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Nuestra
propuesta
de valor

La estrategia granular es la que cada directivo

puede contar de manera sencilla, la que permite

mayor capilaridad y resulta facil de asimilar por

las personas clave, la que potencia el sentido y

la cohesion de los equipos, la que hace fluir la

energia entre los pilares clave de su negocio, la

que se ejecuta desde cada rol, conecta con la

ambicion y ofrece posibilidades de realizacion.

NUESTRO COACHING
PROPONE RECURSOS
Y PROCESOS

PARA FACILITAR

LA ESTRATEGIA
GRANULAR.

TRABAJAMOS
desde seis puntos de
acupuntura de su negocio.

DESARROLLAMOS
los recursos del directivo para
mantener conversaciones
generativas.

FACILITAMOS
la cohesidn y la colaboracion en
los equipos.

ELABORAMOS

hojas de ruta de ejecucion de
la estrategia.

NOS SENTIMOS
CAPACITADOS
PARA AYUDARLE
A GRANULAR LA
ESTRATEGIA

Anticipacion estratégica
y visién compartida.

Alineamiento respecto
alos valores de la marca.

Facilitacion de
ecosistemas y plataformas
colaborativas.

Eficiencia de las
operaciones y de la atencion
al cliente.



La estrategia granular sucede cuando

la energia fluye entre seis puntos de

acupuntura de su negocio. Para que la

energia fluya en la cultura del negocio

y se traduzca en resultados tenemos

que activar la vision, la marca y la

innovacion. Para generar frescura en
el liderazgo, responsabilidad en las
decisiones y compromiso sostenido,
tenemos que activar el empoderamiento

y la colaboracion en personas y equipos.

Vision & Marca

Innovacion ® ..

e ..
Cocreacion @ “e,

®e, ® Gobernanza
.o. & Decision
[ ]

..
+® ® Datos &

& Colaboracion O 500" Resultados
cee ego°®"° °
[
Identidad &
Capacidad
LA VISION cutan su rol como bien lo entienden,

YLA MARCA

La visién compartida aporta energia
a la cultura, la vision la tenemos que
consensuar colectivamente y nos
proyecta hacia el futuro y el cliente,
mientras que la cultura la heredamos
fruto de nuestros comportamientos
y rutinas pasadas. La visidon nos abre
al mundo, la cultura nos repliega
sobre nosotros, nos atraen ambas.
Lo que comulnmente entendemos
como un déficit de vision compartida
respecto al negocio se refiere a una
cultura cuyas propuestas individuales
de integracién compiten entre si,
cada directivo y cada manager eje-

sin ocuparse de la colaboracion e
interdependencia con los demas.

LA IDENTIDAD
Y LA CAPACIDAD

En su versidn mas pasiva, la cultura
del negocio significa identidad, legado
del pasado que esta en nuestro
presente y también adiccion a rutinas,
algunas sanas y otras no tanto. En
su version mas dinamica, la cultura
del negocio significa capacidad,
forma de afrontar retos, de resolver
problemas y de entregar valor. En
ella hay intencion de excelencia.



LA INNOVACION

La innovacion representa la apertura en
el presente y la semilla del resultado
futuro, representa nuevas formas de
crear verdad, belleza y bienes en
forma de descubrimientos cientificos,
propuestas culturales, productos y
servicios que vienen a cumplir nuevas
funciones y se traduciran en resultado
futuro. La empresa busca nuevas fuen-
tes generadoras de competitividad
y de resultados, también fantasea
con vivir de las rentas generadas por
anteriores innovaciones y propuestas
de valor, optimizando los costes y
postponiendo inversiones con el
propdsito de mejorar la rentabilidad
a corto plazo.

La Estrategia Granular

Sentido Compartido

LOS DATOS
Y EL RESULTADO

El resultado corporativo significa la
concrecion de la ambicidn, individual
y colectiva. La obtencién de la recom-
pensa, en forma de incentivo para
unos o de beneficio para otros.
Ambos conllevan un reconocimiento
y acierto de las actuaciones empren-
didas, lo que procura una satisfaccion
y genera un capital de confianza.
También significa satisfaccién por
el trabajo acabado, entregado a un
cliente, y evaluado por éste de forma
satisfactoria para que renueve su
confianza. Una organizacion nace
con vocacion de resultado.

LA GOBERNANZA
Y LA DECISION

La gobernanza se refiere a la funcién
de gestion del riesgo sistémico en
su dimensiéon econdémica, medioam-
biental, social, ética o tecnoldgica.
También incluye el poder ejecutivo,
aquel que establece la jerarquia de
decisiones y los controles para que
suceda la estrategia y se logre el
resultado esperado.

El poder hace y deshace, convoca y
desconvoca, aprueba y desaprueba.
El organigrama corporativo o los di-
versos comités clarifican la estructura
oficial del poder.

LA COCREACION Y
LA COLABORACION

La cocreacién es la palanca para
activar la creacién de sentido y el
alineamiento de los equipos en torno
al negocio. La creaciéon fue obra de
los dioses trabajando solos, la
co-creacion es la colaboracion de
los humanos para aspirar a retos
excepcionales o cambiar situaciones
complejas. La cocreacion es la
dimension del sistema que refuerza
el “poder para” de las personasy de
los equipos, es la llave maestra que
hace que la energia fluya y abra las
demads puertas de la organizacion.
Desde la cocreacidn, los individuos
y los equipos tratan de impulsar la
empresa hacia el exterior (promesa
al cliente), hacia el futuro (futuros
que compiten, innovacion).



Para que la energia fluya entre los

seis puntos de acupuntura del hegocio
haciendo posible la estrategia granular,
cada directivo accedera a ocho recursos
personales, necesarios para mantener
conversaciones generativas en los

equipos. El proceso de coaching facilitara

el acceso a los recursos.

Indagar

Interrelacionar

Prescribir

Explicar

INDAGAR

Indagar es muy importante porque
conlleva plantear(nos) preguntas
con el propodsito de aclarar(nos), es
decir, de saber (“queremos saber”)
y de compartir un mismo sentido
(“queremos sentir”).

El origen del proceso colaborativo
viene marcado por la pregunta
desde la que iniciamos nuestro
viaje de indagacion: ;qué supone
para nosotros...?

CONVERSACIONES
GENERATIVAS

Interpretar

Representar

Describir

Analizar

REPRESENTAR

Representar tiene un sentido de actuar
de manera rutinaria, automatica y
no siempre bien reflexionada. Tiene
un segundo sentido de escenificar
experiencias que la rutina diaria
nos hace sentir, valiéndonos si cabe
de nuestros recursos corporales y
artisticos; este segundo sentido ya
supone una distancia respecto a la
experiencia vivida. Y tiene un tercer
sentido de visualizar o mapear los
vinculos y bucles causales y las
rutinas del sistema desde la mirada
que hacemos como observador.



DESCRIBIR

Describir es una exposicion de una
experiencia o de una accién pura-
mente narrativo-etnografica. En
este caso, el relato sigue una linea
cronolégica, es decir, describimos
los hechos, los comportamientos y
las situaciones tal y como aparecen
“a primera vista”, sin inferir causa
alguna, es decir, sin proyectar
nuestras propias intuiciones, emo-
ciones, miedos, juicios o interpreta-
ciones. También describimos cuando
hacemos juicios de valor, desde el
filtro de nuestras creencias.

ANALIZAR

Analizar es un recurso de racionali-
zacion, construida desde variables o
indicadores cuantitativos. El propdsito
es interpretativo-normativo y también
prescriptivo. El andlisis ya supone
orientar nuestra accion para validar
oinvalidar una creencia o una hipétesis.

La Estrategia Granular
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INTERPRETAR

Interpretar es un recurso basado
en la insercion de los hechos,
los datos y las situaciones en un
modelo o en una teoria mas amplia
ya sea esta bioldgica, social, poli-
tica, antropoldgica, psicoldgica,
organizativa, sistémica ideold-
gica, etc. Nuestras creencias y
preferencias también orientan
nuestra interpretacion. El modelo,
la teoria o la creencia orientan la
interpretacion.

EXPLICAR

Explicar nos permite imputar
causas, “la causa de esto es
aquello”, “esto es asi ahora porque
sucedid tal cosa antes”, “esto
sucede aqui de esta manera
porque sucedio tal otra cosa allf”.
También es un recurso para la
busqueda de reglas universales
de comportamiento, de manera
a permitir una cuantificacién e
incluso una automatizacién.

En la explicacién, el modelo va
acompafiado de los correspon-
dientes andlisis cuantitativos que
tratan de validarlo.



PRESCRIBIR

Prescribir es un recurso para reco-
mendar algo para su aplicacion
intensiva o a gran escala, bajo el
argumento de que es |o que hacen
o han hecho otros que tienen éxito.
El management es una disciplina a
vocacion esencialmente prescriptiva:
fabrica y comercializa enfoques y
modelos con la promesa de que
estos mejoran la adaptacién y el

éxito del individuo, de los equipos o
de la organizacion.

INTERRELACIONAR

Interrelacionar es un recurso para
relacionar contextos, variables, sectores
o disciplinas a priori no relacionadas
entre ellas (ej.: capacidades orga-
nizativas, procesos, organigrama
y competencias individuales). Este
recurso nos permite hacer visible una
estructura o patrén de conducta.




Un equipo es la unidad minima de

colaboracion y de sentido. La estrategia

granular sucede desde el equipo

colaborativo y esto requiere autocontrol

v disciplina en las sesiones de trabajo.

Ayudamos a los equipos a mantener

conversaciones generativas para lograr

la granularidad.

EXPLICITAR EL
PROPOSITO DE LAS
SESIONES DE EQUIPO

Ya sea la sesion para hacer emerger
la estrategia futura del negocio, para
granular la actual o para coordinar un
tema operativo presente, debera
tener claro el propdsito. El propdsito
pone foco.

EXPLICITAR EL
PROPOSITO DE CADA
PARTICIPANTE DE LA
SESION

>>¢Qué quiero llevarme yo de
esta sesion?

>>¢;A mi qué me hara sentirme
bien al final de este viaje?

>>;En qué creo que puedo aportar
yo y qué me gustaria llevarme
a cambio?

El propdsito personal siempre es
aspiracional, vinculado al aprendizaje,
al reconocimiento, a la calidad de
la interaccion y a la contribucion
al negocio. Hay personas que no
consiguen explicitar su propdsito o
cémo quieren contribuir a éste, y que
terminan la sesioén o el proceso sin
saber addnde han llegado.

CONSENSUAR LAS
REGLAS DEL JUEGO
DEL TRABAJO
COLABORATIVO

La colaboracion conlleva reglas de
juego, las cudles aportan un encuadre
al grupo ¢Para qué estamos aqui?.

CONSENSUAR LA
PREGUNTA DEL
MILLON

La pregunta del millén no es una
pregunta para resolver un problema
operativo, sino una para conectar el
equipo con el negocio, o el negocio
con el mercado.

Para que emerja una exploracién
colaborativa la pregunta del millén
debera incluir al menos tres segmentos:

>>Un segmento que apele a que la
propuesta definitiva emergera desde
la colaboracidn, externa e interna.

>>Uno que apele a que la propuesta
definitiva tendra valor si nos permite
mejorar nuestra perspectiva actual,
es decir, si el futuro encierra mejor pro-
mesa que el presente que conocemos.

>>Un segmento que apele a que la
propuesta pueda ser ejecutada
desde cualquier espacio o posicion
que ocupemos en la empresa.




Entramos en el proceso de aclaracion
y escucha de los supuestos respec-
tivos, de las propuestas de variables
o dimensiones que cada cual
considere. La cocreacién es un
proceso de invalidacion de nuestras
creencias personales, las cuales
actlan como muros que nos impiden
aprender y colaborar ;Desde qué
lado hablo yo? ;Cual es mi muro
respecto a esta pregunta y en qué
creo que afecta a las propuestas que
hago? ;Qué me lleva a creer que
mis postulados son verdaderos y los
de los demas falsos? ; Qué emocion
siento yo a la hora de colaborar?.

Si nos perdemos en los vericuetos
de la conversacion volvemos a la
pregunta del millén.

Hay variables o dimensiones que
pueden estar interrelacionadas,
que pueden formar parte de la
misma constelacion, de la misma
funcidén, o que podrian conformar
el mismo escenario emergente.

La Estrategia Granular

En todos los procesos de cocreacion
se explicitan variables o dimensiones
valiosas que el propio grupo plantea
o ignora, de ahi la importancia de
estar muy pegado a la conversacion
y la importancia de la escucha. Todos
los grupos conocen momentos de
dispersion y también de baja escucha.

Una realidad podria existir si somos
capaces de describirla en forma de
relato. En general nos gustan los
relatos que validan nuestros postu-
lados, creencias y experiencias, los
relatos utdpicos, que nos ofrecen
oportunidades de apertura y de
éxito, y que nos generan menor
disonancia. Al revés, rechazamos
los relatos distépicos, aquellos
que invalidan nuestros postulados,
creencias y experiencias actuales.

Cuando el tema a tratar por el equipo
es de operativa del presente, las
acciones quedan mejor granuladas
cuando se aclaralaresponsabilidad
(¢quién?), el plazo (;para cuéndo?),
y los recursos (;cuanto?).

Sentido Compartido




Una reflexion estratégica es aterrizada

desde la buena planificacion financiera

que permite poner el foco en la asignacion

de recursos a las iniciativas acordadas, y

desde el despliegue de hojas de ruta

de capacidades colectivas.
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Si la capacidad significa

experiencia mas conocimiento le

confirmamos que nos sentimos

capacitados para granular

la estrategia de su negocio.




LA ANTICIPACION
ESTRATEGICA Y LA
VISION COMPARTIDA

Cualquier relato personal por in-
tenso que sea no hace sentido sin
el contexto compartido en que este
podrd realizarse, cualquier visién
no hace sentido sin el contexto
compartido de su realizacion. Sin
visualizar los futuros de riesgo el
presente hace menos sentido,
necesitamos al menos dos puntos
de anclaje.

Durante afios activando estrategias
de negocio con directivos y equipos
hemos experimentado con tres
formas de entender la vision:

>>La visidn como espacio que
queremos ocupar.

>>La visibn como camino que
queremos andar.

>>La visidon como valores que
aspiramos a realizar.

EL ALINEAMIENTO
RESPECTO A

LOS VALORES

DE LA MARCA

La marca muestra una personalidad,
hace promesas de experiencias y
de valores a los clientes, inspira a
clientes potenciales y reales. La
marca compite contra otras marcas
reales. Cada marca persigue su
forma singular de explicarse.

La Estrategia Granular

La marca no puede ser desbordada
por caprichos de quien esta tempo-
ralmente representando el poder o
de quien esta actuando en su nombre.
Los directivos y equipos manifiestan
dificultades para entender el intan-
gible que representa la marca pero
entienden perfectamente los valores
que tienen que ser representados
desde el negocio.

LOS ECOSISTEMAS
Y PLATAFORMAS
COLABORATIVAS

Las funciones o misiones clasicas
(marketing, ventas, personas, opera-
ciones, etc.) sufren cambios a medida
que los negocios se transforman
para incorporar la funcién colabo-
rativa en ecosistema; son funcio-
nes entregadas desde entidades
distintas, desde roles y personas
ubicados en espacios geograficos
distintos, colaborando en un mismo
proceso para dar valor a una marca
desde los valores compartidos.

La estrategia granular llega a las
infraestructuras colaborativas digi-
tales, a la sincronicidad en la entrega
de valor desde la diversidad cultu-
ral, al valor desde el equipo distri-
buido, a la motivacién sostenida
y a la ambicién de excelencia.

Sentido Compartido

LA EFICIENCIA DE
LAS OPERACIONES
Y DE LA ATENCION
AL CLIENTE

El trio de eficiencia de las opera-
ciones lo conforma en primer lugar

la funcion(es) o misidn(es) asignada(s)
a operaciones; normalmente hay una
mision de gestion de la produccion,
del almacén y de la logistica del
producto, una misién de servicio de
atencion al cliente y una misién de
gestién de la informacion e inteli-
gencia empresarial; en segundo
lugar esta el(los) proceso(s) para
que dicha entrega suceda, y en
tercer lugar la estructura de los
roles responsables de los procesos.

En las operaciones se observa un
desajuste entre la promesa de cali-
dad y de servicio hecha al cliente
y su entrega: los pedidos se des-
ajustan respecto a la planificacion
de la demanda, la cual se des-
ajusta respecto a la planificacion
de almacén y de la produccion, los
pedidos o los tiempos de entrega se
desajustan respecto a lo acordado
con el cliente, la informacion de
operaciones es inapropiada, etc.
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