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El eslabon
roto.

Por qué tu crecimiento se rompe por

un solo punto — y como encontrarlo.
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SECCION 01

La tesis, en una frase

Si solo lees esta pagina, léela entera. El resto del manifiesto se limita a demostrarla.

LA TESIS, EN UNA FRASE

Tu crecimiento no es una suma de esfuerzos. Es una cadena de cinco
eslabones, y su resultado lo marca el mas débil. Reforzar cualquier otro
eslabdn no mueve nada: es la ilusidn del progreso. Tu instinto te empuja
a tu fortaleza, justo donde el sistema no te necesita. La salida no es tra-
bajar mas. Es diagnosticar el eslabdn roto y eliminarlo —en orden—
hasta que la cadena se convierte en un volante que gira solo, y el nego-

cio deja de depender de ti.

Eso es todo. El resto de este manifiesto demuestra cada palabra de ese parrafo, con la teo-
ria que lo sostiene y los datos que lo respaldan, y te deja delante de la Unica pregunta que
importa. No te pido que me creas. Te pido que sigas la légica y decidas tu. Empecemos por

donde empieza tu trimestre.

SECCION 02

El trimestre que no controlas

Hablemos de como empieza tu trimestre.

Abres la prevision y te das cuenta de que no es una previsidon. Es una corazonada. Puede
que cierres 80k. Puede que cierres 180k. No sabes cual de los dos, y eso no ha cambiado
en tres afios. Has facturado mas cada ejercicio, si. Pero la incertidumbre pesa exactamente

lo mismo que el primer dia. Has crecido en cifras y no has crecido en certeza.

Conoces el patrén de memoria. La mayor parte de tus clientes llega por referidos. Gente
que te recomienda porque hiciste un buen trabajo. Y agradeces cada uno de esos clientes
—son los mejores que tienes—. Pero no decides tu cuando llegan. Ni si llegan. Tu pipeline lo
escribe la red de tus clientes actuales, no tu. Tienes un negocio que depende de que suene

el teléfono, y el teléfono no es tuyo.

Y luego esta lo que nadie ve. Eres el Unico que vende de verdad. Sin ti no entra negocio
nuevo. Contrataste comerciales y, sin un proceso escrito que seguir, tardaron meses en
arrancar —y cuando arrancaron, los resultados fueron irregulares—. No puedes desconec-
tar. No puedes delegar lo que mas importa. Montaste una empresa y te compraste un pues-

to del que no puedes salir.



Ninguno de estos tres dolores es independiente. La incertidumbre del forecast, la depen-
dencia del referido y la imposibilidad de delegar son sintomas del mismo problema. Lo de-
mostraré en este manifiesto. Pero antes hay que desmontar la explicacién con la que llevas

anos conviviendo.

SECCION 03

La industria que te vende «mas»

La industria del crecimiento tiene una sola respuesta para ti, y es siempre la misma palabra:

P

mas.

Mas leads. Mas contenido. Mas SDRs. Mas herramientas. Mds reuniones, mas secuencias,
mas canales, mas automatizacion. La promesa implicita es seductora porque encaja con
todo lo que aprendiste de pequeiio: si trabajas mas duro, creces mas. El esfuerzo y el resul-

tado avanzan de la mano.

Lo has probado. Has metido mas horas. Has afiadido la herramienta de turno, lanzado la
campafa, contratado a la persona. Y a veces se movid la aguja un poco, y otras veces no se
movié nada, y casi nunca se movié de forma que pudieras repetir. Trabajas mas cada tri-
mestre y creces igual o de forma erratica. Esa frase describe tu vida con precision

incomoda.

Aqui esta lo que la industria del «mas» no te dird, porque vive de no decirtelo: el esfuerzo

en el lugar equivocado no produce crecimiento. Produce agotamiento.

No estas corriendo despacio. Estads corriendo rapido en una cinta estatica. La sensacién de
movimiento es real —el sudor es real, el cansancio es real— y el avance es cero. Cada em-
pujon que das a la parte que ya funciona te deja exactamente donde estabas, solo que mas
cansado. Es la carrera de la rata: apagar fuegos en el dia a dia mientras rezas para que lle-

gue una solucién que, asi, no va a llegar.

SECCION 04
Hacer bien lo que no debias hacer

Esto no es una opinidon de marketing. Es la observacién mas antigua del management

moderno.

En 1963, en las paginas de Harvard Business Review, Peter Drucker separé dos cosas que
casi todo el mundo confunde: la eficiencia (hacer las cosas bien) y la eficacia (hacer las co-
sas correctas). Y dejo escrita la advertencia que define tu problema mejor que ninguna mé-
trica de tu CRM.

"There is surely nothing quite so useless as doing with great efficiency
what should not be done at all."

— Peter F. Drucker, Managing for Business Effectiveness, Harvard Business
Review, 1963




No hay nada tan indtil como hacer con gran eficiencia lo que no deberia hacerse en absolu-

to. Léelo otra vez pensando en tu ultima inversion de tiempo y dinero en crecimiento.

Cuando afiades mds contenido a una maquina que ya genera contenido suficiente, estads ha-
ciendo con gran eficiencia algo que no era tu problema. Cuando contratas otro SDR para un
proceso de venta que solo tu sabes ejecutar, multiplicas la actividad sin multiplicar el resul-
tado. Optimizas la parte que ya dominabas. Y la parte que ya dominabas nunca fue lo que

te frenaba.

En ese mismo articulo, Drucker observé algo que aun duele mas: en cualquier negocio, una
minoria muy pequefia de eventos —un diez, un veinte por ciento como mucho— explica al-
rededor del noventa por ciento de los resultados. La inmensa mayoria de la actividad expli-
ca el diez por ciento o menos. Traducelo: la mayor parte de lo que haces no se convierte en
resultado proporcional. No porque lo hagas mal. Porque es la actividad equivocada, ejecu-

tada impecablemente.

Tu problema nunca fue cuanto esfuerzo metes. Fue ddonde lo metes. Y «ddnde» no es una

cuestion de intensidad. Es una cuestién de estructura.

SECCION 085

La pregunta que abre el manifiesto

Llegamos al punto donde casi todo lo que te han contado se desmorona.

Si el crecimiento fuera esfuerzo, ya habrias ganado. Trabajas mas que tus competidores. Te
importa mas. Has invertido mas horas, mas noches, mas renuncias que la mayoria de la
gente que conoces. Si la ecuacidn fuera «mas esfuerzo igual a mas crecimiento», la certeza

que buscas ya seria tuya. No lo es. Asi que la ecuacidn es falsa.

Lo cual deja una sola pregunta sobre la mesa, y es la pregunta que este manifiesto existe

para responder:
Si el crecimiento no es esfuerzo, qué es?

Te adelanto la forma de la respuesta, no la respuesta. El crecimiento no es una pila de tacti-
cas que se suman. No es un montén de iniciativas a las que les echas mas lefa. Tiene una
estructura. Tiene un orden. Y como toda estructura, tiene un punto —uno solo— que deci-
de el resultado de todo el conjunto, mientras los demas puntos, por mucho que los refuer-

ces, no mueven nada.

Soy Xavi Fortuna, fundador de Global Growth Consulting. He visto este patrén en fundado-
res como tu: gente brillante, trabajadora, con clientes que les adoran, atascada exactamen-
te en el mismo sitio —corriendo mas rdpido en la misma cinta—. Y he visto qué cambia
cuando dejan de preguntarse «;,como hago mas?» y empiezan a preguntarse «;qué es lo uni-

co que me esta frenando?».

Esa es la cosmovisidn que voy a instalar en ti. El crecimiento es una cadena. Y una cadena

no se rompe por donde mas empujas. Se rompe por su eslabdn mas débil.

Empecemos por ahi.



SECCION 06
Tu crecimiento no es una suma. Es una cadena.

Crees que tu crecimiento es la suma de tus esfuerzos. Mas prospeccion, mas ventas, mas
marketing, mas servicio: sumalo todo y crece. Es la cuenta que hace casi todo el mundo. Y
es falsa.

Tu crecimiento es una cadena. Cinco eslabones, enganchados en orden, por los que tiene
que pasar cada euro antes de llegar a tu cuenta:

1 Claridad — a quién vendes y por qué te eligen a ti.

2 Alcance — llegar a suficientes decisores correctos.

3 Interés — que los que llegan arranquen conversacion.
4 Cierre — convertir esas conversaciones en clientes.

5 Sistema — replicar lo que funciona sin que dependa de ti.

Una cadena no se mide por la suma de sus eslabones. Se mide por uno solo: el mas débil.
Tira de los cinco y la cadena cede exactamente por el punto que menos aguanta. Da igual

lo fuertes que sean los otros cuatro. El resultado lo marca el que se rompe.

Esto no es una metafora bonita que me he inventado para venderte algo. Es la Teoria de las
Restricciones, formulada por el fisico Eliyahu Goldratt en La Meta (1984) —una novela em-
presarial que la revista Time incluyd en 2011 entre los 25 libros de gestion mas influyentes
de la historia—. Su idea central es brutal en su simplicidad: todo sistema tiene un cuello de
botella, una restricciéon que manda sobre las demas, y ese cuello —no la suma de las par-

tes— determina lo que el sistema entero puede producir.

Tu negocio no rinde a la altura de tu esfuerzo total. Rinde a la altura de tu eslabén mas dé-

bil. Y mientras no lo identifiques, todo lo demas que hagas es ruido.

EXHIBIT 1 - LA CADENA
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Una cadena no se mide por la suma de sus eslabones, sino por el mas débil — y casi

nunca es el que crees.

SECCION 07

La hora que tiras sin saberlo

Asi resumié Goldratt el principio del cuello de botella —y conviene leerlo como lo que es:

una parafrasis fiel, ampliamente atribuida a La Meta, no una transcripcion literal de la pagi-



na—:

Una hora ganada en el cuello de botella es una hora ganada para todo el
sistema. Una hora ahorrada fuera del cuello de botella no vale nada.

— Eliyahu M. Goldratt, La Meta (The Goal), 1984 — parafrasis fiel
ampliamente atribuida a Goldratt

Léelo otra vez, pero aplicado a ti.

Si tu eslabdn roto es el alcance —no llegas a suficientes decisores correctos—, entonces
cada hora que dedicas a afinar tu propuesta de cierre, a redisefiar la web, a pulir el deck,
no vale nada. No es que valga menos. No mueve el resultado. Estas mejorando un eslabdn

que ya aguantaba. La cadena sigue cediendo por el mismo sitio de siempre.

Optimizar cada parte por separado no optimiza el conjunto. Casi nunca lo empeora visible-
mente —por eso es tan dificil de detectar—, pero te roba el tiempo, el dinero y la energia

que el eslabdn roto esta pidiendo a gritos.

Y aqui viene la distincién que lo cambia todo. Goldratt separé dos palabras que tu usas
como sindnimas: activar un recurso y utilizar un recurso. Activar es encender la maquina,
mantenerla en marcha, estar ocupado. Utilizar es mover el sistema hacia la meta. Una orga-
nizaciéon en la que todo el mundo trabaja todo el tiempo no es eficiente: es una organizacion
muy ocupada. Estar ocupado y ser productivo no son la misma cosa. Una es local. La otra

es sistémica.

Tu estas activado. La pregunta es si estas utilizado.

EXHIBIT 2 - EL CUELLO DE BOTELLA

EL CUELLO
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E1l sistema entero produce al ritmo de su cuello de botella. Ensanchar cualquier otro
punto no cambia el resultado.

SECCION 08
Por qué siempre eliges mal

Ahora la parte que duele. Porque no es solo que inviertas en el eslabdn equivocado. Es que

lo haces siempre, y por una razén que no puedes evitar con fuerza de voluntad.

Inviertes donde ya eres bueno.



Si vienes de ventas, refuerzas las ventas. Si eres un crack del oficio, perfeccionas el servicio
hasta el ultimo detalle. Si te enamoraste de la marca, repintas la marca un trimestre si y
otro también. Vas, una y otra vez, al eslabdn donde te sientes competente, donde el trabajo
te sale fluido, donde la mejora se ve rapido y donde —seamos honestos— recibes aplau-

sos. Reforzar lo que ya dominas se siente como progreso. Es cémodo. Es gratificante.

Y es exactamente por eso que es una trampa. Tu instinto te empuja a tu fortaleza. Tu nego-
cio se rompe por tu debilidad. Tu no eliges tu eslabdn débil; tu eslabdn débil es, casi por

definicion, el terreno donde menos cémodo te sientes, el que mas evitas mirar.

La mayoria de los fundadores salta directamente a "invertir mas" —contratar, gastar, elevar
capacidad— sin haber identificado ni exprimido antes donde esta la restriccion real. Y re-
forzar cualquier eslabdn de una cadena que no sea el mas débil es malgastar tiempo y

energia. No es opinidn. Es la mecanica del sistema.

La direccion de tu esfuerzo no la marca tu negocio. La marca tu zona de confort. Por eso la
intuicion, aqui, es tu peor consejera.

EXHIBIT 3 - INSTINTO VS. FRACTURA

DONDE INVIERTES
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Tu instinto refuerza el eslabdn que ya dominas; el negocio cede por el que evitas.
Alturas ilustrativas.

SECCION 09

La optimizacion local no es neutral. Es
destructiva.

Aqui tu mente busca un consuelo: bueno, si refuerzo el eslabén que no toca, al menos no
hago dafo. Mejoro algo. Peor seria no hacer nada.

No. Y esto es lo que casi nadie ve.
La optimizacion local no es neutral. Resta.

Imagina que tu eslabdn roto es la conversion —los que llegan no arrancan conversacion—
y 14, fiel a tu instinto, decides reforzar el alcance: mas leads, mas volumen, mas impactos.

;Qué consigues? Metes mas gente por la puerta de un embudo que no convierte. Resultado:



@ Quemas mas presupuesto para generar leads que se evaporan en el mismo punto de

siempre.

@ Gastas reputacion ante un mercado mas grande que ahora te conoce por una

conversacion que no engancha.

® Frustras a tu equipo, que trabaja mas y ve cerrar lo mismo, y empieza a pensar que el

problema es el producto, o el mercado, o ellos.

Has empujado mas trabajo a un cuello de botella que sigue siendo del mismo ancho. Lo uni-
co que crece es el atasco delante de él. Mas coste, mas desgaste, cero throughput adicio-

nal. Trabajaste mas y el negocio esta peor que si te hubieras quedado quieto.

Goldratt definid el throughput —el rendimiento real— como la velocidad a la que el sistema
genera dinero a través de las ventas. No la actividad. No las horas. No los leads. El dinero
que cruza la cadena entera. Y la cadena entera no es mas rapida que su eslabén mas lento.

Acelerar todo lo demas solo hace que el atasco sea mayor y mas caro.

Por eso la incertidumbre no se va aunque trabajes mas. Por eso dependes de los referidos
—el unico eslabdn que, por suerte, alguien externo te refuerza gratis—. Por eso eres el uni-
co que vende, porque el sistema nunca se arreglé donde se rompe, asi que sigues tapando
el agujero con tu propio cuerpo. No es falta de esfuerzo. Es esfuerzo dirigido al sitio equivo-

cado, trimestre tras trimestre.

SECCION 10

Lo que las grandes consultoras ya dejaron de
discutir

Si crees que esto es teoria de los aflos ochenta, mira lo que dicen hoy los que estudian el

crecimiento B2B a gran escala.

McKinsey lo publicéd en 2026, en The surprising economics of B2B growth: los lideres de
mercado no despliegan tacticas sueltas, integran las palancas en lo que ellos mismos lla-
man "“a new self-reinforcing operating system for sales"—un sistema operativo que se auto-
rrefuerza— y describen cémo “this is how a compounding system emerges." Los rezagados,
en cambio, despliegan las mismas palancas aisladas, una por una, optimizacién local pura.
En ese mismo informe, el 60% de los lideres de mercado reporta crecimiento de ingresos de
doble digito, frente al 21% de los rezagados. No te lo doy como prueba de causa —quien ya
crece tiene mas holgura para integrar sistemas, y la flecha apunta en las dos direcciones—.
Te lo doy como lo que es: una diferencia enorme, asociada de forma consistente a una sola

cosa, integrar frente a aislar.

Lee la frase que importa: sistema que se autorrefuerza frente a palancas aisladas. Es exac-
tamente la distincion de Goldratt, cuarenta afios después, en la boca de la consultora mas
influyente del mundo. No es que sumar tacticas funcione peor. Es que sumar tacticas no es

un sistema. Y solo el sistema compone.

Hay mas. McKinsey también documentd en 2026 que en una decisiéon de compra B2B el
comprador usa de media unos 10 canales en su recorrido. Y Gartner lleva aflos mostrando

que ese comprador pasa solo en torno al 17% de su tiempo reunido con todos los provee-



dores juntos —a ti, individualmente, te toca una fraccién de eso—. El resto de su tiempo de
compra transcurre lejos de cualquier proveedor: investigando solo, deliberando en comité.
No ganas en esa reunién. Ganas, o pierdes, en el sistema que opera durante todo ese tiem-

po en el que no estas delante.

Una tactica vive en un canal, en una reunidn, en un eslabdn. Un sistema orquesta la cadena
entera. Y el mercado de hoy solo premia lo segundo.

EXHIBIT 4 - INTEGRAR VS. AISLAR

60%

21%

LIDERES DE MERCADO REZAGADOS

Empresas con crecimiento de ingresos de doble digito. McKinsey, The surprising
economics of B2B growth, 2026 - asociacion observada, no relacién de causa
demostrada.

SECCION 11

Ya no puedes des-ver la cadena

Te he quitado algo. Ya no puedes volver a mirar tu negocio como una pila de esfuerzos don-
de "trabajar mas" es la respuesta. Ahora ves la cadena. Cinco eslabones, en orden, y uno de

ellos —solo uno— marcando el techo de todo lo dem3s.

Recoloca tus dolores sobre ella y mira dénde caen de verdad:

@ "Soy el dnico que vende, los comerciales no arrancan, no se replica." — Eslabdén 5.
Sistema.

® "Todo viene por referidos, no controlo cuando ni si llegan."— Eslabdn 2. Alcance.

® "No sé cudntas conversaciones necesito para cerrar, no tengo forecast.”"— Eslabones 3

y 4. Interés y Cierre.

@ Y debajo de todos, sosteniéndolos o hundiéndolos: el eslabén 1, la Claridad de a quién
vendes y por qué te eligen.

No son seis problemas distintos que atacar a la vez. Atacarlos todos a la vez es, precisa-
mente, el error que llevas afios cometiendo. Son sintomas, y normalmente uno de esos es-
labones es la causa que tira del resto. Uno es el que mas cede. Los demas aguantan mejor
de lo que crees.



Ahora sabes que tu crecimiento se rompe, sobre todo, por un eslabdn. Y aun asi no sabes

cual es el tuyo.

Tu intuicidon no te lo va a decir. Ya viste por qué: te empuja a tu fortaleza, no a tu fractura.
Lo que ya dominas te aplaude; lo que esta roto se esconde justo donde menos quieres

mirar.
Reforzar el eslabdn fuerte se siente como progreso.
Es la ilusidn del progreso.

Y cuesta exactamente lo que te ha costado hasta hoy.

SECCION 12

Una opinion no es un diagnostico

Si tu instinto te miente, ¢;qué te queda?

Te queda lo que hace cualquier disciplina seria cuando algo no funciona: medir, no opinar.
Un médico no te abre porque "le da en la nariz" que es el apéndice. Mira dentro. Un ingenie-
ro no refuerza una viga al azar; calcula cual cede primero bajo carga. Tu negocio merece el
mismo rigor, y rara vez lo recibe, porque las decisiones comerciales se siguen tomando por

corazonada.

Reconoces la escena. La incertidumbre constante: no sabes si el préoximo trimestre cierras
a 80k o a 180k. Las decisiones estratégicas a ciegas, sin un forecast en el que apoyarte. La
sensacion de que empujas un volante que no acaba de coger velocidad. Todo eso tiene una

causa concreta —un eslabdn concreto—, pero la estas tratando con opiniones.

Una opinidn te dice dénde crees que esta el problema. Un diagndstico te dice ddonde esta.
La diferencia entre ambos es la diferencia entre rezar para que llegue otro referido y saber

qué palanca mover el lunes por la mafiana.

No necesitas otra opinidn sobre tu negocio. Tienes de sobra —la tuya, la de tu socio, la del
ultimo podcast que escuchaste—. Necesitas un diagndstico objetivo que te diga cual de los

cinco eslabones es el tuyo. Y para eso primero hay que ver los cinco.

SECCION 13

El mapa: las cinco formas de estar roto

Tu crecimiento puede romperse exactamente de cinco maneras. No de cincuenta. De cinco.
Y no es un numero caprichoso: son cinco etapas en cadena, cada una encadenada a la si-
guiente, y el resultado lo marca la que esté mas atascada. Este es el mapa. Léelo despacio,

porque una de estas cinco es la tuya ahora mismo.



El sistema APEX — cinco etapas, cinco cuellos de botella, en orden

Fundacional — Claridad: a quién vendes y por qué te eligen
Prospeccion — Alcance: llegar a suficientes decisores correctos
Conversion — Interés: que los que llegan arranquen conversacion
Ventas — Cierre: convertir conversaciones en clientes

Escalado — Sistema: replicar lo que funciona sin depender de ti
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Sistema APEX - Global Growth Consulting

Ahora traducelo a tu vida. Cada eslabdn se rompe con un sintoma que reconoces, porque

lo has dicho en voz alta mas de una vez.

Eslabén 1 — Fundacional. El cuello es la Claridad. A quién vendes y por qué te eligenatiy
no al de al lado. Es la base de la cadena: si esta floja, todo lo que construyes encima tiem-
bla. Se rompe cuando tu mensaje vale para todos y por eso no enamora a nadie; cuando
compites por precio porque el cliente no ve qué te hace distinto; cuando vendes algo que el
cliente puede contratar igual en cualquier parte del mundo por una quinta parte de tu pre-
cio. No es un eslabdn de marketing. Es el eslabdn que decide si los otros cuatro tienen algo

sélido sobre lo que apoyarse.

Eslabdn 2 — Prospeccion. El cuello es el Alcance. Llegar a suficientes decisores correctos,
de forma deliberada. Aqui vive tu dolor mas nombrado: el 60-70% de tus clientes llega por
referidos y no controlas cuando aparecen ni si apareceran. Eso no es un motor, es la red de
tus clientes actuales decidiendo por ti. Una firma que solo crece por boca a boca crece a la
velocidad de la red de sus clientes, no a la del mercado. Y el boca a boca tiene un techo es-
tructural que casi nadie ve: segun el Hinge Research Institute, el 81,5% de las firmas de ser-
vicios profesionales recibe referencias de personas que ni siquiera son clientes —es decir,
de fuentes que no controlas ni puedes activar a voluntad—. No tienes una palanca. Tienes

suerte. Y la suerte no se planifica a 90 dias.

Eslabon 3 — Conversién. El cuello es el Interés. Que los que llegan arranquen conversa-
cion contigo. No basta con que un nombre aterrice en tu bandeja: el comprador valida por
su cuenta antes de hablar contigo, y descarta en silencio. El propio estudio de Hinge lo
cuantifica: el 51,9% de los compradores descarta a una firma que le han recomendado an-
tes de hablar con ella, sobre todo por una web pobre o falta de visibilidad. Se rompe cuan-
do llegas a la gente pero la conversacion no arranca; cuando hay trafico pero no hay res-

puesta; cuando tu visibilidad abre la puerta y luego la tira.

Eslabdon 4 — Ventas. El cuello es el Cierre. Convertir conversaciones en clientes, y saber
cuantas necesitas para cerrar una. Aqui esta la frase que define este eslabdn roto: "no ten-
go visibilidad del pipeline, no sé cuantas conversaciones necesito para cerrar un cliente".
Sin esa cuenta no hay forecast, y sin forecast cada decision estratégica es a ciegas. Y no es-
tas vendiendo a una persona: Gartner documenta que en una compra B2B compleja deci-
den entre seis y diez personas. No se gana en la reunidn: se gana en el sistema que opera

durante el resto del recorrido. Sin ese sistema, cierras a ojo.



Eslabén 5 — Escalado. El cuello es el Sistema. Replicar lo que funciona sin depender de
personas. Sin depender de ti. Este es el dolor del fundador con nombre y apellidos: eres el
Unico que vende, sin ti no entra negocio nuevo, no puedes desconectar ni delegar. Contra-
taste comerciales y, sin un proceso documentado, tardaron cuatro a seis meses en ser pro-
ductivos —y los resultados fueron irregulares—. Hay una prueba del algoddn que no falla:
vete tres semanas de vacaciones y no hagas nada. Si a la vuelta el negocio sigue igual o me-
jor, tienes un negocio. Si sigue peor, tienes un hobby mal pagado. Gerber lo nombrdé hace
décadas en El Mito del Emprendedor. cuando el técnico monta su negocio sin construir el
sistema, no crea una empresa, se compra un empleo. La cura es trabajar SOBRE el negocio,
no EN él. Este eslabdn se rompe cuando el resultado vive en tu cabeza y no en un proceso

que otro pueda seguir.

EXHIBIT 5 - EL MAPA APEX

O 6 oo 6O O

Claridad Alcance Interés Cierre Sistema
FUNDACIONAL PROSPECCION CONVERSION VENTAS ESCALADO

Las cinco etapas, en cadena. Una de ellas es tu cuello ahora mismo — y se ataca esa

primero.

EXHIBIT 6 - EL TECHO DEL BOCA A BOCA

81,5% 51,9%

de las referencias vienen de descarta una firma recomendada
personas que ni son clientes antes de hablar con ella
Hinge Research Institute Hinge Research Institute

6-10 ~17%

personas deciden en una compra del tiempo del comprador, reunido
B2B compleja con el conjunto de proveedores
Gartner Gartner

Por qué crecer solo por referidos tiene un limite estructural, y por qué la mayor
parte de la decisidn ocurre sin ti. Fuentes: Hinge Research Institute - Gartner.

SECCION 14



Por qué este mapa se puede equivocar (y por
eso sirve)

Antes de seguir, una honestidad que casi ningun manifiesto se permite, porque debilita la

venta. Yo la necesito, porque sin ella esto no seria un diagndstico, seria un hordscopo.

La Teoria de las Restricciones nacid en una fabrica, donde el flujo es secuencial y el cuello
de botella es una maquina fisica, unica y estable. Tu negocio de servicios de cinco a quince

personas no es una planta de produccién. Y por eso hay que decir tres cosas con claridad:

Primero, el modelo aplica a tu negocio no porque tu empresa sea una fébrica, sino porque
tu flujo comercial si es secuencial: un cliente no puede cerrar contigo (eslabdn 4) si nunca
arrancé conversacion (eslabén 3), y no arranca conversacion si nunca llegaste a él (eslabdn
2), y no llegas a quien debes si no tienes claro a quién vendes (eslabdn 1). Ese orden no me

lo invento yo; lo impone la realidad de cdmo se compra un servicio consultivo.

Segundo, puede haber mas de un eslabdn flojo a la vez, y los cinco no agotan todo lo que
puede ir mal en una empresa —no cubren tu modelo de pricing, tu retencidn, tu producto
en si—. Por eso el diagndstico no se limita a "encontrar EL cuello": prioriza. Identifica cual
es el que mas limita tu resultado ahora, el que da mas retorno atacar primero. Si el mapa
cayera siempre, sin falta, en el mismo cajon —el que yo vendo—, no demostraria nada. Un
esquema que nunca se equivoca no es ciencia, es un truco. Este se equivoca, y por eso se

puede comprobar.

Tercero, y esto es lo importante: aun con sus limites, este mapa es infinitamente mejor que
la alternativa que usas ahora, que es tu intuicion. La intuicion también se equivoca —solo
que sin admitirlo, sin método y siempre hacia tu zona de confort—. Un modelo falible y ex-

plicito le gana a una corazonada infalible en apariencia. Siempre.

SECCION 15
El espejo
Cinco eslabones. Cinco maneras de estar roto. Una es, sobre todo, la tuya.

Y aqui esta el giro: mientras lefas, ya has seflalado mentalmente uno. Lo sé. Bien. Pero re-
cuerda lo de la Seccién 8 —tu instinto te empuja a tu fortaleza, no a tu cuello—. El eslabdn
que tu sefalas con el dedo y el eslabdn que de verdad limita tu sistema casi nunca son el
mismo. Por eso el reconocimiento que sientes no es el diagndstico. Es solo la prueba de

que el mapa es real.

Mira la diferencia. El que cree que su problema es "necesito mas leads" (eslabdn 2) muchas
veces tiene roto el eslabdn 1: llegan leads, pero como su propuesta no es clara, ninguno
convierte —y refuerza prospeccién echando gasolina a un motor que ni siquiera arranca—.
El que cree que "los comerciales no rinden" (eslabdn 5) a menudo tiene roto el eslabdn 4: no
hay un proceso de cierre que documentar, asi que no hay nada que el comercial pueda se-
guir. Reforzar el eslabdn equivocado se siente como progreso. Es el espejismo, otra vez,

con tu cara.



Ahora tienes lenguaje para tu caos. Sabes que tu crecimiento se rompe, sobre todo, por un
eslabdn; que hay cinco candidatos; y que tu intuicidon no es de fiar para elegir entre ellos.
Eso deja una sola salida racional: un diagndstico objetivo que revele el eslabdn real y un or-

den para eliminarlo.

Cudl es ese orden, y qué pasa cuando empiezas a soltar los eslabones uno a uno hasta que

el volante gira solo, es lo que viene ahora.

SECCION 16

Primero el orden, después la fuerza

Ya sabes que tu crecimiento es una cadena, que se rompe por el eslabén mas débil, y que
tu instinto te empuja a reforzar el que mas dominas. Hasta aqui el diagndstico. Ahora viene

lo que casi nadie te dice: el orden no es negociable.

Tienes cinco etapas y la tentacidn es atacarlas todas a la vez. Contratar comerciales, lan-
zar campafas, rehacer la web, montar un CRM, escribir contenido. Todo a la vez. Te suena,

porque es exactamente lo que has intentado. Y por eso sigues donde estas.

Goldratt lo formulé como una secuencia, no como una lista de buenos propésitos. Los Cin-
co Pasos de Focalizacién de la Teoria de las Restricciones son: identificar la restriccidn, ex-
plotarla, subordinar todo lo demas a ella, elevarla, y volver a empezar sin dejar que la iner-
cia se convierta en la nueva restriccion. El error mas caro que comete un fundador con tu
perfil es saltar directo a elevar —invertir, contratar, gastar— sin haber explotado ni subor-

dinado primero.

Subordinar significa algo incémodo. Significa que, hasta que tu eslabdn roto no esté resuel-
to, todo lo demas se pone a su servicio. No al revés. Si tu cuello es el Alcance, no contratas
un comercial para cerrar mas: alimentas primero la boca del embudo, porque un cierre bri-
llante sobre cero conversaciones sigue siendo cero. Si tu cuello es el Sistema —y para ti,
que eres el Unico que vende, muchas veces lo es— no inviertes en mas trafico que solo tu

podras atender.

Un euro, una hora o una contratacién puestos fuera de tu restriccién no es progreso lento.
Es progreso cero. No es una frase motivacional. Es aritmética. Reforzar cualquier eslabdn
que no sea el mas débil malgasta tiempo y energia, porque el resultado de la cadena no se

mueve un milimetro.

SECCION 17
El dia que la cadena se convierte en volante

Aqui esta el giro que cambia todo. Y es el motivo por el que vale la pena atravesar la inco-

modidad del orden.

Una cadena es lineal. Tiras de un extremo y el otro responde. Mientras piensas en crecer
como una cadena, tu mundo es de suma: mas esfuerzo, mas resultado, hasta que te topas

con el techo del eslabdn roto.



Pero cuando eliminas ese eslabén —cuando la restriccion deja de frenar el flujo— algo dis-
tinto ocurre. Las cinco etapas dejan de comportarse como eslabones en fila y empiezan a
comportarse como un circulo. Tu Claridad sobre a quién vendes y por qué te eligen hace tu
Alcance mas afilado: llegas a los decisores correctos, no a mas decisores. Ese Alcance pre-
ciso despierta mas Interés: los que llegan arrancan conversacion porque les hablas de su
problema, no del tuyo. Mas Interés produce mas Cierre. Y cada cierre construye Sistema:
un cliente mas, un caso de éxito mas, un dato mas sobre qué mensaje convierte y cual no. Y
ese Sistema —los referidos que genera, los datos que acumula, los casos que documenta—

vuelve al principio y afila tu Claridad todavia mas.
El circulo se ha cerrado. Ya no empujas una cadena. Has encendido un volante.

Jim Collins le puso nombre a esto en Good to Great (2001): el efecto volante. Un disco pe-
sado de varias toneladas que al principio apenas se mueve con tu primer empujon. Pero
cada empujon se suma al anterior. Y llega un punto en que la inercia acumulada hace que
gire casi por si solo. La idea central de Collins es la que tu negocio necesita interiorizar: nin-
guna transformacién de bueno a excelente ocurre de un solo golpe. No hay programa mila-
gro, ni lanzamiento llamativo, ni golpe de suerte. "Good-to-great transformations never hap-
pen in one fell swoop", en sus palabras —es el hallazgo central de su investigacién sobre

1.435 empresas, de las que solo 11 dieron el salto.

Lo contrario del volante también lo nombrd Collins, y reconoceras el patrén porque es tu
historia hasta hoy: el doom loop. Empujar en una direccidn, parar, cambiar de rumbo, lan-
zar en otra direccidn, parar de nuevo. Las empresas que nunca despegaron hacian exacta-
mente eso. La inconsistencia destruye la inercia que la disciplina construye. Tu lo has vivido
cada vez que abandonaste un canal a las tres semanas porque "no funcionaba", o cambias-

te de mensaje cada trimestre persiguiendo al cliente de moda.

EXHIBIT 7 - DE CADENA A VOLANTE

VOLANTE - GIRA SOLO

CADENA - LINEAL

ELIMINAS EL CUELLO

ONONONON® g

cede por el eslabdn roto

Eliminado el cuello, las cinco etapas dejan de ser una linea y giran como un volante:
cada una empuja a la siguiente (Collins, 2001).

SECCION 18



Amazon no invento el volante: lo tomo
prestaclo

Si crees que esto es teoria de libro de management, mira quién lo usé.

En 2001, Amazon tenia cuatro afios, atravesaba el crash de las puntocom y los inversores
dudaban de su futuro. Jeff Bezos invitd a Jim Collins a una sesién con su equipo directivo,
donde Collins expuso las ideas de Good to Great, todavia sin publicar. A partir de ese con-

cepto del volante, Bezos y su equipo dibujaron su propio circulo virtuoso.

El relato lo cuenta Brad Stone en The Everything Store (2013), y el bucle es este: precios
mas bajos atraen mas clientes; mas clientes aumentan el volumen de ventas y atraen a mas
vendedores externos; eso permite a Amazon repartir sus costes fijos —centros logisticos,
servidores— sobre una base mayor; esa eficiencia le permite bajar precios todavia mas. Y
vuelta a empezar, con mas fuerza cada vuelta. Cada cliente nuevo abarata al siguiente. El

motor se alimenta solo.

El de Amazon y el tuyo son el mismo mecanismo a distinta escala. En tu negocio, cada clien-
te bien servido genera un referido, un testimonio y un dato sobre qué funciona. Eso no es
un extra: es combustible que vuelve al inicio del ciclo y baja el coste de conseguir al si-
guiente cliente. Lo que hoy te cuesta sangre —encontrar al préoximo cliente— el volante lo
convierte en algo que el propio sistema produce. Pero solo después de que hayas resuelto

el eslabdn que lo bloquea. Un volante con un eslabdn roto no gira: chirria.

SECCION 19

La ventaja compuesta: por qué el competicdor
ya no te alcanza

Hay una razdn por la que el volante, una vez gira, se vuelve casi imposible de frenar. Y tiene

que ver con como se acumulan las ventajas pequenas.

Cuando Dave Brailsford asumié la direccidon de rendimiento de British Cycling en 2003, he-
redd un equipo con casi un siglo de mediocridad. Su método fue la "agregacidon de ganan-
cias marginales": descomponer todo lo que interviene en montar en bici y mejorar cada ele-
mento un 1%. No buscd la bala de plata. Buscé cien mejoras del uno por ciento. Rediseiar
el sillin. Probar los maillots en un tunel de viento. Encontrar el colchdn éptimo para cada ci-
clista. Hasta ensefar al equipo la forma correcta de lavarse las manos para no caer enfer-
mos. En los Juegos de Pekin 2008, Gran Bretafia dominé el ciclismo en pista. Y entre 2012 y

2018, ciclistas britanicos ganaron seis de los siete Tours de Francia.

La légica matematica detras es brutal en su simplicidad. James Clear la formaliza en Ato-
mic Habits (2018): mejorar un 1% cada dia durante un afio te deja unas 37 veces mejor —
1,01 elevado a 365 da aproximadamente 37,8—. Empeorar un 1% diario te deja cerca de
cero. La misma constancia, en direcciones opuestas, separa el liderazgo de la irrelevancia.

La direccion importa mas que la magnitud de cada empujon.

Aplicalo a tu volante. Cada vuelta del ciclo afina tu Claridad un poco mas. Cada cliente afila

tu mensaje un poco mas. Cada dato del Sistema reduce un poco mas tu coste de adquisi-



cion. Aisladas, esas mejoras parecen insignificantes. Agregadas y repetidas, construyen una
ventaja que tu competidor ya no puede alcanzar —porque no compite contra una mejora

tuya, sino contra la suma compuesta de cientos de ellas, acumuladas vuelta tras vuelta.

Esto es lo que separa una racha de un negocio. La racha sube y baja con tu energia. El vo-

lante compuesto sube solo, y cada vuelta levanta el suelo desde el que arranca la siguiente.

EXHIBIT 8 - LA VENTAJA COMPUESTA

+1%/dia - x37,8

=0

) -1%/dia - x0,03
dia © dia 365

E1l mismo esfuerzo, en direcciones opuestas, durante un ano. James Clear, Atomic
Habits, 2018 (1,013%65 =~ 37,8).

SECCION 20
El endgame: el negocio que gira sin ti

Y aqui llegamos a lo que de verdad quieres, aunque lo hayas formulado de otra manera.

Td no quieres "mas leads". Quieres dejar de ser el Unico que vende. Quieres poder desco-
nectar un fin de semana sin que el pipeline se congele. Quieres que un comercial siga el
proceso y cierre sin depender de ti. Quieres, algun dia, poder vender la empresa —y que

valga algo precisamente porque no eres tu quien la hace funcionar.
Eso es la quinta etapa. Escalado. Sistema. Y es el final légico del volante, no un aiadido.

Michael Gerber le puso la frase exacta en The E-Myth Revisited (1995): trabajar sobre el ne-
gocio, no en el negocio. Gerber diagnostica lo que él llama la Suposicidon Fatal: creer que,
porque dominas el trabajo técnico, dominas el negocio que hace ese trabajo. En tus pala-
bras: porque sabes vender tu servicio, crees que tienes un sistema de ventas. Y no lo tie-
nes. Tienes un empleo muy bien pagado que se apaga cuando tu te apagas. Gerber lo dice
sin anestesia: esa suposicion es la causa raiz de la mayoria de los fracasos de pequefios

negocios.

El antidoto de Gerber es construir el negocio como si fuera el prototipo replicable de cinco
mil locales idénticos. Un sistema que produce el resultado con gente ordinaria siguiendo un
proceso documentado, no con un fundador extraordinario detras del mostrador. El ejemplo
es McDonald's: la genialidad de Ray Kroc no fue la hamburguesa, fue el formato de negocio
que cualquier persona corriente podia operar idénticamente. El sistema produce el resulta-

do. No el héroe.



Y hay un regalo escondido en esto que cambia tu economia. El dia que el resultado vive en
un proceso y no en tu cabeza, lo construyes una vez y lo replicas sin que cada repeticion te
cueste mas a ti. Sirves al cliente diez, y al veinte, casi con el mismo esfuerzo con el que ser-
vias al primero. Dejas de ser el cuello de botella de tu propio negocio. Por primera vez, cre-

cer no significa trabajar mas.

Ese es tu volante en su forma final. Las cinco etapas girando sin que tu mano esté en cada
vuelta. Un comercial nuevo entra en semanas, no en meses, porque el proceso esta escrito
y el camino, marcado. El forecast deja de ser una corazonada y se vuelve aritmética. Y tu,
por primera vez en afos, puedes mirar el negocio desde fuera en lugar de sostenerlo desde

dentro.

Pero —y esto es lo unico que no puedes saltarte— el volante no gira si el eslabdn roto si-
gue ahi. Por eso el orden es sagrado. Primero identificas tu restriccién. Primero la eliminas.
Solo entonces la cadena se convierte en volante, y el volante en un negocio que funciona

sin ti.

SECCION 21

El silogismo que ya no puedes ighorar

Has leido hasta aqui. Reconstruyamos lo que ahora sabes, en orden, sin adornos. Una idea

verdadera no necesita que te la vendan: basta con ponerla en fila.

Primera premisa. Tu crecimiento es una cadena. Claridad, alcance, interés, cierre, sistema.
Cinco eslabones, en ese orden. No es una opinién sobre tu negocio: es la estructura de

como se compra un servicio consultivo. Td ya operas dentro de ella, la nombres o no.

Segunda premisa. Una cadena no se rompe por su promedio. Se rompe por su eslabén mas
débil. Tu facturacidn de los préoximos noventa dias no la marca la suma de todo tu esfuerzo:
la marca el punto donde ese esfuerzo se atasca. Una hora ganada fuera del cuello de bote-

lla no llega al resultado.

Tercera premisa. No puedes saber cual es tu eslabdn roto por intuicion. Tu instinto te em-
puja a reforzar lo que ya dominas, y reforzar un eslabdén que no es el débil no mueve el re-

sultado ni un euro.

La conclusion: si tu crecimiento es una cadena, si una cadena se rompe por su eslabdn mas
débil, y si no puedes ver ese eslabdn desde dentro, entonces el siguiente paso racional es
uno solo: un diagndstico objetivo que revele cudl es, y eliminarlo, en orden. No la lista de

tacticas que ya intuias. El eslabdn real, atacado primero.

No hace falta que esto sea "irrefutable". Las cosas que se proclaman irrefutables suelen no
serlo. Hace falta solo que sea mas sdlido que lo que usas hoy —tu instinto— vy lo es, con di-

ferencia. Lo demas, lo decides tu.

SECCION 22
La otra puerta

Mira la alternativa. La de no hacer nada con esto.



Si no diagnosticas tu eslabdn, seguiras decidiendo por instinto. Y tu instinto seguird envian-
dote a tu zona fuerte. Contrataras otro comercial sin un proceso que seguir, y tardara me-
ses en arrancar, con resultados irregulares, porque elevaste capacidad antes de explotar lo
que ya tenias. Lanzaras otra campafia de contenido cuando el problema estaba en el cierre.

Sumaras un canal mas cuando el agujero estaba en la conversacién que nunca empieza.

La mayoria de los esfuerzos por mejorar algo en una empresa no se traducen en mas bene-
ficio. No porque la gente sea floja. Porque empuja el eslabén equivocado, con disciplina, du-

rante anos.

Y mientras tanto sigues tu. En el centro. Siendo el Unico que vende, el Unico que decide, el
unico sin el que no entra negocio. No por ego. Porque el sistema nunca se construyé para
funcionar sin ti. En la mayoria de los negocios buenos que se estancan, ese eslabdn eres tu.
Y un cuello de botella que no se diagnostica no se mueve: se hereda, trimestre tras trimes-
tre, hasta que tu empresa crece a la velocidad de tu agenda personal y no a la del

mercado.

La incertidumbre que sientes cada trimestre —";facturaré 80k o 180k?"— no es falta de ta-
lento ni de clientes. Tienes clientes. Tienes casos. Lo que no tienes es visibilidad de qué es-

labdn decide el resultado. Y lo que no se ve, no se arregla; solo se sufre.

SECCION 23

Por qué existe Global Growth Consulting

Ahora déjame hablarte yo. Sin marco, sin silogismo. Persona a persona.

Llevo ocho afos en esto. He trabajado, de una forma u otra, con mas de quinientas empre-
sas, en industrias que no se parecen en nada entre si: construccién, salud, deporte, nutri-
cion, turismo, legal, manufactura, arquitectura, disefo. Cuando ves ese patrén quinientas
veces, dejas de creer en casualidades. Empiezas a ver la estructura debajo. Y la estructura,

en todas, era la misma: la del eslabdn roto.

Antes de construir nada, me dediqué a estudiar a los que ya lo habian resuelto a escalas
que yo entonces ni sofiaba —gente que pasd de cero a decenas de millones, no con una
tactica magica, sino con una infraestructura de crecimiento—. Vi en todos el mismo movi-
miento: dejar de ser el cuello de botella de su propio negocio convirtiéndolo en un sistema.
Con ese mapa, y a base de equivocarme mucho, desarrollé un protocolo propio. Con él ge-
neré mi primer millén a los treinta y dos afios, sin socios, y hoy llevo un grupo de varias em-
presas. No te cuento esto para impresionarte. Te lo cuento para responder a la Unica pre-
gunta honesta que deberias hacerme: jesto lo has arreglado en un negocio como el mio, o
solo lo has leido en libros? Lo he arreglado. Cientos de veces. Y lo primero que arreglé fue

el mio.

Lo que he visto en estos ocho afios es siempre el mismo cuadro, y es el que me mueve. Ne-
gocios buenos. De verdad buenos. Fundadores que entregan un trabajo excelente, con
clientes que los adoran, con casos reales que cualquiera querria firmar. Y aun asi, estanca-
dos. O peor, muriendo lentamente. No por falta de calidad. Nunca por falta de calidad.
Mueren por invertir, afio tras afo, en el eslabdn equivocado. Por confundir estar ocupados

con avanzar.



Eso es lo que me niego a aceptar. Que un negocio bueno, con clientes felices y trabajo real,
se apague porque nadie le puso un espejo delante. Goldratt redujo toda su teoria a una
sola palabra: foco. No "trabaja mas". Foco. Haz esto, en este orden, sobre una sola cosa.
Casi nadie lo hace, porque el foco exige primero ver, y ver da miedo cuando llevas afios
empujando.

Y si, ya que estamos siendo honestos: jpor qué te llega esto a ti, asi, si yo mismo predico
que la prospeccioén al azar no funciona? Porque esto no es azar. Este documento es el Esla-
bén 2 —el Alcance— ejecutado a propdsito. Es mi propio sistema en marcha. Si GGC no
usara su propia cadena, no tendrias este manifiesto entre manos: dependeria de que al-
guien me recomendara en el momento justo, que es exactamente el problema que te estoy
sefialando a ti. Practico en mi carne lo que voy a instalar en la tuya. No te pido que hagas

algo que yo no haga.

Por eso existe Global Growth Consulting. No para que trabajes mas —trabajas demasiado
ya—. Existe para que dejes de empujar el eslabdn equivocado. Y para que el sistema que
construimos quede en tu propiedad, documentado, funcionando sin ti en el centro. Eso es
deliberado: no cambio tu dependencia de los referidos por una dependencia de mi. Seria
repetir tu problema con otro nombre. El objetivo es que un dia no me necesites, no que me

necesites para siempre.

SECCION 24
Un solo paso

No te pido que confies en mi. Te pido algo mucho mas pequefio y mucho mas honesto.
Que veas tu eslabdn.

No la lista de cosas que crees que tienes que arreglar. El eslabdn real. El que decide tu re-
sultado ahora mismo, el que ningun esfuerzo en otra parte va a mover. Un diagndstico obje-
tivo, porque por intuicién —ya lo sabes— no puedes verlo. Un paso acotado: mirar dentro
de tu cadena y nombrar dénde cede. Nada mas. No hay que comprometerse con nada para

darlo.

Y aqui va la parte que ningun vendedor te diria, y que para mi es justo la que vale: a veces
el diagnéstico concluye que no me necesitas. Que tu cuello es uno que puedes arreglar tu
solo, con lo que ya tienes en casa. Cuando es asi, te lo digo. Lo he dicho otras veces. Prefie-
ro ese final —"esto lo cierras tu"— a venderte algo que no mueve tu eslabdn, porque pongo
mi nombre y mi conviccidn en cada trabajo, y contra eso no me gana nadie, ni siquiera la
tentacion de una venta facil. Un diagndstico que siempre dijera "necesitas contratarme" no

seria un diagndstico. Seria un folleto.

Asi que no te pido que decidas hoy si trabajamos juntos. Te pido que decidas, td, con los
datos delante en lugar de con una corazonada, dénde se rompe tu cadena. Verlo no te obli-
ga a nada. No verlo te condena a seguir adivinando, trimestre tras trimestre, corriendo mas

rapido en la misma cinta.
Empieza por ahi. Por mirar.

El resto, ya lo dedujiste tu solo.



Xavi Fortuna - Global Growth Consulting
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distincion entre eficiencia y eficacia, y la concentracidon de los resultados en una minoria de

eventos.

Jim Collins, Good to Great, 2001 — el efecto volante (flywheel) y el doom loop; investigacion

sobre 1.435 empresas, 11 de las cuales dieron el salto.

Brad Stone, The Everything Store, 2013 — la sesion de 2001 entre Jeff Bezos y Jim Collins, y el

circulo virtuoso de Amazon.

Michael E. Gerber, The E-Myth Revisited, 1995 — la Suposicién Fatal, trabajar sobre el negocio y
no enél, y el prototipo replicable (McDonald's / Ray Kroc).

James Clear, Atomic Habits, 2018 — la matematica de la mejora compuesta del 1% (1,01°¢° = 37,8)

y el caso de British Cycling y Dave Brailsford (agregacién de ganancias marginales).

McKinsey & Company, The surprising economics of B2B growth: The new survival threshold, junio
de 2026 — el "self-reinforcing operating system for sales", el "compounding system", el 60% frente
al 21% de crecimiento de doble digito (lideres vs. rezagados, presentado como asociacion) y la

media de ~10 canales en la compra B2B.

Gartner — el comité de compra de seis a diez decisores y el ~17% del tiempo del comprador

dedicado a reunirse con el conjunto de proveedores.

Hinge Research Institute — el 81,5% de las firmas de servicios profesionales recibe referencias de
no clientes, y el 51,9% de los compradores descarta a una firma recomendada antes de hablar con
ella.

Experiencia propia de Global Growth Consulting — ocho afios de practica, mas de 500 empresas
atendidas en multiples sectores y un protocolo propio de crecimiento desarrollado y aplicado en

primera persona.



Empieza por ver tu
eslabon.

El diagndstico te dice, en 3 minutos y sin intuicidn,

cual de los cinco te esta frenando ahora mismo.

globalgrowth.consulting/diagnostico

— Xavi Fortuna - Global Growth Consulting
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