquirio condiciones para desplegarse mediante franquicias.
La capacidad de expansion y la autonomia ante decisiones nuevas son resultados
distintos y requieren evaluaciones propias.

Para un fundador que contempla crecer, la pregunta que deja este caso es precisa:
¢qué necesita comprender y poder ejecutar otra persona antes de asumir una
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nueva unidad o mercado? Responderla puede cambiar la prioridad de la
inversion, desde aumentar visibilidad hacia preparar las condiciones de entrega.

Caso B Articular habilidades en una empresa capaz de incorporar capital

La fundadora contaba con una idea, dos competencias profesionales
complementarias y conocimiento de una comunidad de usuarios potenciales.
Habia recursos personales valiosos. El trabajo consistia en articularlos en una
propuesta empresarial y desarrollar capacidades necesarias para conducirla.®

Luxia acompafid la definicidn del negocio y de su modelo, y ensefi6 a la fundadora
como levantar fondos. La intervencion reunié dos necesidades: formular una
oportunidad que otras personas pudieran evaluar y preparar a quien debia
presentarla y liderar su desarrollo.

La definicion del modelo permitié examinar como las habilidades de la fundadora
podian sostener una propuesta empresarial. Saber hacer algo apreciado puede ser
una base para emprender; organizar una empresa requiere decidir qué valor se
ofrecerd, cOmo participardn otros y qué recursos necesita el desarrollo. Nuestra
lectura es que la intervencion ayudo a convertir la experiencia de la fundadora en
una oportunidad mads explicita y discutible.

La trayectoria incluyo una relacion con un socio tecnoldgico. El resumen de
términos utilizado en el analisis contempla participacion vinculada con ejecucion,
distincion entre servicios y aportaciones de dinero, limites de gasto, control
empresarial de activos y cuentas, y responsabilidades de gobierno. Es un
documento no vinculante: permite conocer la estructura propuesta, sin dar por
ejecutadas todas sus condiciones.®

Ese contenido muestra qué preguntas aparecen al construir una organizacion. El
proyecto necesita precisar qué aporta cada parte, cOmo se reconoce su
contribucidn y qué conserva la empresa si cambia la colaboracion. Una relacion
basada en afinidad o entusiasmo compartido requiere esos acuerdos para
coordinar trabajo y compromisos.

Segun el testimonio directo del autor, la fundadora obtuvo posteriormente una
ronda de capital destinada al lanzamiento y se incorpord al consejo de la empresa
inversora. El cargo corresponde a esa organizacion, distinta de la compaiiia que
habia creado.”

La financiacion incorporo recursos externos al desarrollo. El nombramiento
amplio el papel empresarial de la fundadora hacia responsabilidades de gobierno
en otra organizacion. Ambos resultados describen un cambio relevante respecto
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del punto de partida: una profesional con una idea y capacidades
complementarias paso a conducir un negocio con participacion de un socio y
capital para avanzar.

La interpretacion de Luxia conecta la definicion del modelo y la preparacion de la
fundadora con esa mayor capacidad para organizar el proyecto y movilizar
recursos. El talento previo, las relaciones, el desarrollo y la decision del inversor
también forman parte del resultado. El caso permite explicar una contribucion
estratégica dentro de esa combinacion, sin convertir la financiacion en un
desenlace garantizado.

Esta experiencia amplia el sentido del criterio personal. El trabajo puede ayudar al
fundador a comprender decisiones que antes quedaban fuera de su practica
profesional. En una etapa temprana, desarrollar esa capacidad es parte de la
construccion de la empresa. La necesidad de delegar aparecera donde la actividad
y sus responsabilidades lo requieran.

Lo que revela el contraste

m Operacion en expansion Proyecto de origen creativo

Punto de partida Una operacion validada Una idea y competencias complementarias
Trabajo reportado  Redisefo de oferta 'y Definicion del negocio y del modelo, y
de Luxia estandares transferibles preparacion para levantar fondos
. . Captacién de capital para el lanzamiento y

Resultado Aperturas mediante franquicias .

. . acceso de la fundadora al consejo de la
reportado y mejoras comerciales .

empresa inversora
Mecanismo Hacer utilizable el Hacer comprensible una oportunidad y
. . conocimiento de una operacién preparar a su fundadora para incorporar
interpretativo
en otros contextos recursos

Pregunta para Qué necesita transferirse antes  Qué necesita definirse antes de incorporar
otro negocio de expandir socios o capital

Fuentes de los hechos reportados: archivo profesional y testimonio del autor.»=
Los mecanismos son la interpretacion desarrollada en este documento.

Los casos ilustran momentos distintos de una misma pregunta empresarial: como
hacer que el valor disponible pueda organizarse con otros. En un caso, la
intervencion se relaciona con el despliegue de una actividad existente. En el otro,
con la formacion de una empresa y la preparacion de quien la lidera. Aplicar el
mismo indicador a ambos ocultaria parte de lo que necesitaban resolver.
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La comparacidon también distingue documentacion, reproduccion y criterio.
Documentar conserva referencias; reproducir permite ejecutar respuestas
conocidas; desarrollar criterio permite abordar condiciones nuevas. Una
intervencion puede avanzar en uno de estos niveles sin resolver los demas. El
objetivo debe corresponder a la necesidad de la empresa y revisarse con
evidencias de uso.

Una sefial particularmente importante es qué capacidad conserva el cliente
después del acompafiamiento. Si todas las decisiones siguen requiriendo al asesor,
parte de la dependencia simplemente cambia de destinatario. La intervencion
debe dejar referencias, comprension y atribuciones que el cliente pueda utilizar,
junto con claridad sobre las situaciones en las que seguira necesitando apoyo
especializado.

7 Una referencia externa sobre
transmision del conocimiento

La organizacion del aprendizaje tiene ejemplos publicos que ayudan a concretar el
argumento. Hermes describe en su documento de registro universal de 2022 la
Ecole Hermes des Savoir-Faire, creada en 2021, y una estructura de gobierno para
la formacidn. El documento también menciona matrices de competencias que
incluyen reflexion, capacidad de decision y autonomia.™

El interés de esta referencia esta en la organizacion de la transmision:
responsabilidades, recorrido formativo y criterios para examinar capacidades. Se
trata de informacion corporativa sobre practicas declaradas. Se incorpora como
referencia externa sobre transmision de conocimiento.

La pregunta que aporta para un negocio de menor escala es qué debe organizar
para que su conocimiento pueda aprenderse y utilizarse. Puede necesitar
acompafamiento, practica, revision y responsables definidos, con una estructura
proporcionada a sus recursos. Crear documentacion sera una parte de ese trabajo
cuando ayude a cumplir esa funcion.

El aprendizaje puede permanecer integrado en la actividad cotidiana. Comparar
dos propuestas, revisar una entrega o explicar por qué se rechazo una
oportunidad permite hacer visible parte del razonamiento que sostiene el negocio.
Para que esa practica deje capacidad, conviene conservar las razones y comprobar
como se utilizan en la siguiente decision.
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8 El papel del fundador y los limites del
crecimiento

La participacion del fundador debe corresponder a la propuesta del negocio y a su
etapa de desarrollo. Una marca puede decidir que su oferta incluya participacion
personal, limitar su escala y organizarse alrededor de esa eleccion. Evaluar esa
decision requiere considerar lo prometido al cliente y las condiciones reales para
cumplirlo.

Autoria, formacidén y compensacion

La autoria es una contribucion personal que participa de manera explicita en la
oferta. Puede expresarse en seleccion creativa, composicion, disefio o una
experiencia conducida por quien la concibid. Si esa participacion importa al
cliente y puede sostenerse, preservarla es una decision empresarial defendible.

La formacion exige otro criterio de observacion. El fundador interviene para que
alguien aprenda a reconocer sefiales, ponderar alternativas y decidir. Su
contribucion deberia dejar capacidades utilizables en episodios posteriores. No
necesariamente disminuiran todas las consultas: algunas pueden volverse mas
complejas o precisas a medida que el equipo asume responsabilidades nuevas.
Importa examinar su contenido, no solo su frecuencia.

La compensacion ocurre cuando el fundador resuelve una carencia sin modificar
las condiciones que la reproducen. Puede cubrir falta de personal, acuerdos
imprecisos, informacion fragmentada o ausencia de atribuciones. Una correccion
extraordinaria puede ser necesaria; la repeticion exige otro diagnostico. Si la
misma categoria de decision vuelve constantemente a él, conviene preguntar qué
impide convertir esa experiencia en capacidad organizacional.

Las tres funciones pueden coexistir en una semana e incluso dentro de un
episodio. Por ello, no conviene clasificar al fundador de manera permanente como
autor, formador o controlador. La unidad relevante sigue siendo la decision: qué
aporto su intervencion, por qué fue necesaria y qué cambio después. Esta
precision evita moralizar la dependencia antes de comprenderla.

Fronteras de la autonomia

El marco se aplica con mayor claridad cuando existen decisiones contextualizadas,
competencia suficiente para abordarlas y consecuencias que permiten una
revision proporcionada. Una persona recién incorporada puede requerir
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acompafamiento estrecho. Una decision irreversible o que altera compromisos
centrales puede corresponder a la direccion. Delegar exige disefiar fronteras, no
retirar apoyo.

También hay situaciones donde un procedimiento bien construido es la respuesta
adecuada. Convertir toda tarea en un ejercicio interpretativo afiadiria esfuerzo,
variacion y ambigiiedad. El criterio debe ayudar a reconocer cuando aplicar el
estandar y cuando elevar una tension que el estdndar no resuelve. Una
organizacion madura necesita ejecucion confiable y capacidad de excepcion.

Un limite adicional es la competencia del propio fundador. Su capacidad creativa
puede coexistir con dificultades operativas o con una lectura parcial del cliente. El
equipo no tiene por qué reemplazar un monopolio de decision por otro.
Incorporar experiencia especializada, voces de operacion y consecuencias
observables permite discutir diferencias sobre bases mas amplias que una
preferencia individual.

Por ultimo, la continuidad de una marca no exige conservar todo aquello que la
hizo reconocible. Una practica puede perder pertinencia o resultar inviable. En
ese caso, la direccion debe reconocer que estd cambiando una parte de la oferta y
decidir cdmo comunicarla. El marco no resuelve por si solo cudnto cambio admite
una identidad; proporciona una forma de hacer visibles las razones y las
responsabilidades de ese cambio.

9 Como evaluar el trabajo estratégico

Comenzar por la capacidad que falta

Evaluar una intervencion exige formular qué necesita poder hacer el negocio al
terminar. En un proyecto naciente, el objetivo puede ser convertir una idea en una
oferta evaluable, organizar el desarrollo o preparar una relacion con socios. En
una operacion en expansion, puede consistir en permitir que otros responsables
entreguen una experiencia con compromisos compartidos. Esta definicion evita
medir proyectos diferentes mediante un unico resultado, como facturacion o
reduccion de consultas al fundador.

La situacion inicial debe describirse con suficiente concrecion. Una persona puede
dominar su oficio y desconocer las decisiones necesarias para organizar una
empresa. Otra puede contar con una operacion rentable y carecer de referencias
para extenderla. Ambas necesitan estructura, pero no la misma intervencion. El
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diagnostico debe identificar capacidades existentes, decisiones pendientes y
consecuencias de mantenerlas sin resolver.

Conviene elegir decisiones que afecten el siguiente paso del negocio. Si el
problema es conseguir participacion técnica, la evaluacion debe observar como se
define el desarrollo y qué condiciones permiten comprometerlo. Si se busca
expansion, debe examinar qué necesitan comprender y ejecutar quienes asumiran
nuevas unidades. Una formulacidon amplia, como «fortalecer la marca», requiere
ese descenso a decisiones concretas para poder evaluarse.

Distinguir entregable, utilizacion y resultado

Un entregable es una referencia disponible. Su utilizacion aparece cuando
modifica una eleccion o coordina una accion. El resultado es lo que ocurre
después, con la intervencion de otras condiciones. Mantener separados esos
niveles ayuda a reconocer avances sin atribuir a un documento todo lo que sucede
posteriormente.

En el Caso A, oferta y estandares son componentes reportados del trabajo; las
aperturas son resultados de despliegue. La utilizacion especifica de esas
referencias por cada responsable constituye el mecanismo propuesto. En el Caso
B, la definicion del modelo y la preparacion para levantar fondos son
intervenciones reportadas; la financiacion y el nombramiento son resultados
posteriores; su relacion se interpreta dentro de las demas contribuciones al
proyecto.

Nivel de
evaluacion

Pregunta Evidencia pertinente

Oferta, prioridades o responsabilidades

Formulacion ¢ Qué decision quedd definida?
acordadas
b ¢ Quién pudo actuar con esa Decisiones y acciones vinculadas con el
Utilizacion i ,
referencia? trabajo
. L . Lanzamientos, acuerdos, expansion o
Resultado ¢ Qué cambid en el negocio? . j P -~
recursos obtenidos, segun el objetivo
¢La capacidad sigue Continuidad entre momentos, responsables

Sostenimiento . . . .
disponible? o situaciones
Estos niveles no imponen una secuencia rigida. La revision de un resultado puede
obligar a cambiar la formulacion. Una negociacion puede revelar que una
propuesta todavia no permite decidir. El valor de evaluar consiste en localizar esa
diferencia y orientar la siguiente intervencion.
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Observar permanencia y limites

Después del resultado inicial importa saber qué capacidad quedo disponible. La
captacion de capital abre compromisos de ejecucion; una expansion exige
sostener el servicio; la incorporacion de un socio introduce nuevas decisiones.
Evaluar esos periodos posteriores permite distinguir un hito logrado de una
capacidad que la empresa puede volver a utilizar.

La permanencia tampoco equivale a prescindir de especialistas. Una empresa
puede necesitar apoyo técnico, juridico o financiero de forma continuada. La
pregunta es si comprende qué necesita, puede evaluar contribuciones y conserva
la capacidad de coordinar su negocio. La dependencia problematica aparece
cuando un solo participante concentra informacion o decisiones indispensables
que los demas no pueden examinar.

En decisiones delegadas, las consultas al fundador son una sefial que requiere
contexto. Una reduccion puede indicar preparacion, pero también menor
complejidad o traslado de la carga a otra persona. Deben observarse calidad de las
respuestas, distribucion del trabajo y posibilidad de relevo. La autonomia merece
evaluarse cuando forma parte del objetivo, sin desplazar los resultados de
construccidon empresarial que si se han alcanzado.

Una pauta de revisiéon para la direccion

La revision puede organizarse alrededor de una decision reciente que el negocio
ahora pudo tomar. Se reconstruye qué referencia utilizo, quién participo, qué
recursos se comprometieron y qué ocurrioé después. El equipo identifica qué parte
puede repetirse, cual depende todavia de una persona y qué debe cambiar antes
del siguiente paso.

Esta practica permite contrastar tres relaciones propuestas. La articulacion de una
oferta deberia facilitar su evaluacion por terceros. La preparacion acompafiada de
atribuciones y recursos deberia favorecer accion efectiva. La revision de
consecuencias deberia producir ajustes utilizables en decisiones posteriores. Si
solo mejora el discurso o aumenta la documentacion sin cambiar la actuacion, la
explicacion pierde fuerza y la intervencidn necesita revisarse.

La evaluacion ofrece asi una base para continuar el trabajo. En lugar de agregar
estructura por acumulacion, permite decidir qué acuerdo, aprendizaje o recurso
falta para que el negocio avance con responsabilidades comprensibles.
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10 Decidir cuando trabajar con Luxia

Una intervencion estratégica tiene sentido cuando las decisiones pendientes
afectan varias partes del negocio y resolverlas por separado produce
contradicciones. Puede ser pertinente cuando existe capacidad profesional sin una
oferta suficientemente definida, cuando una operacion necesita prepararse para
expandir o cuando la incorporacion de un socio obliga a revisar el modelo y la
estructura.

La afinidad con una estética o con una forma de pensar puede iniciar la
conversacion. La decision de trabajar juntos necesita apoyarse en el problema
empresarial, en el alcance del acompafiamiento y en la disposicion para actuar
sobre sus conclusiones. La estrategia requiere informacion, tiempo del equipo
responsable y posibilidad real de tomar decisiones.

Senales que justifican un diagnostico

Las preguntas siguientes permiten preparar una conversacion. No son un test ni
una clasificacion de madurez. Conviene responderlas con un ejemplo reciente y
observar cudles se relacionan entre si.

Pregunta Qué conviene examinar

Posicionamiento compartido, claridad de oferta
y referencias comerciales

¢La explicacion de nuestro valor cambia segun
quién vende?

Grado de personalizacion necesario y
decisiones comerciales todavia abiertas

¢ Cada propuesta obliga a redefinir alcance y
condiciones?

Promesas, recursos disponibles, estandares y
responsabilidades

¢ La experiencia depende de intervenciones
extraordinarias?

¢ Tenemos una oportunidad que no sabemos
estructurar con otros?

Modelo de negocio, contribuciones requeridas y
preparacion para discutirlas

¢ El crecimiento aumenta las consultas y el
retrabajo?

¢, Sabemos qué conservar y qué cambiar al
expandir?

Conocimiento que necesita transferirse y
atribuciones que deben aclararse

Compromisos de la oferta y condiciones del
nuevo contexto

Una sola respuesta puede sefialar una dificultad operativa acotada. Varias
respuestas relacionadas pueden indicar que conviene revisar el conjunto. La
primera tarea consiste en distinguir queé tipo de problema se esta enfrentando
para evitar invertir en una solucion que deje intacta su causa.
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Qué deberia quedar claro al definir una intervencién

El alcance debe expresar qué decision necesita resolverse y qué capacidad se
busca desarrollar. «Fortalecer la marca» requiere traducirse a algo observable:
ordenar una oferta para que pueda venderse de manera consistente, preparar una
operacion para otro contexto o articular un proyecto para discutirlo con posibles
socios.

También debe precisar quién participara, qué informacion hace falta y qué
corresponde ejecutar al cliente. El acompafiamiento puede aportar analisis,
estructura y orientacion; la direccion conserva decisiones y compromisos que no
puede delegar al asesor. Cuando participan otros especialistas, conviene definir
sus responsabilidades desde el inicio.

La evaluacion necesita una situacion de partida y un uso esperado. Si se
reorganiza una oferta, habra que examinar como se utiliza en conversaciones y
propuestas. Si se aclaran atribuciones, habra que observar qué decisiones pueden
tomarse con ellas. Si se prepara una relacion con socios, habra que revisar si las
partes comprenden la oportunidad, sus aportaciones y los compromisos
pendientes.

Es posible que el diagndstico concluya que la prioridad es distinta de la que
motivo la consulta. Un negocio puede necesitar primero capacidad de entrega,
disciplina financiera o resolver un acuerdo entre socios. Reconocer esa condicion
permite secuenciar el trabajo y evitar que la estrategia se formule sobre un
problema que todavia impide ejecutarla.

El criterio de lujo consciente

En Luxia, el lujo consciente orienta una pregunta adicional: qué condiciones de
tiempo, atencion y libertad hace posible el negocio para sus clientes y para
quienes lo sostienen. Es un criterio de disefio y direccion que debe traducirse a
elecciones concretas.

Una atencion personalizada necesita capacidad reservada para cumplirla. La
disponibilidad del fundador necesita limites compatibles con su funcién y con la
oferta. Un crecimiento deseado requiere considerar qué complejidad introduce y
quién asumirad el trabajo. La calidad de la experiencia debe examinarse junto con
las condiciones que la hacen posible.

Desde ese criterio, una empresa puede elegir ampliar su escala, profundizar su
especializacion o limitar su volumen. La eleccion depende de su economia, sus
compromisos y la vida profesional que sus responsables desean sostener. La
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metodologia debe ayudar a hacer explicitas esas consecuencias y a disefiar una
estructura compatible con la decision.

11 La siguiente decision del negocio

Convertir criterio personal en capacidad empresarial exige relacionar lo que una
persona sabe con una oferta, una experiencia y una forma de colaboracion. Los
casos presentados muestran dos aplicaciones de ese trabajo: preparar una
operacion para desplegarse y articular capacidades profesionales en un negocio
capaz de incorporar capital.

El valor de la intervencion se reconoce cuando esas definiciones permiten actuar:
seleccionar una oportunidad, explicar una propuesta, asumir una responsabilidad
o coordinar recursos. Su continuidad depende de que las referencias puedan
utilizarse y revisarse a medida que el negocio aprende.

Para quien considera trabajar con Luxia, el punto de partida es identificar la
siguiente decision que su empresa necesita tomar y aquello que hoy se lo impide.
Una conversacion estratégica permite examinar si el problema requiere articular
posicionamiento, oferta, experiencia y estructura, y qué alcance tendria sentido.

Antes de esa conversacion, conviene reunir una descripcion de la oferta actual,
una decision reciente que no pudo resolverse con claridad y el cambio
empresarial que se busca. Son elementos suficientes para iniciar una discusion
concreta sobre prioridades y condiciones de trabajo.

Conversacion estratégica con Luxia

Escribe a info@alexreyesortiz.com con el asunto «Conversacion estratégica Luxia» y
una breve descripcion de tu negocio y de la decisidon que necesitas resolver.

Alex Reyes-Ortiz - Fundador de Luxia™
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