


Resiliencia, Estrategia y Acción 
Soy Javier Arambarri, cofundador y director general de Pulpo, 7 hijos, he desarrollado una 
filosofía empresarial única basada en mi experiencia como triatleta y emprendedor. Este 
ebook sintetiza su metodología, denominada "La Empresa Triatleta", que integra principios 
del deporte de resistencia con estrategias escalables para startups y pymes. A través de 
casos prácticos de Pulpo —empresa líder en gestión de flotas vehiculares—, se exploran 
los pilares de crecimiento sostenible, gestión de crisis y construcción de equipos resilientes. 
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Introducción: El reto de emprender, visto por un 
triatleta 
¿Alguna vez has sentido que emprender es como enfrentarte a la prueba más exigente de 
tu vida? Yo sí. Como emprendedor y triatleta, he vivido en carne propia la intensidad, los 
desafíos y, sobre todo, la increíble satisfacción que acompaña a quienes nos atrevemos a 
soñar en grande y a perseguir metas que parecen inalcanzables.  

Este libro, "Resiliencia, Estrategia y Acción", nace de una convicción profunda: el camino 
para construir y escalar una empresa de éxito comparte una esencia fundamental con la 
preparación y ejecución de un triatlón. 

A lo largo de estas páginas, quiero compartir contigo no solo una filosofía, sino una 
metodología probada. Una hoja de ruta que he desarrollado y perfeccionado como 
cofundador y director general de Pulpo, una empresa que, como muchos de vuestros 
proyectos, ha navegado por la incertidumbre del lanzamiento, ha pedaleado con fuerza en 
la etapa de crecimiento y ha corrido con determinación hacia la consolidación. 

Mi objetivo es darte claridad y herramientas prácticas. Aquí encontrarás los principios del 
deporte de resistencia fusionados con estrategias de negocio escalables, diseñadas tanto 
para startups que dan sus primeras brazadas como para pymes que buscan consolidar su 
ritmo y alcanzar nuevas metas. No se trata solo de velocidad, sino de resistencia mental, de 
disciplina estratégica y de un equilibrio sostenible que te permita no solo llegar a la meta, 
sino disfrutar del recorrido y construir algo perdurable. 

A través de mi experiencia internacional y los aprendizajes en el campo de batalla 
empresarial, te mostraré cómo la mentalidad de un triatleta –esa combinación de resiliencia, 
estrategia y acción constante– puede transformar tu forma de liderar y hacer crecer tu 
negocio. Verás que los errores pueden ser "másteres acelerados" y que, con el enfoque 
correcto, puedes multiplicar el valor de tu compañía y, lo que es más importante, alcanzar la 
libertad y el impacto que buscas como empresario. 

Este no es solo un libro sobre negocios o sobre deporte; es un manual para forjar 
organizaciones tan resistentes como un triatleta y tan ágiles como una startup. Si estás listo 
para llevar tu empresa a otro nivel, para afrontar cada etapa con coraje, estrategia y una 
mentalidad inquebrantable, te invito a sumergirte en "La Empresa Triatleta". Prepárate para 
el desafío. La línea de salida está aquí. 
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Capítulo 1: Fundamentos de la Empresa Triatleta: 
Analogía entre Deporte y Negocios 
 

Bienvenidos al corazón de la filosofía de la "Empresa Triatleta". Si estás leyendo esto, es 
probable que compartamos ese gen de la inconformidad, esa ansia por construir, por 
superar límites, por llevar una idea desde un sueño hasta una realidad tangible y exitosa.  

Durante años, he vivido mi vida en dos pistas paralelas que, para mi sorpresa y posterior 
convicción, resultaron ser una sola: la del emprendimiento y la del triatlón. Y te aseguro 
algo: las lecciones de una son el combustible de la otra. 

Este capítulo es la base, el cimiento sobre el que construiremos todo lo demás. Aquí es 
donde te quiero demostrar que la estructura de un triatlón no es solo una bonita metáfora 
para el mundo de los negocios, sino un mapa de ruta sorprendentemente preciso para 
navegar sus aguas, a menudo turbulentas. Hablaremos de cómo cada brazada, cada 
pedalada y cada zancada tienen su eco en las decisiones, los retos y las victorias que 
enfrentamos como empresarios. 

1.1. El triatlón como metáfora del emprendimiento 

Sé lo que algunos podrían pensar: ¿deporte y negocios? ¿En serio, Javier? Pues sí, y con 
una convicción forjada en el asfalto y en las salas de juntas. La metodología de la "Empresa 
Triatleta" descansa precisamente en esta poderosa analogía: las tres disciplinas del triatlón 
–natación, ciclismo y carrera– se corresponden de manera asombrosa con las etapas 
críticas por las que atraviesa toda empresa: el lanzamiento, la escalabilidad y la 
consolidación. 

Piénsalo. Un triatlón no es una carrera de velocidad en una sola disciplina. Es una prueba 
de resistencia, de estrategia, de transiciones inteligentes y, sobre todo, de una mentalidad 
capaz de adaptarse y perseverar. ¿No te suena familiar al día a día de tu empresa? 

Cada una de estas fases, tanto en el deporte como en los negocios, exige un conjunto 
particular de habilidades, un enfoque específico y una energía distinta. No puedes nadar 
con la misma técnica con la que corres, ni preparar el lanzamiento de tu startup con la 
misma estrategia que usarás para consolidarla en el mercado. Entender esto es el primer 
paso para no solo sobrevivir, sino para prosperar y liderar. 

A lo largo de mi trayectoria con Pulpo, mi propia "empresa triatleta", he validado cada etapa 
de esta analogía. Hemos sentido la adrenalina del inicio, el vértigo del crecimiento y la 
satisfacción (y el continuo desafío) de la consolidación. Y en cada momento, los principios 
del triatlón han sido esa brújula que nos ha mantenido en curso, incluso cuando las olas 
amenazaban con volcarlo todo o el cansancio nos pedía parar. 

Así que, prepárate. Vamos a desglosar cada disciplina, cada etapa, para que puedas 
identificar dónde te encuentras y, más importante aún, cómo prepararte para lo que viene. 
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Porque, al igual que un triatleta bien entrenado, un empresario preparado puede enfrentar 
cualquier desafío con mayor confianza y una estrategia ganadora. 

Natación (Lanzamiento): Las aguas abiertas de la incertidumbre 

La primera disciplina del triatlón: la natación. Imagina la escena: la bocina suena y te lanzas 
a aguas abiertas. A menudo frías, gélidas, a veces caóticas con cientos de atletas buscando 
su espacio. Esa es exactamente la sensación del lanzamiento de una empresa. Es el 
momento del coraje puro, de la adaptación rápida, de la fe en tu preparación y en tu idea, 
aunque apenas puedas ver la primera boya. 

Cuando iniciamos el camino que finalmente se convertiría en Pulpo, la sensación era muy 
similar. No comenzamos directamente con la solución de gestión de flotas que hoy lidera el 
mercado. No, como muchos emprendedores, nuestro primer modelo de negocio tuvo que 
pivotar. Fue un momento de introspección, de análisis frío y de tomar decisiones valientes.  

Nos dimos cuenta de que había una brecha enorme, una necesidad no cubierta en la 
gestión de flotas, donde muchas empresas seguían ancladas en el Excel, perdiendo 
eficiencia y dinero. Ese fue nuestro momento de "lanzarnos al agua fría", identificando esa 
corriente que nos llevaría a buen puerto. 

El lanzamiento, la "natación" empresarial, exige precisamente eso: 

●​ Valor para empezar: Vencer el miedo a lo desconocido, a la crítica, al posible 
fracaso. Es saltar aunque el agua esté helada. 

●​ Adaptación rápida: Las condiciones iniciales nunca son perfectas. Debes ser capaz 
de ajustar tu brazada, de sortear a otros "nadadores" (competidores, leones marinos, 
mareas, tiburones, obstáculos imprevistos) y de encontrar tu ritmo en medio del 
oleaje del mercado. En Pulpo, esto significó escuchar atentamente los primeros 
feedbacks, iterar el producto y no enamorarnos de nuestra primera idea, sino del 
problema que queríamos resolver. 

●​ Visión a corto plazo clara: En la natación del triatlón, buscas la siguiente boya. En 
el lanzamiento de tu empresa, buscas los primeros clientes, la validación del 
mercado, el product-market fit. Pequeñas victorias que te mantienen a flote y te dan 
la confianza para seguir. 

Recuerdo esos primeros días en Pulpo: la incertidumbre era nuestra compañera constante. 
¿Realmente entenderían las empresas el valor que ofrecíamos? ¿Seríamos capaces de 
desarrollar la tecnología necesaria con los recursos limitados que teníamos? Cada nuevo 
cliente, cada funcionalidad desarrollada, era como alcanzar una boya en medio de un mar 
agitado. Era la confirmación de que estábamos avanzando, de que la orilla, aunque lejana, 
era alcanzable. 

Esta etapa no se trata de tener todas las respuestas, sino de hacer las preguntas correctas 
y estar dispuesto a cambiar de rumbo si la corriente te lleva en la dirección equivocada. Es 
aprender a flotar antes de intentar romper récords de velocidad. Es, sencillamente, 
sobrevivir para poder pasar a la siguiente disciplina. 
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Ciclismo (crecimiento): Marcando el ritmo para el largo recorrido 

Sales del agua, quizás un poco desorientado, pero lo has logrado. Ahora toca la transición 
más larga en muchos triatlones y, a menudo, la etapa más extensa en la vida de una 
empresa: el ciclismo. Aquí es donde realmente empiezas a cubrir terreno, a crecer. Pero 
cuidado, porque el ciclismo empresarial, el crecimiento, tiene sus propias reglas y 
problemas. No se trata de pedalear con todas tus fuerzas desde el inicio; se trata de 
mantener un ritmo constante, dosificar tus recursos de manera inteligente y, por supuesto, 
evitar el agotamiento prematuro. 

En Pulpo, vivimos esta etapa con una intensidad brutal. Una vez que validamos nuestro 
modelo en el mercado español, la ambición nos llevó a expandir nuestras operaciones. 
Llegamos a estar presentes en 12 países, ¡una cifra que sonaba impresionante!. Sin 
embargo, tengo que ser honesto: al principio, cometimos errores de manual. Abrimos 
múltiples mercados casi simultáneamente, sin haber consolidado del todo los procesos 
internos, sin tener la estructura completamente lista para soportar tal crecimiento. Fue como 
intentar sprintar en los primeros kilómetros de una etapa ciclista de 180 km. ¿El resultado? 
Un desgaste operativo importante y lecciones aprendidas a la fuerza. 

La fase de "ciclismo" o crecimiento exige: 

●​ Ritmo sostenible: Aquí no gana el más rápido al inicio, sino el que puede mantener 
un buen ritmo durante todo el recorrido. Esto implica construir sistemas, procesos y 
equipos que puedan soportar un volumen creciente de operaciones sin colapsar. 
Tuvimos que aprender a decir "no" o "todavía no" a algunas oportunidades para 
enfocarnos en construir una base sólida. 

●​ Gestión eficiente de recursos: En el ciclismo, gestionas tu energía, tu hidratación, 
tu nutrición. En la empresa, gestionas tu flujo de caja, tu talento, tu tecnología. Cada 
inversión debe ser estratégica. ¿Necesitas realmente esa oficina más grande ahora 
mismo, o ese dinero estaría mejor invertido en desarrollo de producto o en tu equipo 
de ventas? 

●​ Visión a medio y largo plazo: Ya no solo miras la siguiente boya. En la bicicleta, 
levantas la cabeza y ves el horizonte, planificas los siguientes tramos, anticipas las 
subidas y los descensos. En esta fase, defines tu estrategia de crecimiento, 
identificas nuevos mercados o segmentos de manera estructurada y construyes la 
infraestructura para el futuro. Aprendimos en Pulpo que abrir un país no es solo 
plantar una bandera; requiere un plan detallado, adaptación local y un equipo 
comprometido. 

●​ Construcción de Equipo: Es difícil que ganes una etapa ciclista en solitario contra 
equipos bien organizados. Necesitas un equipo fuerte, alineado y con roles claros. 
En Pulpo, la estructuración de departamentos autónomos con métricas claras fue 
fundamental para reducir tiempos de respuesta y mejorar la eficiencia. 

La etapa de ciclismo es, para muchas empresas, donde se define su futuro. Es donde pasas 
de ser una promesa a ser una realidad consolidada. Pero también es donde muchas se 
quedan por el camino, por crecer demasiado rápido sin cimientos, o por no atreverse a dar 
el salto por miedo a perder el control. El equilibrio, como en el triatlón, es clave. Hay que ser 
ambicioso, pero también inteligente y metódico. 
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Carrera (escalabilidad): La fortaleza mental hasta la meta (que siempre 
se mueve) 

Has salido vivo de lanatación, has superado los largos kilómetros del ciclismo. Te bajas de 
la bicicleta, las piernas te tiemblan un poco, pero la meta final del triatlón está a la vista: la 
carrera a pie. En el mundo empresarial, esta es la etapa de escalamiento. Aquí es donde la 
resistencia mental se vuelve tan importante, o incluso más, que la física. Es el momento de 
superar lo que yo llamo la "fatiga del kilómetro 30" empresarial, ese punto donde, a pesar de 
los logros, el cansancio acumulado y los nuevos desafíos pueden hacerte dudar. 

En Pulpo, llegar a procesar 200.000 actividades mensuales y lograr un 21% de ahorro en 
gastos operativos para nuestros clientes en 2025 fue un hito que reflejaba esta 
escalabilidad. Pero escalar no significa pararse. Significa optimizar, refinar, asegurar la 
rentabilidad y la sostenibilidad a largo plazo, y construir una marca que perdure. Es correr 
no solo con las piernas, sino con la cabeza y el corazón. 

La "carrera" o escalabilidad empresarial implica: 

●​ Resistencia mental: Habrá momentos duros, crisis inesperadas, competencia 
agresiva. La capacidad de mantener la calma, el enfoque y la determinación es 
crucial. Es saber que puedes seguir adelante incluso cuando cada fibra de tu ser te 
pide parar. 

●​ Mejora continua: Has construido algo grande, ahora toca hacerlo más eficiente, 
más rentable. En Pulpo, esto se tradujo en una constante búsqueda de mejora en 
nuestros procesos, en la tecnología que ofrecemos y en la experiencia de nuestros 
clientes. 

●​ Liderazgo sólido: En esta etapa, tu rol como líder evoluciona. Ya no estás en todas 
las batallas del día a día, sino que inspiras, guías y aseguras que la visión se 
mantenga clara y que la cultura de la empresa sea fuerte. Delegar se vuelve 
esencial. 

●​ Construcción de legado: ¿Qué impacto quieres dejar? Escalar también es pensar 
en el futuro más allá de los resultados trimestrales. Es construir una empresa que 
sea referente, que aporte valor real y que quizás te trascienda. 

Esta etapa puede parecer la última, pero en realidad, la meta en los negocios siempre se 
está moviendo. Nuevas tecnologías, cambios en el mercado, nuevos competidores... La 
carrera nunca termina del todo, pero tu capacidad para correrla de manera inteligente y 
sostenida es lo que define a una "Empresa Triatleta" de éxito. 

Y para navegar estas tres disciplinas empresariales, no basta con la técnica o la estrategia; 
necesitas una mentalidad específica. 

1.2. Los tres pilares de la mentalidad triatleta 

Haber completado múltiples triatlones, incluyendo pruebas tan exigentes como un 
IRONMAN 70.3, me ha enseñado que el cuerpo tiene límites, pero la mente es 
increíblemente poderosa. Esta mentalidad, forjada a base de esfuerzo, sudor y alguna que 
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otra lágrima, se sostiene sobre tres pilares fundamentales que son directamente aplicables 
a la jungla empresarial. 

Pilar 1: Resiliencia – La capacidad de absorber golpes y reinventarse 

Si hay una cualidad necesaria en un triatleta y en un emprendedor, esa es la resiliencia. Es 
la habilidad de encajar los golpes, de levantarte después de una caída (literal o metafórica) 
y, lo más importante, de reinventarte y seguir adelante, a menudo más fuerte que antes. 

Recuerdo perfectamente el IRONMAN 70.3 de Valencia en 2025. Durante la carrera a pie, 
bajo un sol abrasador, mi cuerpo empezó a enviar señales de alarma. Calambres, fatiga 
extrema... todo me gritaba que parara. Pero fue la mente la que tomó el control. La que me 
recordó todas las horas de entrenamiento, el compromiso, el porqué estaba allí. No se 
trataba de no sentir el dolor, sino de decidir continuar a pesar de él. Esa es la resiliencia en 
acción.  

En el mundo empresarial, te enfrentarás a crisis de mercado, a la pérdida de un cliente 
clave, a problemas internos. La capacidad de tu empresa –y la tuya como líder– para 
absorber estos impactos, aprender de ellos y ajustar el rumbo es lo que marcará la 
diferencia entre el abandono y el éxito a largo plazo. En Pulpo, la escasez de chips durante 
la pandemia fue un golpe duro, pero nos obligó a pivotar hacia soluciones cloud-first y 
renegociar contratos, manteniendo la satisfacción del cliente. 

Pilar 2: Disciplina estratégica – Enfocarse en lo que realmente importa 

La segunda columna vertebral de esta mentalidad es la disciplina estratégica. En un triatlón, 
tienes recursos limitados (energía, tiempo). Debes invertirlos de la manera más inteligente 
posible. No puedes esprintar en todas las subidas ni intentar ganar cada transición si eso 
compromete tu rendimiento general. Se trata de priorizar aquellas acciones que te van a dar 
el mayor impacto real. 

En Pulpo, esto ha sido una constante. Por ejemplo, en lugar de dispersarnos desarrollando 
decenas de funcionalidades que "podrían ser interesantes", enfocamos nuestras 
integraciones tecnológicas en áreas críticas para nuestros clientes: la telemetría para un 
control preciso, la gestión de combustible para ahorros directos, y los sistemas de multas 
para reducir costes administrativos.  

Cada decisión de desarrollo, cada nueva alianza, se mide contra nuestra estrategia central: 
ofrecer el máximo valor y eficiencia en la gestión de flotas. Esta disciplina te evita caer en la 
trampa de las "modas" o de querer contentar a todo el mundo, lo que a menudo lleva a no 
satisfacer a nadie de verdad. 

Pilar 3: Equilibrio sostenible – La clave para no quemarse en el intento 

Finalmente, el equilibrio sostenible. Suena casi a utopía en el mundo del emprendimiento, 
¿verdad? Muchos creen que para triunfar hay que sacrificarlo todo. Yo creo que ese es un 
camino directo al burnout. Un triatleta sabe que el descanso y la recuperación son tan 
importantes como el entrenamiento. Sin ellos, el cuerpo (y la mente) simplemente se 
rompen. 
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Para mí, gestionar mi tiempo entre los entrenamientos a las 6:00 AM, las intensas jornadas 
en Pulpo y mi vida familiar es un ejercicio constante de negociación, pero donde solo 
negocio lo accesorio, nunca lo fundamental.  

Esto no significa trabajar menos horas necesariamente, sino trabajar de manera más 
inteligente, delegar eficazmente y ser absolutamente celoso con aquellas actividades que te 
recargan y te dan perspectiva. Este equilibrio es lo que te permite mantener la pasión y la 
energía a largo plazo, tanto en un IRONMAN como en la maratón que supone construir una 
empresa. Automatizar tareas, bloquear tiempos para lo importante y aprender a desconectar 
no son lujos, son necesidades para un rendimiento óptimo y sostenible. 

Estos tres pilares –resiliencia, disciplina estratégica y equilibrio sostenible– no son solo 
conceptos bonitos. Son la armadura y el motor que te permitirán no solo completar tu 
"triatlón empresarial", sino disfrutar del proceso y construir algo de lo que sentirte 
genuinamente orgulloso. Son la esencia de la "Empresa Triatleta". 

​
 

 

 

8 



Capítulo 2: Scaling up: estrategias para multiplicar 
el valor 
Una vez que hemos superado la fase inicial de lanzamiento –nuestra "natación" 
empresarial– y hemos encontrado un cierto ritmo de crecimiento, llega el momento de la 
verdad para muchas startups y pymes: la escalabilidad. Es aquí, en la etapa que asimilo a la 
carrera en el triatlón, donde realmente se pone a prueba nuestra resistencia, nuestra 
estrategia y nuestra capacidad para crecer de forma sostenida. No se trata solo de crecer 
por crecer, sino de hacerlo multiplicando el valor de la empresa de manera inteligente y 
sostenible. 

Para mí, escalar no es simplemente "hacer más de lo mismo". Es una transformación 
profunda que requiere un marco, una metodología. Y aquí es donde quiero hablarte del 
modelo Scaling Up. 

2.1. El modelo Scaling up en Pulpo 

Cuando Pulpo empezó a tomar velocidad, supe que necesitábamos un sistema robusto para 
gestionar ese crecimiento. Fue entonces cuando me sumergí en el marco Scaling Up, 
desarrollado por Verne Harnish. No es una fórmula mágica, te lo aseguro, pero sí es un 
conjunto de principios y herramientas increíblemente poderosos si se aplican con rigor y 
adaptación a tu propia realidad.  

Para nosotros, el objetivo era ambicioso pero claro: aplicar este marco para duplicar el flujo 
de caja y multiplicar por diez el valor de la empresa en un año. 

Implementar Scaling Up en Pulpo no fue un camino de rosas, implicó disciplina y un 
compromiso total por parte de todo el equipo. Pero los resultados hablaron por sí solos. Nos 
enfocamos en varios pilares clave que Verne Harnish propone, adaptándolos a nuestra 
cultura y a nuestro sector: 

●​ Alineación de equipos: Este es, para mí, el punto de partida. Puedes tener la mejor 
estrategia del mundo, pero si tu equipo no rema en la misma dirección, la barca no 
avanzará, o lo hará en círculos. En Pulpo, esto significó estructurar la empresa en 
departamentos más autónomos, pero perfectamente interconectados, cada uno con 
métricas cristalinas que nos indicaran si íbamos por buen camino. Un ejemplo del 
que me siento particularmente orgulloso es cómo logramos reducir el tiempo de 
respuesta a nuestros clientes en un impresionante 53% desde 2024. Esto no fue 
casualidad, sino el resultado de un equipo enfocado, con objetivos claros y las 
herramientas para medir su impacto. 

 

●​ Estrategia basada en datos: En el deporte de resistencia, los datos son tus 
mejores aliados: ritmo cardíaco, potencia, velocidad, cadencia... En los negocios, es 
exactamente igual. Intuir está bien para empezar, pero para escalar necesitas 
certezas. Por eso, una de nuestras obsesiones en Pulpo fue la integración de 
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nuestros sistemas ERP con la telemetría avanzada de los vehículos que 
gestionamos. ¿El objetivo? Tomar decisiones en tiempo real, basadas en 
información precisa y no en suposiciones. Esto ha sido absolutamente clave para 
ofrecer un valor diferencial a clientes del calibre de DHL y Cabify, donde cada 
segundo y cada dato cuentan para optimizar sus complejas operaciones. Cuando tus 
decisiones están respaldadas por datos, la velocidad y la calidad de esas decisiones 
se multiplican.​
 

●​ Ejecución ágil: De nada sirve una gran estrategia y un equipo alineado si la 
ejecución falla o es demasiado lenta. El mercado no espera. Aquí es donde 
adoptamos los OKRs (Objetivos y Resultados Clave) trimestrales. Esta metodología 
nos permite fijar metas ambiciosas pero alcanzables cada tres meses, y lo más 
importante, nos obliga a medir constantemente nuestro progreso y a realizar ajustes 
rápidos basados, en gran medida, en el feedback directo de nuestros usuarios. Es 
un ciclo continuo de planificar, ejecutar, medir y aprender. Esta agilidad es la que te 
permite adaptarte a los cambios del mercado, corregir errores rápidamente y no 
perder nunca de vista los resultados clave que realmente mueven la aguja.​
 

Implementar Scaling Up es un compromiso a largo plazo, una maratón en tu empresa. 
Requiere paciencia, persistencia y una voluntad férrea de profesionalizar cada rincón de tu 
organización. Pero los frutos, como te mostraré a continuación, pueden ser espectaculares. 

2.2. Caso de éxito y fracaso: expansión controlada en 
Latinoamérica 

Hablar de escalar es hablar de crecimiento, y a menudo, de expansión geográfica. Pero 
aquí, la ambición sin control puede ser tu peor enemigo. Lo viví en carne propia. En nuestro 
afán por conquistar el mundo, o al menos Latinoamérica, cometimos un error de novato que 
nos costó caro en términos de estrés y recursos. En 2024, en Pulpo tomamos la decisión de 
abrir operaciones en México, España (que ya era nuestro mercado principal pero seguía en 
proceso de consolidación para nuevas estrategias) y Colombia ¡simultáneamente!. ¿El 
resultado? Un caos operativo considerable. Queríamos correr antes de saber gatear bien en 
múltiples mercados a la vez. 

Fue una lección dura, de esas que te obligan a parar, respirar y replantear toda tu 
estrategia. La humildad de reconocer el error y la rapidez para corregir el rumbo fueron 
clave. Así fue cómo lo solucionamos, aplicando un enfoque mucho más medido y 
estratégico, muy en línea con la filosofía de "Empresa Triatleta": 

1.​ Consolidar la base (España): Primero, decidimos fortalecer nuestra posición en 
España, nuestro mercado de origen y el que mejor conocíamos. Esto implicó 
optimizar al máximo nuestros procesos de onboarding de clientes, asegurar la 
excelencia en el servicio y tener un modelo realmente robusto y replicable. Como en 
el ciclismo, antes de atacar una nueva montaña, asegúrate de que tu bicicleta está 
en perfectas condiciones y tus piernas tienen la fuerza necesaria.​
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2.​ Replicar el modelo con inteligencia (México): Una vez que tuvimos un modelo 
probado y pulido en España, nos enfocamos en México. Pero esta vez, lo hicimos de 
manera diferente. Entendimos la importancia de contar con equipos locales que 
conocieran profundamente el mercado y establecimos alianzas con socios 
tecnológicos clave en la región. No se trataba de imponer nuestro modelo, sino de 
adaptarlo inteligentemente a las particularidades locales, siempre sobre la base 
sólida que ya habíamos construido.​
 

3.​ Escalar con rentabilidad (Colombia): Solo después de haber alcanzado una 
rentabilidad y una operativa estable tanto en España como en México, pusimos 
nuestros ojos en Colombia. Ya no íbamos a ciegas. Teníamos un playbook, 
experiencia y, sobre todo, la confianza de que nuestro modelo era sostenible y 
escalable de verdad. Abordamos Colombia con los aprendizajes de los dos 
mercados anteriores, lo que nos permitió una entrada mucho más fluida y eficiente.​
 

¿El resultado de este enfoque más pausado pero estratégico? Un incremento del 40% en la 
retención de clientes en Latinoamérica para 2025. Este dato no es solo una métrica de 
vanidad; es el reflejo de clientes satisfechos, de operaciones sostenibles y de un 
crecimiento que no pone en riesgo la salud de la empresa. 

Esta experiencia me enseñó que escalar no es una carrera de velocidad, sino una prueba 
de resistencia y estrategia. Como triatletas, sabemos que no podemos gastar toda nuestra 
energía en los primeros kilómetros. Hay que dosificar, planificar y, sobre todo, aprender de 
cada zancada, de cada error, para llegar más fuertes y más lejos. El marco Scaling Up nos 
proporcionó las herramientas, pero fue la mentalidad triatleta la que nos dio la perspectiva y 
la resiliencia para aplicarlo con éxito, incluso corrigiendo rumbos equivocados. Porque al 
final, de eso se trata: de avanzar, aprender y seguir creciendo, siempre con la vista en la 
meta, pero disfrutando y optimizando cada tramo del recorrido. 
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Capítulo 3: Resiliencia operativa: lecciones de 
crisis 
En el camino del emprendimiento, al igual que en un triatlón de larga distancia, los 
imprevistos no son una posibilidad, son una realidad. El mercado cambia, aparecen nuevas 
tecnologías espectaculares, crisis globales como una pandemia pueden poner todo patas 
arriba de la noche a la mañana. Es en estos momentos de máxima presión donde se pone a 
prueba el verdadero carácter de una organización.  

La resiliencia operativa no es solo una palabra de moda; es la capacidad vital de una 
empresa para absorber el impacto de una crisis, adaptarse rápidamente y continuar 
operando, e incluso encontrar nuevas oportunidades en medio del caos. 

He tratado en el capítulo 1 sobre la resiliencia como uno de los pilares de la mentalidad 
triatleta. Pues bien, aquí vamos a ver cómo se traduce eso en el día a día de la empresa, en 
sus operaciones y en su cultura. Porque una cosa es tener la voluntad de seguir adelante y 
otra muy distinta es tener los mecanismos y la cultura para que toda la organización pueda 
hacerlo contigo. 

3.1. Gestión de crisis en la pandemia 

Si hay un evento que puso a prueba la resiliencia de empresas en todo el mundo, esa fue la 
pandemia y sus múltiples consecuencias.  

Para Pulpo, uno de los mayores problemas llegó durante la escasez global de chips en 
2024. De repente, nos encontramos con que el hardware esencial para nuestros servicios 
de telemetría, el corazón de nuestra oferta para la gestión de flotas, sufría retrasos 
importantes en las entregas.  

Imagina la situación: clientes esperando, compromisos adquiridos y una cadena de 
suministro global completamente alterada. Era el equivalente a que te fallen las zapatillas 
justo antes de la última etapa de un triatlón. 

Ante este panorama, podríamos habernos quedado paralizados o simplemente haber 
trasladado el problema a nuestros clientes. Pero eso no va con la filosofía de una "Empresa 
Triatleta". Nuestra respuesta se basó en dos ejes fundamentales: 

●​ Pivotar hacia soluciones cloud-first: Si el hardware escaseaba, teníamos que 
potenciar las alternativas. Rápidamente, nuestro equipo de tecnología se volcó en 
priorizar y acelerar las integraciones con las APIs existentes en los vehículos de 
nuestros clientes. Esto significaba que, en muchos casos, podíamos ofrecer una 
gran parte de nuestra funcionalidad sin depender exclusivamente de un dispositivo 
físico nuevo. Fue un ejercicio de agilidad mental y técnica, de buscar soluciones 
donde otros solo veían problemas. Adaptamos nuestra "brazada" a las nuevas 
condiciones del "mar".​
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●​ Renegociación estratégica con proveedores: No nos sentamos a esperar a que 
los chips llegaran. Fuimos proactivos. Me impliqué personalmente en renegociar 
contratos con nuestros proveedores clave. ¿La propuesta? Ofrecerles un volumen 
de compra garantizado a futuro a cambio de que nos dieran la máxima prioridad 
posible y plazos de entrega más realistas, aunque fueran extendidos. Fue un 
ejercicio de transparencia y de buscar un win-win en una situación compleja para 
todos. Entendieron que éramos un socio a largo plazo y colaboraron.​
 

Estas no fueron decisiones sencillas, y requirieron un esfuerzo enorme de todo el equipo, 
desde desarrollo hasta operaciones y atención al cliente. Pero los resultados validaron el 
camino. A pesar de las enormes adversidades externas, logramos mantener un 
impresionante 89% de satisfacción entre nuestros clientes. Este número, más que una 
métrica, es un testimonio de la confianza que nuestros clientes depositaron en nosotros y de 
la capacidad de Pulpo para navegar la tormenta sin perder el rumbo ni el compromiso con 
quienes confían en nuestra tecnología. 

Esta crisis, como todas, nos dejó cicatrices, pero sobre todo, muy buenos aprendizajes que 
hoy forman parte de nuestro ADN operativo. 

3.2. Resiliencia cultural: equipos antifrágiles 

La resiliencia operativa no se trata solo de tener planes de contingencia o de reaccionar 
bien ante una crisis puntual. Va mucho más allá. Se trata de construir una cultura donde la 
organización, como un todo, no solo resista los golpes, sino que salga fortalecida de ellos. 
Es lo que algunos llaman "antifragilidad". Como siempre digo, y es algo que promovemos 
activamente en Pulpo, "los errores son másteres acelerados". Si un error o una crisis no 
te enseña nada, entonces sí que has fracasado. Pero si extraes lecciones, ajustas tus 
procesos y preparas a tu equipo para el futuro, ese "golpe" se convierte en una inversión. 

Para fomentar esta cultura de aprendizaje y mejora continua, en 2025 implementamos en 
Pulpo una serie de iniciativas concretas: 

●​ Simulacros de crisis mensuales: Suena un poco drástico, ¿verdad? Pero te 
aseguro que es una de las mejores herramientas para preparar al equipo. Una vez al 
mes, planteamos escenarios de crisis hipotéticos pero realistas: una caída masiva 
de servidores, la pérdida repentina de un cliente estratégico, un ciberataque. El 
objetivo no es generar pánico, sino entrenar nuestra capacidad de respuesta, 
identificar puntos débiles en nuestros protocolos y mejorar la coordinación entre 
departamentos. Es como el bombero que practica una y otra vez cómo desplegar la 
manguera; cuando llega el fuego real, la respuesta es casi automática.​
 

●​ Programas de mentores internos: La experiencia es un activo invaluable, 
especialmente en momentos de crisis. Para asegurar que el conocimiento se 
transfiere y se preserva dentro de la organización, creamos programas de mentoría 
donde los empleados más veteranos acompañan y guían a los nuevos fichajes o a 
aquellos con menos experiencia en ciertas áreas. Esto no solo acelera la curva de 
aprendizaje, sino que también fortalece los lazos dentro del equipo, crea un 
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ambiente de apoyo mutuo y asegura que las lecciones aprendidas de crisis pasadas 
se transmitan de generación en generación dentro de la empresa.​
 

¿El impacto de estas medidas, más allá de estar mejor preparados para futuras crisis? Uno 
muy tangible y que me llena de orgullo: como resultado de este enfoque en construir una 
cultura resiliente y un ambiente de trabajo donde la gente se siente apoyada y en constante 
aprendizaje, la rotación de personal en Pulpo se redujo en un 30% en comparación con 
2024. Esto, en un sector tan competitivo como el tecnológico, no es poca cosa. Significa 
que tenemos equipos más cohesionados, más experimentados y, en definitiva, más 
"antifrágiles". 

Construir resiliencia operativa y cultural no es un proyecto con fecha de inicio y fin. Es un 
compromiso constante, una forma de vivir la empresa. Es entender que, al igual que un 
triatleta se prepara para el frío, el calor, el viento o la lluvia, una "Empresa Triatleta" debe 
estar siempre lista para enfrentar la adversidad, no con miedo, sino con la confianza de que 
tiene las herramientas, el equipo y la mentalidad para superarla y salir, incluso, fortalecida. 
Porque cada crisis superada es una medalla más en nuestro particular IRONMAN 
empresarial. 
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Capítulo 4: Tecnología como ventaja competitiva 
En pleno siglo XXI, afirmar que la tecnología es importante en los negocios suena a 
obviedad. Pero lo que realmente distingue a las empresas que lideran de las que 
simplemente sobreviven es cómo entienden y aplican esa tecnología. Para nosotros en 
Pulpo, la tecnología es el motor que nos permite innovar constantemente, optimizar 
procesos hasta el último detalle y, fundamentalmente, ofrecer un servicio que se traduzca 
en ahorros directos, mayor eficiencia y más seguridad para nuestros clientes. 

No se trata de tener la última novedad por el simple hecho de tenerla, sino de realizar 
inversiones tecnológicas estratégicas que se alineen con nuestra misión y que refuercen 
nuestra posición en el mercado. Es saber elegir qué "material" nos va a ayudar a ser más 
rápidos, más resistentes y más eficientes en nuestro particular triatlón empresarial. 

4.1. Integraciones estratégicas 

Una de las claves de nuestra fortaleza tecnológica en Pulpo reside en nuestro enfoque de 
ecosistema. Entendemos que nuestra plataforma de gestión de flotas no opera en el vacío, 
sino que necesita conectarse de manera fluida y eficiente con otros sistemas y proveedores 
que son cruciales para la operativa diaria de nuestros clientes. Por eso, hemos puesto un 
énfasis enorme en desarrollar un robusto ecosistema de integraciones estratégicas. Esto es 
lo que nos permite ofrecer una solución 360 grados y realmente simplificar la vida a los 
gestores de flotas. 

Entre nuestras integraciones más destacadas, y que mayor valor aportan, se encuentran: 

●​ Con proveedores de combustible: Esta es una de las grandes preocupaciones de 
cualquier empresa con vehículos. Gracias a nuestras integraciones, ofrecemos un 
monitoreo en tiempo real del consumo de combustible. Esto no solo permite detectar 
fraudes o consumos anómalos, sino también optimizar rutas y estilos de conducción, 
generando ahorros que, en muchos casos, se sitúan entre el 15% y el 20% en las 
flotas que gestionamos. Imagina el impacto directo en la cuenta de resultados. Es 
como encontrar una corriente favorable en la natación que te impulsa sin esfuerzo 
extra.​
 

●​ Con plataformas de mantenimiento: Un vehículo parado por una avería es dinero 
perdido. Por eso, nuestras integraciones con plataformas de mantenimiento son 
vitales. A través de alertas predictivas, podemos anticiparnos a posibles fallos 
mecánicos antes de que ocurran. Esto permite programar mantenimientos 
preventivos en el momento óptimo, evitando averías costosas en carretera y 
maximizando el tiempo de operatividad de cada vehículo de la flota. Pasamos de un 
modelo reactivo (apagar fuegos) a uno proactivo y predictivo.​
 

●​ Con sistemas de multas: La gestión de sanciones de tráfico puede ser un auténtico 
quebradero de cabeza administrativo. Nuestras integraciones automatizan gran 
parte de este proceso, desde la recepción de la notificación hasta el pago o el 
recurso de las sanciones. Esto no solo ahorra tiempo y esfuerzo, sino que también 
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reduce significativamente los costos administrativos asociados a esta tarea. Es 
quitarle piedras de la mochila al corredor para que pueda avanzar más ligero.​
 

Estas integraciones no son meras conexiones técnicas; son puentes que construimos para 
que la información fluya de manera inteligente, generando eficiencias y ahorros tangibles 
para nuestros clientes. Es nuestra forma de usar la tecnología para crear una experiencia 
de usuario superior y una propuesta de valor difícil de igualar. 

4.2. Innovación en seguridad vehicular 

Más allá de la eficiencia y el ahorro, hay un pilar que en Pulpo consideramos no negociable: 
la seguridad. Y aquí, la tecnología y la innovación continua juegan un papel absolutamente 
protagonista. A veces, lamentablemente, son los incidentes los que actúan como 
catalizadores para buscar soluciones aún más sólidas. Así nos ocurrió tras un incidente con 
un cliente en 2024, que nos impulsó a redoblar nuestros esfuerzos en el desarrollo de 
funcionalidades específicas para mejorar la seguridad de vehículos. Ese momento fue un 
punto de inflexión, una de esas caídas en la bicicleta que te obligan a levantarte, revisar el 
material y asegurarte de que estás haciendo todo lo posible para que no vuelva a pasar. 

Fruto de este compromiso, desarrollamos herramientas innovadoras como: 

●​ Sistema de scoring de conductores: Esta funcionalidad analiza de forma detallada 
los patrones de comportamiento al volante: frenazos bruscos, aceleraciones 
indebidas, cumplimiento de rutas y horarios, entre otros factores. Con toda esta 
información, el sistema asigna una puntuación de riesgo a cada conductor, lo que 
permite a los gestores de flota identificar patrones peligrosos, ofrecer formación 
específica y personalizada, y, en última instancia, fomentar una conducción más 
segura y eficiente. Es como tener un entrenador personal para cada conductor, 
ayudándole a mejorar su "técnica" al volante.​
 

●​ Alertas de fatiga: Uno de los mayores riesgos en la carretera es la somnolencia al 
volante. Para combatirlo, integramos nuestra plataforma con cámaras onboard 
instaladas en los vehículos, capaces de detectar signos de fatiga o distracción en el 
conductor. Cuando el sistema detecta estos comportamientos de riesgo, emite 
alertas en tiempo real, tanto al conductor como al gestor de la flota, permitiendo 
tomar medidas preventivas inmediatas.​
 

El impacto de estas innovaciones ha sido notable. Gracias a estas y otras funcionalidades 
enfocadas en la seguridad, hemos logrado que las flotas que gestionamos aumenten su 
seguridad en un 25%. Este dato no es solo una cifra; representa accidentes evitados, vidas 
potencialmente salvadas y una tranquilidad invaluable para nuestros clientes y sus 
conductores. 

Para mí, este es el verdadero poder de la tecnología: no solo optimizar la operativa o reducir 
costes, sino también proteger lo más valioso, que son las personas. En "La Empresa 
Triatleta", la innovación tecnológica es una carrera de fondo, una búsqueda constante de 
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nuevas y mejores formas de hacer las cosas, siempre con el objetivo de ofrecer un valor 
superior y de marcar una diferencia real. Al igual que un triatleta busca constantemente 
mejorar su técnica, su nutrición y su equipamiento para arañar segundos al cronómetro o 
para resistir mejor las pruebas más duras, nosotros en Pulpo estamos en una búsqueda 
incesante de la excelencia tecnológica que nos permita seguir liderando y, sobre todo, 
seguir cumpliendo nuestra promesa con quienes confían en nosotros. 

 

Perfecto, llegamos a un capítulo que me toca muy de cerca, porque es el reflejo de una 
transformación personal que va de la mano con el crecimiento de cualquier empresa 
ambiciosa. Hablaremos del "Liderazgo Triatleta", de esa evolución necesaria que debemos 
abrazar: pasar de ser el emprendedor que lo hace todo, a convertirnos en un CEO capaz de 
escalar la organización y, muy importante, de escalar nuestro propio liderazgo sin 
quemarnos en el intento. 

Porque, al igual que un triatleta evoluciona en su entrenamiento, en su estrategia de carrera 
y en su conocimiento del propio cuerpo, un líder debe crecer y adaptarse para llevar su 
empresa a nuevas metas. 
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Capítulo 5: Liderazgo triatleta: de emprendedor a 
CEO escalable 
Cuando arrancas una empresa, es natural, casi inevitable, estar metido en el barro hasta las 
rodillas. Eres el primer vendedor, el principal desarrollador, el de marketing y, a menudo, 
hasta el que compra el café. Es la etapa del "emprendedor orquesta", donde tu energía y tu 
implicación directa son el motor que impulsa el proyecto. Y está bien que sea así al 
principio. Sin embargo, si aspiramos a construir una "Empresa Triatleta" –una organización 
que no solo compita, sino que lidere y perdure–, llega un momento crucial en el que el 
fundador debe transformarse. 

Este capítulo trata sobre esa metamorfosis: cómo pasar de ser el alma operativa a 
convertirte en el líder institucional que tu empresa necesita para escalar. Y, de forma 
paralela e inseparable, cómo hacerlo manteniendo un equilibrio que te permita seguir 
rindiendo al máximo a largo plazo, tanto en tu faceta profesional como en la personal. 
Porque un líder agotado o desenfocado difícilmente podrá guiar a su equipo hacia la 
victoria. 

5.1. Transición de fundador a líder institucional 

Recuerdo mis primeros años en Pulpo, especialmente el periodo entre 2020 y 2023, como 
una vorágine de actividad operativa. Estaba en cada detalle, en cada decisión del día a día. 
Pero a medida que la empresa crecía, me di cuenta de que mi rol debía cambiar. Si seguía 
intentando controlarlo todo, me convertiría en el principal cuello de botella para el 
crecimiento de Pulpo. La transición hacia un rol más estratégico, que se consolidó entre 
2024 y 2025, no fue sencilla, pero sí absolutamente necesaria. Implicó aprender a soltar, a 
confiar y, sobre todo, a construir una estructura que pudiera funcionar y prosperar sin mi 
intervención constante en lo micro. 

Esta evolución se apoyó en varias decisiones clave: 

●​ Contratación de un COO: Una de las primeras y más importantes decisiones fue 
traer a bordo a un Director de Operaciones (COO) de primer nivel. Alguien con la 
experiencia y la capacidad para supervisar todas las operaciones diarias de la 
empresa. Esto me liberó una cantidad ingente de tiempo y energía mental, 
permitiéndome levantar la vista del día a día y enfocarme en la visión a largo plazo, 
en la estrategia y en las grandes oportunidades de crecimiento. Delegar la operativa 
no es perder el control, es ganar perspectiva.​
 

●​ Implementación de comités directivos: Para escalar la toma de decisiones y 
asegurar que cada área clave de la empresa tuviera un liderazgo claro y enfocado, 
implementamos comités directivos por área: Tecnología, Ventas y Experiencia de 
Cliente. Estos comités, formados por los responsables de cada departamento, no 
solo agilizan la toma de decisiones, sino que fomentan la responsabilidad y el 
ownership en toda la organización.​
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●​ Foco en relaciones con inversores: A medida que la empresa madura, la 
capacidad de atraer capital para financiar el crecimiento se vuelve crítica. Mi rol 
evolucionó para dedicar una parte importante de mi tiempo a cultivar la relación con 
inversores actuales y potenciales. Este enfoque estratégico dio sus frutos cuando, 
en 2025, Pulpo levantó una ronda Serie B de 15 millones de dólares, un capital que 
hemos destinado principalmente a Investigación y Desarrollo (I+D) para seguir 
innovando y manteniendo nuestra ventaja competitiva.​
 

Esta transición de fundador a líder institucional es, en esencia, aprender a dirigir la orquesta 
en lugar de intentar tocar todos los instrumentos. Requiere humildad para reconocer que no 
puedes (ni debes) hacerlo todo, y confianza para empoderar a tu equipo. 

5.2. Equilibrio vida-empresa: el triángulo de hierro 

Ahora bien, esta transformación y el ritmo vertiginoso que implica escalar una empresa 
pueden pasar una factura muy alta si no gestionamos conscientemente nuestro recurso más 
preciado: nuestro tiempo y nuestra energía. Muchos emprendedores caen en la trampa de 
pensar que el éxito requiere un sacrificio personal absoluto. Yo creo firmemente que es al 
revés: el rendimiento sostenible, tanto en los negocios como en el deporte, nace de un 
equilibrio inteligente. A esto yo lo llamo mi "triángulo de hierro" personal, una forma de 
gestionar mis prioridades para no solo sobrevivir, sino para prosperar en todas las facetas 
de mi vida. 

¿Cómo lo hago en la práctica? Con disciplina y algunas herramientas que me son 
increíblemente útiles: 

●​ Agenda bloqueada: Mi agenda es sagrada y está diseñada para proteger mis 
prioridades. Los entrenamientos de triatlón son a las 6:00 AM, un espacio 
innegociable que me da la energía y la claridad mental para el resto del día. Las 
reuniones clave y el trabajo de máxima concentración se agendan, en la medida de 
lo posible, entre las 9:00 AM y las 2:00 PM. Y a partir de las 6:00 PM, mi tiempo es, 
prioritariamente, para mi familia. Por supuesto, hay excepciones y urgencias, pero 
tener esta estructura como base me ayuda a mantener el control y a asegurar que 
dedico tiempo a lo que realmente importa.​
 

●​ Delegación radical: Ya lo mencioné al hablar de la transición a CEO, pero aquí lo 
refuerzo desde la perspectiva del equilibrio. Para poder desconectar y confiar, la 
delegación tiene que ser real y profunda. En Pulpo, utilizamos herramientas como 
ClickUp para el seguimiento de proyectos, lo que me permite estar al tanto del 
progreso sin caer en la microgestión. Confío en mi equipo, y ellos lo saben. Esta 
confianza es liberadora.​
 

●​ Automatización personal: Vivimos en la era de la inteligencia artificial, 
¡aprovechémosla! He configurado bots de IA que me ayudan a filtrar mi correo 
electrónico y a priorizar las tareas realmente críticas. Pequeñas automatizaciones 
como esta pueden liberar una cantidad sorprendente de tiempo y reducir la carga 
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mental, permitiéndome enfocarme en aquello donde realmente aporto valor.​
 

Este "triángulo de hierro" –entrenamiento/salud, trabajo estratégico y familia/vida personal– 
no es un sistema rígido e inflexible, sino una guía que me permite navegar las exigencias de 
ser un CEO y un triatleta sin perder el norte. Al igual que en el deporte, el descanso y la 
recuperación son tan importantes como el propio entrenamiento. Un líder que no cuida de sí 
mismo, que no recarga sus baterías, difícilmente podrá inspirar y guiar a su equipo hacia 
cotas altas de rendimiento de manera sostenida. 

El liderazgo triatleta, por tanto, no solo se demuestra en la capacidad de llevar una empresa 
al éxito financiero o a la expansión internacional. Se forja también en la habilidad de 
construir una vida rica y equilibrada, donde la pasión por el trabajo se complementa con el 
bienestar personal y familiar. Es entender que somos atletas de larga distancia en el mundo 
de los negocios, y que para cruzar todas las metas que nos propongamos, necesitamos 
cuidar tanto nuestra mente y nuestro cuerpo como cuidamos de nuestra empresa. Es la 
evolución definitiva: de emprendedor a CEO escalable, y de CEO a líder pleno y sostenible. 
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Capítulo 6: Casos de éxito en Pulpo 
A lo largo de este libro, he compartido contigo la filosofía y las estrategias que nos guían en 
Pulpo, inspiradas en la disciplina y la resistencia del triatlón. Pero como bien sabemos, las 
teorías y los planes están muy bien sobre el papel; donde realmente demuestran su valor es 
en el campo de batalla, enfrentándose a desafíos reales y entregando resultados medibles. 

En este capítulo, quiero abrirte las puertas a nuestra "sala de trofeos", no para presumir, 
sino para ilustrar con ejemplos concretos cómo aplicamos todo lo que te he contado para 
ayudar a empresas de primer nivel a superar sus propios retos y alcanzar nuevas cotas de 
eficiencia y rentabilidad. Estos casos son el reflejo del trabajo duro de todo el equipo de 
Pulpo y de la confianza que clientes líderes depositan en nuestra tecnología y en nuestra 
forma de hacer las cosas. 

6.1. DHL: optimización de rutas en tiempo real 

Cuando un gigante de la logística como DHL se acerca a ti con un reto, sabes que la 
exigencia va a ser máxima. Y eso es precisamente lo que nos motiva en Pulpo. 

●​ El Desafío: DHL se enfrentaba al objetivo de reducir sus costos logísticos en un 
ambicioso 12% para el año 2025. En un sector con márgenes ajustados y una 
operativa tan compleja, este no era un reto menor. Requería ir más allá de las 
soluciones convencionales.​
 

●​ Nuestra Solución: Desde Pulpo, propusimos una solución que combinaba la 
potencia de nuestra plataforma con la inteligencia artificial. La clave fue la 
integración de nuestro sistema con sus herramientas internas como SAP y con la 
información de tráfico en tiempo real de Google Maps. Sobre esta base, 
implementamos algoritmos de IA capaces de reajustar las rutas de entrega 
dinámicamente, teniendo en cuenta variables como las condiciones climáticas o la 
congestión del tráfico en cada momento. Imagina la complejidad: no se trata solo de 
planificar la ruta más corta por la mañana, sino de adaptarla inteligentemente a lo 
largo del día según cambian las circunstancias. Es como si un director deportivo en 
ciclismo pudiera recalcular la estrategia de su equipo en plena carrera basándose en 
datos instantáneos.​
 

●​ El Resultado: Los números hablan por sí solos y, sinceramente, superaron nuestras 
expectativas y las de DHL. Logramos un impresionante 18% de ahorro en 
combustible y una reducción del 30% en los retrasos en las entregas. No solo 
alcanzamos el objetivo inicial de reducción de costos, sino que lo superamos con 
creces, mejorando además la eficiencia y la fiabilidad de sus operaciones. Para una 
empresa del calibre de DHL, estos porcentajes se traducen en ahorros millonarios y 
en una ventaja competitiva significativa.​
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Este proyecto con DHL fue un claro ejemplo de cómo la tecnología adecuada, aplicada con 
una comprensión profunda de las necesidades del cliente, puede transformar radicalmente 
una operativa logística. 

6.2. Cabify: gestión de flota multimodal 

Otro reto fascinante nos llegó de la mano de Cabify, una empresa clave en el sector de la 
movilidad urbana. Su reto era particular y reflejaba la evolución de su propio negocio. 

●​ El Desafío: Cabify necesitaba unificar la gestión de su flota, que era cada vez más 
diversa. Ya no se trataba solo de coches; su operativa incluía también motos y 
bicicletas. Querían una única plataforma desde la cual gestionar todos estos tipos de 
vehículos de manera eficiente y centralizada. La complejidad de manejar los 
mantenimientos, la disponibilidad y la operativa de vehículos tan distintos en un solo 
lugar era considerable.​
 

●​ Nuestra Solución: En Pulpo, nos encantan los retos que nos obligan a innovar. 
Para Cabify, desarrollamos módulos específicos dentro de nuestra plataforma, 
adaptados a las particularidades de cada tipo de vehículo: coches, motos y 
bicicletas. Pero no nos quedamos ahí. Una pieza fundamental de la solución fue la 
implementación de un sistema de alertas de mantenimiento predictivo que 
funcionara de manera transversal para toda la flota multimodal. Esto permitía 
anticipar necesidades de servicio para una moto con la misma eficacia que para un 
coche, optimizando los tiempos y los recursos.​
 

●​ El Resultado: La implementación de nuestra solución tuvo un impacto directo y muy 
significativo en la operatividad de Cabify. Conseguimos una reducción del 40% en 
los tiempos de inactividad de sus vehículos. Para una empresa cuyo negocio 
depende críticamente de tener sus vehículos disponibles y en perfecto estado, este 
es un logro mayúsculo. Menos tiempo en el taller significa más tiempo generando 
ingresos y ofreciendo servicio a sus usuarios.​
 

El caso de Cabify demuestra la flexibilidad de nuestra plataforma y nuestra capacidad para 
adaptarnos y desarrollar soluciones a medida que responden a necesidades muy 
específicas y complejas, como es la gestión de una flota multimodal. 

Estos dos ejemplos, DHL y Cabify, son solo una muestra del tipo de desafíos que 
abordamos en Pulpo y de los resultados que somos capaces de generar. Cada cliente es un 
mundo, cada proyecto una nueva carrera en la que buscamos no solo cruzar la meta, sino 
hacerlo superando las expectativas. La confianza que estas grandes empresas depositan 
en nosotros es nuestra mayor motivación para seguir innovando, para seguir esforzándonos 
y para seguir demostrando que la combinación de tecnología de vanguardia y una 
mentalidad de "Empresa Triatleta" es la fórmula para alcanzar el éxito, tanto el nuestro 
como, y más importante aún, el de nuestros clientes. 
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Capítulo 7: Herramientas prácticas para 
implementar la metodología 
A lo largo de este libro, he intentado transmitirte no solo una visión, sino también un camino. 
Pero sé que, a menudo, el mayor desafío para cualquier líder o emprendedor es cómo llevar 
las grandes ideas a la práctica diaria. ¿Cómo decidimos dónde enfocar nuestra energía 
cuando todo parece urgente? ¿Cómo abordamos un proyecto tan complejo como una 
expansión geográfica sin morir en el intento? 

Este capítulo está dedicado precisamente a eso: a ofrecerte un par de herramientas 
concretas, nacidas de la experiencia y diseñadas para ser implementadas de forma ágil. 
Son faros que te ayudarán a mantener el rumbo y a tomar decisiones más efectivas en tu 
travesía como "Empresa Triatleta". 

7.1. Matriz de Priorización Triatleta 

Uno de los mayores ladrones de productividad y de paz mental es la falta de claridad sobre 
qué hacer primero. Cuando tienes mil frentes abiertos, es fácil caer en la trampa de la 
"ocupatitis" –estar muy ocupado pero no necesariamente ser productivo– o, peor aún, en la 
parálisis por análisis. Para combatir esto, y siempre volviendo a nuestra analogía central, he 
desarrollado lo que llamo la "Matriz de Priorización Triatleta". Es una forma sencilla de 
categorizar tus tareas y proyectos para asegurar que estás dedicando tu tiempo y recursos 
a lo que verdaderamente importa en cada fase. 

La matriz se divide en las tres disciplinas de nuestro triatlón empresarial: 

●​ Nado (Urgente/Importante): Aquí agrupamos las tareas de supervivencia. Son 
aquellas que, si no las gestionas con rapidez y eficacia, pueden poner en jaque la 
viabilidad de tu empresa o hacerte perder oportunidades críticas. Un ejemplo claro 
es la necesidad de cerrar ventas críticas que aseguren el flujo de caja o la 
consecución de un objetivo trimestral clave. En esta fase del "nado", como en el 
inicio de un triatlón, el objetivo es mantenerse a flote, sortear los primeros obstáculos 
y asegurar que llegas a la siguiente transición. Exige foco, agilidad y una capacidad 
de respuesta inmediata. No se trata de perfección, sino de ejecución efectiva.​
 

●​ Ciclismo (Estratégico): Una vez que las urgencias vitales están bajo control, 
entramos en la fase de "ciclismo". Aquí se ubican las tareas y proyectos que son 
fundamentales para construir la resistencia y la capacidad de crecimiento a largo 
plazo de tu empresa. Hablamos de inversiones en tecnología o talento, del 
desarrollo de nuevos productos o de la optimización de procesos clave. Son 
acciones que quizás no den resultados inmediatos en términos de supervivencia, 
pero que son el motor que te permitirá cubrir largas distancias y escalar tu negocio 
de forma sostenible. Esta fase requiere visión de futuro, planificación y la disciplina 
para invertir hoy en los resultados de mañana.​
 

●​ Carrera (Legado): Finalmente, llegamos a la "carrera". En esta categoría entran 
aquellas iniciativas enfocadas en el impacto a muy largo plazo, en la construcción 
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de una cultura empresarial sólida y una marca con propósito. Son las acciones 
que definen quién eres como empresa más allá de tus productos o servicios, y qué 
tipo de huella quieres dejar en tu sector y en la sociedad. Puede incluir programas 
de desarrollo de talento a largo plazo, iniciativas de responsabilidad social 
corporativa o la consolidación de una reputación basada en valores. Esta es la parte 
del triatlón donde, con la meta más lejana a la vista, corres no solo por el resultado, 
sino también por la trascendencia.​
 

Utilizar esta matriz te obliga a preguntarte: ¿En qué fase del triatlón se encuadra esta tarea? 
¿Estoy dedicando suficiente tiempo y energía a las actividades de "ciclismo" y "carrera", o 
me estoy ahogando constantemente en el "nado"? Es una herramienta simple, pero te 
aseguro que aporta una claridad inmensa a la hora de gestionar tu tiempo y el de tu equipo. 

7.2. Checklist para expansiones geográficas 

Otro de los grandes hitos, y a menudo uno de los mayores dolores de cabeza para una 
empresa en crecimiento, es la expansión a nuevos mercados geográficos. Como te conté 
anteriormente, en Pulpo aprendimos algunas lecciones por las malas al intentar abarcar 
demasiado y 

 demasiado pronto. Fruto de esa experiencia, y de ver a otras muchas empresas cometer 
errores similares, he condensado los aprendizajes clave en un checklist básico pero 
fundamental. No es exhaustivo, pero si cumples estos puntos, te aseguro que tus 
posibilidades de éxito en una nueva geografía se multiplicarán. 

Antes de lanzarte a la aventura internacional, repasa esta lista: 

1.​ Validar el PMF (Product-Market Fit) en tu mercado original: Parece obvio, 
¿verdad? Pues te sorprendería la cantidad de empresas que intentan expandirse sin 
tener un modelo de negocio y una propuesta de valor sólidamente probados y 
validados en su mercado local. Si tu producto o servicio no funciona de manera 
consistente y rentable en casa, ¿qué te hace pensar que lo hará en un entorno 
nuevo y desconocido? Asegúrate de que tu "motor" está bien afinado antes de 
intentar correr en otro circuito.​
 

2.​ Contratar un líder local con perfil "intrapreneur": La persona que pongas al 
frente de tu operación en un nuevo país es, probablemente, la decisión más crítica 
que tomarás. No busques solo un buen gestor; necesitas un "intrapreneur". Alguien 
con mentalidad emprendedora, capaz de tomar la iniciativa, de construir desde cero 
si es necesario, pero que al mismo tiempo entienda y se alinee con la cultura y la 
visión de la empresa matriz. Esta persona será tus ojos, tus oídos y tus manos en el 
nuevo mercado.​
 

3.​ Adaptar el producto a las regulaciones y cultura locales: No caigas en la trampa 
de pensar que lo que funciona en un país funcionará igual en otro "copiando y 
pegando". Cada mercado tiene sus propias regulaciones, sus normativas fiscales, 
sus particularidades culturales y sus expectativas de los consumidores. Dedica 
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tiempo y recursos a investigar y adaptar tu producto o servicio para que realmente 
resuene y cumpla con los requisitos locales. Ignorar esto no es solo una 
imprudencia, es una receta para el fracaso.​
 

Este checklist, como te decía, es un punto de partida. Cada expansión es un mundo y 
requerirá un análisis mucho más profundo. Pero si tienes estos tres pilares bien cubiertos, 
estarás construyendo sobre roca y no sobre arena. 

Estas dos herramientas, la Matriz de Priorización Triatleta y el Checklist para Expansiones 
Geográficas, son ejemplos de cómo la metodología de "La Empresa Triatleta" busca ofrecer 
no solo inspiración, sino también guías prácticas y accionables. Te animo a que las tomes, 
las adaptes a tu propia realidad y las utilices para navegar con mayor claridad y confianza 
los desafíos que, como emprendedor y líder, enfrentas cada día. Porque de eso se trata: de 
tener las herramientas adecuadas para cada tramo de la competición. 
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Capítulo 8: Conclusión: hacia una nueva 
generación de empresas 
Hemos recorrido juntos las tres disciplinas del triatlón empresarial: la natación del 
lanzamiento, el ciclismo del crecimiento y la carrera de la escalabilidad. Hemos explorado 
los pilares de la mentalidad triatleta –resiliencia, disciplina estratégica y equilibrio 
sostenible– y hemos visto cómo la tecnología, el liderazgo y una cultura robusta pueden 
marcar la diferencia entre quedarse en la orilla o cruzar la meta con éxito. 

Si algo he querido transmitir a lo largo de estas páginas, es que la metodología que he 
denominado "La Empresa Triatleta" demuestra que el crecimiento sostenible, el que 
de verdad perdura y genera un impacto positivo, requiere mucho más que una buena 
idea o un golpe de suerte. Requiere ritmo, esa cadencia constante que te permite 
avanzar kilómetro a kilómetro; requiere resiliencia, esa capacidad de sobreponerte a 
los inevitables golpes y caídas; y, fundamentalmente, requiere propósito, esa brújula 
interna que te guía incluso cuando la niebla es espesa. 

Empresas como Pulpo, mi propio campo de pruebas y aprendizaje, son la 
demostración palpable de que estos principios funcionan. Y son la prueba de que, al 
igual que en un triatlón, el éxito en los negocios no es primordialmente una cuestión de 
velocidad punta, sino de una formidable resistencia mental y una ejecución disciplinada 
día tras día. Es saber cuándo apretar, cuándo regular, y tener la fortaleza para seguir 
adelante cuando el cuerpo –o la empresa– te pide parar. 

Mirando hacia adelante, para los próximos años, el reto para las empresas que aspiren 
a liderar no será menor. Estará, sin duda, en la habilidad para escalar sin perder la 
agilidad que las hizo nacer, en ese delicado pero crucial equilibrio entre la innovación 
constante y la necesaria rentabilidad. Es como el triatleta de élite que, aun en la cima de 
su rendimiento, sigue buscando pequeñas mejoras en su técnica, en su material, en su 
nutrición, sin comprometer su estrategia de carrera global. 

Este ebook ha intentado ser precisamente eso: una combinación de principios teóricos, 
forjados en la experiencia y en el estudio, con aplicaciones prácticas y herramientas 
concretas que puedas llevarte y empezar a utilizar desde mañana mismo. Mi intención ha 
sido ofrecerte un camino claro, una hoja de ruta para todos aquellos emprendedores y 
líderes que, como yo, aspiran a construir organizaciones que sean tan resistentes y 
tenaces como un triatleta de larga distancia, y al mismo tiempo, tan ágiles, flexibles e 
innovadoras como la más dinámica de las startups. 

 

El camino del emprendedor, del empresario, es uno de los más exigentes y, a la vez, de los 
más gratificantes que existen. Es una prueba constante a nuestra capacidad de soñar, de 
crear, de liderar y de perseverar. Si has encontrado en estas páginas alguna idea, alguna 
herramienta o simplemente una chispa de inspiración que te ayude en tu propia travesía, mi 
objetivo como autor estará más que cumplido. 
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Recuerda que cada día es una nueva oportunidad para entrenar, para mejorar, para ajustar 
tu estrategia y para acercarte un poco más a tus metas. La "Empresa Triatleta" no es un 
destino final, sino una filosofía de mejora continua, una forma de entender los negocios 
como un desafío apasionante donde la disciplina, la estrategia y, sobre todo, el corazón, 
marcan la diferencia. 

Así que, átate bien los cordones, ajusta el casco, revisa tu equipamiento y lánzate a tu 
propia carrera. El mundo necesita más empresas triatletas, más líderes dispuestos a ir más 
allá, a construir con resiliencia y a dejar un legado positivo. 

Nos vemos en la línea de salida. Y, con esfuerzo y estrategia, también en la de meta.  

¡Mucho éxito en tu triatlón! 

 

Javier Arambarri 

Empresario y triatleta 

javierarambarri.com 
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