
Atraviesa estas etapas para que pases del intento al resultado:

La hoja de ruta para implementar la metodología Lean office en tu empresa 
empieza por escoger un área específica, hacer pruebas y generar un 
mínimo viable. 

No se trata de abordar todos los procesos, sino de iniciar con un piloto, 
medir los resultados y socializarlos con el equipo. A los trabajadores hay 
que darles cierta libertad para que usen las herramientas tecnológicas, así, 
verán sus bondades y atraerán más talento para que se involucre en el pro-
yecto.

Una vez elegido el proceso en el que trabajarás, arranca la implementación 
de Lean office de manera formal. Es decir, establece cronogramas e indica-
dores de éxito. A medida que haya un avance, verifica qué acción se debe 
acelerar o en cuál se requiere más asesoría o entrenamiento. 

Establece un índice de madurez que te permita saber el efecto de la aplica-
ción de Lean office en cada proceso. En total, no debes tardarte más de tres 
o cuatro meses en dar estos pasos. 

Como se trata de una actividad de mejora continua, las evaluaciones perió-
dicas sobre el aporte de la metodología a tu negocio son claves. Este debe 
reflejarse en datos concretos, entre los que están ahorros en tiempos o dis-
minución de costos.

Es clave que estés al día con respecto al lanzamiento de nuevas tecnologías 
porque eso hace parte del progreso constante. Pero, no te distraigas con las 
modas, enfócate en las herramientas aplicables a tu negocio que te ayudarán a 
trabajar mejor.

Lean office: analiza, 
implementa, mide, itera

Si decides implementar el lean office en el 
área administrativa de tu empresa, empieza 
por un proceso puntual, prueba y mejora 
hasta encontrar la solución correcta para 
las ineficiencias.

 

¿Entregas material adicional (guías, videos cortos, 
FAQs) para que el cliente aproveche mejor lo que 
compró?
Consejo: aunque no aplica en todas las compras, es 
clave que tu usuario sepa cómo usar ese servicio o pro-
ducto. Incluso en este material puede resolver esas 
dudas o preguntas que llegan al chat. 

¿Tienes alguna acción pequeña que sea atractiva (un 
descuento temporal, un producto extra, un contenido 
exclusivo)?
Consejo: acá puedes poner en práctica alguna estrate-
gia posventa como la venta cruzada o alianzas con otros 
comercios, la clave está en que tu cliente se sienta escu-
chado y que cumples con sus necesidades. 

¿Tienes un proceso documentado para resolver 
errores o devoluciones que no dependa de la im-
provisación del momento?
Consejos: haz un protocolo para saber cómo res-
ponder, los clientes quieren soluciones no cumplir 
con miles de pasos para ser escuchados. Elimina lo 
que veas innecesario para que la experiencia sea 
mucho mejor. 

¿Cuántos de estos puntos ya cumple tu negocio? 
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