THE NOOK ROOM

P Key Performance
Indicator

Una guia practica para emprendedoras y duefias de negocio que quieren tomar decisiones con datos,
no con intuicion.

01 - Qué es un KPI

Un KPI (Key Performance Indicator) o Indicador Clave de Rendimiento es una métrica cuantificable que
refleja el desempefio de tu negocio en relacién a un objetivo concreto. No es simplemente un niamero: es un
ndmero con proposito.

m Un KPI es una brdjula, no un termémetro. No solo te dice como estas, sino si estas avanzando hacia
donde quieres llegar.

Los KPIs no son universales. Lo que es clave para una clinica estética puede ser irrelevante para una consultora
financiera. Por eso el primer paso siempre es entender qué quieres conseguir.

La diferencia entre una métricay un KPI:

Numero de seguidores en Instagram Tasa de conversion de seguidores a clientes
Horas trabajadas al mes Ingresos generados por hora trabajada (tarifa efectiva)
Numero de propuestas enviadas % de propuestas aceptadas (tasa de cierre)

02 - Para qué sirve un KPI

Definir y monitorizar KPIs transforma la manera en que gestionas tu negocio. Son la base de una gestion
proactiva frente a una gestion reactiva: dejas de apagar fuegos para anticiparte a ellos.

Focalizar la atencién
Te ayuda a distinguir lo urgente de lo importante y a centrar energia en lo que realmente mueve el negocio.
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02 Tomar decisiones con datos

Reduce la dependencia de la intuicion. Cuando los nimeros cambian, sabes exactamente dénde mirar y qué
ajustar.

03 Comunicar y alinear al equipo
Un KPI bien definido crea lenguaje comun. Todo el mundo sabe qué se mide y por qué importa.

04 Detectar desviaciones a tiempo

Si el saldo de tesoreria cae por debajo de un umbral o la tasa de cancelacion sube, lo ves antes de que sea un
problema grave.

05 Medir el progreso real
Conviertes objetivos ambiciosos en hitos concretos y verificables, lo que hace el avance visible y motivador.

03 - Beneficios y ejemplos practicos

Tener KPIs definidos no es cosa de grandes empresas. Una autbnoma, una micropyme o una emprendedora en
fase inicial se benefician igual, o mas, de esta claridad. Aqui van tres ejemplos de menor a mayor complejidad.

NIVEL 1 - Basico

m Tasa de ocupacion
Mide qué porcentaje de tu capacidad disponible (horas, citas, plazas) esta efectivamente vendida en un periodo.
Formula: Horas facturadas + Horas disponibles x 100

Ejemplo: Una nutricionista tiene capacidad para 20 citas semanales y llena 14. Su tasa de ocupacion es del 70 %.
Si su objetivo es el 85 %, sabe exactamente cuantas citas le faltan para llegar (3 mas por semana).

NIVEL 2 - Intermedio

m Coste de adquisicién de cliente (CAC)

Cuanto te cuesta, en media, conseguir un nuevo cliente, sumando todos los gastos de marketing y ventas del
periodo.

Foérmula: Gasto total en marketing y ventas + Nuevos clientes captados

Ejemplo: Una consultora invierte 600 € al mes en publicidad y tiempo de captacion y consigue 4 nuevos clientes. Su
CAC es de 150 €. Si el valor medio de un proyecto es de 900 €, el retorno es solido. Si sube a 400 €, necesita
replantear su estrategia de captacion.
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NIVEL 3 - Avanzado

m Ratio de ingresos recurrentes (MRR)

Mide la previsibilidad de tus ingresos: qué parte de tu facturacion esta garantizada mes a mes a través de contratos,
suscripciones o retainers, independientemente de ventas puntuales.

Formula: Ingresos recurrentes del mes + Ingresos totales del mes x 100

Ejemplo: Una plataforma de educacion financiera factura 4.000 € en total: 2.800 € provienen de membresias activas
y 1.200 € de un taller puntual. Su MRR ratio es del 70 %. Un ratio alto indica un negocio mas estable y escalable,
mas atractivo también para inversores o financiacion.

04 - Como definir tus propios KPlIs

Antes de elegir un KPI, necesitas una pregunta clara: ¢qué quiero mejorar o saber? El método mas efectivo
combina el marco SMART con un proceso de seleccion en cuatro pasos.

Especifico Medible Alcanzable Relevante Temporal

¢Qué area? ¢Con qué dato? ¢Es realista? ¢Para qué objetivo? ¢En cuanto tiempo?

Los 4 pasos para elegir un KPI

Paso 1 Define tu objetivo estratégico
No empieces por el indicador. Empieza por la pregunta: ¢ quiero crecer, fidelizar, mejorar la rentabilidad,
reducir costes? Cada objetivo lleva a un KPI distinto.

Identifica qué dato lo refleja mejor
Busca la métrica que capture el resultado que quieres mover. Evita métricas de vanidad (como
seguidores) si no se traducen en ingresos o impacto real.

Fija un valor de referencia y un objetivo
Un KPI sin punto de partida ni meta no sirve. Necesitas saber donde estas hoy (baseline) y adénde
quieres llegar y cuando.

Establece la frecuencia de revision

Algunos KPIs se revisan semanalmente (tesoreria, ventas), otros mensualmente (margen, satisfaccion
de clientes) o trimestralmente (crecimiento, rentabilidad). Elige la cadencia que te permita actuar a
tiempo.
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Plantilla para documentar un KPI. Ejemplo "Tasa de retencién de clientes"

Nombre del KPI Identificacion clara y corta Tasa de retencion de clientes

Obijetivo asociado Para qué sirve este indicador Aumentar la fidelizacion

Formula Cdémo se calcula Clientes activos mes X/Total clientes afio) x 100
Frecuencia Cada cuanto se mide Mensual

Fuente del dato De dénde sale el numero CRM / facturacion

Valor actual Baseline (punto de partida) 68 %

Objetivo / meta Valor a alcanzar y plazo 80 % en 6 meses

Responsable Quién lo monitoriza Direccion / fundadora

¢Lista para definir los KPIs de tu negocio?

En The Nook Room te acompafiamos paso a paso.
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