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A MOORE Business Embassy

STRATEGIC SOLUTIONS PLAYBOOK
SEVERANCE AND BUSINESS.

El que hace no ve el costo. El que cobra no ve el laburo. Eso no es equilibrio: es
el chip.

|. Escena de apertura

Martes. El clip llega al canal random a las 8:41. Adam Scott en el Today Show,
corbata quieta, sonrisa de quien ya ensayd el no-mensaje. Craig Melvin pide
temporada 3. Scott dice: shooting is officially underway. And that's it. Un COO
escribe “esto es Lumon" y vuelve al Excel. Nadie cierra Slack. Nadie baja al piso.

A las 9:30, operating review. Mesa de haya, café con gusto a carton. Sales
proyecta pipeline. Product, velocity. CS, tickets. Finanzas, margen. Cada slide es
verdadera adentro de su piso. Ninguna sobrevive cruzada con la de al lado. El
CRO no nombra el ticket que mata el LTV. Producto no nombra el CAC del
beachhead que dice defender. CS conoce a la cliente que se va el viernes y no
aparece en el pack del board.

Alguien dice “mysterious and important”, de chiste. La risa dura un segundo y
medio. En Severance esa frase tapa el laburo que no se puede decir en una
métrica, entonces no se puede matar ni escalar. Aca pasa lo mismo sin
ascensor ni chip en la nuca. El innie vive en Jira. El outie vive en el deck. El
edificio es uno. Los libros son dos.

A las 11, wellness: encuesta de clima, fruta. A las 11:40, Break Room casero:
postmortem sin duefo, todos “alineados”. A las 15, un comité de doce discute si
el piloto de onboarding esta listo para escala. Nadie en esa mesa lo hizo con un
cliente de carne en 90 dias. El piloto lleva cuatro meses. Sigue vivo porque
matarlo admitiria que el outie vendioé una ciudad que el innie no construyo.

La Niebla no entra con alarma. Entra como Lumon: pasillo blanco,
procedimiento correcto, trabajo misterioso. El Status Quo no necesita bigote.
Necesita que el que decide no cruce el turno y que el que cruza no firme.
Cuando Scott dice “and that's it", suena profesional. En una empresa esa
disciplina es el chip: informacién que no sube, costo que no baja, verdad
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partida.

Si el lunes el outie no puede sentarse en la silla del innie y decir, en una frase,
qué se hizo y a qué precio, no tenés gobierno. Tenés seccionamiento. Y el
seccionamiento cobra.

II. La traduccion

Severance no es una serie sobre burnout. Es una arquitectura: Lumon implanta
un chip que parte a la persona en innie (labura adentro, sin memoria del
afuera) y outie (cobra, vota, firma, y no recuerda el piso). El Board habla por un
parlante. Kier es mito. El MDR clasifica niumeros con cara de precision. El Break
Room castiga sin ensenar. La waffle party premia sin corregir el target. Helly
baja un dia al piso, ve el laburo, y quiere el kill switch. Helena, la misma cara en
el otro piso, nunca se queda.

El problema de negocio no es que la gente “no desconecte”. Es que tu
compania secciond la verdad. Quien ejecuta no ve el costo. Quien posee el
costo no ve la ejecucion. Dos ledgers. Cero dueno. Adopcion, CAC, LTV y churn
viven en pisos distintos y se saludan en el ascensor como extranos educados.

La analogia central: el chip no es wellness; es gobernanza. Es el diseno que
prohibe que una sola persona vea, firme y pague la misma frase.

Qué no es: un manifiesto para traer “tu yo entero” al laburo, ni romanticismo de
open space. El outie que se pone la remera y baja veinte minutos a “escuchar”
sigue seccionado. El innie que pide mas fruit box tampoco unié los libros. Si
sacas Lumon y queda “hay que alinear areas”, falld. El modelo es quirurgico:
ledger Unico con dueho, o chip.

[Il. Diagndstico sin maquillaje

Primera fuerza: el ledger partido. Producto mide output. Sales, promesa. CS,

herida. Finanzas, foto. Cada una es coherente adentro. El sistema es mentiroso.
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El costo de no cambiar: el CAC que celebras en el QBR es el que el innie
devuelve en churn a 60 dias, y nadie tiene las dos columnas abiertas a la vez.
Cobra la inercia quien vive del deck. El CRO que cierra logo sin tiempo-a-valor.
El PM que acumula roadmap como patrimonio. El board que consume
narrativa porque es mas barata que ir al piso.

Segunda fuerza: el trabajo misterioso e importante. Mira tu calendario: rituales
gue no se pueden nombrar como “esto mueve adopcion, retencion o caja esta
semana”. Macrodata. Steering. Enablement de enablement. El teatro es el
comité que se siente estratégico porque no se ensucia. Si no podés matarlo, no
es sagrado: esta seccionado. El innie no lo cuestiona: no ve el P&L. El outie no lo
mata: no ve que no produce.

Tercera fuerza: el parlante del Board. Gobernanza que habla y no firma. “El
comité opina”. “Legal esta viendo”. “Esperemos al offsite”. Cinco ya son muchas.
Doce es Lumon con mas sillas. Si nadie firma, nadie es duefio del chip. El

Status Quo se disfraza de prudencia. Prudencia sin fecha es cobardia con acta.

Cuarta fuerza: Break Room en vez de Kill switch. El piloto falla y no se lo mata:
se lo reencuadra. Postmortem sin dueno, un ritual mas. Castigo atmosférico,
cero umbral. Lumon no necesita sangre. Necesita que el innie sienta que el
error es moral y no operativo. El equivalente es la reunion de alineacion que
dura mas que el experimento. El honor aca es barato: todos sufren un poco
para no decidir.

Quinta, la silenciosa: Kier. El mito fundador reemplaza la decisién de este lunes.
“Siempre lo hicimos asi.” “El founder no hubiera matado este producto.” El chip
ama a los muertos ilustres porgue no contestan. Mientras el mito hable, el

ledger unico no nace. La Niebla se pone el retrato de Kier y sonrie.

Teatro, en una frase: wellness, waffle party, offsite y OKR de pasillo para no
sentar al outie en la silla del innie con tres clientes reales. El resto es vestuario.
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V. Playbook — exactamente 3 movimientos

1. Un ledger, un dueio, luz de dia

- Acciones: en 72 horas, el duefo del P&L de la unidad (CEO, GM o country
manager: un nombre) publica un doc de una pagina. Cuatro columnas:
beachhead (quién es el cliente, no el segmento-poema), promesa vendida,
costo de cumplirla, adopcion a 14 dias. Al lado, mapa de 20 lineas: innies (tocan
el laburo y no ven costo) y outies (firman o venden y no tocan el laburo). Lo que
no entre queda “MDR": misterioso. Comité maximo cinco, con veto de quien
opera el piso. Martes 10:00, 25 minutos, doc en pantalla. Nada de speech.

- Plazo: 7 dias corridos. El mapa queda publico adentro de la compania el
martes siguiente.

- Dueno: el que firma el P&L de la unidad. Si delega el doc, el movimiento no
empezo.

- Métrica: 100% de las iniciativas activas clasificadas en “entra al ledger” o
“MDR". Cero limbo. El mapa innie/outie cubre a todos los que tocan revenue o
entrega.

- Kill switch: si a los 7 dias el doc tiene mas de cuatro columnas, o el comité
supero cinco, o el P&L owner no firmo con nombre y fecha, se cancela el offsite
del trimestre. El dueno se sienta con el head de piso hasta que el papel entre
en una pagina. Extender es el chip pidiendo mas tiempo en el ascensor.

2. Helly baja: tres clientes, catorce dias

- Acciones: el outie de mayor grado que haya vendido o defendido la promesa
(CEO, CRO o GM) se sienta, en persona o con el producto real en pantalla, a
cumplir el laburo del innie con tres clientes o usuarios existentes. No
prospectos. No amigos. Tres cuentas que ya pagaron o ya usan. En cada una, el
camino completo hasta valor: onboarding, primer outcome prometido, o el
ticket que infla el tablero de CS. El innie (CS lead o product lead) observa y
anota friccion; no rescata. Tiempo-a-valor en horas. Al dia 14, tres filas: cliente,
horas, si el outie termind sin milagro de backoffice. Si el camino no existe, se
arma en vivo y entra al ledger del movimiento 1.



A MOORE Business Embassy

STRATEGIC SOLUTIONS PLAYBOOK
SEVERANCE AND BUSINESS.

- Plazo: 14 dias. Empieza el dia que el ledger unico esta firmado, no antes.
Preparar sin ledger es otra waffle party.

- Dueno: el outie de mayor grado de la unidad. No un sponsor. El cuerpo en la
silla.

- Métrica: 3/3 con tiempo-a-valor medido. Umbral: si en 2 de 3 el valor no ocurre
en 14 dias, el beachhead estd mal o la promesa es mentira. Adopcion = el
cliente usa sin el innie de muleta al dia 14. Binario.

- Kill switch: si el outie manda a un director a representarlo, o si los tres
nombres son cuentas amigas, piloto eterno o empleado interno, el movimiento
es nulo y se congela contratacion comercial 30 dias. Helly no manda a un extra.
Helly baja.

3. Apagar el parlante, pagar un solo piso

- Acciones: se reescribe el variable del trimestre: nadie cobra extra por una
métrica que el otro piso no ve. Sales no cobra logo si el tiempo-a-valor del
movimiento 2 no se cumplié. Producto no cobra ship si la adopcion a 14 dias es
no. CS no cobra encuesta si el ticket no cerrd con el cliente usando. Ritual: 30
minutos cada lunes, mismos cinco, métricas en pantalla, sin pre-read. Se
nombra qué MDR se mata esa semana. 70/20/10 en el calendario del duefio del
P&L: 70 beachhead, 20 siguiente constraint, 10 mito (Kier). El 10 se declara.
Perks, fruit box y offsite se presupuestan como vestuario.

- Plazo: el ritual arranca el primer lunes posterior al dia 14. El variable reescrito
se publica internamente a 21 dias del ledger firmado. Aplica al ciclo en curso o
al inmediato.

- Dueno: quien firma el variable (CEO o CFO, un nombre). El CHRO ejecuta la
planilla; no la disefa para suavizar.

- Métrica: 100% del variable de los roles que tocan revenue o entrega, atado a
una cifra visible en los dos pisos. Tablero uUnico: beachhead, tiempo-a-valor,
adopcion a 14 dias, churn de las cuentas tocadas. Si hay un segundo tablero
“para el board”, el movimiento fallé.

- Kill switch: si a los 21 dias sigue un bono por pipeline, velocity o tickets que el
otro piso no ve, el variable de ese rol va a O hasta el proximo ciclo y el recorte se
publica el lunes. O firmas el ledger unico, o no cobras el piso de arriba.
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V. Doctrina del tema

Un ledger o un chip. No hay tercera via. “Alineamos después” es el ascensor
eterno.

Si el laburo no se puede nombrar el lunes en una métrica que un cliente
sentiria, es MDR. MDR se mata o se traduce. No se celebra.

El Board que habla por parlante no es gobernanza. Gobernanza es un nombre,
una fecha, un umbral y un Kill switch. El resto es Kier.

Helly vale mas que Helena. Un dia de outie en la silla del innie con un cliente
real pesa mas que un trimestre de narrativa. Si el outie no baja, el chip trabaja.

El Break Room es el enemigo del Kill switch. Castigo atmosférico, postmortem
sin dueno, lecciones sin umbral: todo eso existe para no matar el piloto. Mata el
piloto.

Waffle party no es reconocimiento. Es peripecia. Si el premio no cambia el
target de la semana que viene, es azucar para innies que no pueden ver el
costo.

Perpetuidad es el lujo de Lumon. Vos no tenés perpetuidad. Tenés runway,
CAC, LTV y un lunes. El mito fundador no firma el variable.

Overtime Contingency: cuando el piso de abajo se filtra (un cliente grita, un
churn aparece, un innie habla), no es crisis de relato. Es el dato honesto que el
chip iba a esconder. Usalo. No lo sanitices.

VI. Anti-patrones

- Wellness Lumon. Compras fruit box, encuesta de clima, day off y un talk de
“limites”. El ledger sigue partido. El outie se siente humano. El innie sigue sin
ver el margen. Llamas a eso cultura. Es el chip con mejor catering.



- Helena de visita. El CEO hace un floor walk de 40 minutos, se saca una foto en
la silla del CS y vuelve al parlante. No hay tres clientes. No hay tiempo-a-valor.
Helly quiso el kill switch. Helena queria el relato. Si el cuerpo no completa el
camino, fue turismo.

- MDR con OKR. Traducis el trabajo misterioso a un objetivo abstracto
(“excelencia operativa”, “calidad de |la experiencia”, “plataforma lista”) y lo colgas
en el tablero como si fuera adopcion. El innie sigue clasificando ndmeros. El
outie sigue vendiendo ciudad. Ahora ademas tienen un score. Eso no es un

ledger Unico. Es macrodata con semaforo.

VII. Caso tipico

Una SaaS de 80 personas. Beachhead declarado: “mid-market de Latam”. En la
practica, sales cierra lo que se deje: un enterprise que pide SSO, un amigo del
founder, tres pymes que no pasaron la semana 2. Producto, 14 iniciativas. CS,
tablero rojo y bonus por encuesta. El board recibe un deck que parece una
empresa. Adentro, dos pisos.

El error elegante: un programa de “customer centricity”. Head of Experience.
Piloto de onboarding de 16 semanas. Offsite en Punta con un lienzo. El CRO
sigue cobrando logo. El PM, ship. A los 90 dias, playbook de 40 paginas y el
mismo churn. Lumon aplaudiria. El trabajo sigue misterioso e importante.

El movimiento correcto cabe en el mes. El GM escribe el ledger en una pagina:
beachhead = pymes de un vertical, promesa = primer reporte util en 10 dias,
costo = onboarding de 4 horas, métrica = 3 cuentas usando sin muleta al dia 14.
Mapa: sales y board, outies; CS y el PM de onboarding, innies. El martes se
publica. EI GM, outie maximo, se sienta con tres cuentas que ya pagaron. En
dos, el reporte no existe como lo vendieron: un export y un analista interno. En
la tercera, el innie hace magia. Al dia 14, 1 de 3 con valor sin muleta. Se deja de
vender el reporte que no existe. Variable nuevo: logo sin tiempo-a-valor no
cobra. El lunes mata dos MDR: enablement de enablement y el piloto zombi de
4 meses. No hay fruit box en este parrafo. Hay dueno, umbral y tres clientes
gue ya no son extras de Lumon.
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Cierre

Scott, en el Today Show, da el no-mensaje perfecto. Shooting is underway. And
that's it. Lumon se filmaria otra vez en el mismo edificio, mismo parlante,
mismo retrato de Kier. Tu empresa no es una serie. No tiene otra temporada
para revelar el misterio. El chip ya esta puesto: dos verdades, un ascensor, cero
dueno.

La Niebla ama el trabajo misterioso porque no se puede matar. El Status Quo
ama el parlante porque no se puede firmar. Vos tenés hasta el lunes para unir
los libros o admitir que preferis el ascensor.

Baja. Completa el camino. Apaga el parlante. El innie ya sabe. El outie finge que
no.

Nos vemos en la proxima era.
— MBE / Cavalli Insights

TEMA: Severance | PROBLEMA: el chip parte la verdad (quien hace no ve el costo, quien cobra
no ve el laburo) | NO REPETIR: ledger partido innies/outies, trabajo misterioso e importante
(MDR), waffle party / parlante del Board.

Patricio Cavalli

Strategy Advisor

Moore Business Embassy
patriciocavalli@tejero.com.ar
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QUIENES SOMOS

Somos MOORE

Cuando trabajas con Moore, servicios profesionales mas grande del mundo.Su propdsito

Fundada en Londres en 1907,Moore Globales hoy lal1l.?red de

colaboras con personas que se —"help people thrive"—se refleja en la cercania con el mercado

medio y en una cultura colaborativa que combina escala global
preocupan profundamente por -

o con atencién local.
tu éxito y cuentan con la

dedicacion para ofrecer

QUE HACEMOS v

resultados medibles.

Consultoria y Corporate Finance

'I Estrategia, valoraciéon y M&A para acelerar el
crecimiento, estructurar financiamiento y maximizar el

CONOCENOS valor empresarial.

Moore Global combina la .
i . Impuestos & Auditorias
experiencia técnica de una red

consolidada contlaie T 2 Auditorias independientes con estandares globales y
planificacién fiscal proactiva que garantiza
cumplimiento y optimiza la carga tributaria.

de firmas locales, permitiendo
a sus clientes acceder a
conocimientos sectoriales

profundos. Outsourcing y servicios de negocio
3 Soluciones sectoriales en Real Estate,
5.1 M Servicios Financieros, Tecnologia, Energia y mas.
Mil millones de
ingresos
234 MOORE EN NUMEROS v

Firmas en la Red

Consolidada entre las redes de servicios profesionales mas
grandes del mundo,Moore Global destaca por una presencia
multinacional robusta y un desempefo financiero en constante
expansion.

& i

@ www.moore-global.com

' ' 16 37.199 563
Q Londres, Reino Unido. Paises Profesionales Oficinas
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Conocé al equipo.

El equipo que impulsa nuestra estrategia y direccion.

Directores & Asesores Estrategicos

Quienes aportan vision, experiencia y direcciéon estratégica.

Y

()

Matias Tejero Patricio Cavalli Fernando Meiter
CEO Moore Tejero & Moore Strat Advi Energy, Mining and Utilities
rategy Advisor Advisor

Business Embassy

Lidera proyectos

empresariales, procesos estratég.icos y desarrolla

de M&A y proyectos de procesos de crecimiento e oportunidades en,los

expansion internacional. internacionalizacion. se.ctor’es el ENEER Y
mineria.

Desarrolla estrategias de

Lidera estrategias
negocioy acompana

Jorge Gonzalez David Collas Silvia Cardarelli

Energy and Mining Advisor Retail and Product Advisor Economista y Asesora

Desarrolla oportunidades Desarrolla estrategias Optimiza operaciones y
de negocio y proyectos comerciales, nuevos procesos, impulsando la
estratégicos en energiay productos y oportunidades gestion y el desarrollo
mineria. de crecimiento en retail. organizacional.

www.mbe.com.ar
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Conocé al equipo.

El equipo que impulsa nuestra estrategia y direccion.

Equipo de Operacionesy Comunicacion

Conoce a las personas que aportan ideas, experiencia y energia a cada proyecto.

—~—

Camila Badell Luana Quijandria Victoria Capdevielle
Coordinadora de Asistente de Marketing Business Development &
Marketing y Research Produccién de Podcast
\. J \\ J \. J
7 N N\

Nelson Escalona Victoria Vasquez
Analisis de Operaciones Analista de Relaciones
Internacionales Internacionales
\. J \. J

A MOORE Business Embassy www.mbe.com.ar
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Brindamos soluciones integrales para que las empresas
tomen decisiones con confianza.

® O O

@

MAURE 4109, 1ER PISO. DISTRITO
AUDIOVISUAL, BUENOS AIRES, ARG.

VICTORIA.CAPDEVIELLE@MBE.COM.AR

WWW.MBE.COM.AR

+54 9 11 7515-9741
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