JUAN HOJITA

Sistema operativo de tu PYME

Las 5 guias que ponen tu negocio bajo control: costos, indicadores,

inventario, procesos y calidad —en un solo paquete.

Este paquete redne las cinco guias del sistema operativo de tu negocio. Tu diagnéstico mostré oportunidad de

mejora en varias areas a la vez —y estdn conectadas: arreglarlas como sistema es lo que de verdad transforma

el negocio.
¢ Los 5 sistemas
1 Costos y Margen
Tu costo real, tu margen, el punto de equilibrio e impuestos (ITBIS/ISR).
2 Indicadores y Metas
Pocos nimeros clave, revisados cada semana, para decidir con datos.
3 Control de Inventario
Saber qué tienes, qué rota y cudndo reordenar.
4 Procesos y SOPs
Documentar lo critico para operar sin depender de tu memoria.
5 Autoevaluacion ISO 9001
Medir tu operacién contra el estdndar y cerrar brechas.
¢ Como usar este paquete

No con todas a la vez. Empieza por el drea donde tu diagndstico marcé mds brechas y trabaja una guia a

la vez: Iéela, imprime sus plantillas, Ilénalas y completa su checklist antes de pasar a la siguiente.

ORDEN SUGERIDO

Costos y Margen primero (claridad de dinero), luego Indicadores (para medir), después Inventario y
Procesos (para ordenar la operacién), y por Gltimo la Autoevaluacién ISO 9001 (para verificar el
conjunto).
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JUAN HOJITA

Costos y Margen

Deja de poner precios “a 0jo”. En esta guia calculas tu costo real, tu
margen verdadero y a partir de cuantas ventas empiezas a ganar —con
plantillas para llenar hoy mismo.

La mayoria de los negocios pequefios ponen precio copiando a la competencia o sumando “un porcentaje”
encima del costo del insumo. El problema: casi nunca incluyen los costos que no se ven (renta, servicios,

comisiones, tu tiempo), y terminan vendiendo mucho para ganar poco. Esta guia lo arregla en cuatro pasos.

1. Tu costo unitario completo

Cuanto te cuesta de verdad entregar UNA unidad de tu producto o servicio.

Hay dos tipos de costo y casi todos olvidan el sequndo:

* Costos directos: lo que cambia con cada unidad — materia prima, empaque, comisién de venta, flete.

* Costos indirectos: lo que pagas aunque no vendas —renta, luz, agua, internet, sueldos fijos, tu propio
tiempo. Se reparten entre las unidades que vendes al mes.

LA REGLA QUE CASI NADIE APLICA

Costo indirecto por unidad = total de gastos fijos del mes + unidades que vendes en el mes. Si vendes
200 unidades y tus fijos son RDS 60,000, cada unidad carga RDS 300 antes de tocar la materia prima.

Un ejemplo con nimeros

Digamos que vendes bizcochos. La harina, los huevos y el empaque de un bizcocho te cuestan RD$ 250
— ese es tu costo directo. Ademds, tu renta, luz, internet y tu propio tiempo suman RD$ 90,000 al mes, y
en un mes normal vendes 300 bizcochos. Reparte esos fijos entre las unidades: 90,000 + 300 = RD$
300 de costo indirecto por bizcocho.

Entonces tu costo real por bizcocho no es RDS 250: es RD$ 550. Si lo vendias a RDS 500 “porque la
competencia cobra eso”, perdias RDS 50 en cada venta sin darte cuenta — y mientras mds vendias, mas
perdias. Ese es justamente el error que esta guia te ayuda a cerrar.

El orden importa: primero calculas tu nimero real por unidad, y solo entonces decides el precio. Ponerlo
al revés —precio primero, costo después— es como manejar mirando por el retrovisor.

Para hacerlo con tus propios nimeros, usa la plantilla de la pdgina siguiente. LIénala una vez con calma;

después actualizarla cada mes toma cinco minutos.
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Plantilla — Costo de una unidad

CONCEPTO TIPO MONTO (RDS)
Materia prima / insumos Directo

Empaque Directo

Comisién / flete por venta Directo

Renta + unidades del mes Indirecto

Servicios (luz, agua, internet) + unidades Indirecto

Sueldos fijos + unidades Indirecto

Tu tiempo + unidades Indirecto

COSTO TOTAL POR UNIDAD

Imprime esta hoja y lIénala con lapiz. Si un dato no lo sabes exacto, estima por lo alto: es preferible cobrar de mas que descubrir

que perdias dinero.

2. Tu margen real

Cudnto te queda de cada venta, de verdad.

Aqui vive la confusién mds cara. “Le gano un 40%” puede significar dos cosas muy distintas:
Margen sobre el precio = (Precio - Costo) + Precio x 100

Ejemplo: costo RDS 700, precio RD$ 1,000 = margen = (1000-700)/1000 = 30%. No 43%. Muchos calculan sobre el
costo y creen que ganan mds de lo que ganan.

0JO CON ESTO

Marcar “x2 el costo” no es 100% de margen: es 50% de margen sobre el precio. Decide siempre el
margen sobre el precio de venta, que es lo que realmente te queda.

Plantilla — Margen por producto

PRODUCTO COSTO (RDS$) PRECIO (RD$) MARGEN %

Margen % = (Precio — Costo) + Precio x 100. Marca en rojo los que estén por debajo de tu minimo aceptable.
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3. No olvides los impuestos

El precio que cobras y la ganancia que te queda no son lo mismo: si estds formalizado, dos impuestos cambian

tus ndmeros.

ITBIS (18%)

El precio que paga tu cliente incluye el 18% de ITBIS, pero ese 18% no es tuyo: lo cobras y se lo entregas
a la DGII. Calcula tu margen sobre el precio sin ITBIS (el precio neto), no sobre lo que el cliente paga. El
error cldsico es contar el ITBIS como ingreso y creer que ganas mas de lo que ganas.

TRUCO RAPIDO

Para sacar el precio neto de un precio con ITBIS incluido, dividelo entre 1.18. Si vendes a RDS 1,180 con
ITBIS, tu ingreso real es RDS$ 1,000 — los RDS 180 son de la DGII, no tuyos. El margen se calcula sobre
esos RDS 1,000.

Del lado de los costos pasa lo contrario a tu favor: cuando compras insumos formalmente, el ITBIS que
pagas se puede acreditar, asi que tu costo real de insumo suele ser sin el ITBIS. Usa ese neto en la
plantilla de costos del paso 1.

ISR (impuesto sobre la renta)

Tu ganancia también paga ISR. Trdtalo como un socio silencioso que cobra sobre lo que ganas (no sobre
lo que vendes): aparta un porcentaje de tu margen cada mes y qudrdalo aparte. Asi la declaracién no te
toma por sorpresa ni te descuadra el flujo de caja.

4 . Tu punto de equilibrio

A partir de cudntas ventas dejas de perder y empiezas a ganar.

Es el nimero mds tranquilizador que puedes tener: cuantas unidades necesitas vender al mes solo para
cubrir tus gastos fijos. Debajo de ese nimero, pierdes; encima, ganas.

Punto de equilibrio (unidades) = Gastos fijos del mes + (Precio - Costo
directo por unidad)

Ejemplo: fijos RD$ 60,000; precio RDS 1,000; costo directo RDS 400 = margen de contribucién RDS 600 por unidad
- 60,000 + 600 =100 unidades al mes para no perder. La unidad 101 en adelante ya es ganancia.
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Plantilla — Punto de equilibrio

DATO VALOR (RDS$S / UNIDADES)

Gastos fijos del mes

Precio de venta por unidad

Costo directo por unidad

Margen de contribucién (precio — costo directo)

Punto de equilibrio (fijos + contribucién)

5. Cuando y como subir precios

Si tus insumos subieron y td no, tu margen se estad encogiendo en silencio. Revisa precios al menos cada
3 meses. Senales de que ya toca subir:

* El costo de tu insumo principal subié y no ajustaste.
« Tu margen sobre el precio bajé de tu minimo aceptable.

* Llevas mas de 6 meses con el mismo precio en un entorno de inflacién.

COMO SUBIR SIN PERDER CLIENTES

Sube en pasos pequefos y anunciados con tiempo; sube primero los productos donde eres mds fuerte o
dificil de reemplazar; y acompana el ajuste con una mejora visible (empaque, servicio, rapidez). El cliente
acepta pagar mds cuando percibe mas.

¢ Checklist — antes de fijar tu proximo precio

[J cCalculé el costo total por unidad, incluyendo indirectos y mi tiempo.

[J sé mimargen real sobre el precio (no sobre el costo).

[J calculo el margen sobre el precio sin ITBIS y aparto un porcentaje para el ISR.
[J Defini mi margen minimo aceptable por producto.

[CJ Conozco mi punto de equilibrio del mes.

[J Tengo fecha para revisar precios cada 3 meses.

SIGUIENTE PASO

Cuando tengas estas cuatro hojas Ilenas, ya no pones precios a ojo: los pones con nimeros. Si quieres
automatizar el célculo mes a mes, la herramienta web Calculadora de precios en juanhojita.com hace
estas cuentas por ti.
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JUAN HOJITA

Indicadores y Metas

Deja de manejar tu negocio por corazonada. Elige pocos nimeros,
revisalos cada semana y toma decisiones con datos — con plantillas
para tu tablero y tus metas.

La mayoria de los duefios de negocio saben cdmo van “mdas o menos”, pero no con un nimero exacto. El
problema de manejar por sensacién es que los problemas se ven tarde, cuando ya costaron. Esta quia te arma
un tablero simple de pocos nimeros y el habito de revisarlos.

1. Los pocos niumeros que si importan

No midas todo. Mide poco, pero miralo sequido.

El error cldsico es querer medir veinte cosas y terminar sin mirar ninguna. Elige un nimero por area que
de verdad mueva tu negocio. Para la mayoria de las PYMEs, estos cinco bastan para empezar:

* Ventas de la semana — jsubieron o bajaron vs. la semana pasada?
* Margen promedio — ;cuanto te queda de verdad de lo que vendes?
 Cuentas por cobrar — ;cudnto te deben y desde cudndo?

* Efectivo disponible — ;con cudnto cuentas hoy?

» Entregas o servicios a tiempo — ;estds cumpliendo?

REGLA DE ORO

Un indicador que no vas a mirar cada semana no sirve. Es mejor tener 5 nimeros que revisas
religiosamente que 20 en una hoja que nadie abre.

Plantilla — Tu tablero semanal
INDICADOR META ESTA SEMANA SEMANA PASADA AV

Ventas

Margen promedio
Cuentas por cobrar
Efectivo disponible

Entregas a tiempo

Imprime una hoja por semana o cépiala en un cuaderno. Lo importante no es la herramienta, es la constancia.
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2. Como definir una meta que si sirve

“Vender mas” no es una meta, es un deseo. Una meta Gtil tiene ndmero y fecha: “Vender RD$ 300,000
este mes” o “Bajar las cuentas por cobrar a menos de RD$ 50,000 en 60 dias”. Con nimero y fecha
sabes, sin discutir, si la cumpliste.

Meta Gtil = qué (nUmero) + para cudndo (fecha) + cémo la mides

Plantilla — Metas del trimestre

META (NUMERO + FECHA) ¢COMO LA MIDO? RESPONSABLE

3. Larevision semanal de 15 minutos

Los nimeros solo sirven si los miras. Aparta 15 minutos fijos cada semana —mismo dia, misma hora— para
Ilenar tu tablero y hacerte tres preguntas:

1. ;Qué ndmero se movid y por qué?
2. ¢;Qué estd lejos de su meta y qué voy a hacer esta semana?

3. ¢;Qué decisién tomo hoy con esta informacién?

EL HABITO IMPORTA MAS QUE LA HERRAMIENTA

Ponlo en tu calendario como una cita contigo mismo. Quince minutos el lunes valen mds que un reporte
perfecto que llega el dia 20.

4 . Decidir con datos, no con corazonada

El objetivo final no es tener ndmeros bonitos: es decidir mejor. Cuando un cliente pide descuento, mira tu
margen antes de decir que si. Cuando piensas contratar, mira tus ventas y tu efectivo. Cuando un
producto “se siente” que vende, confirmalo con el nimero — muchas veces el que mds mueve no es el que
mas deja.

Un buen hébito es hacerte, ante cada decisién importante, una sola prequnta: “;qué nimero me dice
esto?”. Sino lo tienes, ahi descubres qué te falta medir. Con el tiempo tus corazonadas mejoran, porque
estan entrenadas con datos reales y no con impresiones sueltas.

CUIDADO CON LAS METRICAS DE VANIDAD

Sequidores, “me gusta” o cantidad de visitas se ven bien pero rara vez pagan las cuentas. Prioriza los
ndmeros que se conectan con dinero: ventas, margen, cobros y efectivo. Lo demds es ruido bonito.
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¢ Checklist — tu sistema de indicadores
[J Elegi méximo 5 ndmeros clave, uno por area.

Tengo una plantilla o cuaderno para el tablero semanal.
Cada meta tiene ndmero y fecha.

Aparté 15 minutos fijos a la semana para revisar.

0000

La ultima decisién importante la tomé mirando un nimero, no una corazonada.
SIGUIENTE PASO

Cuando tu tablero ya sea un habito, conéctalo con tus costos y tu inventario: los nimeros cuentan la

historia completa cuando se miran juntos.
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JUAN HOJITA

Control de Inventario

Deja de perder ventas por faltantes y dinero por mercancia dormida.
Aprende a saber qué tienes, qué rota y cudando reordenar — sin contar a
mano cada vez.

El inventario mal controlado te cuesta por los dos lados: pierdes ventas cuando falta lo que el cliente busca, y
tienes capital congelado en mercancia que no se mueve. Esta quia te da un sistema simple para saber, sin
adivinar, qué tienes y cuando reponer.

1. Conteo inicial y registro vivo

No puedes controlar lo que no has contado una vez.

Empieza con un conteo fisico completo de tu producto principal. A partir de ahi, la regla es simple: cada
vez que algo entra o sale, se anota. Un registro vivo (en cuaderno, Excel o app) que se actualiza en el
momento vale mds que un sistema caro que nadie llena.

EL ERROR QUE DESCUADRA TODO

Anotar “después”. Si vendes tres unidades y lo apuntas al final del dia, ya perdiste la cuenta. La regla es:
se mueve, se anota —en el momento.

Plantilla — Registro de movimientos

FECHA PRODUCTO ENTRA SALE SALDO

2. Stock minimo y punto de reorden

Para no quedarte sin producto justo cuando mds lo venden, define un stock minimo: el nivel que, al
tocarlo, dispara una orden de compra. Se calcula con lo que vendes mientras esperas al suplidor.

Punto de reorden = (venta diaria promedio x dias que tarda el suplidor) +
colchén de seguridad

Ejemplo: vendes 10 unidades al dia, el suplidor tarda 5 dias, y quieres un colchén de 20 - punto de reorden = (10 x
5) + 20 = 70 unidades. Al bajar de 70, ordenas.
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Plantilla — Puntos de reorden

PRODUCTO VENTA DIARIA DiAS DE SUPLIDOR COLCHON PUNTO DE REORDEN

3. Qué rota y qué esta dormido
No todos tus productos merecen la misma atencién. Clasificalos en tres grupos segin cuanto mueven:
* A—Los que mueven el negocio: pocos productos, la mayoria de tus ventas. Nunca deben faltar.

* B — Los del medio: venta constante pero moderada. Vigilalos sin obsesidn.

* C — Los dormidos: mucho tiempo sin venderse. Ahi tienes capital congelado.

CAPITAL DORMIDO

Cada producto que lleva meses sin venderse es dinero tuyo atrapado en un estante. Identificalos y
decide: promocidn, descuento, o dejar de reponer. Ese efectivo rinde mas en otra parte.

4. Conteo ciclico: no cierres para contar

Cerrar el negocio un dia para hacer inventario completo es costoso e incémodo. En su lugar, usa conteo
ciclico: cuenta un pedazo del inventario cada semana (por ejemplo, todos los productos “A” cada lunes)
de modo que en el mes cuentas todo, sin parar la operacién. Cuando el conteo fisico no cuadra con tu
registro, investiga: ahi se esconden mermas, robos o errores de anotacion.

¢ Checklist — tu control de inventario

Hice un conteo fisico inicial de mis productos principales.

Tengo un registro que se actualiza con cada entrada y salida.
Defini punto de reorden para mis productos que no pueden faltar.
Clasifiqué mis productos en A, By C.

Identifiqué el capital dormido y tengo un plan para moverlo.

000000

Uso conteo ciclico en vez de cerrar para contar.
SIGUIENTE PASO

Un inventario bajo control alimenta tus nimeros: la rotacién y el capital dormido son de los indicadores
mas reveladores de la salud de tu negocio.
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JUAN HOJITA

Procesos y SOPs

Si el negocio depende de tu memoria, no tienes un negocio: tienes un
empleo que no puedes dejar. Aprende a documentar tus procesos clave
para que operen sin ti.

La prueba es simple: si te ausentas una semana sin avisar, ¢el negocio sigue funcionando? Si la respuesta es
no, todo vive en tu cabeza —y eso te ata. Documentar tus procesos no es burocracia: es lo que te permite
delegar, crecer y descansar. Esta guia te ensefia a hacerlo sin complicarte.

1. Empieza por los 3 procesos criticos

No documentes todo. Documenta primero lo que mds duele si sale mal.

Querer escribir cada proceso a la vez es la forma mds segura de no escribir ninguno. Elige los tres
procesos que, si fallan, mas te cuestan: normalmente cdmo se atiende un pedido, cémo se cobra, o
cémo se entrega. Empieza por esos.

Plantilla — Mapa de procesos criticos

PROCESO (QUE PASA SI FALLA? ¢QUIEN LO HACE HOY? PRIORIDAD

2. Como escribir un SOP que cualquiera pueda sequir

Un SOP (procedimiento operativo estdndar) es una receta: pasos numerados, en orden, tan claros que
alguien nuevo los sigue sin que td expliques. La prueba: si un empleado nuevo no puede hacer la tarea
solo con el documento, el SOP no esta listo.

UN BUEN SOP TIENE

Un titulo claro, quién es responsable, cudndo se hace, los pasos numerados (uno por accién), y qué hacer
si algo sale mal. Nada de pdrrafos largos: pasos cortos y directos.

El secreto: un paso, una accion

El error mds comun es escribir “pasos” que en realidad son varios juntos. El nuevo se pierde justo ahi.
Compara:

» Mal: “Preparar el pedido y despacharlo.” — ;Qué incluye preparar? {Cémo se despacha? Deja
demasiado a la interpretacién.
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* Bien: “1) Verifica el pedido contra la orden. 2) Empaca cada articulo. 3) Pega la etiqueta de envio. 4)

Registra la salida en el sistema.” — nadie tiene que adivinar.

Escribe como si le explicaras a alguien que nunca ha hecho la tarea. Empieza cada paso con un verbo de
accion (verifica, empaca, registra) y evita palabras vagas como “manejar” o “encargarse de”. Y si un paso
depende de una decisidn, déjala explicita: “si el cliente ya pagé, haz X; si no, haz Y”. Un SOP no debe

dejar preguntas abiertas.

Plantilla—Un SOP

CAMPO CONTENIDO

Nombre del proceso
Responsable
Cudndo se hace
Paso 1

Paso 2

Paso 3

Si algo sale mal...

3. Quién hace qué: la matriz RACI simple
Muchos problemas no son de proceso sino de responsabilidad: “pensé que lo hacias tu”. Una matriz RACI
deja claro, para cada tarea critica, quién hace, quién aprueba y a quién se informa. Los tres roles son
simples:

* Hace: la persona que ejecuta la tarea. Idealmente una sola, para que nunca quede en el aire.

» Aprueba: quien da el visto bueno o toma la decisién final. Casi siempre una sola persona.

- Se informa: a quién hay que avisarle el resultado, aunque no participe en la ejecucién.

No hace falta complicarlo con mds letras ni matrices enormes: para una PYME, saber quién hace, quién
apruebay a quién se informa cubre el 90% de los enredos de responsabilidad.

LOS DOS ERRORES TiPICOS

Que nadie tenga el rol de “hace” (la tarea queda huérfana y no se hace) o que demasiados tengan
“aprueba” (todo se traba esperando firmas). Cada tarea necesita exactamente un responsable de hacerla

y, cuando aplique, uno solo de aprobarla.
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Plantilla — Responsabilidades (RACI simple)

TAREA CRITICA HACE APRUEBA SE INFORMA A

4. Que sobreviva sin ti —y se mantenga vivo

Un SOP guardado en una gaveta que nadie actualiza es un documento muerto. Para que sirva: gudrdalo
donde el equipo lo vea, revisalo cuando el proceso cambie, y haz la prueba de la semana fuera — deja
que alguien opere solo con los documentos y anota dénde se traba. Ahi estd lo que falta pulir.

La documentacién no es un proyecto que se termina; es una prdctica que se mantiene. Cada vez que
cambies cémo se hace algo, actualiza el SOP el mismo dia —si no, en un mes el papel dice unacosay la
realidad otra, y el equipo deja de confiar en él.

LA SENAL DE QUE LO LOGRASTE

Cuando puedas tomarte una semana libre y volver sin encontrar el negocio en llamas, tienes un sistema
—no un empleo disfrazado de negocio. Ese es el objetivo real de documentar.

¢ Checklist — tus procesos documentados
[J Identifiqué mis 3 procesos més criticos.

Escribi al menos un SOP con pasos numerados.

Un empleado podria sequir el SOP sin que yo explique.

Tengo clara la responsabilidad de cada tarea critica (RACI).

0000

Los documentos estdn donde el equipo los ve y se actualizan.
SIGUIENTE PASO

Con tus procesos por escrito ya puedes verificar su calidad de forma estructurada — ese es el salto hacia
un estdndar como ISO 9001.
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JUAN HOJITA

Autoevaluacion ISO 9001

Descubre dénde estd tu operacidn frente al estandar de calidad mas
reconocido del mundo — sin contratar un consultor todavia. Una
autoevaluacién por brechas para saber qué te falta.

ISO 9001 suena a algo de empresas grandes, pero en el fondo es sentido comun organizado: entender a tu
cliente, tener procesos claros, medir, y mejorar cuando algo falla. Esta quia te ayuda a hacer un gap analysis —
comparar dénde estds hoy contra el estdndar — para saber por dénde empezar antes de invertir en certificarte.

1. 1S0 9001 en cristiano

No necesitas memorizar la norma. Se apoya en unas pocas ideas que cualquier negocio bien llevado ya
persigue:

* Enfoque al cliente: entiendes lo que tu cliente necesita y cumples.

* Procesos claros: las cosas se hacen de una forma definida, no improvisada.

» Basado en evidencia: decides con datos y registros, no de memoria.

* Mejora continua: cuando algo falla, lo corriges para que no se repita.

Qué NO es ISO 9001

Aclarar los mitos ayuda tanto como entender la norma:

* No es solo papeleo. Los documentos son el medio, no el fin; el fin es que el cliente reciba calidad
constante.

* No es solo para empresas grandes. Un negocio de tres personas se beneficia igual —o mds— de tener
sus procesos claros.

* No es un tramite de una sola vez. Es una forma de operar que se mantiene y mejora con el tiempo.

* No promete que tu producto sea “el mejor”. Promete que sea consistente: que el cliente reciba lo
mismo, bien hecho, cada vez.

LA BUENA NOTICIA

No tienes que certificarte para beneficiarte. El solo hecho de cerrar las brechas mds grandes ya te hace
operar mejor. La certificacién viene después, si el negocio la necesita.

2 . Autoevaluacion por brechas

Responde cada punto con honestidad: Si (lo hacemos y hay evidencia), Parcial (a veces, sin registro) o No
(no existe). Cada “No” o “Parcial” es una brecha que atacar.
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Plantilla — Brechas frente al estandar

PUNTO Si PARCIAL NO

Sé qué esperan mis clientes y lo tengo por escrito

Mis procesos clave estdn documentados

Registro quejas y no conformidades

Tengo indicadores que reviso periédicamente

Cuando algo falla, hay una accién para que no se repita
Las responsabilidades estdn claras y definidas

Controlo la calidad antes de entregar al cliente

3. Manejo de no conformidades y quejas

El corazén de la calidad es qué haces cuando algo sale mal. No basta con resolver el caso puntual: hay
que evitar que se repita. El ciclo es simple: registra qué pasd, corrige con el cliente, busca la causa raiz
(por qué ocurrié de verdad) y previene con una accioén.

Plantilla — Registro de no conformidades

QUE PASO CAUSA RAIZ ACCION PARA QUE NO SE REPITA RESPONSABLE

4 . De la brecha al plan de accién

Toma tus “No” y “Parcial” del paso 2 y priorizalos: primero los de mas impacto en el cliente y mas faciles
de cerrar. No intentes cerrarlas todas a la vez; una brecha bien cerrada al mes es progreso real.

Para cada brecha prioritaria define una accién concreta, un responsable y una fecha —igual que una
meta. Sin duefio ni fecha, las brechas se quedan eternamente “pendientes”. Y documenta lo que vas
cerrando: esa evidencia es justo lo que un dia pedira un auditor, y mientras tanto te sirve para ver tu
propio avance.

EMPIEZA PEQUENO

No necesitas un manual de calidad de 100 pdginas para mejorar. Cierra la brecha de mayor impacto este
mes, documenta cémo lo hiciste, y repite. La calidad se construye por acumulacién, no de un solo golpe.
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¢ Checklist — tu camino a la calidad

[J Entiendo las 4 ideas base de ISO 9001.

Completé la autoevaluacién por brechas con honestidad.
Tengo un registro de quejas y no conformidades.

Cada falla tiene una accidn para no repetirse.

0000

Prioricé mis brechas y elegi la primera a cerrar.
SIGUIENTE PASO

Si al cerrar tus brechas ves que quieres certificarte formalmente, ese es el momento de un
acompafamiento especializado. Escribeme a juanhojita.com y lo vemos.
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