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¿Por	qué	medir	las	operaciones	en	Mercado	Libre?	“No	se	puede	mejorar	lo	que	no	se	puede	medir”,	dice	Peter	Drucker,	gurú	del	Management.	Una	de	las	ventajas	de	hacer	esto	es	poder	asociar	causa	y	efecto.	Las	decisiones	que	tomamos	que	se	traducen	en	acciones	son	las	causas;	los	resultados	que	obtenemos	son	los	efectos.	Si	logramos
asociarlos	y	analizarlos	podemos	dejar	de	hacer	lo	que	produce	malos	resultados	y	repetir	lo	que	genera	efectividad.	A	diario,	cuando	vendemos	en	Mercado	Libre,	debemos	decidir	qué	hacer	y/o	dejar	de	hacer	porque,	claro,	no	podemos	hacer	todo	al	mismo	tiempo;	además,	no	todo	lo	que	hacemos	tiene	resultados	positivos	y	queremos	elegir	las
mejores	opciones.	Sin	embargo,	para	llegar	a	obtener	soluciones,	en	la	mayoría	de	los	casos	el	ser	humano	solo	se	vale	de	percepciones	y	no	de	información	objetiva.	El	problema	de	tomar	decisiones	basadas	únicamente	en	la	intuición	Las	percepciones	están	teñidas	por	nuestro	pasado	y	nuestros	preconceptos,	por	lo	que	normalmente	no	representan
la	realidad	sino	una	versión	distorsionada	de	lo	que	nos	rodea.	Y	esto	en	gran	parte	se	debe	a	que	vemos	solo	lo	que	queremos	ver:	se	lo	conoce	como	el	carácter	selectivo	del	ser	humano.	La	idea	es	alejarnos	de	la	percepción;	que	es	subjetiva	y	al	momento	de	vender	o	en	el	mundo	de	los	negocios,	necesitas	información	objetiva;	gestionar	con
información	sólida,	sacada	de	datos	concretos	y	precisos.		Esto	mismo	pasa	en	Mercado	Libre,	donde	miles	de	vendedores	pugnan	por	sus	clientes.	Tomar	decisiones	basadas	en	lo	que	“creemos”	que	va	a	funcionar	es	uno	de	los	grandes	problemas	de	por	qué	no	somos	altamente	efectivos	al	vender.	Basarse	en	percepciones	hace	que	nos
equivoquemos	mucho	porque	decidimos	sobre	información	muchas	veces	que	no	representa	la	realidad.	Por	eso,	medir	es	clave	tanto	para	hacer	micro	experimentos	como	para	entender	qué	pasa	en	cada	categoría	de	Mercado	Libre;	comparar	esas	mediciones	en	el	tiempo	y	con	otros	es	la	base	para	saber	si	estamos	haciendo	bien	o	mal	las	cosas.	O
si	solamente	nos	basamos	en	nuestra	percepción.	En	el	vasto	universo	del	progreso	y	la	innovación,	las	palabras	del	ilustre	William	Thomson	Kelvin,	más	conocido	como	Lord	Kelvin,	resuenan	con	una	claridad	atemporal:	"Lo	que	no	se	define	no	se	puede	medir.	Lo	que	no	se	mide,	no	se	puede	mejorar.	Lo	que	no	se	mejora,	se	degrada	siempre".	Estas
simples,	pero	profundas,	premisas	encapsulan	una	filosofía	que	sigue	guiando	a	la	humanidad	en	su	búsqueda	constante	de	conocimiento	y	avance.	La	Piedra	Angular	del	ÉxitoLord	Kelvin	nos	recuerda	que	cualquier	esfuerzo	por	avanzar	comienza	con	una	definición	clara	y	precisa	de	los	objetivos.	Al	definir	metas	y	parámetros,	se	establece	un	camino
claro	hacia	el	éxito.	La	falta	de	una	definición	adecuada	puede	llevar	al	caos	y	la	confusión,	obstaculizando	el	progreso	antes	de	que	incluso	comience.Ejemplo:	Imagine	un	arquitecto	sin	un	diseño	claro	antes	de	construir	un	edificio.	La	falta	de	definición	conduciría	a	la	inestabilidad	y	al	fracaso	arquitectónico.Medir:	El	Puente	Entre	la	Teoría	y	la
RealidadSin	la	capacidad	de	medir,	nuestras	aspiraciones	y	esfuerzos	quedan	atrapados	en	el	ámbito	de	lo	abstracto.	Lord	Kelvin	nos	insta	a	traducir	nuestras	metas	definidas	en	términos	tangibles	y	cuantificables.	La	medición	no	solo	proporciona	una	evaluación	objetiva,	sino	que	también	sirve	como	un	indicador	valioso	del	progreso	real.Ejemplo:	En
un	proyecto	científico,	la	medición	precisa	de	variables	es	esencial.	Sin	ella,	las	teorías	se	mantienen	en	el	reino	de	lo	hipotético.Mejorar:	La	Esencia	del	Avance	ContinuoEl	estancamiento	no	es	una	opción	para	Lord	Kelvin.	Él	nos	recuerda	que	la	mejora	continua	es	esencial	para	evitar	la	degradación.	Después	de	haber	definido	y	medido,	el	siguiente
paso	crucial	es	encontrar	formas	de	mejorar	constantemente.	La	adaptabilidad	y	la	innovación	son	las	llaves	que	abren	las	puertas	hacia	un	futuro	más	brillante.Ejemplo:	En	el	ámbito	empresarial,	las	empresas	que	no	buscan	mejorar	sus	productos	y	servicios	inevitablemente	quedan	rezagadas	en	un	mercado	en	constante	evolución.En	la	tríada
conceptual	de	Lord	Kelvin,	encontramos	una	guía	valiosa	para	nuestras	aspiraciones	individuales	y	colectivas.	Definir,	medir	y	mejorar	son	las	piedras	angulares	que	sustentan	el	edificio	del	progreso	humano.	En	un	mundo	donde	la	velocidad	del	cambio	es	vertiginosa,	estas	premisas	resuenan	más	fuerte	que	nunca,	recordándonos	que	solo	a	través	de
la	claridad,	la	evaluación	y	la	mejora	constante	podemos	alcanzar	las	alturas	que	buscamos.Toma	el	Control	de	tu	Vida.	El	físico	y	matemático	británico,	William	Thomson	Kelvin,	entre	sus	afirmaciones,	nos	dejó	una	frase	tan	reveladora	como	la	siguiente:	“Lo	que	no	se	define	no	se	puede	medir.	Lo	que	no	se	mide,	no	se	puede	mejorar.	Lo	que	no	se
mejora,	se	degrada	siempre.”	Las	palabras	de	Thomson	cobran	mucho	sentido	si	tenemos	en	cuenta	la	importancia	de	conocer	el	estado	de	los	datos	y	parámetros	para	poder	establecer	objetivos,	estrategias,	tomar	decisiones	y,	de	este	modo,	abarcar	todo	aquello	que	conlleva	estar	al	mando.	O	lo	que	es	lo	mismo,	los	datos	sin	analizar,	pierden	todo
su	valor.	Y	si	es	tan	obvio	que	lo	que	no	se	mide	no	se	puede	gestionar,	¿por	qué	a	día	de	hoy	aún	hay	tantas	empresas	y	administraciones	(públicas	y	privadas)	que	tienen	esta	asignatura	pendiente?	Poco	a	poco,	las	compañías	van	adquiriendo	conciencia	de	la	importancia	de	este	tema	y	gracias	al	uso	de	plataformas	como	Biuwer,	consiguen	una
gestión	integral	que	les	permite	tomar	decisiones	teniendo	en	cuenta	sus	puntos	fuertes	y	débiles,	sin	limitaciones	de	espacio	ni	tiempo	(donde	sea	y	cuando	sea).	A	lo	largo	de	este	artículo	vamos	a	ver	algunos	ejemplos	de	aspectos	medibles	que	rodean	tanto	el	entorno	cotidiano	como	el	empresarial.	Ámbito	cotidiano	Contexto	sanitario	Centrándonos
en	la	pandemia	causada	por	el	Coronavirus	COVID-19	que	ha	puesto	"patas	arriba"	al	mundo	entero,	la	medición	de	los	datos	tiene,	entre	otras	finalidades,	la	de	adelantar	el	diagnóstico	y	el	conocimiento	de	la	evolución	de	la	enfermedad.	El	análisis	masivo	de	los	datos	clínicos,	mejorará	la	respuesta	asistencial	y	preventiva,	por	medio	del	desarrollo
de	herramientas	predictivas	capaces	de	personalizar	las	líneas	de	tratamiento,	optimizar	la	gestión	de	recursos	asistenciales,	identificar	factores	de	riesgo	o	reconocer	nuevos	síntomas.	En	un	contexto	más	generalizado,	se	pueden	tomar	datos	de	hábitos	de	consumo	y	ambientales,	por	ejemplo,	para	predecir	posibles	enfermedades	del	futuro,	gracias
a	la	medición.	Así	como	tener	mayor	control	sobre	el	gasto	sanitario	o	cualquier	proceso	clínico	de	los	pacientes.	Contexto	deportivo	El	análisis	de	datos	aporta	información	de	valor	a	los	clubes	deportivos	y	estos	son	cada	vez	más	conscientes	de	ello.	Siendo	el	Béisbol	el	deporte	pionero	en	utilizar	el	Big	Data	para	optimizar	sus	resultados,	estas
herramientas	suponen	hoy,	en	muchas	otras	disciplinas	deportivas,	mejoras	no	sólo	en	los	resultados	a	nivel	general,	sino	también	en	el	rendimiento	de	los	deportistas	a	nivel	individual.	Money	Ball	es	una	película	interpretada	por	Brad	Pitt	y	Jonah	Hill,	que	relata	la	historia	de	un	equipo	de	baseball	que	aplica	sus	conocimientos	estadísticos	para
contratar	a	los	jugadores	y	crear	una	nueva	estrategia	de	juego	denominada	“Sabermetrics”,	o	también	“SABRmetrics”,	que	consiste	en	el	análisis	empírico	del	béisbol,	especialmente	la	medición	y	recolección	de	las	estadísticas	de	actividad	ocurridas	durante	los	partidos	de	béisbol.	Pero	esto	también	ocurre	en	otros	deportes	como	el	fútbol.	La
empresa	española	BeSoccer	está	especializada	precisamente	en	la	recolección,	almacenamiento	y	análisis	de	las	estadísticas	de	juego,	los	resultados,	todas	las	acciones	que	ocurren	en	cada	partido	y	todos	los	atributos	deportivos	y	sociales	de	los	jugadores.	Su	producto	especializado	en	análisis	de	datos	de	fútbol,	Pro	Football	DB,	no	solo	ofrece
completas	estadísticas,	sino	que	ayuda	con	informes	especializados,	por	ejemplo,	en	el	mercado	de	fichajes,	con	comparativas	de	jugadores.	La	empresa	española	Blinkfire	Analytics	cubre	otro	ejemplo	especializado	en	el	mundo	del	deporte,	y	es	el	análisis	de	rendimiento	de	la	publicidad	y	las	audiencias	que	consiguen	las	marcas,	según	su	impacto	en
Redes	Sociales	(seguidores,	ratios	de	crecimiento,	etc.),	según	distintos	canales	digitales	y,	en	especial,	el	impacto	que	tienen	los	distintos	contenidos	para	valorar	la	inversión	publicitaria	y	los	contratos	asociados.	Entre	los	muchos	casos	de	uso	que	ofrecen	en	su	plataforma,	está	este	análisis	de	solape	entre	los	seguidores	en	determinada	red	social
entre	dos	equipos.	Por	todo	ello,	el	análisis	de	los	datos	está	suponiendo	una	revolución	para	el	deporte	profesional,	al	que	ofrece	grandes	posibilidades	de	mejora.	Ámbito	empresarial	Control	de	cobros	a	clientes	Un	caso	de	uso	frecuente	en	empresas	es	realizar	la	gestión	de	cobros	ayudándose	del	análisis	de	datos	en	conexión	con	los	datos
almacenados	en	el	ERP	(sistema	de	gestión	empresarial,	Enterprise	Resource	Planning).	Nos	va	a	interesar	realizar	un	control	de	las	facturas	de	venta	según	su	fecha	de	emisión	y	su	fecha	de	vencimiento,	para	poder	así	gestionar	por	anticipado	con	los	clientes	el	cobro	de	las	facturas	vencidas	y	minimizar	el	riesgo	de	posibles	impagos.	Son
frecuentes	situaciones	como	tener	facturas	vencidas	por	un	simple	olvido	o	una	falta	de	contabilización	por	parte	del	cliente,	con	las	consecuentes	pérdidas	que	esto	puede	significar	para	la	compañía.	Es	recomendable	realizar	una	gestión	de	cobros	de	forma	proactiva,	actuando	regularmente	por	adelantado	y	usando	herramientas	que	nos	permitan
comunicarnos	con	los	clientes	de	forma	sencilla	al	detectar	situaciones	de	impago.	Los	informes	con	formatos	condicionales	con	códigos	de	color	semafóricos	nos	ayudan	a	centrarnos	visualmente	en	las	facturas	que	están	al	día	y	las	que	no,	tal	como	muestra	el	siguiente	ejemplo.	Optimización	de	precios	para	maximizar	la	rentabilidad	Sea	cual	sea	tu
sector	o	el	tipo	de	empresa	en	la	que	trabajes,	en	todas	las	empresas	hay	espacio	de	mejora	para	establecer	los	precios	óptimos	a	los	productos	y	servicios	comercializados.	Hay	casos	en	los	que	simplemente	no	se	ha	calculado	cuánto	cuesta	fabricar	o	comercializar	un	producto	o	servicio,	y	se	han	puesto	los	precios	que	subjetivamente	entendemos
que	los	clientes	están	dispuestos	a	pagar,	sin	aplicar	un	margen	comercial	al	precio	de	coste.	Es	aconsejable	calcular	con	la	mayor	exactitud	posible	cuánto	cuesta	producir	una	unidad	de	producto	o	servicio.	Una	vez	que	se	conoce	ese	dato,	ya	se	puede	establecer	la	política	de	precios,	que	ha	de	planificarse	en	base	a	unos	objetivos	y	para	ello	se
deben	tener	en	cuenta	entre	otros,	los	costes	operativos,	el	mercado	o	los	competidores.	El	establecimiento	de	objetivos	debe	llevarse	a	cabo	en	un	marco	estratégico,	que	tenga	en	cuenta	los	aspectos	operativos	y	también	los	fines	perseguidos	por	la	compañía,	para:	Maximizar	beneficios	Promocionar	determinados	productos	o	servicios	Alcanzar	un
objetivo	de	rentabilidad	Posicionarse	en	un	mercado	Optimización	en	la	ubicación	de	tiendas	Otra	de	las	cuestiones	que	lleva	de	cabeza	a	los	directivos	de	las	empresas,	es	saber	cuál	es	la	mejor	ubicación	para	una	nueva	tienda.	Son	muchos	los	factores	a	tener	en	cuenta	a	la	hora	de	tomar	este	tipo	de	decisiones	y	una	plataforma	de	análisis	de	datos
puede	ayudar	mucho	visualizando	en	un	mapa,	los	distintos	datos	que	entran	en	la	ecuación,	a	distintos	niveles	geográficos	(provincias,	ciudades,	barrios,	...).	Por	ejemplo:	Densidad	de	población	Nivel	socioeconómico	por	zonas	Ubicación	de	otras	tiendas	propias	Ubicación	de	las	tiendas	de	la	competencia	Otros	POIs	(Puntos	de	Interés	-	Points	of
Interest)	La	decisión	se	puede	simplificar	aún	más	si,	además	de	mostrar	adecuadamente	toda	la	información	geográfica	involucrada	en	mapas	interactivos,	los	incluimos	en	Cuadros	de	Mando	en	los	que	se	añaden	el	resto	de	datos	que	se	deben	tener	en	cuenta.	Conseguir	que	la	información	sea	fácilmente	interpretable	puede	servirnos	no	sólo	para
tomar	la	decisión	de	la	ubicación	inicial	de	las	tiendas,	sino	para	realizar	un	evaluación	a	lo	largo	del	tiempo	del	rendimiento	de	dichas	tiendas	y	seguir	tomando	las	decisiones	de	negocio	que	apliquen	en	cada	momento.	Control	presupuestario	Cualquier	empresa	que	realice	una	gestión	económico-financiera	adecuada	tiene	un	presupuesto	anual	en	el
que	detalla	las	partidas	de	ingresos	y	gastos	previstas	en	cada	mes.	Para	que	se	pueda	llevar	un	control	presupuestario	adecuado	es	recomendable	realizar	un	análisis	de	datos	periódico,	típicamente	cada	mes,	en	el	que	se	mida	el	grado	de	ejecución	del	presupuesto	anual,	desde	el	valor	total	hasta	un	desglose	por	partidas.	En	este	análisis	se	suelen
detectar	desviaciones	tanto	positivas	como	negativas,	en	los	ingresos	y	en	los	gastos,	que	van	a	dar	información	suficientemente	detallada	para	afrontar	decisiones	de	negocio,	como:	Incrementar	la	inversión	Aumentar	las	ventas	Reducir	gastos	superfluos	Ajustar	precios	Habitualmente,	para	realizar	los	presupuestos	para	el	siguiente	ejercicio,	se
deben	tener	en	cuenta	la	revisión	y	evaluación	de	los	históricos	de	años	anteriores	y	también	las	directrices	que	la	compañía	pretende	realizar.	En	otras	palabras,	llevar	un	control	presupuestario	adecuado,	comparando	periódicamente	la	ejecución	real	de	ingresos	y	gastos,	sobre	la	ejecución	prevista	en	el	presupuesto,	hace	que	sea	más	fácil
conseguir	los	objetivos	marcados	para	cada	ejercicio	y	también	preparar	los	siguientes	presupuestos.	En	resumen	Como	conclusión,	destacar	la	importancia	de	que	las	tomas	de	decisiones,	en	cualquier	contexto,	pasen	a	estar	basadas	en	datos	y	no	en	opiniones	subjetivas;	lo	que	eliminará	los	cuellos	de	botella	y	mejorará	el	rendimiento	dentro	de	las
empresas.	Si	no	sabes	por	dónde	empezar,	desde	el	equipo	de	Biuwer	te	ofrecemos	un	Pack	de	Inicio	Gratis	con	el	que	ayudarte	a	dar	respuesta	a	todas	tus	dudas	y	dar	el	salto	al	Business	Intelligence	con	confianza.	Si	por	el	contrario,	ya	conoces	los	beneficios	que	la	analítica	de	datos	tiene	para	el	crecimiento	y	la	consecución	de	objetivos	en	tu
compañía,	y	tienes	cualquier	consulta,	¡ponte	ahora	en	contacto	con	nosotros!.	Lo	que	se	mide	se	puede	controlar;	lo	que	no	se	puede	controlar	no	se	puede	gestionar;	lo	que	no	se	puede	gestionar	no	se	puede	mejorar	Esta	frase	se	le	atribuye	a	Peter	Drucker,	un	consultor	y	profesor	de	negocios.	Pero	también	William	Thomson	Kelvin	(Lord	Kelvin)
indicó:	“Lo	que	no	se	define	no	se	puede	medir.	Lo	que	no	se	mide,	no	se	puede	mejorar.	Lo	que	no	se	mejora,	se	degrada	siempre.”	Esta	es	una	de	las	frases	más	comunes	en	los	negocios	y	una	de	las	razones	por	las	que	he	podido	hacer	crecer	mi	negocio.	Cuando	mido	un	indicador,	aprendo	lo	que	está	funcionando	(y	qué	no).	Además,	me	ayuda	a
descubrir	oportunidades	que	de	otro	modo	no	serían	detectables.	Los	Retos	de	Definir	y	Medir	Indicadores	Existen	dos	desafíos	principales	al	definir	qué	medir:	Deseamos	más	ventas	o	mayor	rentabilidad:	Estos	son	factores	cruciales	en	cualquier	negocio	y	deben	ser	medidos.	No	sabemos	por	dónde	empezar	a	medir:	La	falta	de	claridad	inicial	puede
ser	desalentadora.	Indicadores	Clave	para	Medir	y	Controlar	Aquí	tienes	una	lista	de	indicadores	adicionales	que	puedes	medir	y	controlar	para	obtener	una	visión	más	completa	de	tu	negocio:	Encuesta	de	Satisfacción	de	Clientes:	Evalúa	la	felicidad	y	fidelidad	de	tus	clientes.	Net	Promoter	Score	(NPS):	Mide	la	lealtad	de	los	clientes	y	su	disposición
a	recomendar	tu	negocio.	Ratio	de	Tareas	Completadas:	Analiza	la	eficiencia	y	productividad	del	equipo.	Horas	Trabajadas:	Monitorea	la	dedicación	y	esfuerzo	del	personal.	Costo	de	Adquisición	de	Clientes	(CAC):	Calcula	cuánto	estás	gastando	para	adquirir	nuevos	clientes.	Retorno	de	Inversión	(ROI):	Mide	la	rentabilidad	de	proyectos	y	campañas.
Ratio	de	Conversión	de	Oportunidades	a	Clientes:	Evalúa	la	eficacia	de	tu	proceso	de	ventas.	Ratio	de	Retención:	Analiza	la	capacidad	de	mantener	a	tus	clientes	a	largo	plazo.	Ratio	de	Clientes	Perdidos:	Monitorea	la	tasa	de	abandono	de	clientes.	Eficiencia	de	Procesos:	Mide	la	eficacia	operativa	de	tus	procesos	internos.	Ratio	de	Referidos:	Evalúa
cuántos	clientes	nuevos	llegan	por	recomendaciones.	Ratio	de	Conversión	(Oportunidades	/	Clientes):	Mide	la	eficacia	de	tus	estrategias	de	conversión.	Seis	Métricas	Esenciales	para	Negocios	en	Línea	Basados	en	Servicios	????	Aquí	están	las	métricas	clave	que	te	ayudarán	a	medir	el	éxito	e	identificar	áreas	de	mejora:	Costo	de	Adquisición	de
Clientes	(CAC)	????:	Comprende	cuánto	estás	gastando	para	adquirir	un	nuevo	cliente.	Acciones	para	ti:	Calcula	el	CAC:	Gastos	totales	de	ventas	y	marketing	/	Número	de	nuevos	clientes	adquiridos.	Analiza:	Identifica	los	canales	de	adquisición	de	alto	costo	y	optimiza	o	reasigna	recursos.	Reduce	el	CAC:	Implementa	estrategias	de	marketing
rentables	y	mejora	las	referencias	de	clientes.	Valor	de	Vida	del	Cliente	(CLV)	????:	Mide	los	ingresos	totales	que	puedes	esperar	de	una	cuenta	de	cliente.	Lo	que	puedes	hacer:	Calcula	el	CLV:	Valor	promedio	de	compra	x	Frecuencia	de	compra	x	Duración	del	cliente.	Mejora:	Incrementa	la	satisfacción	y	lealtad	del	cliente	para	aumentar	el	CLV.
Compara:	Asegúrate	de	que	el	CLV	sea	mayor	que	el	CAC	para	mantener	la	rentabilidad.	Tasa	de	Cancelación	(Churn	Rate)	????:	Rastrea	la	tasa	a	la	que	los	clientes	dejan	de	hacer	negocios	contigo.	Pasos	a	seguir:	Calcula	la	Tasa	de	Cancelación:	(Número	de	clientes	perdidos	durante	un	período	/	Número	total	de	clientes	al	inicio	del	período)	x	100.
Identifica	Causas:	Realiza	encuestas	de	salida	para	entender	por	qué	los	clientes	se	van.	Mitiga:	Mejora	el	servicio	al	cliente,	ofrece	programas	de	lealtad	y	aborda	los	puntos	problemáticos	proactivamente.	Puntuación	de	Promotor	Neto	(NPS)	????:	Mide	la	satisfacción	y	lealtad	del	cliente	a	través	de	una	encuesta	simple.	Cómo	hacerlo:	Realiza	la
Encuesta	NPS:	Pregunta	a	los	clientes:	“¿Qué	tan	probable	es	que	recomiendes	nuestro	servicio	a	otros?”	en	una	escala	de	0-10.	Calcula	el	NPS:	%	Promotores	(9-10)	–	%	Detractores	(0-6).	Actúa	sobre	el	Feedback:	Utiliza	los	comentarios	para	hacer	mejoras	y	convertir	detractores	en	promotores.	Ingresos	Recurrentes	Mensuales	(MRR)	????:
Monitorea	tu	flujo	de	ingresos	predecible	de	suscripciones.	Pasos	a	seguir:	Calcula	el	MRR:	Suma	de	todos	los	ingresos	recurrentes	ganados	en	un	mes.	Analiza	Tendencias:	Rastrea	el	crecimiento	o	disminución	del	MRR	con	el	tiempo.	Incrementa	el	MRR:	Realiza	ventas	adicionales	y	cruzadas	a	clientes	existentes	e	introduce	nuevos	planes	de
suscripción.	Métricas	de	Compromiso	del	Cliente	????:	Mide	qué	tan	comprometidos	están	tus	clientes	con	tus	servicios.	Lo	que	puedes	hacer:	Rastrea	el	Uso:	Monitorea	la	frecuencia	de	inicio	de	sesión,	uso	de	funciones	y	duración	de	sesiones.	Identifica	Patrones:	Entiende	qué	características	son	más	populares	y	por	qué.	Aumenta	el	Compromiso:
Implementa	comunicación	personalizada	y	ofrece	servicios	de	valor	añadido.	Estrategia	para	la	Medición	Eficaz	No	intentes	medir	todos	los	indicadores	desde	el	principio.	Si	intentas	hacerlo,	te	abrumarás	y	probablemente	dejarás	de	medir.	En	los	proyectos	que	manejo,	siempre	recomiendo	utilizar	el	principio	AC/DC	de	los	negocios:	define	uno	o	dos
indicadores	clave	en	cada	área.	Esto	te	permitirá	tener	un	panel	de	control	con	cinco	indicadores	principales.	Enfócate	en	lo	que	Importa	Me	gusta	definir	indicadores	en	las	áreas	que	más	me	duelen	y	luego	plantear	experimentos	para	ver	mejoras	semana	a	semana.	Este	enfoque	me	permite	hacer	ajustes	informados	y	medir	el	impacto	de	las
acciones	de	manera	continua.	Acciones	Basadas	en	Análisis	La	medición	solo	es	útil	si	tomas	decisiones	basadas	en	los	datos.	Aquí	te	comparto	algunos	pasos	prácticos	para	transformar	los	números	en	estrategias	ganadoras:	Rastrea	las	Métricas	Correctas:	Selecciona	indicadores	que	reflejen	directamente	los	objetivos	de	tu	negocio.	Configura
Alertas	y	Recordatorios:	Automatiza	el	seguimiento	de	métricas	clave	para	que	siempre	estés	al	tanto.	Usa	un	Bot	para	la	Responsabilidad:	Implementa	un	sistema	automatizado	que	envíe	indicadores	y	progreso	diario	para	asegurarte	de	que	tu	equipo	cumpla	sus	objetivos.	Toma	Decisiones	Basadas	en	Datos:	Ajusta	tus	estrategias	de	marketing,
ventas	y	operaciones	según	lo	que	indiquen	los	números.	Lo	que	se	mide	se	puede	controlar	Medir	y	controlar	indicadores	es	fundamental	para	mantener	el	control	de	tu	negocio	y	alcanzar	el	éxito.	La	clave	está	en	empezar	por	lo	esencial	y	ajustar	tus	métricas	a	medida	que	avanzas.	Recuerda,	lo	que	se	mide,	se	controla	y	lo	que	se	controla,	se
mejora.	Mi	MISIÓN	es	Automatizar	y	optimizar	tus	procesos	mediante	la	implementación	de	sistemas	y	herramientas	de	vanguardia,	para	que	puedas	operar	de	manera	más	eficiente	y	efectiva,	maximizando	tu	tiempo	y	recursos.	"Lo	que	no	se	mide	no	se	puede	mejorar"	Esta	famosa	frase	se	le	atribuye	a	Peter	Drucker,	conocido	como	el	hombre	que
inventó	el	modelo	moderno	de	gestión	empresarial.	Si	vuelves	a	leer	la	frase,	te	darás	cuenta	de	lo	cierto	que	hay	en	ella.	Es	evidente	que	si	no	puedes	medir	algo,	y	definir	objetivos	medibles	para	establecer	un	resultado	deseado,	es	imposible	mejorar.	Da	igual	en	qué	actividad.	Por	ejemplo,	si	te	gusta	correr	y	quieres	bajar	tu	tiempo	en	los	10K,
primero	tendrás	que	saber	en	cuánto	tiempo	eres	capaz	de	correrlos	para	mejorar	tu	marca.	Esta	es	la	razón	por	la	que	debemos	tener	un	plan	de	negocios	y	seguirlo		La	frase	del	señor	Drucker	tiene	mucho	sentido	en	los	negocios:	Si	no	puedes	medir	cada	parte	de	tu	negocio,	es	imposible	que	puedas	tomar	decisiones	basadas	en	el	análisis	de	datos
para	gestionar	el	crecimiento.	¿Sabes	el	número	de	potenciales	clientes	que	están	llegando	a	tu	negocio?	¿Y	el	número	de	visitantes	a	tu	web?	¿Cuántos	de	los	visitantes	a	tu	web	dejan	su	email?	¿Sabes	cuál	es	el	Life	Time	Value	de	tu	cliente?	Hay	muchas	más	preguntas	como	estas	que	te	ayudan	a	medir	cada	aspecto	de	tu	negocio.	Y	si	no	sabes	las
respuestas,	o	no	lo	puedes	medir,	es	prácticamente	imposible	que	puedas	mejorar.	Esta	es	una	de	las	razones	por	la	que	tus	ventas	no	acaban	de	despegar,	tu	facturación	sigue	estancada	(o	bajando),	tus	empleados	no	están	implicados	y	necesitas	pasar	muchas	más	horas	trabajando	que	haciendo	lo	que	realmente	te	gustaría.	No	se	puede	gestionar	ni
tomar	buenas	decisiones	en	la	empresa	si	no	mides	los	resultados.	Pero,	¿cómo	saber	si	estás	haciendo	lo	que	tienes	que	hacer	en	tu	negocio?	¿Sabes	exactamente	lo	que	deberías	estar	haciendo	cada	día,	para	sacarle	el	máximo	beneficio	a	tu	tiempo?	¿Sabes	en	qué	acciones	estás	invirtiendo	tu	tiempo	exactamente?	¿Has	medido	el	impacto	que
genera	en	tus	resultados	cada	una	de	estas	acciones?	Muchos	empresarios	no	son	capaces	de	gestionar	de	forma	efectiva	sus	negocios	y	viven	apagando	fuegos	todos	los	días	y	se	sorprenden	cuando	ven	los	resultados.	Tener	el	control	sobre	cada	uno	de	los	procesos	de	tu	empresa	te	ayudará	a	tomar	decisiones	mucho	más	efectivas	y	a	que	tu	negocio
sea	mucho	más	exitoso	de	lo	que	lo	es	ahora	Una	buena	idea	es	analizar	en	qué	acciones	estas	invirtiendo	tu	tiempo,	anotar	las	tareas	que	haces	en	tu	día	a	día	y	cuánto	tiempo	le	estás	dedicando	a	cada	una.	Al	hacer	este	ejercicio,	te	darás	cuenta	de	las	tareas	a	las	que	le	dedicas	demasiado	tiempo	y	no	generan	un	impacto	directo	en	tus	resultados	y
las	que	si.	Todo	esto	te	lo	digo	para	prevenirte	del	error	más	grave	que	puede	cometer	cualquiera	en	su	negocio:	Dirigir	su	negocio	a	ciegas	Muchos	empresarios	no	miden	el	resultado	de	las	acciones	que	implementan,	por	lo	tanto,	no	pueden	mejorar.	Y	lo	peor	de	todo	es	que	no	saben	en	qué	deberían	enfocarse.	No	te	lo	tomes	como	algo	personal.	La
gran	mayoría	de	empresas	funcionan	así.	Y	este	es	el	motivo	por	la	que	las	estadísticas	son	tan	decepcionantes.	Según	las	estadísticas,	uno	de	los	motivos	principales	por	los	que	un	negocio	decide	cerrar	en	España	es	porque	el	negocio	no	era	rentable.	Un	estudio	de	la	OCDE	desveló	que	solo	el	29%	de	las	empresas	españolas	sobrevive	al	quinto	año
desde	su	creación.	En	el	primer	año	de	creación,	las	empresas	españolas	también	están	a	la	cabeza	de	las	que	más	fracasan	en	Europa,	con	un	74%.	En	el	segundo	año,	el	porcentaje	se	reduce	al	60%.	La	razón	por	la	que	tantos	negocios	acaban	cerrando	es	porque	muchos	empresarios	dirigen	tus	negocios	a	ciegas	Al	no	medir	los	resultados,	no	saben
en	qué	acciones	centrarse	para	mejorar	y	acaban	dedicando	tiempo	a	las	acciones	incorrectas.	La	buena	noticia	es	que	a	día	de	hoy,	existen	una	gran	variedad	de	herramientas	que	te	permiten	gestionar	de	forma	eficaz	y	rápida	cada	una	de	las	acciones	o	estrategias	que	estás	llevando	a	cabo	en	tu	negocio.	Puedes	analizar	los	datos,	las	ventas,	las
campañas	de	marketing,	la	producción	y	hacer	mejoras	en	cada	uno	de	los	procesos.	Por	ejemplo,	si	tienes	web,	puedes	instalar	Google	Analytics	o	cualquier	otro	programa	que	te	ayude	a	saber	con	mejor	precisión	todo	tipo	de	analíticas,	desde	el	número	de	visitantes	a	tu	web,	procedencia,	desde	qué	red	social	han	accedido	y	qué	páginas	han
visitado.	Lo	mejor	de	todo	es	que	todos	estos	procesos	los	puedes	automatizar	y	analizarlos	en	tiempo	real.	De	esta	manera,	además	de	medir	los	resultados	para	poder	mejorar,	también	puedes	descubrir	las	debilidades	de	tu	negocio	y	esas	partes	donde	deberías	prestar	más	atención.	Liderar	es	saber	qué	decisiones	tomar	en	el	momento	adecuado	Y
para	saber	qué	decisiones	tomar	en	cada	momento,	necesitas	saber	lo	que	deberías	estar	haciendo	en	cada	momento	que	afecte	de	manera	positiva	a	tus	resultados.	Una	vez	lo	sepas,	revisa	tu	plan	de	negocio	e	inclúyelo	en	cada	una	de	las	partes.	¿Preparado	para	dejar	de	dirigir	tu	negocio	a	ciegas?	Entonces	puede	que	esto	te	interese.	A	través	de
mis	emails	comparto	consejos	con	el	objetivo	de	inspirarte	para	mejorar	los	resultados	de	tu	negocio.	Tus	acciones	de	hoy,	los	resultados	de	mañana.	El	poder	de	lo	medibleEn	un	mundo	cada	vez	más	competitivo,	es	fundamental	tener	indicadores	que	nos	permitan	evaluar	nuestro	progreso	y	tomar	decisiones	informadas.	Pero,	¿qué	pasa	cuando	no
podemos	medir	algo?	¿Cómo	podemos	mejorar	si	no	tenemos	una	métrica	para	seguir?La	importancia	de	establecer	metasEstablecer	metas	claras	y	alcanzables	es	fundamental	en	cualquier	área	de	la	vida.	Sin	embargo,	muchas	veces	nos	enfocamos	en	objetivos	que	pueden	ser	difíciles	o	imposibles	de	medir.	¿Cómo	podemos	saber	si	estamos
avanzando	hacia	nuestros	objetivos	si	no	tenemos	un	indicador	para	medir	el	progreso?El	papel	de	los	indicadores	claveLos	indicadores	clave	(KPIs)	son	herramientas	poderosas	que	nos	permiten	evaluar	nuestro	progreso	y	ajustar	nuestra	estrategia	según	sea	necesario.	En	este	artículo,	exploraremos	cómo	utilizar	KPIs	en	el	trabajo	y	la	vida	personal
para	mejorar	resultados	y	alcanzar	nuestros	objetivos.Un	enfoque	holísticoLa	medición	no	es	solo	importante	en	el	ámbito	laboral.	También	es	crucial	en	nuestra	vida	personal.	Algunos	de	los	indicadores	clave	que	podemos	utilizar	para	evaluar	nuestro	progreso	incluyen:	la	cantidad	de	tiempo	dedicado	a	actividades	saludables,	la	calidad	de	nuestras
relaciones	interpersonales	y	la	cantidad	de	aprendizaje	continuo.Un	camino	hacia	el	éxitoEn	lo	que	sigue,	exploraremos	estrategias	prácticas	para	implementar	KPIs	en	diferentes	áreas	de	nuestra	vida.	Desde	el	establecimiento	de	metas	claras	hasta	la	creación	de	un	sistema	de	medición	efectivo,	estamos	listos	para	descubrir	cómo	podemos	utilizar
los	indicadores	clave	para	mejorar	nuestros	resultados	y	alcanzar	nuestro	éxito.¿Qué	esperamos	encontrar?En	este	artículo,	exploraremos	las	ventajas	y	desventajas	de	utilizar	KPIs	en	el	trabajo	y	la	vida	personal.	También	analizaremos	algunas	estrategias	prácticas	para	implementar	KPIs	y	cómo	podemos	utilizarlos	para	mejorar	nuestros	resultados.
Estamos	listos	para	descubrir	cómo	podemos	utilizar	los	indicadores	clave	para	impulsar	nuestro	crecimiento	y	éxito.Vamos	a	empezarÍndice	La	claridad	es	fundamentalLos	KPI	son	fundamentales	para	la	toma	de	decisiones	informadas.	Sin	ellos,	podemos	perder	nuestra	dirección	y	no	saber	si	estamos	avanzando	hacia	nuestros	objetivos.Un	marco	de
referenciaLos	KPI	nos	proporcionan	un	marco	de	referencia	claro	sobre	qué	es	lo	que	se	está	midiendo	y	cómo	se	está	evaluando	el	progreso.	Esto	nos	permite	ajustar	nuestra	estrategia	según	sea	necesario.La	motivación	para	mejorarLos	KPI	pueden	ser	una	fuente	poderosa	de	motivación	para	mejorar.	Al	ver	nuestros	resultados	y	progreso,	podemos
sentirnos	inspirados	para	hacer	cambios	positivos	en	nuestras	vidas	y	negocios.El	liderazgo	por	ejemploUn	líder	que	establece	metas	claras	y	alcanzables	con	indicadores	clave	para	medir	el	progreso	puede	inspirar	a	su	equipo	a	trabajar	hacia	un	objetivo	común.	Esto	puede	tener	un	impacto	significativo	en	la	productividad	y	el	éxito	de	la
organización.La	necesidad	de	retroalimentaciónLos	KPI	nos	permiten	recopilar	datos	valiosos	sobre	nuestro	progreso	y	ajustar	nuestra	estrategia	según	sea	necesario.	Sin	ellos,	no	podemos	evaluar	nuestro	éxito	ni	identificar	áreas	para	mejorar.Un	enfoque	a	corto	plazoLos	KPI	también	nos	permiten	enfocarnos	en	un	futuro	cercano.	Al	establecer
metas	claras	con	indicadores	clave	para	medir	el	progreso,	podemos	trabajar	hacia	objetivos	alcanzables	y	realizar	ajustes	según	sea	necesario.El	papel	de	la	retroalimentación	continuaLa	retroalimentación	continua	es	fundamental	para	garantizar	que	nuestros	KPI	estén	reflejando	nuestra	realidad.	Al	recibir	feedback	regular,	podemos	ajustar
nuestras	estrategias	y	mejorasour	progreso.La	necesidad	de	adaptabilidadLos	KPI	nos	permiten	ser	flexibles	y	adaptarnos	a	cambios	en	nuestro	entorno.	Esto	nos	permite	responder	rápidamente	a	desafíos	y	oportunidades.El	impacto	en	la	toma	de	decisionesLos	KPI	pueden	influir	directamente	en	la	toma	de	decisiones.	Al	tener	indicadores	claros
sobre	qué	se	está	midiendo,	podemos	tomar	decisiones	informadas	y	no	depender	de	suposiciones	o	intuición.La	importancia	de	la	precisiónLa	precisión	es	fundamental	para	los	KPI.	Al	establecer	metas	claras	con	indicadores	clave	para	medir	el	progreso,	podemos	garantizar	que	nuestras	estrategias	estén	basadas	en	datos	fiables	y	no	se	pierdan
oportunidades.Diferencia	entre	KPI	y	objetivos	SMART¿Qué	son	los	objetivos	SMART?Los	objetivos	SMART	(Specific,	Measurable,	Achievable,	Relevant,	Time-bound)	son	metas	claras	que	nos	permiten	enfocarnos	en	lo	que	queremos	lograr.	Establecer	objetivos	SMART	es	fundamental	para	tener	una	guía	clara	sobre	qué	se	está	tratando	de	lograr.
¿Qué	son	los	KPI?Los	KPI	(Key	Performance	Indicators)	son	indicadores	clave	que	nos	permiten	evaluar	nuestro	progreso	hacia	nuestros	objetivos.	Los	KPI	pueden	ser	medidos	y	evaluados	para	determinar	si	estamos	alcanzando	nuestros	objetivos.Diferencia	entre	KPI	y	objetivos	SMARTAunque	los	KPI	y	los	objetivos	SMART	pueden	parecer	similares,
hay	una	gran	diferencia	entre	ellos.	Los	objetivos	SMART	son	metas	claras	que	nos	permiten	enfocarnos	en	lo	que	queremos	lograr,	mientras	que	los	KPI	son	indicadores	clave	que	nos	permiten	evaluar	nuestro	progreso	hacia	esos	objetivos.Objetivos	SMART	vs	KPILos	objetivos	SMART	pueden	ser	medidos	con	KPI.	Por	ejemplo,	si	tu	objetivo	es
aumentar	la	productividad,	un	KPI	podría	ser	el	número	de	tareas	completadas	por	día.	Sin	embargo,	los	KPI	no	son	objetivos	en	sí	mismos,	sino	más	bien	indicadores	que	nos	permiten	evaluar	nuestro	progreso.EjemploSupongamos	que	quieres	mejorar	tus	habilidades	en	español.	Un	objetivo	SMART	podría	ser	"Aprender	10	verbos	regulares	nuevos
cada	semana".	Un	KPI	relacionado	con	este	objetivo	podría	ser	el	número	de	verbos	regulares	aprendidos	cada	semana.Importancia	de	la	conexión	entre	KPI	y	objetivos	SMARTLa	conexión	entre	los	KPI	y	los	objetivos	SMART	es	fundamental	para	garantizar	que	estás	midiendo	lo	correcto.	Si	no	hay	una	conexión	clara	entre	tus	KPI	y	objetivos	SMART,
puede	ser	difícil	evaluar	tu	progreso	y	ajustar	tu	estrategia	según	sea	necesario.ConclusiónLos	objetivos	SMART	son	metas	claras	que	nos	permiten	enfocarnos	en	lo	que	queremos	lograr,	mientras	que	los	KPI	son	indicadores	clave	que	nos	permiten	evaluar	nuestro	progreso	hacia	esos	objetivos.	Es	importante	entender	la	diferencia	entre	estos	dos
conceptos	y	cómo	trabajar	juntos	para	alcanzar	nuestros	objetivos.Identifica	tus	objetivosAntes	de	definir	y	establecer	metas,	debes	identificar	qué	es	lo	que	deseas	lograr.	Lo	mejor	es	hacer	una	lista	de	tus	objetivos	más	importantes.Asegúrate	de	que	sean	específicasLas	metas	deben	ser	específicas	para	que	puedas	enfocarte	en	lo	que	quieres	lograr.
Evita	metas	ambiguas	o	generales.Fija	un	plazo	realistaEstablece	un	plazo	realista	para	alcanzar	tus	objetivos.	Esto	te	ayudará	a	mantener	la	motivación	y	a	ajustar	tu	estrategia	según	sea	necesario.Hazlas	mediblesLas	metas	deben	ser	medibles	para	que	puedas	evaluar	tu	progreso.	Esto	puede	ser	una	cantidad,	un	porcentaje	o	un	indicador	clave
(KPI).Establece	un	plan	de	acciónUna	vez	que	tengas	tus	metas	establecidas,	debes	crear	un	plan	de	acción	para	alcanzarlas.	Divide	tus	objetivos	en	tareas	pequeñas	y	realistas.Prioriza	tus	metasAsegúrate	de	priorizar	tus	metas	según	su	importancia	y	urgencia.	Esto	te	ayudará	a	enfocarte	en	lo	que	es	más	importante	y	a	ajustar	tu	estrategia	según
sea	necesario.Revisa	y	ajustaUna	vez	que	hayas	establecido	tus	metas,	debes	revisarlas	regularmente	para	asegurarte	de	que	sigues	en	la	dirección	correcta.	Ajusta	tus	metas	si	es	necesario	para	mantener	la	motivación	y	el	progreso.EjemploSupongamos	que	quieres	aumentar	tu	productividad	en	el	trabajo.	Una	meta	clara	podría	ser	"Aumentar	mi
producción	en	un	20%	dentro	de	los	próximos	6	meses".Importancia	de	la	comunicaciónLa	comunicación	es	clave	cuando	se	trata	de	establecer	metas	claras.	Asegúrate	de	compartir	tus	objetivos	con	alguien	que	te	apoye	y	te	ayude	a	mantener	la	motivación.ConclusiónDefinir	y	establecer	metas	claras	es	fundamental	para	alcanzar	tus	objetivos.
Asegúrate	de	identificar	tus	objetivos,	hacerlas	específicas,	medibles	y	realistas,	priorizarlas	y	revisarlas	regularmente.	Recuerda	que	la	comunicación	es	clave	para	mantener	la	motivación	y	el	progreso.Estrategias	para	medir	el	progreso	y	lograr	objetivosUsa	un	diario	de	progresoUna	excelente	estrategia	para	medir	el	progreso	es	usar	un	diario	de
progreso.	Anota	tus	logros	y	desafíos	diarios	para	mantener	una	visión	clara	del	camino	hacia	tus	objetivos.Establece	un	sistema	de	seguimientoCrea	un	sistema	de	seguimiento	que	te	permita	monitorear	tu	progreso	regularmente.	Esto	puede	ser	un	spreadsheet,	un	gráfico	o	un	planner.Define	indicadores	clave	(KPIs)Identifica	los	KPIs	más	relevantes
para	medir	el	progreso	hacia	tus	objetivos.	Estos	pueden	ser	números,	porcentajes	o	indicadores	que	te	permitan	evaluar	tu	éxito.Realiza	revisiones	periódicasRealiza	revisiones	periódicas	de	tus	objetivos	y	estrategias	para	asegurarte	de	que	estás	en	la	dirección	correcta.	Ajusta	tus	planes	según	sea	necesario.Recopila	retroalimentaciónBusca
retroalimentación	de	otros	sobre	tu	progreso.	Puedes	hacerlo	a	través	de	reuniones,	encuestas	o	comentarios	en	línea.Aprende	a	analizar	datosAprende	a	analizar	los	datos	que	recopilas	para	identificar	patrones	y	tendencias.	Esto	te	ayudará	a	tomar	decisiones	informadas	y	a	ajustar	tus	estrategias	según	sea	necesario.Celebra	tus	logrosCelebra	tus
logros	y	reconoce	tus	esfuerzos.	Esto	te	ayudará	a	mantener	la	motivación	y	a	sentirte	orgulloso	de	tus	progresos.Ajusta	tus	objetivosNo	tengas	miedo	de	ajustar	tus	objetivos	si	no	estás	cumpliendo	con	lo	que	esperabas.	Ajusta	tus	planes	para	que	sigan	siendo	realistas	y	relevantes.Ejemplo	Supongamos	que	quieres	aumentar	tu	producción	en	el
trabajo.	Un	KPI	importante	podría	ser	"Número	de	proyectos	completados	dentro	del	plazo	establecido".Importancia	de	la	perseveranciaLa	perseverancia	es	clave	para	medir	el	progreso	y	lograr	objetivos.	Asegúrate	de	mantener	una	actitud	positiva	y	no	te	desanimes	ante	los	desafíos.Conclusión	Medir	el	progreso	y	lograr	objetivos	requiere
estrategias	efectivas	y	un	compromiso	con	la	perseverancia.	Asegúrate	de	usar	un	diario	de	progreso,	establecer	KPIs,	realizar	revisiones	periódicas	y	aprender	a	analizar	datos	para	mantener	una	visión	clara	del	camino	hacia	tus	objetivos.Cómo	utilizar	la	retroalimentación	para	mejorarRecopila	retroalimentación	activamente	Recopila
retroalimentación	de	otros,	ya	sea	a	través	de	reuniones,	encuestas	o	comentarios	en	línea.	Asegúrate	de	ser	proactivo	y	no	esperar	que	los	demás	te	brinden	retroalimentación	espontáneamente.Analiza	la	retroalimentación	Analiza	la	retroalimentación	recopilada	para	identificar	patrones	y	tendencias.	Busca	temas	comunes,	problemas	recurrentes	y
oportunidades	de	mejora.Identifica	oportunidades	de	mejora	Identifica	oportunidades	de	mejora	en	tus	procesos,	habilidades	y	comportamientos.	Asegúrate	de	priorizar	las	áreas	que	necesitan	más	atención.Desarrolla	planes	de	acción	Desarrolla	planes	de	acción	para	implementar	los	cambios	identificados.	Establece	metas	claras	y	estrategias	para
mejorar	en	las	áreas	identificadas.Implementa	los	cambios	Implementa	los	cambios	y	ajusta	tus	procesos,	habilidades	y	comportamientos	según	sea	necesario.Monitorea	el	progreso	Monitorea	el	progreso	y	evalúa	el	impacto	de	los	cambios	implementados.	Asegúrate	de	ser	flexible	y	realizar	ajustes	según	sea	necesario.Cultiva	un	entorno	de
retroalimentación	Cultiva	un	entorno	que	apoye	la	retroalimentación	y	la	mejora	continua.	Comparte	tus	logros	y	desafíos	con	otros	y	busca	su	retroalimentación	constructiva.Aprende	a	recibir	retroalimentación	negativa	Aprende	a	recibir	retroalimentación	negativa	de	manera	constructiva.	No	te	ofendas	ni	te	sientas	aturdido	por	la	crítica,	sino	que
utilízala	como	oportunidad	para	mejorar.Ejemplo	Supongamos	que	deseas	mejorar	tu	comunicación	en	el	trabajo.	Recopila	retroalimentación	de	tus	colegas	sobre	tus	habilidades	de	comunicación	y	analiza	sus	comentarios	para	identificar	áreas	de	mejora.	Desarrolla	un	plan	de	acción	para	mejorar	en	esas	áreas	y	monitorea	su	progreso.Conclusión	La
retroalimentación	es	una	herramienta	poderosa	para	mejorar	en	el	trabajo	y	la	vida	personal.	Asegúrate	de	recopilar	retroalimentación	activamente,	analizarla,	identificar	oportunidades	de	mejora	y	implementar	cambios	para	mejorar	continuamente.Importancia	de	la	transparencia	en	la	mediciónTransparencia	en	la	medición	es	fundamental	La
transparencia	en	la	medición	es	fundamental	para	garantizar	que	los	indicadores	clave	sean	precisos	y	confiables.	Sin	transparencia,	puede	haber	dudas	sobre	la	forma	en	que	se	recopila	y	analiza	la	información.Asegura	la	confianza	La	transparencia	en	la	medición	asegura	la	confianza	de	los	stakeholders	en	el	proceso	de	medición.	Al	revelar	la
información	detrás	de	los	indicadores	clave,	demuestra	una	actitud	transparente	y	comprometida	con	la	precisión.Evita	malas	prácticas	La	transparencia	en	la	medición	también	evita	malas	prácticas	como	la	manipulación	o	el	sesgo	en	la	recopilación	y	análisis	de	datos.	Al	ser	transparente	sobre	los	métodos	utilizados,	se	garantiza	que	la	información
sea	precisa	y	confiable.Fomenta	la	participación	La	transparencia	en	la	medición	fomenta	la	participación	activa	de	todos	los	involucrados	en	el	proceso	de	medición.	Al	saber	cómo	se	recopila	y	analiza	la	información,	pueden	contribuir	a	mejorar	el	proceso	y	asegurar	que	los	indicadores	clave	sean	precisos.Ayuda	a	tomar	decisiones	informadas	La
transparencia	en	la	medición	ayuda	a	tomar	decisiones	informadas.	Al	tener	acceso	a	la	información	detrás	de	los	indicadores	clave,	se	puede	evaluar	con	facilidad	si	las	decisiones	están	basadas	en	datos	precisos	o	no.Ejemplo	Supongamos	que	deseas	medir	el	rendimiento	de	un	equipo.	La	transparencia	en	la	medición	garantiza	que	los	miembros	del
equipo	entiendan	cómo	se	calcula	su	rendimiento	y	puedan	contribuir	a	mejorar	su	desempeño.Conclusión	La	transparencia	en	la	medición	es	fundamental	para	garantizar	la	precisión	y	confianza	en	el	proceso	de	medición.	Al	ser	transparente	sobre	los	métodos	utilizados	y	proporcionar	acceso	a	la	información	detrás	de	los	indicadores	clave,	se
puede	asegurar	que	las	decisiones	sean	informadas	y	basadas	en	datos	precisos.Consejos	prácticos	para	implementar	KPI	en	el	trabajo	y	la	vida	personalDefine	objetivos	claros	Define	objetivos	claros	y	específicos	que	deseas	medir.	Esto	te	ayudará	a	crear	indicadores	clave	relevantes	y	a	enfocarte	en	lo	que	importa	más.Identifica	los	datos	existentes
Identifica	los	datos	existentes	que	ya	se	están	recopilando	y	analizando.	Esto	puede	ahorrar	tiempo	y	recursos,	y	permitirte	enfocarte	en	mejorar	la	calidad	de	los	datos.Comunica	con	tus	stakeholders	Comunica	con	tus	stakeholders	sobre	el	proceso	de	medición	y	cómo	se	utilizarán	los	indicadores	clave.	Esto	ayudará	a	mantener	la	transparencia	y
garantizar	que	todos	estén	alineados	con	los	objetivos.Prioriza	los	KPI	Prioriza	los	indicadores	clave	según	su	importancia	y	relevancia	para	tus	objetivos.	No	trates	de	medir	demasiadas	cosas	al	mismo	tiempo,	esto	puede	llevar	a	confusiones	y	distracciones.Asegura	la	consistencia	Asegura	la	consistencia	en	la	forma	en	que	se	recopila	y	analiza	la
información.	Esto	es	crucial	para	garantizar	la	precisión	y	confianza	en	los	datos.Monitorea	y	ajusta	Monitorea	el	progreso	regularmente	y	ajusta	tus	KPI	según	sea	necesario.	La	medición	no	es	un	proceso	estático,	y	debe	adaptarse	a	las	necesidades	cambiantes.Ejemplo	de	KPI	para	el	trabajo	Un	ejemplo	de	KPI	para	el	trabajo	podría	ser	"Tasa	de
satisfacción	del	cliente"	o	"Nivel	de	producción".	Estos	indicadores	clave	te	permiten	evaluar	el	desempeño	de	tu	equipo	y	tomar	decisiones	informadas.Ejemplo	de	KPI	para	la	vida	personal	Un	ejemplo	de	KPI	para	la	vida	personal	podría	ser	"Tasa	de	ejercicio	regular"	o	"Nivel	de	ahorro".	Estos	indicadores	clave	te	permiten	evaluar	tus	progresos
hacia	tus	objetivos	personales	y	tomar	decisiones	informadas.Convierte	datos	en	acciones	Convierte	los	datos	en	acciones.	En	lugar	de	solo	analizarlos,	utilízalos	para	tomar	decisiones	y	mejorar	tus	procesos.	Esto	es	fundamental	para	aprovechar	al	máximo	el	valor	de	la	medición.Aprende	a	analizar	datos	Aprende	a	analizar	datos	y	a	extrar
información	valiosa.	Esto	te	ayudará	a	tomar	decisiones	informadas	y	a	mejorar	tus	procesos.ConclusiónLa	medición	es	un	poderoso	herramienta	para	mejorar	La	medición	es	una	herramienta	poderosa	para	mejorar	el	desempeño	en	el	trabajo	y	la	vida	personal.	Al	utilizar	indicadores	clave,	puedes	evaluar	tus	progresos	hacia	tus	objetivos	y	tomar
decisiones	informadas.Aplícale	a	tu	vida	diaria	No	solo	se	aplica	a	los	ámbitos	laborales	o	empresariales,	sino	que	también	puede	ser	aplicada	en	la	vida	diaria.	Utiliza	indicadores	clave	para	medir	tus	progresos	hacia	tus	objetivos	personales	y	mejorar	tus	hábitos.No	te	dejes	llevar	por	la	intuición	No	te	dejes	llevar	solo	por	la	intuición	o	el	instinto.
Utiliza	datos	y	análisis	para	tomar	decisiones	informadas	y	mejorar	tus	procesos.Aprende	a	analizar	datos	Aprende	a	analizar	datos	y	a	extrar	información	valiosa.	Esto	te	ayudará	a	tomar	decisiones	informadas	y	a	mejorar	tus	procesos.No	dejes	de	medir,	mejora	No	te	rindas	en	la	medida	que	no	ves	resultados	inmediatos.	La	medición	es	un	proceso
que	requiere	tiempo	y	paciencia.	Asegúrate	de	ajustar	tus	indicadores	clave	según	sea	necesario	y	de	monitorear	tus	progresos	regularmente.La	medición	es	un	proceso	en	constante	evolución	La	medición	es	un	proceso	en	constante	evolución.	Aprende	a	adaptarte	a	los	cambios	y	ajusta	tus	indicadores	clave	según	sea	necesario.Recapitulando	La
medición	es	una	herramienta	poderosa	para	mejorar	el	desempeño	en	el	trabajo	y	la	vida	personal.	Al	utilizar	indicadores	clave,	puedes	evaluar	tus	progresos	hacia	tus	objetivos	y	tomar	decisiones	informadas.	No	te	dejes	llevar	solo	por	la	intuición	o	el	instinto.	Aprende	a	analizar	datos	y	ajusta	tus	indicadores	clave	según	sea	necesario.Comienza	a
medir	hoy	Comienza	a	medir	hoy	y	ve	cómo	puedes	mejorar	tus	procesos	y	alcanzar	tus	objetivos.	¡La	medición	es	una	herramienta	poderosa	que	está	a	tu	alcance!	Preguntado	por:	Dr.	Joel	Alcala	Tercero		|		Última	actualización:	17	de	marzo	de	2022Puntuación:	4.4/5	(51	valoraciones)	Muchos	de	nosotros	habremos	escuchado	esta	frase	del	físico
William	Thomson	Kelvin,	conocido	como	Lord	Kelvin	por	sus	aportes	a	la	física.¿Quién	dijo	todo	lo	que	se	puede	medir	se	puede	mejorar?En	el	siglo	XIX,	el	físico	y	matemático	Sir	William	Thomson,	Lord	Kelvin,	escribió	una	de	sus	citas	más	célebres:	“Lo	que	no	se	define	no	se	puede	medir.	Lo	que	no	se	mide,	no	se	puede	mejorar.	Lo	que	no	se	mejora,
se	degrada	siempre”.¿Quién	dijo	lo	que	no	se	mide	no	se	controla	y	lo	que	no	se	controla	no	se	mejora?Dicen	que	fue	el	físico	y	matemático	británico	William	Thomson	Kelvin	quien	dijo:	“Lo	que	no	se	define	no	se	puede	medir.	Lo	que	no	se	mide	no	se	puede	mejorar.	Lo	que	no	se	mejora,	se	degrada	siempre”.¿Que	quiso	decir	R	Kaplan	con	la
afirmación	si	no	puedes	medir	no	podrás	gerenciar?La	imposibilidad	de	gestionar	lo	que	no	tiene	medida	parte	de	un	razonamiento	básico:	Si	queremos	controlar	algo,	tenemos	que	medirlo.	No	hay	otra	opción.	Para	que	medir	tenga	sentido,	debe	hacerse	con	un	propósito	concreto.¿Qué	significa	lo	que	no	se	mide	no	se	controla?Peter	Drucker	decía
“lo	que	no	se	mide,	no	se	controla,	y	lo	que	no	se	controla,	no	se	puede	mejorar”.	Si	no	se	mide	lo	que	se	hace,	no	se	puede	controlar	y	si	no	se	puede	controlar,	no	se	puede	dirigir	y	si	no	se	puede	dirigir	no	se	puede	mejorar.31	preguntas	relacionadas	encontradasQuejarte	de	la	lluvia,	el	granizo	o	el	viento	es	absolutamente	estéril.	De	lo	que	se	trata
es	de	adaptarte	a	las	condiciones	externas.	Horarios	de	los	vuelos.	Cuando	un	avión	se	retrasa,	en	vez	de	enojarte	o	estresarte	puedes	leer	un	buen	libro,	escuchar	tu	música	favorita	o	realizar	llamadas	pendientes.Una	medición	es	comparar	la	cantidad	desconocida	que	queremos	determinar	y	una	cantidad	conocida	de	la	misma	magnitud,	que
elegimos	como	unidad.	Al	resultado	de	medir	se	le	denomina	medida.1.	adj.	Que	no	se	puede	o	es	difícil	de	medir	por	su	gran	extensión	o	tamaño	abismos	inmensurables.Magnitud	es	todo	aquello	que	se	puede	medir,	que	se	puede	representar	por	un	número	y	que	puede	ser	estudiado	en	las	ciencias	experimentales	(que	son	las	que	observan,	miden,
representan,	obtienen	leyes,	etc.).	La	bondad	de	un	hombre	no	se	puede	medir	y	jamás	la	Física	la	estudiará	la	bondad.El	amor	(un	buen	ejemplo	para	cuestionarse	lo	de	que:	“lo	que	no	se	puede	medir,	no	se	puede	mejorar”)	El	éxito	empresarial	(¿Enron?)	La	felicidad:	indicador	de	felicidad	de	países	o	de	empresas	(otra	vez:	¿lo	que	no	se	puede
medir,	no	se	puede	mejorar?)	Capacidad	de	liderazgo.«Lo	que	no	se	mide,	no	se	puede	mejorar».	Esta	frase,	atribuida	frecuentemente	a	Peter	Drucker,	pone	de	manifiesto	la	importancia	de	la	medición.	En	definitiva,	para	llevar	a	cabo	la	función	directiva	es	necesario	medir.	...Lord	Kelvin	destacó	por	sus	importantes	trabajos	en	el	campo	de	la
termodinámica	y	la	electricidad,	gracias	a	sus	profundos	conocimientos	de	análisis	matemático.	Es	uno	de	los	científicos	que	más	contribuyó	a	modernizar	la	física.	Es	especialmente	conocido	por	haber	desarrollado	la	escala	de	temperatura	Kelvin.Se	ha	hecho	célebre	en	el	ámbito	científico	por	su	famoso	aserto:	“Cuando	se	puede	medir	aquello	de	lo
que	se	habla	y	se	puede	expresar	en	números,	se	conoce	algo	del	tema;	pero	cuando	no	se	puede	medir,	cuando	no	se	puede	expresar	en	números,	el	conocimiento	es	pobre	e	insatisfactorio.Las	propiedades	intensivas,	son	propiedades	que	no	de-	penden	de	la	cantidad	de	materia	que	tomemos,	como	por	ejemplo	la	densidad	y	la	temperatura.Las
reglas	son	los	instrumentos	de	medición	más	populares....Para	medir	tiempo:Calendario.Cronómetro.Reloj	de	arena.Reloj.Reloj	atómico.Datación	radiométrica.Línea	del	tiempo.Así	podemos	medir	las	variables	meteorológicas,	la	distancia	entre	dos	puntos,	el	peso	de	un	determinado	objeto	o	sustancia,	el	volumen,	la	densidad,	los	grados	de	alcohol,	el
PH,	la	intensidad	del	sonido,	la	intensidad	de	luz,	la	concentración	de	gases	y	partículas,	etc..Del	latín	mensurabilis,	mensurable	es	aquello	que	se	puede	medir.	El	verbo	medir,	por	su	parte,	refiere	a	comparar	una	cantidad	con	su	unidad	correspondiente	para	saber	cuántas	veces	la	unidad	está	contenida	en	la	primera.adj.	Que	se	puede	medir	.	Un
dato	objetivamente	mensurable	.La	sustancialidad	hace	referencia	a	un	grupo	bastante	amplio	y	productivo	de	clientes,	con	hábitos	de	compra	parecidos,	por	lo	que	pertenecen	a	un	mismo	grupo	de	segmento	de	mercado,	el	cual	se	puede	considerar	como	algo	duradero	y	que	se	mantiene	en	el	tiempo.Para	entenderlo	de	otro	modo,	medir	es	seccionar
determinada	cantidad	en	partes	iguales	usando	otra	cantidad	que	sirva	de	referencia	para	compararla	y	contarla.	Por	ejemplo,	supón	que	queremos	saber	la	cantidad	de	agua	con	la	que	se	llena	una	piscina.	Para	ello	no	tenemos	más	que	un	balde	o	cubeta	y	una	fuente	de	agua.Éstas	son	tales	como:	la	masa,	la	longitud,	el	tiempo,	la	intensidad	de
corriente	eléctrica	y	la	intensidad	luminosa.Definición	de	medir:	Determinar	la	longitud,	volumen,	extensión,	o	capacidad	de	una	cosa	por	comparación	con	una	unidad	de	medida	establecida	que	es	utilizada	como	referencia,	usualmente	mediante	algún	instrumento	graduado	con	dicha	unidad.Esta	es	la	lista	que	más	resulta,	una	serie	de	cosas	que
puedes	controlar,	principalmente:Tu	comportamiento.Tus	acciones.Tu	actitud.Tus	ideas.Tu	reacción.Tus	emociones.Tus	pensamientos.Cómo	controlar	tu	vida:	El	miedo	al	qué	diránTrabaja	la	autoconsciencia.	...	Mejora	la	autoestima.Gestiona	la	excesiva	autoexigencia	o	perfeccionismo.Ajusta	tus	expectativas.Sustituye	tus	pensamientos	automáticos
por	otros	mas	realistas.Aprende	a	aceptar	las	críticas	negativas	y	también	a	equivocarte.Qué	cosas	SI	puedes	controlarLo	que	quieres	aprender.	...	Tu	gratitud	por	lo	que	tienes.	...	Lo	que	haces.	...	Quienes	te	rodean.	...	Lo	que	dices.	...	Lo	que	te	esfuerzas.	...	Como	tratas	a	los	demás.	...	Lo	que	piensas	y	crees.


