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EL RECORRIDO DE ESTE DOCUMENTO

De la mesa saturada
al gobierno propio.

Seis paradas. Las tres primeras describen lo que ocurre hoy en su empresa y lo que

cuesta. Las tres siguientes, qué hacemos y qué queda cuando nos vamos.

0 1 Elsintoma

Cadaexcepcion vuelveasumesay crecer solo anade carga.

02 Eldiagndstico

Cuatro cifras publicadas describen el punto de partida.

03 Elcoste

Lo quesepagacadaano pordepender deunasolacabeza.

04 Elmétodo

Q4: cuatro fases en seis meses, en este orden.

05 La prueba

Como secomprueba el avance, desde el mes cero.

06 Ladecision

Cuatro escalones. El primero dura sesenta segundos.

BUSINESSAVANCE.ES - Los enlaces en amarillo abren la seccion correspondiente de businessavance.es.
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01 - EL SINTOMA

Todo
acaba
ensu
MESEL

Cada excepcion, cada precio fuera de tarifa, cada
cliente enfadado y cada decision que nadie se atreve
a firmar terminan en el mismo sitio. No porque su
equipo no valga: porque nadie ha escrito hasta donde

puede llegar sin preguntar.

Crecer asi no arregla nada: solo reparte mas carga sobre la misma mesa.

LA COLA INVISIBLE

Mientras usted resuelve, el resto
espera.Unadecision que tardatres
dias en sumesano cuestatres dias:
cuestalos tres dias de todos los que
dependian de ella paraavanzar.

Enladireccion. Hay gente capaz, pero
nadie sabe hastadonde puede decidir
sin preguntar. Usted apruebalo que no
deberia estar mirando.

EL APRENDIZAJE QUE NO OCURRE

Cadavezqueresuelve algo que podria
resolverotro, ganaveinte minutosy
evitaque alguien aprendaahacerlo. El
ano que viene,lamisma pregunta
vuelve asu mesa.

Enlacaja. Se facturamasy el banco no
lo nota. Facturacion, rentabilidad y
liquidezresponden a preguntas
distintas y nadie las lee juntas.

EL TECHO DE LA AGENDA

Laempresacrece hastadonde llega
su calendario. Pasado ese punto,
facturar mas no mejora el negocio:
solo alargalajornaday sube el riesgo
de que algo se caiga.

En el equipo. Las reuniones terminan
bieny,al trimestre siguiente, cada area
havuelto asu costumbre. Falta
protocolo escritoy cadenciade
revision.

Ninguno de los tres se arregla con mas esfuerzo. Los tres se arreglan escribiendo quién decide qué, con qué criterioy

hasta qué importe — y sosteniéndolo con una cadencia que no dependa de que usted se acuerde.

DOSIER CORPORATIVO -
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@2 - EL DIAGNOSTICO

Estonoes

unaopinion nuestra.

Cuatro cifras publicadas describen el punto de partida de la mayoria de las empresas

familiares y pymes espanolas. Ninguna procede de nuestra cartera.

A

30%

Tiene protocolo escrito

Solo tres de cada diezempresas familiares
cuentan con un protocolo o constitucion familiar.

PwC - Empresas Familiares 2025

C

96%

NoveretornodesulA

Mas dela mitad delas direcciones generales no
registra beneficio financiero dela|A implantada.

PwC - Encuesta Global de CEOs

19%

Sabe resolver un conflicto

Menos dedos decadadiezdisponen deun
mecanismo acordado antes de que el conflicto
ocurra.

PwC - Empresas Familiares 2023

D

10-25%

Vale menos por depender de usted

Descuento queaplicaun comprador cuando el
negocio no funcionasin sudueno.

Pratt - Valoracidén de companias
privadas



03 - EL COSTE

0_2 5% Y no espera a que usted venda. Se aplica

todos los anos: en cada decision que
vuelve a su mesa, en cada semana que el

Eslo que descuentaun CompradOr equipo espera una firma, en cada margen
cuando el negocio no funciona sin su que se va en repeticiones que nadie
dueno. mide.

DONDE SE PAGA, AUNQUE NO VENDA NUNCA

ARITMETICA ILUSTRATIVA

01 En las decisiones que esperan Qué significa una vuelta de

Cada firma pendiente es margen que no entra esta ml]ItipIo
semanay trabajo que seacumula paralasiguiente.

Beneficio operativo de .000.000 €
02 En el precio referencia

Quien negociacon usted nota enseguidaquela

Mdltiplo de partida
respuesta dependedeunasolaagenda,y lo usa. . s

Valor de referencia .000.000 €
03 En el talento

Quien no decide, no crece. Y quien no crece, acaba Descuento por 900.000 €

) _ dependencia (15 %)
buscando unaempresadondesiledejen.

Valor ajustado .100.000 €

04 En el relevo

Lo queno estaescrito no sehereda:sevuelvea Cifras redondas para explicar el mecanismo. Nies
aprender, con el costey los errores dela primera una valoracion niuna promesa: el maltiplo y el
Vez. descuento se fijan caso a caso, y solo un tasador

puede determinarlos.

Fugas de sistema Fugas de erosion Cargas de gestion
Repeticiones, esperasy correcciones Criterio que seva con cada persona que Actividad que se paga solatodos los
que consumen recursos sin operar sale, porque nunca estuvo escrito. meses y no figura en ninguna partida
hacialos objetivos meta. contable.

Que la empresa no pueda funcionar sin usted no es un rasgo de caracter: es una partida del balance. Y es
la Gnica que se corrige por decision propia, sin depender del mercado, del sector ni de los tipos de interés.

En businessavance.es. Usa sus propios supuestosy muestra la
CALCULE SUS FUGAS SILENCIOSAS - )
formula completa.

DOSIER CORPORATIVO - BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSULTING 05
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LA RAIZ

Nadacambia
enlaempresa
hasta que cambia
lamirada

de quien decide.

Las palabras criticas de sucompania —
urgente, rentable, cerrado, cliente bueno—
significan cosas distintas para cada persona.
Y cada significado activa una decision
diferente.

Por eso no empezamos por los nimeros. Empezamos por lo k

que su empresa hace todos los dias y no tiene escrito.



LA PROMESA

Unaempresa
quecrece
GON CIEo),
ganamargen
y decide sola.

Cuando el criterio con el que se decide esta escrito y en uso, pasan
tres cosas a la vez: el equipo resuelve sin consultarlo todo, el
margen deja de escaparsey la empresa vale por si misma.

ENTRADA RECORRIDO GARANTIA

Diagndstico Seismeses Condiciéon de parada
Alcancey precio cerrados. Cuatro fases, consalida al Si una fase no entrega lo
Tres a cuatro semanas. final de cada una. comprometido, sedetiene

ahi.



04 - EL METODO

Q4. Cuatrofases
enseismeses.
EN esie oraen:

Cada fase levanta una capa distinta de la compania —el gobierno, las personas, los
equipos y el crecimiento— y ninguna se sostiene sin la anterior.

01 02 03 04

Reconstruir Despertar Re-Evolucion Trascender
GOBIERNO Y GESTION PERSONAS EQUIPOS AUTONOMIA
MESES 1-2 MES 3 MESES 4-5 MES 6

Presencial cada quince dias los tres primeros meses; mensual del cuarto al

sexto. A partir del mes siete, la continuidad es opcional: mantenimiento VER EL METODO -

acordado, nunca prérroga automatica.

DOSIER CORPORATIVO - BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSULTING (0]}
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04 - EL METODO - FASES 01 Y 02

Primero el sistema.
Después, las personas.

Meses 1 y 2 - quincenal
Reconstruir

El sistemadegobiernoy de gestion que activa el maximo potencial delacompania. Se ordenatodo lo quedecidey lo

que ejecuta, desdela estrategia dela propiedad hasta el detalle del servicio que su cliente recibe cada dia. Nada queda
al criterio de lamemoria.

Mes 3 - quincenal

02

Despertar

Abrir las capacidades que ya existen dentro de cada persona dela empresa. Se trabaja con lo que la neurociencia sabe
sobreatencion, habito y toma de decisiones, para que el criterio seinstale desde dentro en lugar deimponerse desde
arriba.



04 - EL METODO - FASES 03 Y 04

Despues, los equipos.
Alfinal, laautonomia.

Meses 4 y 5 - mensual
Re-Evolucion

Entrenamiento de equipos de alto desempeno. Seaplicala ciencia que hay detras del deportedeélitey dela
psicologiasocial parallevara cada equipo a sumaximo rendimiento con el minimo esfuerzo, que es la nica forma de
que el rendimiento dure.

SALIDA - EQUIPOS OPERANDO POR SIf MISMOS
Mes 6 - cierre y transferencia
Trascender

Sistemas autonomos de crecimiento continuo: la empresa se construye a si misma. El ritmo deja de depender de
quien lo empujabay lacompania sigue mejorando cuando nosotros ya no estamos en la sala.

SALIDA - CRECIMIENTO QUE SE SOSTIENE SOLO

DOSIER CORPORATIVO - BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSULTING
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LOS INSTRUMENTOS

Seis. Ninguno
sevende suelto
pegcataloges

El diagnostico decide cuales entrany en qué orden. Si su empresa no tiene ese

bloqueo, ese instrumento no se activa.

S1

The Clarity Code

Diagnostico delos procedimientos que su

empresa aplicacadadiay no tieneescritos. Lo que
viveen el airesebajaatierra,y con ello desaparece

el error recurrente.

53

Fugas Silenciosas

Fugas desistema, de erosion y cargas de gestion
que consumen recursos sin operar hacialos
objetivos meta delacompania.

55

Sistema Operativo Humano + IA

Actualizacion delos procedimientos operativos
paraalinear el buen hacer desugentecon los
modelos tecnologicos actuales.

DOSIER CORPORATIVO -

BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSU

LTING

S2

Finanzas Invisibles

Lo queesconden los nimeros. Aqui los nimeros
son el instrumento, no el objeto: a través deellos
seobservan los procedimientos y las personas
quelos sostienen.

S4

Sistemas Globales

Lacompania selee como un sistema completo:
sincronizacion entre areas, efecto sobrela
rentabilidad y acciones que sostienen el cambio.

S6

GMDC

Objetivos por companiay departamento, con la
cadenciadedecision quelos mantienevivosy los
convierteen gobierno propio.

11



INTELIGENCIA ARTIFICIAL

LalArinde sobre
un flujo actualizado,
no sobre el de siempre.

Una empresa funciona como un equipo informatico: nadie instala una aplicacion nueva sobre un

sistema operativo obsoleto y espera rendimiento. A los noventa dias hay nimero o se para.

01 02

Actualizar Evaluar
Como setrabaja hoy, paso a paso, con Quémejoraal ordenarlo, cuanto y para
responsabley punto derevision. quién.Conlos supuestos a la vista.

Autorizar - contrastar-documentar - supervisar. Las cuatro reglas que dejamos

escritas antes de que un sistema entre enla operacion.

03
Implantar

La herramienta entra sobre el flujo ya
ordenado, condatos autorizados y
validador humano.

REGLAS DE USO DE LA IA -



https://businessavance.es/#gobierno

05 - LA PRUEBA

Como se comprueba
el avance.

No publicamos un caso sin cifra, linea base y firma AUTONOMIA

de quien lo sostiene: sin eso no es un caso, es un

folleto. Lo que si publicamos es como se mide, y se AORTERNE LIQUIDEZ

mide desde antes de empezar.

La figura de al lado es la lectura de una empresa en

el mes cero. El lado corto manda: ahi empieza el

trabajo.

CRITERIO COORDINACION

DELEGACION

HAGA SU LECTURA EN 60 SEGUNDOS -~

MES ©

MIEISERS)

MESES 4-6

DOSIER CORPORATIVO -

Lecturade los siete indicadores antes de tocar nada: autonomia, liquidez, coordinacion,
descentralizacion, mentalidad sistémica, gobierno y madurez del criterio escrito.

Se contrasta qué se mantiene por habito y qué hacambiado en comportamiento observable:
delegacion, coordinacion y coherencia.No enintencion.

Elactay el ritmo de la GMDC hacen visible lo acordado: o que avanza,lo que se bloqueay quién lo

sostiene cuando yano estamos.

BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSULTING 13
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QUIEN HAY DETRAS

Quiense sienta
consudireccion
haldiggidelaintess

Tres socios, tres oficios distintos y una misma forma de trabajar. En cada

intervencion entra quien tiene que entrar, y siempre responde uno de los tres.

Valerio Garcia Pérez
CEO - EMPRESA FAMILIAR Y
GOBIERNO

Mentor ejecutivo, consultor estratégico
y autor, especializado enempresa
familiar, profesionalizaciony
transformacion empresarial. Fundador
de Familias Empresarias y creador de
The Clarity Codey del recorrido Q4:
metodologias propias de diagnostico e
intervencion que convierten problemas
complejos endecisiones claras y
resultados medibles. Acompana a
empresarios y equipos directivos en
crecimiento, rentabilidad,
reorganizacion, sucesiony
construcciondelegado,conuna
convicciondefondo:laempresadebe
generar patrimonio y funcionar mas alla
de quienes la fundaron.

Juan Carlos Castro
Cuadrado

SO0CIO LIDERAZGO Y ALTO
RENDIMIENTO

Speaker internacional,autor bestsellery
experto en neurociencia aplicada,
liderazgo, gestiondel cambioy
comunicacion estratégica. Combina
formaciony experiencia directiva con
una alta capacidad para comprender
como piensan, decideny actlanlas
personas dentro delas organizaciones.
Suaportacion conecta estrategia
empresarial y factor humano:ayuda a
empresarios y directivos a comprender
Sus propios patrones de decision,
liderar con mayorimpacto, comunicar
conclaridady gestionar la
transformacion de forma consciente.

Tres trayectorias —gobierno y sistemas, liderazgo y alto rendimiento, finanzas y

economia— aplicadas a un mismo método de trabajo.

DOSIER CORPORATIVO -

BUSINESS AVANCE

NTERNATIONAL

CONSULTING

Jesus Hernandez Ayala

SOCIQ - AREA FINANCIERA Y
ECONOMICA

Economista colegiado enla Regionde
Murciay empresario,conmas de veinte
anos convirtiendo nimeros opacos en
decisiones que undueno de negocio
puede tomar. De asesor a gestor de una
firma detreinta profesionales: ha
dirigido, escalado y respondido por una
cuenta deresultados. Es la pata que
garantiza quelo que seimplanta se
traduzca endinero real,no solo en
buenas ideas. Creador del Método
Unico D.LN.E.RO.™y autorde «;Donde
estamidinero?».

CONOCER AL EQUIPO =~

14
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ESCUELA

Formamos aquien

despueés entra

en las empresas.

La Escuela de Integracion Ejecutiva forma al profesional que coordina consultoria

empresarial, coaching ejecutivo y criterio mentor segln la necesidad del encargo,
trabajando con el modelo Q4 - The Clarity Code.

01

Formacion

Criterio profesional que se
aprendey se demuestra, del
primer contacto conel cliente
al cierre.

Y para su equipo,

02

Transferencia

Casos,laboratoriosy
practica supervisada que
conectanaulay empresa.

03

Continuidad

Unared profesional para
compartir aprendizajey
acceder a proyectos.

cuatro programas cerrados en contenido

y abiertos en caso.

P1 GMDC: objetivos y cadencia

P2

Qué aprueba, qué frena y qué delega la direccion.

P3 Sistema Operativo Humano + IA

P4

Poner al dia el flujo antes de incorporar tecnologia.

VER LOS PROGRAMAS -

Finanzas Invisibles

Donde se gana, donde se pierde y qué efecto tiene en
la caja.

Referentes internos

Formacion de formadores: sostener el protocolo sin
nosotros.
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@6 - LA DECISION

Empiece porsaber
que tiene. No por
contratar seis meses.

Cuatro escalones. Cada uno decide si hay siguiente, y cada uno entrega

algo que se queda en suempresa aunque no lo haya.

01

Lectura deindicadores

Su figuraen seis indicadores y las dos preguntas que conviene llevar al proximo
comité.

60 SEGUNDOS

02

Diagnéstico de Claridad

Entrevistas individuales, contraste de interpretacionesy lectura financiera. El
documento es suyo aunque después no hagamos nada mas.

3-4 SEMANAS -
PRECIO CERRADO

03

Recorrido Q4

Cuatro fases en seis meses, con alcance e importe definidos antes de empezar.

SEIS MESES

04

EMPEZAR POR EL ESCALON 01 - SOLICITAR EL DIAGNOSTICO

Continuidad

Mantenimiento acordado del gobierno instalado o formacion de referentes
internos.

DOSIER CORPORATIVO - BUSINESS AVANCE INTERNATIONAL CONSULTING
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7\\ Business Avance

INTERNATIONAL CONSULTING

Unahoracon un socio,
sin costey sin ]
propuesiacomercialk

Salimos con tres cosas: una lectura preliminar de sus indicadores,
las dos prioridades que atacariamos primero y una respuesta
honesta sobre si hay proyecto. Si no lo hay, se lo decimos en esa

hora.

RESERVAR LA CONVERSACION - ESCRIBIR UN CORREO

e
OFICINAS CORR H“x 3
Murcia - Madrid - Cartagena servicios@ businessavance.es
C/ Fernandez Ardavin, 6 - 6° akompanogroup.es Espana e Hispanoamérica
30001 Murcia
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