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	PEM
	PROGRAMA DE ESTRATEGIA
Y MODELO DE NEGOCIO


DIAGNÓSTICO
EMPRESARIAL 360°
Identifica el nivel de madurez de tu empresa y define tus tres prioridades de crecimiento.
	Tiempo estimado: 20 minutos
Evalúa Estrategia, Finanzas, Ventas, Marketing y Operación.







www.pemlatam.com
Herramientas prácticas para lanzar, ordenar y escalar tu negocio.


	ANTES DE COMENZAR
Este diagnóstico no busca calificarte: busca ayudarte a decidir dónde enfocar tiempo, dinero y atención.



¿Cómo utilizarlo?
	1
	1. Responde con honestidad
Califica cada afirmación según la realidad actual de tu empresa, no según lo que te gustaría que ocurriera.



	2
	2. Utiliza la escala de 1 a 5
1 significa “Nunca” y 5 significa “Siempre”. Evita dejar respuestas en blanco.



	3
	3. Suma cada sección
Escribe el número que marcaste en la columna “Puntos”. Los totales se calculan solos: selecciona todo (Ctrl+E) y pulsa F9 para actualizar. Obtendrás un resultado por área y una puntuación total sobre 125 puntos.



	4
	4. Elige tres prioridades
No intentes corregir todo al mismo tiempo. Selecciona las tres acciones con mayor impacto.



Escala de evaluación
	1
	2
	3
	4
	5

	Nunca
	Rara vez
	A veces
	Casi siempre
	Siempre


Datos del participante
Nombre: _______________________________________________
Empresa: ______________________________________________
Fecha: _________________________________________________


	1. ESTRATEGIA
Califica cada afirmación del 1 al 5. Puntaje máximo de la sección: 25 puntos.



	Afirmación
	1
	2
	3
	4
	5
	Puntos

	1. Tenemos objetivos claros y por escrito para los próximos 12 meses.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	2. Contamos con una visión definida de dónde queremos estar en tres años.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	3. Revisamos periódicamente indicadores para tomar decisiones.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	4. Nuestro equipo conoce las prioridades estratégicas de la empresa.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	5. Dedicamos tiempo específico a planear, además de atender la operación.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	TOTAL ESTRATEGIA
	[bookmark: TotEstrategia]0 / 25


Reflexión rápida
¿Qué decisión estratégica has postergado por estar concentrado en la operación?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________


	2. FINANZAS
Califica cada afirmación del 1 al 5. Puntaje máximo de la sección: 25 puntos.



	Afirmación
	1
	2
	3
	4
	5
	Puntos

	1. Conocemos la utilidad real que genera el negocio cada mes.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	2. Contamos con una proyección actualizada de flujo de efectivo.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	3. Conocemos nuestro punto de equilibrio y el nivel mínimo de ventas requerido.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	4. Trabajamos con un presupuesto y comparamos lo planeado contra lo real.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	5. Las finanzas personales del dueño están separadas de las de la empresa.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	TOTAL FINANZAS
	[bookmark: TotFinanzas]0 / 25


Reflexión rápida
¿Qué cifra financiera necesitas conocer con mayor precisión para tomar una mejor decisión?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________


	3. VENTAS
Califica cada afirmación del 1 al 5. Puntaje máximo de la sección: 25 puntos.



	Afirmación
	1
	2
	3
	4
	5
	Puntos

	1. Tenemos un proceso comercial definido desde la prospección hasta el cierre.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	2. Generamos nuevos prospectos de manera constante y medible.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	3. Damos seguimiento sistemático a cotizaciones y oportunidades abiertas.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	4. Conocemos nuestra tasa de conversión y el valor promedio de cada venta.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	5. Contamos con acciones para lograr recompra, recomendación y fidelización.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	TOTAL VENTAS
	[bookmark: TotVentas]0 / 25


Reflexión rápida
¿En qué etapa del proceso comercial estás perdiendo más oportunidades?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________


	4. MARKETING
Califica cada afirmación del 1 al 5. Puntaje máximo de la sección: 25 puntos.



	Afirmación
	1
	2
	3
	4
	5
	Puntos

	1. Nuestra propuesta de valor explica claramente por qué deberían elegirnos.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	2. Conocemos con precisión a nuestro cliente ideal y sus principales problemas.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	3. Nuestras acciones de marketing generan prospectos, no solamente visibilidad.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	4. Medimos el resultado de campañas, contenidos y canales comerciales.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	5. Contamos con una base de datos organizada y autorización para comunicarnos.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	TOTAL MARKETING
	[bookmark: TotMarketing]0 / 25


Reflexión rápida
¿Qué problema específico del cliente debería comunicar mejor tu empresa?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________


	5. OPERACIÓN Y EQUIPO
Califica cada afirmación del 1 al 5. Puntaje máximo de la sección: 25 puntos.



	Afirmación
	1
	2
	3
	4
	5
	Puntos

	1. Los procesos críticos están documentados y se ejecutan de forma consistente.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	2. Las funciones y responsabilidades de cada colaborador están claras.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	3. El dueño puede delegar tareas sin revisar cada detalle de la ejecución.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	4. Medimos tiempos, errores, retrabajos y cumplimiento de entregas.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	5. La empresa puede operar durante varios días sin la presencia del dueño.
	☐
	☐
	☐
	☐
	☐
	

	TOTAL OPERACIÓN Y EQUIPO
	[bookmark: TotOperacion]0 / 25


Reflexión rápida
¿Qué actividad depende demasiado del dueño y debería convertirse en un proceso?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________


	TABLERO DE RESULTADOS
Concentra los puntajes y detecta las áreas con mayor necesidad de atención.



	Área
	Puntaje
	Nivel
	Prioridad

	Estrategia
	0 / 25
	
	☐ Alta   ☐ Media   ☐ Baja

	Finanzas
	0 / 25
	
	☐ Alta   ☐ Media   ☐ Baja

	Ventas
	0 / 25
	
	☐ Alta   ☐ Media   ☐ Baja

	Marketing
	0 / 25
	
	☐ Alta   ☐ Media   ☐ Baja

	Operación y equipo
	0 / 25
	
	☐ Alta   ☐ Media   ☐ Baja

	PUNTAJE TOTAL
	0 / 125
	


Interpretación del resultado
	25–50
	Empresa en riesgo
Existen debilidades estructurales. La prioridad es ordenar finanzas, ventas y operación antes de intentar crecer.

	51–75
	Empresa en estabilización
El negocio funciona, pero depende de esfuerzos individuales y tiene poco control. Necesita disciplina de gestión.

	76–100
	Empresa preparada para crecer
Cuenta con fundamentos relevantes. El reto es fortalecer sistemas, indicadores, delegación y ejecución estratégica.

	101–125
	Empresa de alto desempeño
La empresa presenta un alto nivel de madurez. El siguiente desafío es escalar sin perder rentabilidad ni control.




	PLAN DE ACCIÓN DE 30 DÍAS
Convierte el diagnóstico en decisiones concretas. Selecciona solo tres prioridades.



PRIORIDAD 1
	Problema a resolver
	

	Acción concreta
	

	Responsable
	

	Fecha compromiso
	


PRIORIDAD 2
	Problema a resolver
	

	Acción concreta
	

	Responsable
	

	Fecha compromiso
	


PRIORIDAD 3
	Problema a resolver
	

	Acción concreta
	

	Responsable
	

	Fecha compromiso
	


Regla PEM para ejecutar
	Una prioridad sin responsable, indicador y fecha es únicamente una buena intención.




	TU SIGUIENTE PASO
El diagnóstico muestra dónde estás. La estrategia define cómo avanzar.



Programa de Estrategia y Modelo de Negocio PEM LATAM
Desarrolla un plan estratégico, implementa herramientas para escalar y acelera las ganancias de tu empresa.
✓  Planeación estratégica y análisis FODA
✓  Propósito, estrategia macro y cultura
✓  Océano Azul y Modelo de Negocio CANVAS
✓  Modelo financiero, punto de equilibrio y flujo de efectivo
✓  Ventas, marketing digital e inteligencia artificial
✓  Objetivos y Resultados Clave (OKRs)
✓  Seguimiento, alineación y sistemas de ejecución
	Conoce el programa y solicita información en
+52 55-3660-3640
www.pemlatam.com


PEM LATAM | Estrategia práctica para empresarios de América Latina
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