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GA - Manual 2 | Settings, indices y Rumbo

Versidn revisada con mas explicacién practica y capturas compactas

Este manual no va de tocar botones porque si. Va de entender qué activar, qué mirar y como usar la capa inteligente de
GA para tomar mejores decisiones con menos intuicion ciega.

Piensa en este manual como el paso siguiente al Manual 1: primero registras bien; después interpretas bien. Si el Manual 1
es la operativa diaria, el Manual 2 es el panel de mando para afinar el negocio.

Consejo practico: no intentes activarlo todo el primer dia. Ajusta solo lo que realmente vas a usar y vuelve luego a completar el resto. La app
ayuda mucho, pero tampoco hace milagros si se le meten datos a medias.

Quié te llevas en este manual

Como configurar los apartados clave de Settings, cuando usar informes y resimenes, como leer los indices sin liarte y
como aprovechar Rumbo para priorizar clientes, revisar precios y detectar dependencia.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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0. Antes de tocar Settings: la légica buena

Settings no esta para decorar. Esté para activar funciones, fijar reglas y evitar que la app trabaje cada dia de una manera
distinta. Cuanto mejor dejes esta parte, menos friccion tendras después al generar informes, usar IA o sacar conclusiones.

* Configura solo lo que entiendas y vayas a usar.
* Si una opcidn afecta a informes o andlisis, intenta mantener criterio estable durante una temporada.
* No cambies parametros estratégicos cada dos dias o las comparaciones perderan sentido.
* Manual 2 vale oro solo si Manual 1 se ha usado con cierta disciplina.
Regla corta

Datos flojos = conclusiones flojas. La IA puede redactarlo bonito, pero no te va a inventar una realidad correcta si
horas, ingresos o clientes estan mal registrados.

1. Settings: activar solo lo que te aporta

Aqui no se trata de recorrer menUs por turismo. Se trata de dejar preparadas las piezas que luego hacen cémoda la
operativa: agenda, facturacion, lectura, resimenes e informes.

1.1 Pantalla principal de configuracion

La pantalla principal de Configuracién es el distribuidor. Desde aqui entras al submédulo que toque sin dar rodeos.
General sirve para ajustes base; Agenda para comportamiento temporal; Finanzas para informes y facturacion; y
Lectura/IA para capas mas avanzadas.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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Configuracion Agenda

23 Informes IA (Agenda)
Agenda

(Resumen dia/semana. V1: solo citas

adas en la ¢
[ Notas (préximo) creadas en la app.)
Hora de inicio (vista Dia/Semana)
Contactos (proximo) 08:00

Se aplica como minimo. Si hay citas antes,
la agenda baja automéaticamente.

Informes

Regidn (para festivos)

ES

De momento la regién solo se guarda. Los
festivos los gestionas manualmente abajo.

Configuracion principal Ajustes de Agenda

En Agenda conviene revisar horario minimo, region de festivos y cualquier pardmetro que afecte a como se registran o
interpretan las citas. Si mides tiempo, esta parte importa mas de lo que parece.

1.2 Facturacion: dejar la base seria desde el principio

Facturacién es de esos apartados que merece hacer bien una vez y luego tocar poco. Aqui defines datos de empresa,
numeracioén, IVA por defecto, reseteos y logo. Parece burocracia, pero es lo que evita que una factura salga casi bien en
lugar de bien.

~

Facturacion a8 < Facturacion a

g

Datos de empresa

Digitos 4
GA Demo

Reiniciar cada afo Q
B0000000D

Modo: Reset anual: Si - Digitos: 4
C/ Demo 1 Ejemplo: DEMO-0004

00000 DemoCity Valores por defecto

@00 000
@00 000

DemoProv IVA por defecto 2
ES
Logo
J 0000 0000 0000 DODO D000
Numeracion de facturas Sin logo
Datos base y numeracion Reseteo anual, IVA'y logo

* Revisa nombre fiscal, NIF y direccion antes de empezar a emitir.
* Decide un prefijo y un sistema de numeracion que no te obligue a improvisar después.
* Si vas a usar logo, mejor dejarlo puesto desde el principio y olvidarte.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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1.3 Informes de Finanzas e IA

Aqui activas la parte mas potente para revisién periodica. Los informes sirven para compartir o guardar una lectura del
periodo; la IA les da una capa mas digerible. No sustituye tu criterio, pero te ahorra tiempo para localizar el tiro.

Informes Finanzas

¢ Informes Finanzas

(Sl lo desactivas, el informe sigue saliendo,

IA en informes pero sin analisis |A de tickets)
Activar IA (resumen/alertas) [ ] N
(Si lo desactivas, los PDFs siguen DEBUG IA

funcionando. Solo se apaga el texto IA)
Len=1090
1 Resumen |A (trimestre)
RESUMEN TRIMESTRAL

& Alertas IA (trimestre) (01/01/2026 - 31/03/2026)
« Ingresos: 2.208,89 € (10
maovimientos)

+ Gastos: 1.379,19 € (7
movimiento.

(La IA redacta a partir de datos reales. Si
falta algo, lo dird.)

B Informe facturas (trimestre)
Informe facturas (cliente)

3= Pack facturas (todas)

== Informe gastos (trimestre)

Informes y acciones disponibles Resumen IA del trimestre

La lectura Gtil aqui no es qué bonito redacta, sino si el texto te ayuda a detectar rapido tres cosas: qué va bien, qué va mal
y qué tocar primero.
1.4 Resumen IA y lectura en voz

El resumen IA convierte nimeros o notas en texto legible. La funcion de lectura, en cambio, esta pensada para escuchar
restimenes o contenido sin quedarte pegado a la pantalla. Puede parecer detalle menor, pero para revisar en movimiento es
bastante préctica.

' ¢ Lectura

(Datos de tu app, redactado en claro)

Lectura
RESUMEN TRIMESTRAL Activar botén Leer ®
(01/01/2026 - 31/03/2026)
« Ingresos: 2.208,89 € (10 Si hay resumen, leer resumen [ ]
movimientos)
+ Gastos: 1.379,19 € (7 movimientos)
+ Gastos fijos: 1.075,00 € (3) — 78 % Velocidad de lectura
del gasto

L] x1,0

+ Gastos variables: 304,19 € (4)

- Balance: 829,70 €
« Tickets: 0 con ticket | 7 sin ticket Reset (x1.0)

Top gastos:

- alquiler taller: 500,00 € (1)

- renting furgoneta: 450,00 € (1)
- prueba variable: 200,00 € (1)

- prueba fijo: 125,00 € (1)

- Gestoria: 39,27 € (1)

@ 10 @ @ 10

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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Resumen IA Lectura en voz

Mi consejo es que lo uses para revisar, no para delegar el pensamiento. El resumen ayuda; la decision sigue siendo tuya.

2. Informes y resimenes: pasar de datos a lectura rapida

Cuando ya has registrado actividad, el siguiente paso no es mirar mil pantallas. El siguiente paso es generar una lectura
rapida del periodo. Ahi entran los informes y resumenes: te devuelven una foto resumida que puedes guardar, compartir o
usar como punto de partida.

* Cierre de trimestre o mes.

* Revision de clientes que te ocupan mucho tiempo.

* Preparacion de una decision de precio o de cambio de enfoque.

* Necesidad de compartir una vision clara con otra persona o contigo mismo dentro de unos meses.

Lo bueno de esta capa

Te obliga a salir del creo que y acercarte al segun estos datos, estd pasando esto. Aunque luego matices, ya no partes
de humo.

3. Indices: sefiales para no decidir a ciegas

Los indices no son una sentencia, son un radar. No te dicen qué hacer con precision matematica, pero si donde conviene
mirar con mas atencion. Si un indicador pita, interprétalo en contexto.

3.1 Dashboard: lectura de 10 segundos

El dashboard es para entrar y orientarte rapido. Mira primero el total, el tiempo acumulado y la relacidn entre facturacion
y horas. Si a simple vista ya notas desajuste, luego bajas al detalle.

< Dashboard [ < indices - Trime.. B

—

Cliente Ebano Trimestre

Ultimos 12 meses 2026 T1

Rango: 01/01/2026 - 31/03/2026

Total: 2124,64 € - Tiempo: @
19h 15m - ~110,4 €/h Factura 220889 €
cion (fa
o cturas) o
Depen 33 % - Cliente Atlas
e dencia e
cliente
#1
o Balance +829,70 € o
(mov)
e Gastos 1075,00 € e
fijos
@ (mov) @
) % fijos 78 %
€ facturado horas (citas) sobre
gasto
Cobert x2,1
ura de
L
Dashboard general Vista por trimestre

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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La vista trimestral es ideal para comparar sin caer en el drama de un dia malo o una semana rara. Lo que interesa aqui es
la tendencia, no la anécdota.
3.2 Pantallas de indices: qué mirar primero

En las pantallas de detalle suele aparecer una mezcla de alertas rapidas, ratios y listados. No hace falta tragéarselo todo a la
vez. Empieza por alertas, luego revisa €/h, dependencia y balance, y solo después entra al desglose de clientes.

< indices (2 < indices [

x0,6 x12,2

Indicadores clave % (5) 100 % (37)

| 1. Alertas rapidas
Tip: si tu cliente #1 es > 50%... no
+ Dependencia alta: es cliente, es jefe sin némina &

cliente #1 = 64 % de la
o0

facturacion.
+ No cubres fijos: cobertura
Clientes en riesgo

x0,6. (Ingresos < gastos

fijos)

+ Gastos fijos muy altos: 83
| % del gasto total. Toca un cliente para abrir su
dashboard |

@90 00606
@00 000

%04 b Ultimos 30 di
2,05 € 13145,60 € imos 30 dlas
Cliente Ebano @ MEDIO
bano 34 % - Cliente Cobalto Dep 64 % - Fact Score 55
393,73€
),83 € +10658,01 € Bal +365,85¢€
. Ticket 100 %
500 € 1075,00 € Fijos 0%
43 % Cliente Delta @ BAJO
Dep 36 % - Fact Score 25
xN A x12 92 | 218,32¢
Alertas y ratios globales Clientes en riesgo y bloques de apoyo

* Alertas rapidas: te senalan incoherencias o focos de riesgo.
* Cobertura: orienta sobre hasta qué punto ingresos cubren estructura o gastos fijos.
* Clientes en riesgo: Util para priorizar a quién revisar antes.

3.3 Detalle por cliente

Aqui se vuelve realmente Util la app. El detalle por cliente te permite dejar de pensar en blogue y empezar a ver quién
sostiene, quién acompafia y quién consume demasiada energia para lo que devuelve.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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< Cliente Brisa

e ™
Rango 12m
.
g N
KPls
Total Horas €/h
802€ 6,2h 128€/h
Impacto Estabilida Fidelidad
6% d 67%
62%
./J
e ~
Ingresos vs gastos asociados
(12m)
171€
128¢
B85¢€
43€
0¢ || | I
03 04 05 06 07 08 09 10 112 0

KPIs y evolucion de un cliente

Si un cliente te da mucho volumen pero su €/h cae, no esta yendo bien solo por facturar. Y si uno factura menos pero es
estable, rapido y limpio, puede ser bastante mas sano de lo que parece.

4. Rumbo: la capa estratégica

Rumbo ya no es solo mirar qué ha pasado. Es decidir qué hacer con eso. Sirve para priorizar clientes, ver rankings,
detectar dependencia y convertir los indicadores en direccion préactica.

4.1 Pantalla principal de Rumbo

La pantalla principal resume estado del negocio, acciones sugeridas y ranking. Es el sitio al que vas cuando quieres pasar
de observacién a decisién. Si el negocio aparece estable, bien; si no, toca revisar el porqué.

Rumbo Q

< Rumbo Q <

@ Negocio estable

® puen equilibrio general. Mantén el
rumbo y revisa clientes flojos.

v

€/h neto Dependen Tendencia
78€/h -~

33%
Acciones sugeridas v

« Tienes ~2.413€ de gastos sin asociar
a facturas, Entra a una factura y usa ¢
Gastos para afinar margenes

Ranking de clientes (0 12m v

Cliente €/h Margen Indice
Cliente  122€/h 761€ 36
Brisa

Cliente 98€/h  3.495€ 28

Atlas

@ Negocio estable

L] Buen equilibrio general. Mantén el
rumbo y revisa clientes flojos.

v

€/h neto Dependen Tendencia
78€/h cia

33%
Acciones sugeridas v

* Tienes ~2.413€ de gastos sin asociar
a facturas. Entra a una factura y usa ¢
Gastos para afinar margenes.

Ranking de clientes (0 12m v

Cliente €/h Margen Indice
Cliente  122€/h 761€ 36
Brisa

Cliente 98€/h  3.495€ 28

Atlas

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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Rumbo principal Bloques y acciones sugeridas

No leas esta pantalla como un examen final. Léela como una conversacion: qué me esta avisando la app y con qué datos.
4.2 Ranking de clientes

El ranking te da una foto brutalmente Gtil: quién aporta mas valor por hora, quién deja mas margen y quién, pese a parecer
importante, quiza esta lastrando. Aqui conviene dejar de enamorarse de impresiones y mirar nimeros.

< Rumbo Q < Cliente Brisa
@ Negocio estable | Rango 12m
® puen equilibrio general. Mantén el " \
rumbo y revisa clientes flojos.
/ KPIs
Ranking de clientes 0 12m v
Total Horas €/h
Cliente €/h Margen  Indice 802€ 6,2h 128€/h
Cliente  122€/h 761€ 36 Impacto Estabilida  Fidelidad
Brisa 6% d 67%
Cliente 98€/h  3.495€ 28 62%
Atlas
Cliente 99€/h  1.765€ 23 Ingresos vs gastos asociados
Delta (12m)
Cliente  90€/h  1.736€ 16 e
Ebano .
Cliente 51€/h  2901€ -10 43¢ l I
Cobalt .
03 04 05 06 07 0 01112 0

Ranking de clientes Detalle estratégico por cliente

* Un cliente arriba del ranking no siempre es el que mas factura; a veces es el que mejor combina margen, estabilidad y
tiempo.

* Un indice flojo con muchas horas suele pedir revision de precio, alcance o forma de trabajar.

* El detalle del cliente sirve para decidir con mas precision: mantener, optimizar, subir precio o vigilar.

4.3 Configuracion de Rumbo

Configurar Rumbo es decidir qué pesa mas en tu negocio. No existe una combinacion universal: depende de si ahora
mismo te importa mas rentabilidad, impacto, estabilidad o fidelidad. Lo importante es no mover los pesos como quien
cambia de camiseta cada mafiana.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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< Settings Rumbo < Settings Rumbo
B ar
Pesos del indice (suman 100%)
Rentabilidad 60% Fidelidad 0%
_ + +
Impacto 40% Suma: 100%
= 9r Auto 100%
Estabilidad 0%
+ Riesgo (Dependencia TOP cliente)
Amarillo (z %) 50%
Fidelidad 0%
idelida _ 3
+
Rojo (= %) 65%
Suma: 100% _ +

Sensibilidad

tendencia

Riesgo (Dependencia TOP cliente)

Pesos del indice Riesgo y sensibilidad

Media

Si estas en fase de ordenar clientes, suele tener sentido dar bastante peso a rentabilidad e impacto. Si estas construyendo
base estable, quiza te interese subir estabilidad o fidelidad. El truco no es encontrar la formula mégica; es mantener
criterio suficiente para comparar.

4.4 Tres escenarios tipicos
Escenario A - Trabajo mucho pero gano poco

1. Mira €/h y compéralo con tu sensacion general.

2. Detecta clientes con muchas horas y poco retorno.

3. Accion probable: revisar precio, paquetizar o recortar tareas que no aportan.
Escenario B - Dependencia de un cliente

1. Mira qué peso tiene el cliente principal.

2. Si te condiciona demasiado, el riesgo ya existe aunque el cliente sea bueno.
3. Accion probable: captar uno o dos clientes medios para bajar exposicién.
Escenario C - Crecimiento desordenado

1. Compara subida de horas con subida real de ingresos o margen.

2. Si trabajas mas pero mejoras poco, algo esta mal repartido.
3. Accion probable: priorizar clientes mas sanos y limpiar tareas repetitivas o mal cobradas.

5. Errores tipicos que deforman el analisis

Si una lectura sale rara, muchas veces el problema no esta en el informe: esta en el dato de origen. Antes de desconfiar del
resultado, revisa si has alimentado bien el sistema.

* No hay horas en Agenda -> el €/h sale cojo o directamente engafioso.

» Movimientos sin contacto -> analisis por cliente incompleto.

* Gastos e ingresos cruzados -> indices locos, como era de esperar.

* Periodos a medias -> tendencias falsas por falta de base.

* Clientes duplicados -> ranking partido en trozos y decisiones peores.

» Cambiar pesos de Rumbo cada poco -> comparativas menos fiables.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.
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Pista util
Si algo te sorprende mucho, no empieces corrigiendo la conclusion. Empieza revisando horas, importes, vinculos a
cliente y periodo analizado. El fallo suele vivir ahi.

6. Glosario rapido de métricas

Para rematar, aqui va una guia corta de lectura. Nada académico: lo justo para que cuando veas una métrica sepas qué te
quiere contar y cOmo reaccionar.

Métrica Qué te esta diciendo Qué hacer si chirria

€/h Cuanto dinero generas por hora real Si esta flojo, revisa precio, duracion de citas o tareas que haces
registrada. sin cobrar.
Dependencia Qué peso tiene un cliente principal en tu Si se dispara, toca diversificar antes de que ese cliente mande
facturacién o margen. demasiado.
Impacto Aportacion del cliente al margen o al Un impacto bajo con mucho tiempo invertido suele pedir
resultado total. revision.
Estabilidad Si ese cliente trabaja contigo de forma Baja estabilidad = ingresos mas irregulares y menos
repartida y constante. previsibles.
Fidelidad Actividad reciente del cliente en los ultimos  Si baja, quiza el cliente se enfria o solo era puntual.
meses.
Tendencia Direccidn general del cliente o del negocio: ~ No la mires sola; crizala con horas, margen y dependencia.

mejora, se mantiene o cae.

Cierre

Manual 2 no sustituye tu criterio; lo afina. Si Manual 1 es registrar bien el trabajo, Manual 2 es sacar ventaja de esos
datos. El objetivo no es tener mas pantallas bonitas. El objetivo es decidir mejor, antes y con menos ruido.

En resumen: configura con cabeza, revisa por periodos y usa Rumbo como una brujula, no como un oréaculo. La app te da
sefales; t decides el camino.

Configurar bien, leer mejor y decidir con mas criterio.



