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Founder y CEO La Caja Lab. (Laboratorio de Innovacién)
Business Coach and Strategic Mentor

Mdster en Innovacién ,
Especialista en Gerencia de Proyectos R Q)
Administradora de EMpresas
Administradora Financiera
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Roci Castillo

5QQué es crecer?

¢ porvenir

solo hay uno




Ro%ﬁllo

Es el arte de aprender. Porque sin
aprendizaje no hay supervivencia.
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/

¢PORQUE PENSAR
EN CRECER?




Contribucién al Desarrollo Econémico y PIB

Innovacién y Desarrollo
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Mejora de la Imagen de Marca

Generacién de Empleo

@W ¢ }_/V%LG& Rentabilidad y Sostenibilidad

Atraccidn de Inversiones
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IMPACTO DEL CRECIMIENTO EMPRESARIAL EN EL
MERCADO COLOMBIANO

Crecimiento del E<commerce: Startups y Emprendimiento:
Colombia ha experimentado un aumento El ecosistema de startups en Colombia ha
si?niﬁcativo en las compras en linea. Segin ido ganando fuerza. Bogotd, Medellin y
cifras de la Cdmara Colombiana de ofras ciudades se han destacado como
Comercio Electrénico (CCCE), las ventas por hubs para emprendimientos tecnoldgicos.
comercio electrénico en el pais aumentaron Ejemplos notables incluyen Rappi

en mds del 20% en el Ultimo ano

Inversiones extranjeras:

Colombia ha atraido inversiones extranjeras
en diversos sectores. la estabilidad
A ﬁ econémica y las reformas proempresariales
&b Rozano | 372 | YRemprende | porvenis han contribuido a este crecimiento. Las , .
inversiones exiranjeras directas (IED) en el Rocio Castillo

pais han mostrado un aumento constante.




IMPACTO DEL CRECIMIENTO EMPRESARIAL EN EL
MERCADO COLOMBIANO

Crecimiento del Turismo Sector de Tecnologia y Software
Antes de la pandemia, el sector turistico en Empresas colombianas de tecnologia y software
Colombia  estaba  experimentando  un han ganado reconocimiento internacional. La
crecimienfo  significativo. la llegada de exportacién de servicios de software ha crecido, y
turistas ~ infernacionales y el aumento del compariias como Globant y Nearshore Delivery
turismo local han sido impulsores importantes Solutions han confribuido al posicionamiento de
para la economia. Colombia en el mapa global de tecnologia.

Desarrollo del Mercado Financiero:

El sector financiero en Colombia ha experimentado
cambios significativos con la llegada de nuevas

e tecnologias Jl servicios financieros innovadores. Lo
8 ims | 372 | Bemprende | porvenis adopcidon de servicios financieros  digitales  ha
aumentado, y nuevas empresas fintech estdn Rocio Castillo

emergiendo.
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\ Lla observacidn

imparcial del

enforno es clave.
ANALISIS DECONTEXTO
DEL MERCADO ACTUAL




Nivel 1: Explorar
La Mirada Interna J

Mirar dentro:
organizacion

Recursos exploratorios: exploracién modelo de negocio RociCastillo
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iAnaliza tu entorno
y piensa que es lo
qgue necesita el
mundo!
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Nivel 2: Explorar
La Mirada
Externa
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Nivel 3: Explorar
La Mirada Externa

Recursos exploratorios
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ANALIZA LOS CAMBIOS
EN EL MERCADO

TENDENCIAS



PROSPECTIVA
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REALIZA UN ANALISIS
ESCENARIOS FUTUROS DE
TUNEGOCIO
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ANALIZALOSDATOS DE
CRECIMIENTOENTU
INDUSTRIAOSECTOR
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DESAFIOS EN ELENTORNO
EMPRESARIAL ACTUAL
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1. Disrupcion Tecnologica

La rdpida evolucidn tecnolégica puede resultar en obsolescencia
para empresas que no se adapten. La adopcién de nuevas
tecnologias y la transformacién digital son esenciales

2. Cambios en el
Comportamiento del Consumidor

Las preferencias y expectativas de los consumidores evolucionan
constantemente. Las empresas deben enfender y adaptarse a estos
cambios para mantener la relevancia y la lealtad del cliente.



RociCastillo
3. Desatios Globales %@

La globalizacién ha intensificado la competencia, incluso para pequefas
y medianas empresas. La expansién de los mercados internacionales
presenta oportunidades, pero también desatios logisticos y regulatorios

4. Ciberseguridad y
Privacidad de Datos

La creciente amenaza de ciberataques y la necesidad de proteger
la privacidad de los datos de los clientes representan desatios
significativos para las empresas en la era digital.
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5. Escases de Talentos

En ciertos sectores y regiones, encontrar y refener talento calificado
puede ser dificil. Las empresas enfrentan desatios para afraer a
profesionales con habilidades especiticas.

6. Cambios en la Regulacién

La evolucién de las regulaciones, tanto a nivel nacional como
internacional, puede afectar las operaciones comerciales.
Adaptarse a los cambios normativos y mantener el
cumplimiento puede ser un desatfio.



/. Compromisos ambientales y

de Sostenibilidad.

La conciencia ambiental estd creciendo, Pl las empresas enfrentan lo
necesidad de adoptar prdcticas sostenibles. La transicién hacia lo
sostenibilidad puede requerir inversiones y cambios en los procesos

comerciales

Ro%tillo
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ESTRATEGIAS DE
CRECIMIENTO
CONVENCIONALES
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buscan mejorar el crecimiento
y la posicidon competitiva de
una empresa.




Implica llevar las operaciones de una empresa o
nuevos territorios geogrdficos. Puede ser a nivel
regional, Busca aumentar la presencia de la
empresa en mercados adicionales, aprovechando
oportunidades de crecimiento en ubicaciones
geogrdficas estratégicas.

Eiemplo: Una cadena de restaurantes que decide
abrir sucursales en ciudades o paises vecinos para
llegar a nuevos clientes y aprovechar mercados
emergentes.
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Implica expandir las actividades comerciales de
una empresa hacia nuevos productos o servicios
que no estdn directamente relacionados con sus
operaciones actuales. Busca reducir el riesgo al no
depender completamente de un solo mercado o
linea de productos, ademds de aprovechar nuevas
oportunidades de negocio.

o

i

de fabricar dispositivos, diversifica su negocio

emplo: Una empresa de tecnologia que, ademds

reciendo servicios de software o soluciones de

consultoria.
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Son esirategias en las que una empresa se une o |
ofra (fusién) o adquiere ofra empresa por
completo. Buscan lograr sinergias, mejorar la
eficiencia, acceder a nuevos mercados, clientes o
tecnologias, y aumentar la ventaja competitiva.

Eiemplo: Una empresa de telecomunicaciones que
adquiere una empresa de software para mejorar
su oferfa de servicios digitales y ganar una
posicidn mds fuerte en e mercc:c?o.
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CONSIDERACIONES
IMPORTANTES

Andlisis de Riesgos y Beneficios: Antes de emprender una expansién geogrdfica,
diversificacién o una tusién/adquisicidn, es crucial realizar un andlisis exhaustivo
para comprender los posibles resultados.

RociCastillo

Cultural y Contextual: Las diferencias culturales y contextuales pueden influir
significativamente en el éxito de estas estrategias. Comprender g/ adaptarse a las
particularidades de nuevos mercados, productos o empresas adquiridas es esenciall.

Integracién Eficiente: En el caso de fusiones y adquisiciones, una integracién eficiente

es clave. Gestionar la integracién de culturas organizacionales, sistemas y procesos
es esencial para el éxito a largo plazo.




EXPANCION GEOGRAFICA FUSION Y ADQUISICION

)r“é"*

DIVERSIFICACION

Meta

Instagram en 2012 y
WhatsApp en 2014

Mds de 80 Paises

Més que plataforma de comercio electrénico, tienevent a minorista en linea, se
ha expandido a servicios en la nube (Amazon Web Services), produccién ?/
distribucién de contenido (Amazon S’ruﬂios), y dispositivos electronicos (Kindle, Rocio Castillo
Echo)



PROSY CONTAS DE
CADAESTRATEGIA

Pros:
e Reduccién de Riesgos.
» Aprovechamiento de Sinergias
o Adaptacion a Cambios engfo Demanda del Mercado

Contras:
« Complejidad Operativa

e Falta de Enfoque Estratégico
o Riesgo de Canibalizacion

Ro?@uuo



PROS Y CONTAS DE CADA
ESTRATEGIA Y“

FHoudsicionss

» Acceso Répido a Nuevos Mercados o Tecnologias
« Economias de Escala
» Crecimiento Acelerado

Contras:

» Infegracién Compleja
» Riesgo de Valoracién Incorrecta
« Resistencia Interna: la reesiructuracién que a menudo acompana a las

fusiones y adquisiciones.
RocigCastillo




PROS Y CONTAS DE CADA
ESTRATEGIA

n .

. Aprovechamien’ro de Nuevos Mercados
« Diversificacion de Riesgos
e Economias de Escala

Contras:

o Complejidad Logisticar:
» Diferencias Culturales

o Costos Iniciales Elevados
Ro%ﬁllo
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"Hypergrowth" (hipercrecimiento) es un término
que se utiliza para describir un nivel de
crecimiento empresarial extiremadamente rdpido
y sostenido. Este tipo de crecimiento supera las
tasas de crecimiento tipicas y se caracteriza por
un aumento exponencial en los ingresos, clientes,
y/o expansion del negocio en un corfo periodo

de tiempo.
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O iricas clave, como los
ingresos o la base de clientes,
muesiran un crecimiento
exponencial en lugar de lineal.



Las empresas en hypergrowth o
menudo se expanden rdpidamente
a nuevos mercados, ya sea a nivel

, . nacional o internacional.
Ro astillo



Existe una alta demanda de los
productos o servicios ofrecidos por
la empresa, a menudo impulsada

Ro;@un i por una propuesta de valor Unica.
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La empresa debe adaptarse a la répida
expansion, lo gue puede incluir la
coniratacion de nuevos empleados, la
expansién de la infraestructura y la
optimizacién de procesos.



Juseesttead Copit

Puede requerir inversiones significativas
en marketing, tecnologia, Y recursos
humanos para mantener el ritmo del

: : crecimiento.
Ro astillo
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Las empresas en hypergrowth transforman
la dindmica competitiva de su industriq,

superando a competidores mds
establecidos, fecnologia, Y recursos
humanos para mantener el ritmo del

crecimiento.
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ESTRATEGIAS PARA
HYPER GROWTH
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La cultura empresarial desempefia un

papel fundamental en el hypergrowth, dya

que influye en cémo los empleados

interactan, toman decisiones y se adaptan

al cambio. Un enfoque fuerte en valores

compartidos, agilidad y adaptabilidad

Ro 7@“% puede fomentar un ambiente propicio para

el crecimiento répido.
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adquisicion de clientes y aumentar lo
conclencia de la marca.
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La innovacién constante es crucial para

mantener la relevancia y liderar en

mercados competitivos. Las empresas en

hypergrowth deben buscar continuamente

nuevas formas de mejorar productos,

servicios y procesos para satisfacer las

RociCastillo cambiantes demandas del mercado.
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~ Las colaboraciones estratégicas pueden
" erar el crecimiento al proporcionar

al ogias o mercados
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Las empresas que experimentan
hypergrowth suelen duplicar,
triplicar o incluso multiplicar sus
ingresos y tamafio de manera
significativa en un periodo
relativamente breve. Gracias a
la demanda explosiva de
productos o servicios, la entrada
exitosa en nuevos mercados, la
adopcién masiva de
tecnologias innovadoras.
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Automatizacion de Procesos:

La automatizacién de procesos utiliza
tecnologia para ejecutar tareas repetitivas y
manuales de manera eficiente. En un
entorno de hypergrowth, la automatizacién
puede aumentar % oroductividad, reducir
errores Y liberar tiempo para tareas mds
estratégicas.

Ejemplos de Herramientas:

Robotic Process Automation (RPA): Automatiza tareas

repetitivas basadas en reglas.

) , Herramientas de Flujo de Trabajo Automatizado: Como

Ro astillo Zapier o Integromat, que conectan aplicaciones y
automatizan flujos de trabajo.



El andlisis de datos implica el uso de
herramientas para recopilar, procesar
analizar grandes conjuntos de datos. E>;1 el
nypergrowth, el andlisis de datos puede
oroporcionar informacién critica para la
toma de decisiones informada v la
identificacién de oportunidades.

Herramientas de Business Intelligence (Bl): Como Tableau,

Power Bl o Looker, que permiten visualizar y analizar datos.

T Plataformas de Analitica Avanzada: Como Google Analytics,
- que proporciona informacién detallada sobre el
comportamiento del usuario en linea.

S
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Tecnologias Emergentes

Las tecnologias emergentes, como
inteligencia artificial (?A), aprendizaje
automdtico (ML) y blockchain, pueden
proporcionar ventajas significativas en
términos de eficiencia, personalizacién y
seguridad. En el hypergrowth, la adopcion
de fecnologias emergentes puede impulsar
la innovacidn y mejorar la competitividad.

Ejemplos de Herramientas:

Plataformas de Aprendizaje Automdético en la Nube: Como

TensorFlow o Azure Machine Learning.

RocibCastillo Plataformas Blockchain: Como Ethereum, para
fransacciones seguras y transparentes.
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ESTRATEGIAS
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PERSONALIZACION
ECOSISTEMAS Y EXPERIENCIA DEL
CLIENTE
INNOVACION
ABIERTAY Qg
COLABORACION SOSTENIBILIDADY
EXTERNA RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL
(RSE)
EXPERIENCIA DEL \ MODELOS DE
DIGITALIZACION Y SUSCRIPCION Y
AR TRANSFORMACION ECONOMIADE
DIGITAL ACCESO
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Imiento.
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VENTA

TECNICAS DE

Ro%ﬁllo

. COMO EXPANDIR TU BASE
DE CLENTES Y AUMENTAR

TUS INGRESOS @
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VENTA CONSULTIVA

Enfécate en comprender las necesidades del
cliente y ofrece soluciones personalizadas en
lugar de simplemente vender un producto.




e o

porvenir astillo
solo hay uno

TECNICA DE LA PUERTA EN LA CARA
(DOORIN-THE-FACE):

Comienza con una solicitud grande que
esperas que el cliente rechace, y luego
oresenta una solicitud mds pequenia que es lo
que realmente deseas.

CNICAS DE
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VENTA POR VALOR

Destaca el valor y los beneficios de tu
producto o servicio en lugar de competir solo
en precio.




e o

porvenis astillo

CIERRE DE PRUEBA (TRIAL CLOSE]

Pide al cliente su opinién sobre la compra
antes de cerrar la venta para identificar
posibles objeciones y abordarlas.
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VENTA CRUZADA (CROSS-SELLING)

Ofrece productos o servicios adicionales que
complementen la compra original del cliente.




VENTA

TECNICAS DE

Rorj@tillo

VENTA POR ESCASEZ (SCARCITY)

Destaca la escasez de tu producto o una
oferta limitada para motivar la compra.
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TECNICA DEL ESPEJO (MIRRORING)

Adapta tu comportamiento y tono de voz para
reflejar el del cliente, estableciendo una conexién
mds rdpida.
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y

TACTICAS DE
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Marketing de Contenidos

y 4

ADQUISICION

Crea contenido relevante y valioso para
atraer a nuevos clientes a través de
blogs, videos, infogratias, efc.

DE CLIENTES



y 4

TACTICAS DE

Rocig Castillo

vy

ADQUISICION

SEO (Optimizacién de Motores de
Busqueda)

Mejora la visibilidad de tu empresa en
los motores de bisqueda para atraer
tréfico orgdnico.

DE CLENTES



y

TACTICAS DE

vy

ADQUISICION
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Publicidad en Redes Sociales

Utiliza plataformas como Facebook,
Instagram y LinkedIn para llegar o
audiencias especificas con anuncios

dirigidos.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

y 4

ADQUISICION

Roc%tillo

Marketing de Influencers
Colabora con personas influyentes

en tu industria para ampliar tu
alcance y credibilidad.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

Ro%a)}tillo

y

ADQUISICION

Programas de Referidos

Incentiva a tus clientes actuales a
recomendar tu producto o servicio a sus
contacios.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

wy

ADQUISICION

Ro%ﬁllo

Marketing de Contenido en Video

El contenido en video es cada vez mds
popular; considera utilizarlo para
presentar tus productos o servicios de
manera atractiva.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

y

ADQUISICION

Ro%tillo

Webinars y Eventos Virtuales

Organiza eventos en linea para
compartir conocimientos y atraer a
nuevos clientes interesados en tu
industria.

DE CLIENTES
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TACTICAS DE

Y &

ADQUISICION

Ror@tillo

Ofertas y Descuentos

Afrae a nuevos clientes con
ofertas especiales o descuentos
para la primera compra.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

Rorj@tillo

Participacion en-Fefias
Comerciales.y Eventos

vy

ADQUISICION

Preséntate en eventos relevantes
para tu industria para establecer
conexiones directas con posibles

clientes.

DE CLIENTES



y

TACTICAS DE

vy

ADQUISICION

Ro%ﬁllo

Email Marketing

Utiliza el correo electrénico para
mantener el contacto con clientes
potenciales y proporcionarles
informacién valiosa.

DE CLIENTES
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y

ADQUISICION

ES una métrica que representa la
cantidad de dinero que una empresa
gasta en promedio para adquirir un
nuevo cliente. Calcularel CAC es
importante para evaluar la eficacia de
las estrategias de marketing y ventas
de una empresa. La formula basica
para calcular el CAC es la siguiente:

()
>
()

COSTODE

DE CLIENTES
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® Costo total de marketing y ventas
Numero de nuevos dientes adquiridos en el mismo periodo
O

Por ejemplo, si una empresa gasta $10,000 en
marketing y ventas durante un mes y adquiere 100 CAC=$10,000/100:$100

nuevos clienfes en ese mismo periodo, el CAC seria:

Por lo tanto, el costo promedio para adquirir un nuevo cliente seria de $100.



Es importante tener en cuenta que el CAC puede variar segun el canal
de adquisicién, el segmento de clientes y el tiempo. Al calcular el CAC,
es recomendable incluir todos los costos asociados con la adquisiciéon de
clientes, como gastos publicitarios, salarios del personal de ventas,
costos de herramientas y software de marketing, entre otros.

Ro

astillo
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Un CAC saludable es aguel que es sostenible y que permite a la empresa
obtener un retorno de inversién positivo a lo largo del tiempo. Comparar el
CAC con el Valor del Ciclo de Vida del Cliente {LTV) es una prdctica comin. Si
el CAC es significativamente menor que el LTV, indica que la empresa est4
generando mds ingresos a lo largo de la relacién con g‘ cliente de lo que gasto

para adquirirlo, lo cual es una senal positiva.
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® (Ciclodevidadelcliente)

LTV es = Valor promedio de compra por clienfe X Duracién promedio de
la relacién con el cliente.

La relacién saludable entre el CAC C,Y el LTV es que el LTV deberia ser al
menos tres veces mayor que el CAC para garantizar la rentabilidad y la
sostenibilidad a largo plazo.
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e (Ciclodevidadelcliente)

Supongamos que el valor promedio de compra por cliente es de $200 y que la duracién
promedio de la relacién con el cliente es de 12 meses.

LTV=Valor promedio de compra por cliente X Duracién promedio de la relacién con el
cliente

[TV=$200x12=$2400
Entonces, en este caso, el Valor del Ciclo de Vida del Cliente (LTV) seria de $2400.
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e (Ciclodevidadelcliente)

Evaluemos la salud de la relacién entre el CAC y el LTV, compardndolos:
El CAC es de $100 y el LTV es de $2400.

La relacién CAC:LTV en este caso seria:

Relaciéon CAC:LTV= CAC/LTV=$100/$2400~0.042



e (Ciclodevidadelcliente)

Una relaciéon CAC:LTV saludable generalmente se considera 1:3 o mejor. En
este caso, la relacién es bastante positiva, ya que el LTV es més de 24 veces
mayor que el CAC.

Esto sugiere que la empresa tiene la capacidad de recuperar la inversién en
la adquisicién de clientes a lo largo del tiempo, lo cual es una sefial positiva
para la rentabilidad a largo plazo.

Ro%ﬁllo
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PENETRACION A

2. Desarrollo de Producto o Servicio:

3. Estrategia de Marketing:

4. Distribucion y Logistica:

e 5. Cumplimiento Legal y Regulatorio:
o 6. Recursos Humanos:

o 7. Evaluacién y Adaptacién Continua:

NUEVOS MERCADOS
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“El gque no crece, se estanca; el empresario visionario
encuentra oportunidades en cada desatio
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BUSINESS COACH

CONTACTAME — AGINDATE CONMIGO CONOCF A LA CAJA LAB.

www.rociocastillo.com.co www.lacajalab.co
rociocastillobc@gmail.com

comercial@lacajalab.co
+57 (310) 6460687 PBX: (300) 212 5282
@rosykstillo

@lacajala
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