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er jefe no es lo mismo que ser lider. Enton-
ces, sprefieres ser lider o jefe?

Un equipo profesional de futbol esta conforma-
do por los 24 jugadores del primer equipo, los
médicos, el staff, los utileros, el delegado, el pre-
parador fisico, el segundo entrenador y el primer
entrenador. Es un grupo de gente coordinado por
una cabeza a quién todos siguen: el entrenador.

En ocasiones, el entrenador ejerce de padre
adoptivo. Se dedica a ensenarles a sus jugadores,
los corrige cuando se equivocan, les da concejos
dentro y fuera de la cancha, se preocupa por su
bienestar mental, fisico y emocional. El entrena-
dor antes de exigir pone el ejemplo, mantiene
una cercania con sus jugadores sin llegar al com-
padreo, los motiva, los lidera.

Liderar es dirigir a una persona o grupo de perso-
nas hacia un objetivo comun. Expertos en el tema
afirman que un lider tiene la capacidad de influir
en otra, pues su super poder es inspirar o motivar
a otras personas para que lo sigan o para que lu-
chen por sus propios suenos.

Y ahiradica su diferencia con el jefe. Mientras que
el lider influye, el jefe ejerce un poder dominante.
El lider construye relaciones personales basadas
en el respeto, la personalizacion y la confianza.

DERNIGT
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Por: A.R.S.

El jefe establece relaciones profesionales con
sus trabajadores basado en la jerarquizacién y
si bien existe el respeto entre el empleador y el
empleado, su interaccién no va mas alla de lo es-
tablecido.

El entrenador, el lider, entrena a sus jugadores
y comparten objetivos; el Presidente del club, el
jefe, sdlo quiere que el equipo gane partidos y ti-
tulos.

Un lider puede ser jefe, pero un jefe no necesa-
riamente es un lider. Algunas personas tienen
habilidades innatas de liderazgo y otras las van
a aprendiendo en el camino. No importa si eres
lider por la primera o segunda razon, el verdadero
peso recae en la capacidad de trabajar el lideraz-
go dia a dia hasta que sea una extensidon de tu
persona.

Caracteristicas del lider.
1.- El lider influye y motiva a que lo sigan. Un ver-
dadero lider inspira y convence con argumentos.
Antes de exigir, pone el ejemplo y la pauta para
generar conocimientos.

2.- El lider pondera opciones, no impone. El lider
involucra a su equipo de trabajo en la toma de
decisiones. Escucha opiniones y propuestas, las
evalua y pondera para tomar la mejor decision.
Entiende que hay un “nosotros” y no un “yo”.
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3.- El lider construye relaciones personales basa-
das en la confianza. Quien es lider trabaja para
ganar la confianza de su equipo a base de resul-
tados. El lider proporciona razones suficientes
para que sus companeros crean en él y decidan
sequirlo. El lider acepta sus errores, se alegra por
el éxito de otros, celebra las victorias y da la cara
por el grupo.

4.- El lider no teme a tomar decisiones complica-
das en un momento de crisis y, sobre todo, sabe
resolver problemas.

5.- Un buen lider sabe comunicarse con sus com-
paneros. Tiene la capacidad de expresarse de
forma clara, objetiva y eficaz cuando delega ac-
tividades a otros, atiende problemas, toma deci-
siones y establece objetivos.

Caracteristicas del jefe:
1.- El jefe impone sus decisiones. No considera
las aportaciones de sus empleados y aplica su
criterio.

2.- El jefe transmite autoridad primero y después
respeto. El empleado sabe que no puede tratarlo
como un colega mas porque ocupa un lagar alto
en el organigrama. Ademas, la mayoria de los je-
fes dan la imagen de “aqui se hace lo yo diga”.

3.- El jefe delega tareas y espera resultados.

4.- Durante una crisis, primero el jefe busca
culpables y después soluciones. Entiende
que si algo falla es porque alguien no fue

responsable de su trabajo.

5.- El jefe se desprende emocionalmente
de sus empleados. Mientras que el lider
se interesa por los problemas y éxitos
de sus companeros, el jefe no siempre

los tiene en cuenta, sobre todo, los te-

mas considerados “personales”.

Y ty, ¢eres lider o jefe?
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ENTRERRENEURSHIF,

FHILOSOFA'DENEGOCIO

| emprendimiento no es una moda. El em-

prendimiento no es un invento moderno de

la sociedad. El emprendimiento no es exclu-
sivo. El emprendimiento no es “cosa de jévenes”.
El emprendimiento no es un mito. El emprendi-
miento no soélo es abrir un negocio. El emprendi-
miento es el futuro de la economia mundial.

Entrepreneurhip significa emprendimiento y pro-
viene de entrepreneur, palabra francesa que sig-
nifica emprendedor. iPero qué es el emprendi-
miento y quién es un emprendedor?

El emprendedor es, en su forma mas simple,
aquel que crea nuevas empresas y negocios. Una
definicion mas compleja es la proporcionada por
Alejandro SchnarcR: “el emprendedor es el indivi-
duo que crea y mantiene un negocio innovador;
por si mismo se enfrenta a todos los riesgos e in-
certidumbres inherentes este tipo de acto, con el
proposito de obtener lucros o beneficios a través
de la identificacién de las oportunidades de ne-
gocio que satisfagan verdaderas necesidades y
deseos de los clientes, detectando las fuentes de
fondos necesarios para su dinanciemiento y per-
mitiendo la viabilidad global del proyecto”.

El emprendedor es, por tanto, creativo e innova-
dor.

EN ELSIGLO XX|

Libros para emprendedores segun Breatriz Soto (Licen-
ciada en Sociologia con un Master en Gestion y Adminis-
tracion de los Recursos Huanos):

- El plan de Negocios- Antonio Borello.

- El éxito de un plan de negocios: secretos y estrategias-
Rhonda Abrams

- Quién se ha llevado mi queso- Spencer Johnson
- Piense y hagase rico- Napoleon Hill
- Los Secretos de la mente millonaria- Harv ErRer

- El arte de la guerra- Sun Tzu

No se debe simplificar el emprendurismo como
el “tener su propio negocio”. El emprendimiento
es un habito y un modelo de vida; emprender es
otra forma de crecer personal y profesionalmen-
te. Ser emprendedor es tener visidn creativa para
generar ingresos y crear empleos. Pertenecer a la
cultura del emprendedor es cambiar al mundo.

El emprendimiento tiene dos vertientes: el intra-
preneur y el entrepreneur.

El primero es |la persona encargada de innovar en
la empresa ya sea en los productos, en la imagen
de la marca, en los procesos, en la implementa-
Ccion de estrategias de produccién o marketing,
entre otros. El intrapreneur encuentra nuevas
ideas o nuevas formas de contar una historia que
beneficien los ingresos econémicos de su em-
presa.



El entrepreneur, por otro lado, crea empresas. Es MA ( I-IA

Corporativo Marcha S.A. de C.V.

una persona capaz de encontrar oportunidades
de negocio a través del estudio del mercado. Al
ser innovador, no soélo crea negocios y genera
empleos, también contribuye al crecimiento so-
cial de su contexto. Tiene el propdésito de marcar
la diferencia para crear un mundo mejor.

Un lider empresarial tiene la capacidad de ser in-
trapreneur y entrepreneur al mismo tiempo o de
ejercer ambos papeles en diferentes momentos
para una empresa pues, segun Dehter, “un em-
prendedor funda y pone en marcha su empresa;
la gestiona, pero también la innova y desarrolla”.

KKijo Kaijihara, secretario de la Asociacion de
Empresarios del Instituto Tecnolégico Auténo-
mo de México (ITAM), senala que los principales
aciertos del emprendedor latinoamericanos son:
tener una vision clara del negocio, la detecciéon
de oportunidades, autodeterminacion, adminis-
tracion del riesgo, confianza en sus capacidades,

orientacion al logro, tolerancia y flexibilidad. 9 8 7 O E 9 7
[ J [ J
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n el mundo hay millones de empresas que

ofrecen productos y/o servicios similares.

La esencia del capitalismo y de la globaliza-
cion ha permitido que el publico tenga la libertad
de escoger la compania, producto o servicio que
mejor le convenga, por lo que los duenos, geren-
tes y presidentes de dichos negocios deben inno-
varse constantemente.

Su mision se centra en encontrar respuesta a la
siguiente pregunta: JlPor qué los clientes deben
escoger mi empresa y no otra? La respuesta nun-
ca es sencilla. Va cambiando segun las circuns-
tancias y los intereses empresariales. Sin embar-
go, lograr contestar esta pregunta es una pauta
hacia la competitividad.

Pero, squé es la competitividad empresarial? La
respuesta se reduce a tres directrices: alcanzar
los resultados deseados, excelencia y cumpli-
miento de expectativas y beneficio adicional.

La competitividad de una empresa esta en su ca-
pacidad de lograr sus objetivos, de ejecutar una
estrategia y obtener los resultados deseados. Por
otro lado, la competitividad es casi homénimo a
la excelencia y calidad. Es importante que el pro-
ducto o servicio que ofrezcas alcance los mas

é

Por: C.E.H.

altos estandares de calidad estipulados por sus
correspondientes parametros. Hay una frase po-
pular que ilustra este punto: lo barato sale caro.

Segun Juan Gerardo Garza, autor del libro Admi-
nistracion contemporanea, una empresa compe-
titiva es aquella que ofrece un beneficio adicional
que la hace, para el cliente, la mejor opcion. Por
otro lado, el articulo Competitividad de las empre-
sas publicado por la Universidad ICESI (2009)
senala que "la competitividad” se entiende como
la habilidad de una empresa de mantener un cre-
cimiento constante, en cuanto a capacidad de
disenar, producir y/o comercializar bienes y ser-
vicio”.

Henry aporta una definicién mas especifica de
competitividad: “la capacidad de una empresa u
organizacién de cualquier tipo para desarrollar y
mantener unas ventajas comparativas que le per-
miten disfrutar y sostener una posicion destaca-
da en el entorno socio econémico en que actuan”.
La competitividad empresarial puede ser trabaja-
da desde dos o6pticas: la interna y externa.

La competitividad interna hace alusion al sano
desafio entre los empleados en beneficio de la
compania. Si estimulas este tipo de competencia,
tus indices de eficiencia y efectividad incremen-
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taran y lograras mejores resultados de calidad en
el menor tiempo posible, mientras que el talento
humano de la empresa recibe una constante es-
timulacion laboral.

Juan Gerardo Garza senala este ultimo punto
como el mas importante ya que la “competitivi-
dad de una organizacion o de un pais esta con-
dicionada por la habilidad, el talento y espiritu de
reto de las personas que conforman esa estruc-
tura social”.

La competencia interna incluye la inversiéon opti-
ma de recursos, materiales, instalaciones, ideas,
procesos, entre otros.

La competencia externa es la lucha entre empre-
sas para ser la mejor opcion en el mercado. Los

costos de produccion, los precios de venta, el al-
cance en el mercado, el valor de la marca, el poder
econoémico del pais en el que reside y los flujos
de demanda entran a consideracion.

La competencia externa se basa en una planifi-
cacion estratégica en el que se asienta el camino
a seqguir para alcanzar objetivos especificos que
en conjunto posicionan a una organizacion o em-
presa en el mercado. Una empresa también se
determina por sus niveles de ingresos segun sus
competidores.

Al igual que la competencia interna, la externa
debe adaptarse a los cambios sociales y econé-
micos del mundo globalizado, a las exigencias
del mercado y al consumidor.

g i




® Por qué mi empresa es importante para la

comunidad? es la pregunta mas importante

que debes contestarte como emprendedor o

empresario antes de empezar un nuevo negocio.

La respuesta no esta en el dinero ni en el produc-

to mismo sino en la razén por la cual tu empresa
hara lo que hara.

El propésito es la fuerza motivadora que da sen-
tido y define como la empresa contribuye a la
sociedad a la que pertenece. El propdsito es la
esencia del negocio y por eso se define antes de
continuar con los siguientes pasos de la planea-
cion. Una empresa podra tener varios propositos,
pero siempre habra uno que tenga mayor peso y
marque la pauta.

Carlos Cobain de Cobain Media escribié un arti-
culo llamado Cémo desarrollar tu propoésito em-
presarial en el que resalta que “el propésito no es
solo hacer dinero sino proveer una contribuciéon
de valor a tus clientes y a la sociedad”. De hacer-
lo de forma correcta, se traducira en “empleados
mas comprometidos, mayor productividad y ma-
yores beneficios”, de acuerdo con Tony Schwartz.

Tus empresarios tendran la motivacion necesaria
para dar el 100% y se lograran identificarse con tu
empresa o marca so6lo si se sienten parte de algo
mas alla que una smple empresa. Una alta pro-
ductividad es sinénimo de altos ingresos. Ellos
establecen un lazo emocional con tu empresa y
ocurre lo que se dice "esta casado con tal marca”.

La lealtad de los clientes es algo invaluable e in-
dispensable para el éxito empresarial.

Ya lo decia Punit Renjen, CEO de Deloitte Global,
cuando senald que es necesario alimentar la cul-
tura del proposito. No basta con hablar del tema
de forma organica, las empresas deben realizar
las acciones necesarias para los sus empleados
y sus clientes sientan que forman parte de algo
que contribuye al crecimiento de la comunidad.

Para Lourdes Munch, la importancia de los pro-
positos empresariales radica en los siguientes 5
puntos:

a) Sirven de cimiento para la planeacion de una
empresa.

b) Permiten orientar a los responsables de la pla-
neacion, sobre el curso de acciéon moral que de-
ben sequir al formular los planes.

c) Identifican a la empresa ante el personal y la
sociedad con una imagen de responsabilidad so-
cioeconémico.

d) Son la razén de existencia del grupo social,
tanto en su estado presente como en su proyec-
cion hacia el futuro.

e) Definen el éxito o fracaso de una empresa ya
que proporcionan las directrices generales de la
misma.

Recuerda que sélo “las organizaciones excepcio-
nales pueden contestar preguntas sobre quiénes

17

son-.

Tres preguntas que debes contestar antes de definir tu propdsito empresarial, segin Tony Schwartz.
1. sCual es nuestro propdsito mas noble? iEstamos cumpliendo con él?
2. :Como podemos dar mayor significado a lo que los empleados hacen, para que se sientan mas entusiasmados para ir a trabajar

cada manana?

3. ¢De qué maneras practicas podemos agregar mas valor en el mundo?

Universia Peru




8 FRASES DE MUJERES LIDERES

Por: M.J.V.S

“Los lideres estratégicos no deben perderse en la parte operativa y tactica de
su trabajo. Tienen el deber de encontrar tiempo para dar forma al futuro.”
- Stephanie S. Mead, CMOE.

“Tratamos a nuestros empleados como si fueran la realeza. Si honras y sirves
a la gente que trabaja para ti, ellos te honraran y serviran de regreso”.
- Mary Kay Ash, Mary Kay.

“Para ser irreemplazable, uno debe buscar siempre ser diferente”.
— Coco Channel

"Quiero trabajar en una compania que colabore y sea parte de una comuni-
dad. No sélo quiero algo en qué invertir. Quiero algo en qué creer”.
- Anita Roddick

“Una de las lecciones con las que creci fue la de mantenerme fiel a mi misma
y nunca permitir que lo que otros digan me distraiga de mis metas”.
— Michelle Obama.

“No soy afortunada. sSabes qué soy? Soy inteligente, soy talentosa, tomo
ventaja de las oportunidades que se presentan en mi camino y trabajo muy
duro. No me llames suertuda. LIamame ‘la que todo lo puede’.

- Shonda Rhimes.

“Hablar del liderazgo como una lista de cualidades cuidadosamente definidas
(como estratégico, analitico y orientado al rendimiento) ya no es viable. Hoy
dia, el verdadero liderazgo se deriva de la individualidad, que es imperfecta...
Los lideres deben luchar por la autenticidad mas que por la perfeccion”.

- Sheryl Sandberg, COO de Facebook.

. "El peor enemigo de las mujeres es su abnegacion”.
4 — Betty Friedan
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na empresa es un trabajo en equipo. El

Director Ejecutivo (Chief Executive Officer,

CEOQO) es el encargado de coordinar dife-
rentes departamentos que tienen la tarea de rea-
lizar una serie de estrategias, operaciones y pro-
ducciones para el crecimiento y evolucién de la
empresa.

Un Directo Ejecutivo sin un equipo de trabajo a
quien le delegue tareas es como un General mi-
litar sin su coronel, capitan, teniente, sargento y
soldado. Podra pensar como ellos, incluso es su
obligacién, pero mal seria que tuviera que eje-
cutar por mano propia las tareas de sus colegas
porque, entonces, esta en el riesgo de perder de
vista el todo por los detalles.

Asi funciona en la escuela, en la empresa, en el
trabajo, en la familia, en los amigos, en todos los
aspectos que involucren la coordinacién de ta-
reas realizadas por un conjunto de personas con
un mismo objetivo. Y aunque se presenten en
cualquier instancia, las dinamicas del trabajo no
son las mismas por tres cosas: naturaleza, con-
texto y personas involucradas.

Lo que no cambia son dos cosas. La primera es
alcanzar los objetivos y las metas trazadas; la se-
gunda, la confianza en las competencias y habili-
dades de las personas a las que se les delegaran
tareas esenciales.

Trabajar en equipo es confiar en un grupo de per-
sonas para alcanzar una meta. Desde ahora hay
que recalcar que el éxito de esta dinamica no de-
pende en si son amigos o no (probablemente en
algun momento te tocara trabajar con colegas
que no son de tu agrado), sino en el desarrollo
e implementaciéon de sistemas de trabajo que
consideran las fortalezas y debilidades de cada
integrante en beneficio de la eficiencia, velocidad
y tiempo.

Por: N.B.R.

Si los equipos de trabajo no tienen que ser ami-
gos, es cierto que es mejor para la dinamica si
tienen un sentido de pertenencia al nucleo de
trabajo al que pertenecen, desarrollan una lealtad
inquebrantable hacia la empresa y companeros,
ponen los intereses colectivos sobre los perso-
nales y se rigen bajo la maxima profesionalidad.
Todavia mejor si desde un inicio cada integrante
entiende que todos son responsables de los éxi-
tos y fracasos del equipo. No se puede apuntar
con el dedo.

El trabajo en equipo no es facil porque implica la
sincronizacion de personas de diferentes perfiles,
pero cuando se logra, el trabajo ya no es trabajo
y lo dificil ya no es tan dificil. La unién de talentos
y habilidades en sintonia maximiza la generacion
de ideas, la productividad y la solucion de proble-
mas.

Dos cabezas funcionan mejor que una es cier-
to porque cada persona interpreta el mundo de
distinta manera. Cuando un grupo de personas
evalua un problema, hay mas ideas, habilidades
y herramientas a disposicién para encontrar la
mejor solucién posible. Y entiéndase problema
no como algo negativo sino como una situacion
que requiere una solucion o como una “cuestiéon
que se plantea para hallar un dato desconocido a
partir de otros datos conocidos, o para determi-
nar el método que hay que seguir para obtener
un resultado dado”.

Otra de las ventajas del trabajo en equipo es el
constante aprendizaje. Uno aprende nuevas ha-
bilidades de quienes lo rodean en beneficio de su
crecimiento profesional y personal. Es imposible
olvidar otros puntos como la motivacion, la crea-
tividad, la voluntad, la organizacién, la coopera-
cion, la delegacion de tareas y la mejora del ren-
dimiento.
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uando escuchamos la palabra negociar,

inmediatamente nos viene a la mente un

escenario empresarial en el que dos partes
buscan llegar a un comun acuerdo para obtener
un objetivo beneficioso, a veces, mdas para uno
que para el otro. Sin embargo, en varios momen-
tos del dia negociamos en nuestras interaccio-
nes con los otros.

Una madre negocia con sus hijos para que co-
man sus verduras, un novio negocia con su pare-
ja para decidir a quién le toca escoger la pelicula,
un maestro negocia con los alumnos para la dis-
tribucion de tareas, un empleado negocia con su
jefe para poder faltar un dia al trabajo, entre otros
ejemplos.

Ya sea en lo personal o profesional, negociar es
un arte. IKen Langdon explica que "“la negociaciéon
es el arte de llegar a un acuerdo que satisfaga a
ambas partes”.

Segun la Real Academia Espanola, la negociaciéon
se define como “tratos dirigidos a la conclusién
de un convenio o pacto”. En términos empresa-
riales, la negociacion ocurre cuando alguien tiene
un producto u ofrece un servicio que necesitas
y estas dispuesto a llegar a un comun acuerdo
para obtenerlo.

EL ARTE DE NEGOCGIAR

Por: R.P.A.

IKen Langdon explica en su libro Técnicas de su-
peracion que negociar es el encuentro de las dos
partes justo en medio del camino por lo que su
principal objetivo es llegar a un acuerdo lo mas
pronto posible.

Una negociacién puede concluir en uno de los si-
guientes escenarios:

Ganar — ganar: no importa si estas negociando
por las canicas, el refresco, el boleto de la loteria
o la venta de acciones, este es el resultado al que
siempre debes tratar de llegar, ya que tiene las
mejores probabilidades de éxito a largo plazo. El
mismo autor explica que ganar- ganar no carece
de sacrificio, pero si implica que ambas partes ce-
dieron por igual.

Ganar — perder: esta situacion te deja con la sen-
sacion de que la otra parte se aprovechd de ti o
mejor supo llevar las negociaciones. Los resulta-
dos a largo plazo no tienden a ser satisfactorios.

Perder — perder: es el escenario menos ideal para
las partes involucradas pues implica un no co-
mun acuerdo que evita la posibilidad de disfrutar
del producto o servicio que requiero. El propdsito
de las negociones no se cumplio.
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\ Las 12 leyes de negociaciéon de Alfred Font Barrot recogidas
en la pagina web Liquadora de ideas y pensamientos:

1. Ser inteligente es mejor que ser agresivo o que 7. El miedo al silencio amenaza seriamente

ser complaciente. nuestra salud.
2. O bien somos una persona estratega o bien 8. Los trucos sucios se lavan en casa y fuera
SOMOS una persona ingenua. de casa.

3. Un buen aterrizaje empieza por una buena 9. Las trampas decisionales capturan,
aproximacion. atrapan nuestra mente.

4. Todo conflicto es gestionable, pero no siempre 10. Cedemos porque creemos que el otro no

es negociable. cedera.

5. Las palabras no son lo mas importante, sino lo 11. El poder de las negociaciones reside en las
son las expectativas. alternativas.

6. Las personas no cambian sino cambiamos 12. Si nos entrenamos sera muy facil.

NOSOLros, empecemos a ponernos en nosotros
mismos la autorizacion, es decir jAutoricémonos!

(999)949.29.99

POR UN FUTURO SEGURO PARA TU FAMILIA

— AGENTEDE SEGUROS -



raper es un creativo. Don Draper es un ma-
nipulador. Don Draper es un vendedor. Don
Draper es un publicista... y es el mejor.

Don Draper es el personaje principal de la serie
de televisidon norteamericana Mad Men que cuen-
ta la historia del mejor publicista de Nueva York
y del pais durante el boom de la publicidad en la
década de los 60’s. La clave del éxito de Don no
solo es su creatividad, también tiene un papel
fundamental su capacidad de entender lo que el
cliente o la sociedad necesita en ese momento,
es decir, conoce a las personas y su contexto so-
cial. Sabe construir mensajes persuasivos para
que los hombres y mujeres norteamericanas
compren un producto o adquieran un servicio.
Don sabe jugar con las emociones.

En otras palabras, Don Draper es un experto en la
psicologia social americana.

Es inconcebible el crecimiento de cualquier in-
dustria o empresa sin la ayuda de la publicidad o
el marReting. Empresas como la Coca Cola, Adi-
das, Nike o Channel invierten millones de délares
en campanas publicitarias para vender su pro-
ducto o servicio y posicionar su marca. Es injusto
simplificar a la publicidad al simple acto de ven-
der “algo”. La publicidad es persuadir.

Cuando llegé la web, expertos vieron un nicho de
oportunidades. Sobre todo Gary Thuerk, merca-
ddlogo de Digital Equipment Corporation, conoci-
do por ser el primero en utilizar el mail electrénico
como herramienta de marReting ahora conocido
como correo no deseado o spam.

Con la web 2.0, el marReting y la publicidad se
volvieron a renovar.

Se entiende como publicidad online como todas
aquellas estrategias de “comunicacion no perso-
nal y onerosa de promocion de ideas, bienes o
servicios, que lleva a cabo un patrocinador identi-
ficado”, segun Philip Kotler, utilizando como me-
dio al Internet con el objetivo de informar, persua-
diry recordar.

Siguiendo la misma linea, Ivan Thompson defi-
ne la publicidad en Internet como “una forma de
comunicacion impersonal que se realiza a través
de la red y en el que un patrocinador identifica-
do transmite un mensaje con el que pretende
informar, persuadir o recordar a su publico ob-
jetivo acerca de los productos, servicios, ideas u
otros que promueve. Todo esto, con la finalidad
de atraer visitantes hacia su sitio web, posibles
compradores, usuarios, seguidores, entre otros”.
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La ventaja de la publicidad online es su diversi-
dad. El mercado no esta limitado a personas de
una misma ciudad, en cambio ofrece la oportu-
nidad a millones de personas de diferentes par-
tes del mundo de tener acceso a sus servicios o
productos a cualquier hora del dia, todos los dias.
Otras de sus ventajas son los bajos costos, la
facil medicion de la retroalimentacion de la cam-
pana y la capacidad de cambiar una publicidad
inmediatamente.

La web 2.0 permite el uso de diferentes tipos de
publicidad online como los banners, el texto, los
botones, las firmas digitales, los pos ups y pop
unders; y la publicidad en social media como Fa-
cebooR, twitter, youtube, dailymotion, Tumblr, en-
tre otros.

El estudio The Future of Mobile Advertising is
Native proyectd que para el 2020 se invertira el
75.9% del gasto total de la publicidad digital sera
para los aparatos moviles, mientras que la publi-
cidad nativa producira hasta 53.000 millones de
dolares en publicidad movil, correspondiente al
63.6% de la publicidad maovil mundial.

e

Algunos numeros

La publicidad online es una estrategia en creci-
miento. El ultimo Estudio de Inversion en Comu-
nicacion en Internet en México 2015 realizado por
PWC (PricewaterhouseCoopers México) e IAB
México (Interactive Advertising Bureau) senala
que el internet tuvo una penetracion del 57% en la
poblacion mexicana, es decir, existen 68 millones
de internautas en el pais. El incremento del 3% en
internautas respecto al ano anterior, también se
traduce en un incremento del 36% anual en la in-
version publicitaria digital.

El mismo estudio indica que México es el cuarto
pais que mas invierte en publicidad en Internet
con el 20% (equivalente a %14, 936 millones de
pesos). Reino Unido ocupa el primer lugar con el
50.7% de participacion en internet dentro del total
de inversién en medios seguido por los Estados
Unidos con el 31.1% y Espana con el 25.5%.
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| mercado es un elemento vital en la colum-

na vertebral de tu empresa. Si no conoces

a tus posibles compradores, no sabras si tu
producto, bien o servicio satisface alguna necesi-
dad de dichos posibles compradores que catalice
su deseo de adquisiciéon. Conocer las caracteris-
ticas de nuestros posibles compradores, sus mo-
tivadores, sus conductas y sus actitudes facilita-
ran la definicién de “objetivos, metas, estrategias
y programas especificos para nuevos productos”,
explica el economista Alejandro SchnarcR.

Entonces, el mercado es el conjunto de perso-
Nnas, empresas u organizaciones interesadas en
adquirir tus productos, bienes o servicios tras
un intercambio econdmico regulado por las pro-
pias leyes del mercado y del comercio. Antonio
C. Amaru, en su libro Administracion para em-
prendedores, define el mercado como “un grupo
de consumidores con necesidades e intereses
comunes, poder adquisitivo y disposicion para
comprar”.

Para el autor, el concepto mercado implicala com-
prension de 4 submundos, que van de lo general
a lo particular, para entender el universo dénde
cohabitan estos posibles compradores.

La poblacion general esta conformada por todas
las personas y empresas de una sociedad en la
que puede haber varios mercados potenciales.

El mercado potencial hace referencia al conjunto
de personas y organizaciones con un interés par-
ticular - o que en un futuro se podrian interesar-,
en un producto, bien o servicio.

Qﬂ

)

£

El mercado meta son todas las personas y empre-
sas que compraran tu producto, bien o servicio.

El mercado conquistado, mejor conocido como
clientes, son las personas que realmente com-
pran tu producto o adquieren tus servicios.

Conocer tu mercado te ayudara a trazar las mejo-
res estrategias de marReting que aseguren el cre-
cimiento de tu producto y marca, pues entiendes
su forma de pensar, el contexto en dénde viven,
Sus gustos, sus estilos de vida, sus caracteristi-
cas demograficas y psicoldgicas. Lo mismo para
las empresas que actuan como clientes. Cundiff,
Still y Goboni dijeron que “para entender el mar-
Reting, también se debe entender la conducta de
los consumidores.

A su vez, Amaru propone clasificar a los clientes
en tres categorias: los clientes que utilizan y pa-
gan, clientes que utilizan y no pagan, clientes que
no utilizan y pagan.

J. Silvestre reconoce tres directrices para la clasi-
ficacion de los mercados en su libro Fundamen-
tos de Economia:

1. Segun el area geografica se clasifica en: locales,
regionales, nacionales y mundial.

2. De acuerdo a lo que ofrecen se dividen en: de
mercancias y de servicios.

3. De acuerdo con el tiempo de formacion del pre-
cio, los mercados se clasifican en: de oferta ins-
tantanea, de corto plazo y de largo plazo.

4. Segun la competencia que establezcan, la cla-
sificacion es de competencia perfecta y compe-
tencia imperfecta.
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¢ Necesitas un crédito personal
o para tu empresa?...

Nosotros te ayudamos

Calle SO entre 47y 49
Colonia Centro, C.P. 97880,
Oxkutzcab, Yucatan. Teléfono: (99) 79511 98



as ideas sobran para generar nuevos proyec-

tos, pero lo que escasea es el capital paraim-

plementarlas. Una de las principales razones
por las que una empresa no rebasa sus dos pri-
meros anos de vida es por razones econdémicas.
Aun con la existencia de programas econémicos
en el sector privado y publico, el financiamiento
es una lucha constante.

La primera vez que aparecié el término crowd-
funding fue en el 2008 gracias a los teoricos Jeff
Howe y MarR Robinson que vieron al Internet
como una plataforma alternativa para emprende-
dores que facilita la recaudacién de recursos eco-
ndmicos necesarios para materializar sus ideas
y que, por diversas razones, no pudieron conse-
guirlo por las vias tradicionales.

El crowdfunding es un financiamiento colectivo
entre las personas que desean apoyar un pro-
yecto en particular. Usualmente se realiza en una
plataforma online que facilita el acceso sin im-
portar la hora y la ubicacién.

Los proyectos inscritos pueden ser de emprendi-
miento, cultura, innovacion, tecnologia, sistemas,
desarrollo social, energias renovables, desarrollo
de productos, entre otros. No hay limites ni enca-
sillamientos.

Por: E.S.M.

Los lideres de los proyectos tienen la obligacion
de poner a disposicién de los posibles inversio-
nistas toda la informacién del proyecto para que
tengan elementos para evaluar, analizar y decidir.
También es importante publicar la cantidad de di-
nero necesario para poder realizar el proyecto.

Al ser una donacidén colectiva proveniente de di-
ferentes fuentes, el proyecto no tiene una obliga-
cion laboral con algun inversionista en especifico.
Cada proyecto publica su sistema de recompen-
sa para aquellos que decidan confiar en su idea.
La mayoria de los inversionistas solo piden que
sus nombres o el nombre de sus organizaciones
sean agregadas en los créditos del proyecto.

Después de que se haya publicado el proyecto y
se haya abierto la cuenta para guardar el dinero
invertido, los lideres de cada proyecto tienen un
tiempo definido para recolectar todos los recur-
sos econdmicos posibles. Es decir, el proceso de
crowdfunding es limitado a plazos de 30, 60, 90
6120 dias.

Los inversores deciden cuanto van a invertir en el
proyecto que le parezca mas rentable, innovador
y accesible.
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Cuando inscribes tu proyecto a cualquier plata-
forma de crowdfunding debes recordar al merca-
do que le estas vendiendo tu idea. Este mercado
en particular se puede dividir en tres categorias.
En la primera categoria se encuentran los profe-
sionales, los patrocinadores y aquellos con un
interés concreto en el tema. Los intereses comu-
nes es el “gancho” para atraer a estos inversio-
nistas. Este grupo representa hasta el 50-60% de
la poblacién que invierte en proyectos de crowd-
funding, segun los datos obtenidos por la Asocia-
cion Espanola de Fundraising.

La familia, los amigos y la base social conforman
la segunda categoria y contribuyen con el 20-
30% del total recaudado por proyecto.

El ultimo grupo es el de los contagiados. Se con-
sidera contagiados a todas aquellas personas
que se enteran del proyecto por terceras perso-
nas (usualmente de los que ya donaron) y deci-
den apoyarlo. El estudio anteriormente mencio-
nado senala que este grupo llega a representar
entre el 10% al 30% de la cantidad total recibida.

También se consideran contagiados a todas
aquellas personas que no son parte del publico
meta y se han enterado del proyecto a través de
otras vias de comunicacion como las redes so-
ciales.

Aqui te dejo una lista de portales mas importan-
tes de crowdfunding del pais en linea:

crowdfunder  [/Brig.mx

“afluenta’ kwbo.

crédito humano financiero

PicchBull/® .. 9
Préstamos para PyMEs m




| emprendimiento es una actitud aplicable a

cualquier area incluso las artes audiovisua-

les como el cine, musica y animacion. Los
directores y productores deben encontrar dife-
rentes formas de contar una historia para que el
publico no se aburra.

La “cultura”, desde lo artistico, se entiende como:
“conjunto de rasgos distintivos, espirituales y
materiales, intelectuales y afectivos que caracte-
rizan una sociedad o un grupo social. Ella eng-
loba, ademas de las artes y las letras, los modos
de vida, los derechos fundamentales del ser hu-
mano, los sistemas de valores, las tradiciones y
creencias.”

Este postulado era mencionado con frecuencia
en las obras de Eliade, que veia a la cultura como
una produccién meramente humana, pero con un
sentido practico y util.

La verdadera fuerza que puede provenir de una
produccioén artistica muchas veces recae en la
forma en la que se difunde y, para ello, se nece-
sita contar con una estrategia clara y una vision
panoramica de los aspectos a cubrir.

En primer lugar, el arte tom6 una dimension di-
ferente a partir que empezo a ser visto como un
negocio, es decir, como una manera de ganarse
la vida. En el siglo XIV comenzaron a surgir los
primeros promotores de arte, de hecho, en el pa-
sado, la Unica forma de que los artista sobresalie-
ran era mediante un patrocinador, mejor conoci-
do como mecenas.

Por: L.B.
-

Los mecenas eran personas o instituciones con
mucho dinero que apoyaban artistas con el obje-
tivo de fomentar el arte y la cultura en su entorno.
Simultdneamente demostraban sus capacidades
financieras y su buen gusto por la apreciacion
estética que elevaban su estatus en la sociedad
burguesa.

Gracias a la iniciativa que tuvieron dichas perso-
nalidades es que hoy en dia contamos con una
gran cantidad de obras bien elaboradas. Muchas
de las obras que son apreciadas en la actualidad,
surgieron gracias al inanciamiento de un mece-
nas.

El modelo del Siglo XXI

4Qué pasa con los artistas que desean obtener
éxito y remuneracion econémica a partir de sus
producciones?

Si no se encuentra inversion privada para la pro-
mocién de arte y cultura, la Unica alternativa es la
que nos ofrece el emprendimiento cultural: crear
nuestros propios espacios de difusion artistica,
con vision y estrategia empresarial.

Sabemos que el arte es motivado por la pasion
y el sentido humano. Para emprender proyec-
tos culturales hay que definir metas, establecer
plazos, hacer una linea del tiempo, una lista de
tareas y, sobre todo, crear un sentido de coope-
racion/sinergia con otros artistas, espacios de di-
fusion y promotores del arte.
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Dependencias Culturales
en Yucatan:

SEDECULTA
FILEY

Instituto Cultural
de Yucatan

ESAY
CECUNY

Es el mismo procedimiento que para un plan de
negocios. Esto puede parecer un poco aterrador
si, como buen apreciador del arte, el corazén dic-
ta que no se debe mirar al arte como negocio. No
obstante, queramos 0 no, pertenecemos a una
cultura de la economia, la planeaciéon y el merca-
do.

Después de conciliar la faceta artistica con la em-
presarial, se deben formular preguntas concretas
para generar un documento llamado “proyecto”
redituable, en donde se definiran los objetivos,
las directrices, el camino a seguir y, entre otras
cosas, se establecen estrategias que ayudaran a
promover las expresiones desde un marco espe-
cifico.

Después, se debe establecer un periodo de tiem-
po para alcanzar dicho objetivo, encontrar el mo-
tivo del proyecto artistico, llegarle al publico meta
y posicionar al artista o colectivo en cuestion.

Es importante tener el proyecto antes de la fecha
limite del concurso o convocatoria para no caer
en las prisas y en la presion por falta de tiempo.
Es mejor adelantarse e iniciar con la creacion del
documento para posteriormente adaptarlo segun
las caracteristicas de la convocatoria que nos ha
interesado.

No se puede rehuir a los apoyos que ofrecen los
festivales y los programas institucionales de go-
bierno u otras fuentes, debido que, son una fuen-
te muy valiosa de recursos, dinero, contactos y
posibles rutas a seguir en un futuro.

Posicionar al artista es un procedimiento total-
mente distinto, que se debe llevar en conjunto
con el publico, es decir, se tiene que cautivar a
un mercado que sera la fan base del proyecto o
artista y que influira en su posicionamiento.

Los seqguidores juegan un papel muy importante
en el proceso porque son los que hacen el verda-
dero trabajo de la difusién del proyecto artistico.
Los seguidores son la esencia de todo proyecto
artistico y los aplausos son los motivantes de to-
dos los artistas.

Participar en un proyecto cultural no es una deci-
sion que debe hacerse a la ligera. El publico, los
inversores y las dependencias cada vez exigen
mejor calidad y mejor contenido.

V FESTIVAL INTERNACIONAL

DE LA

CULTURA MAYA

DE LA LENGUA A LA IMAGINACION

13 al 23
de Octubre 2016




a Ciudad de México celebrara la Semana Na-

cional del Emprendedor del 3 al 8 de octubre

del 2016 por 16° ano consecutivo, repitiendo
sede en Expo Santa Fe México, justo en la metroé-
polis empresarial de la capital.

El evento contara con mas de 450 actividades
entre talleres, conferencias magistrales, con-
ferencias especiales, exposiciones de nuevos
ecosistemas, presentacion de nuevos modelos
de negocio, estudios de nuevas industrias mer-
cados, entre otras actividades desde las 10:00
am hasta las 20:00 pm. La Semana Nacional del
Emprendedor es la mejor oportunidad para esta-
blecer redes sociales entre profesionales, exper-
tos y otros emprendedores que, como tu, buscan
Mas que construir 0 mantener su propia empresa.

Algunos Conferencistas:

Rodrigo Herrera Aspra

Presidente del Consejo Administracion Genoma Lab.

Martha Debayle
BBMundo, Wradio.

Odin Dupeyron
Grupo Odin Dupeyron

Ricardo Salinas
Grupo Salinas

PatricR Hruby y Jorge Ruiz

FacebooR Latinoamérica.

‘Semana Nacional
<"EMPRENDEDOR

Entre los highlights de las actividades se encuen-
tra la presentacion de dos nuevos ecosistemas: el
disruptivo fest y mercado empresarial; encontra-
ras disponible representantes de 13 ecosistemas
emprendedores tales como la cultura financieray
alto impacto, componente emprendedor, start up
sin fronteras, food trucks, franquicias, |- Innova-
Cion, entre otras.

Asimismo, la Secretaria de Economia y el Insti-
tuto Nacional del Emprendedor invitan a empre-
sarios y emprendedores a conocer las industrias
del futuro como la energia limpia, nanotecnologia
y robdtica, inteligencia robdtica, viajes privados
al espacio, entre otros para reunir informacion,
intercambiar visiones y colaborar en propuestas
que permitan explorar estas nuevas oportunida-
des de crecimiento econémico.

Para poder asistir a la Semana Nacional del Em-
prendedor primero debes entrar a la pagina ofi-
cial y registrarte en la modalidad emprendedor,
inversionista, empresario o sector publico con tu
nombre y un correo electronico. Aparta tu boleto
para conferencias magistrales y especiales y ta-
lleres desde la pagina o app oficial del evento. Re-
cuerda que las actividades son de cupo limitado
y que solo los participantes solo tienen derecho
a un boleto. Debes estar pendiente de la fecha,
lugar y hora en las que se expediten los boletos.

Aprovechando las oportunidades que ofrece el
Internet y sus herramientas, los organizadores
tienen como objetivo “crear una red de mas de
2,000 puntos de transmision virtual ubicados en
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los 32 Estados del pais” para que los emprendedores, empresarios y publico general pueda tener ac-
ceso a los contenidos del evento sin importar en donde estén, sefala la pagina oficial de la Semana
Nacional del Emprendedor.

Conferencias Magistrales que seran transmitidas en vivo:

Conferencia

Conferencista y puesto.

Fecha y hora.

[ Emprendedores de alto
impacto

Fernando Fabre.- Presidente Global del
Endeavor.

3 de octubre.
16:00 a17: 00 hrs.

<Como México puede
crear industrias de
trillones de ddlares y
ayudar a resolver los
retos del mundo?

Vivek Wadhwa.- Profesor e investigador
de Carnegie Mellon University.

4 de octubre del 2016.

14:00 a 15:00 hrs.

El alma del éxito.

Lorena Ochoa.- Fundadora de la
Fundacién Lorena Ochoa.

5 de octubre.
18:00 a 19:00 hrs.

Juntos podemos hacer
mas, utilizando la
tecnologia para hacer
crecer tu negocio.

Allan Thygesen.- Vicepresidente global
de ventas y operaciones para pequenas
y medianas empresas. Google

5 de octubre.
16:00 a 17:00 hrs.

Liderazgo empresarial
para el siglo XXI.

Ricardo Salinas.- Presidente del
Consejo de Administracion Grupo
Salinas.

5 de octubre.
12:00 a 13:00 hrs.

Curiosidades para
acelerar tu negocio, por
Pedro Torres, curioso
profesional.

Pedro Torres.- CEO & Curioso-
profesional. Curiosity.

6 de Octubre.
14:00 a 15:00 hrs.

Impulsa tu PYME con
Facebook.

Patrick Hruby / Jorge Ruiz.-
Vicepresidente de FacebooR para
Latinoamérica.

6 de octubre.
16:00 a 17:00 hrs.

La industria del
entretenimiento.

Luis Alejandro Soberén Kuri.-
Presidente Ejecutivo y Director General
de la Corporacion Interamericana de
Entretenimiento (CIE).

6 de octubre.
18:00 a 19:00 hrs.

Encuentra tu lugar en la
cambiante naturaleza
del trabajo.

Blake Irving.- CEO & Miembro del
Consejo de GODADDY.

7 de octubre.
12:00 a 13:00 hrs.

Los retos de la industria
del futuro.

lPhilippe Forestier.- Vicepresidente
ejecutivo, relaciones exteriores y
comunidades de Dassault Systemes.

7/ de octubre.
18:00 a 19:00 hrs.

Revolucion
transaccional.

Gustavo Gutiérrez Galindo.- CEO-
FUNDADOR.

8 de octubre.
14:00 a 15:00 hrs.

[Presentado por
Entrepreneur
storytelling: Conquista
audiencias con la
historia de tu marca.

Massimo Martinotti.- Socio fundador de
Starfire Effect.

8 de octubre.
18:00 a 19:00 hrs.

Tiempo de transformar.

Jay Alan Samit.- Empresario de Jay
Samit.

8 de octubre.
16:00 a 15:00 hrs.
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n el 2014 empezd una exponente incursion
en el mercado gastronémico de un modelo
de negocio alternativo a los restaurantes y
a los puestos de comida rapida: los food trucks.

El modelo de los Food trucRs se basa en el Street
food, es decir, en la venta de comida rapida en la
calle desde un carrito de comida. Los road cooRks
que son los encargados de los carritos o camio-
nes, en su defecto, presentan una opcion de co-
mida estilo gourmet de calidad con precios acce-
sibles y ofrecen un excelente servicio.

Servir comida en una unidad de transporte movil
le permite al emprendedor a incursionar diferen-
tes mercados por prueba y error hasta encontrar
aquel que mas le convenga tomando en cuenta,
sobre todo, la posicién demografica. Por lo gene-
ral este modelo de negocio maneja un mercado
de alto alcance pues esta disenado para ninos,
jovenes y adultos. Forbes en su articulo Food
Trucks, tendencia culinaria sobre ruedas senala
que estos huevos espacios estan disenados para
satisfacer el hambre de los millenials.

Los food trucks se caracterizan por su estilo. No
solo sirven y preparan comida en un carrito, tam-
bién se preocupan por su imagen y servicio. Los
duenos buscan convertir su carrito en un atrac-
tivo visual con disenos diferentes, modernos,
estrambdticos, coloridos, por tema... la creativi-
dad para encontrar una imagen que proyecte la
personalidad del servicio y de la marca se vuelve
uno de los pasos mas divertidos e importantes
del proceso.

El modelo no es nuevo en paises como Estados
Unidos o Argentina, pero si en México. En pocos
anos se ha registrado un incremento de la de-
manda hasta 400%, segun los datos expuestos
por el Presidente de la Asociacién de Food truc-
Rs DF a la revista Entrepreneur, Fernando Burgos
Lomeli. Ademas, senala que desde el 2014 ha ha-
bido un crecimiento anual de hasta el 30%

Ser dueno de un Food trucR implica la inversiéon
de entre $40, 000 a $60,000 soélo en el carrito
aunque con un retorno de inversién en un ano.
No hay que perder de vista que si el carrito nece-
sita alguna adaptacion, los precios pueden subir
hasta los $150, O0O0.

México no cuenta con una ley que regularice a
los Food Trucks como modelo de negocio reco-
nocido, pues han caido en la categoria de ven-
dedores ambulantes. Situacion que a mas de un
emprendedor le ha ocasionado problemas, pues
al ser considerados vendedores ambulantes, la
Ley establece que las autoridades determinan la
ubicacién del puesto y los impuestos.

Hasta la fecha s6lo hay 20 camiones de Street
food registradas ante la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico.

No obstante, como cualquier otro proveedor de
servicios, los Food Trucks estan obligados a cum-
plir los estandares de calidad e higiene estable-
cidas por las instituciones correspondientes, asi
como estar al dia con sus pagos fiscales.

5 estilos de Food Trucks: Rollo Vintage, American power, Remolque futurista, Caravanas clasicas, Food buses.
Foodtruckya.com
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egun la Real Academia Espanola, un ecosis-

tema es una “comunidad de los seres vivos

Cuyos procesos vitales se relacionan entre
siy se desarrollan en funcién de los factores fisi-
cos de un mismo ambiente”. Cada elemento es
relevante, influente y trascendente en el tiempo
y la forma de vida de otros elementos. Quienes
pertenecen a un ecosistema han desarrollado un
conjunto de acciones sinérgicas y complementa-
rias que permite a todos crecer con las mismas
posibilidades.

Un ecosistema es un subconjunto del mundo
conformado por elementos pertenecientes a dos
categorias. Desde la biologia, estos elementos
son los seres vivos y el ambiente fisico en el que
se relacionan. Ahora bien, en un ecosistema em-
presarial los organismos vivos son los negocios
y el medio son todas las estructuras que deter-
minan su calidad de vida, por ejemplo: las redes
sociales, el mercado, la legislaciéon y normativa,
los accionistas, la comunidad local, las entidades
financieras, los clientes, los competidores, la tec-
nologia, la economia nacional e internacional, los
medios de comunicacién, los socios, entre otros.

La empresa, como organismo Vvivo, necesita de
otros para poder crecer como otros necesitan de
él para sequir viviendo. Este ciclo es un ecosis-
tema. Fran Gutiérrez, administrador de la pagina
web empresa perfecta, senala que “la empresa
no es un ente independiente, es un sistema di-

namico y relativamente autbnomo pero que esta
anclado en un medio con el que interactua cons-
tantemente: su propio ecosistema”.

Entonces, squé es un ecosistema de alto impac-
to? Se refiere a la existencia de un medio fisico
conformado por diversos elementos que contri-
buyan a la creacién, desarrollo, crecimiento, evo-
lucién y permanencia de las empresas en todos
sus niveles.

Luis Aguirre escribié en su articulo Ecosistemas
de alto impacto que México necesita crear una
cultura emprendedora, no desde la 6ptica de in-
cubadoras, aceleramiento, asesorias y promo-
cion del emprendimiento, sino a través de la crea-
cion de la infraestructura necesaria que “permita
a emprendedores, de todo tipo, no solo alcanzar
el éxito sino, también, contribuir al crecimiento
economico del pais”.

Las empresas mexicanas necesitan de una es-
tructura econémica nacional sélida que le permi-
ta competir con otras monedas extranjeras. Por
ejemplo, la constante devaluacion del peso fren-
te al délar dificulta la competencia, la diversidad,
el acceso y los accesibles precios. Si la gente no
puede adquirir sus productos y/o servicios, y si
las empresas estan incapacitadas se satisfacer
la demanda, entonces el ciclo de dar y recibir se
rompe. El ecosistema va a morir lentamente.
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El CEO de GreenMomentum Inc. y Presidente de
CleanTeach Challenge México, Luis Aguirre, es-
cribio para Forbes que los objetivos de los ecosis-
temas de alto impacto deberian estar en la linea
del “fortalecimiento y transparencia de las insti-
tuciones de gobierno, al acceso a capital para pe-
quenas y medianas empresas, al fortalecimiento
y diversificacion del sistema financiero y a la vin-
culacion con la industria deventure capital”.

Ademas, explica que México necesita asentar las
bases de una cultura emprendedora desde tem-
prana edad y no cuando ya son grandes. México
necesita que sus jovenes aprendan a dirigir sus
Nnegocios, no a sobrevivir.

Uno de los ecosistemas que estaran disponibles
durante la Semana Nacional del Emprendedor es
el de alto impacto. El Ecosistema de Alto Impacto
de la Semana Nacional del Emprendedor ha sido
presentado como el habitat que proporcionara
“las herramientas e iniciativas que te permitiran
potenciar tus habilidades, a través de asistencia
especializada y la vinculacién con los expertos
que ya desarrollan practicas de impacto social o
ambiental”.

Radiografia mexicana segun el reporte mundial de Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) 2015/2016.

Ratings del Ecosistema Emprendedor

*GEM

= \México

Financiamiento emprendedor 4.2
(33/62)

Normas sociales y culturales 5.04
(22/62)

Infraestructura fisica 6.21 (38/62)

Cargas del mercado interior o
normas de entrada 3.63 (38/62)

Dinamica Interna de mercado 5.42
(22/62)

Infraestructura comercial y legal
4.69(32/62)

Politica gubernamental: apoyo y
relevancia 4.75 (15/62)

Politica gubernamental: impuestos
v burocracia 6.65 (37/62)

Programas de Emprendimiento
5.00(8/62)

Educacion emprendedora a
temprana edad 2.57 (45/62)

Educacion emprendedora después
de la escuela 5.44 (6/62)

Transferencia R&D 4.12 (20/62)




mpezar nuevos caminos profesionales, para

algunos, genera desconfianza y duda. Si

crees que el emprender es tu pasion de vida,
pero no estas seqguro de poder lograrlo, por favor,
lee es texto y vuelve a preguntarte semprender es
lo que me mas me apasiona? Te dejo la traduc-
cion al épico discurso que Steve Jobs, ex CEO de
Apple Inc y Pizar Animations Studios, pronuncié
en la ceremonia de graduacién de la Universidad
de Stanford el 12 de junio del 2005.

“"Me siento honrado de estar con ustedes hoy en
su ceremonia de graduacion en una de las mejo-
res universidades del mundo. Yo nunca me gra-
dué de una universidad. La verdad sea dicha, esto
es lo mas cerca que he estado de una graduacion.
Hoy deseo contarles tres historias de mivida. Eso
es. No es gran cosa. Sélo tres historias.

La primera historia se trata de conectar los puntos
..a los 17 anos fui a la universidad. Sin embargo,
ingenuamente elegi una universidad casi tan
cara como Stanford y todos los ahorros de mis
padres de clase obrera fueron gastados en mi
matricula. Después de 6 meses yo no era capaz
de apreciar el valor de lo anterior. No tenia idea de
lo que queria hacer con mivida y no tenia idea de
la manera en que la universidad me iba a ayudar
a deducirlo. Y aqui estaba yo, gastando todo el
dinero que mis padres habian ahorrado durante
toda su vida. Asi que decidi retirarme y confiar en
que todo iba a resultar bien. Fue bastante aterra-

dor en ese momento, pero mirando hacia fue una
de las mejores decisiones que tomé. Apenas me
retiré, pude dejar de asistir a las clases obligato-
rias que no me interesaban y comencé a asistir
irregularmente a las que se veian interesantes.

.. La mayor parte de las cosas con que tropecé
siguiendo mi curiosidad e intuicién resultaron ser
inestimables posteriormente. Les doy un ejem-
plo: en ese tiempo Reed College ofrecia quizas
la mejor instruccion en caligrafia del pais. Todos
los afiches, todas las etiquetas de todos los cajo-
nes estaban bellamente escritos en caligrafia a
mano en todo el campus. Debido a que me habia
retirado y no tenia que asistir a las clases nor-
males, decidi tomar una clase de caligrafia para
aprender. Aprendi de los tipos serif y san serif, de
la variacion de la cantidad de espacio entre las
distintas combinaciones de letras, de lo que hace
que la gran tipografia sea lo que es. Fue hermo-
so, histérico, artisticamente sutil de una manera
en que la ciencia no logra capturar, y lo encontré
fascinante.

Nada de esto tenia incluso una esperanza de
aplicacion practica en mi vida. No obstante, diez
anos despueés, cuando estaba disenando la pri-
mera computadora Macintosh, todo tuvo sentido
para mi. Y todo lo disenamos en la Mac. Fue la
primera computadora con una bella tipografia.
Si nunca hubiera asistido a ese unico curso en
la universidad, la Mac nunca habria tenido tipos
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multiples o fuentes proporcionalmente espacia-
das. Ademas, puesto que Windows soélo copid
la Mac, es probable que ninguna computadora
personal la tendria. Si nunca me hubiera retirado,
nunca habria asistido a esa clase de caligrafia, y
las computadoras personales no tendrian la ma-
ravillosa tipografia que tienen. Por supuesto era
imposible conectar los puntos mirando hacia el
futuro cuando estaba en la universidad. Sin em-
bargo, fue muy, muy claro mirando hacia el pasa-
do diez anos después.

Reitero, no pueden conectar los puntos mirando
hacia el futuro; solamente pueden conectarlos
mirando hacia el pasado. Por lo tanto, tienen que
confiar en que los puntos de alguna manera se
conectaran en su futuro. Tienen que confiar en
algo - su instinto, su destino, su vida, su Rarma,
lo que sea. Esta perspectiva nunca me ha decep-
cionado, y ha hecho la diferencia en mi vida.

La segunda historia es sobre amor y pérdida.

Yo fui afortunado — descubri lo que amaba ha-
cer temprano en la vida. Woz y yo comenzamos
Apple en el garage de mis padres cuando tenia
20 anos. Trabajamos duro y en 10 anos Apple ha-
bia crecido a partir de nosotros dos en un garage,
transformandose en una compania de US$2 mil
millones con mas de 4.000 empleados. Recién
habiamos presentado nuestra mas grandiosa
creacion - la Macintosh — un ano antes y yo re-
cién habia cumplido los 30.Y luego me despidie-
ron. sCoémo te pueden despedir de una compania
que comenzaste? Bien, debido al crecimiento de

Apple contratamos a alguien que pensé que era
muy talentoso para dirigir la compania conmigo,
los primeros anos las cosas marcharon bien. Sin
embargo, nuestras visiones del futuro empeza-
ron a desviarse y finalmente tuvimos un tropiezo.
Cuando ocurrig, la Junta del Directorio lo respaldé
a él. De ese modo a los 30 anos estaba afuera.
Y muy publicamente fuera. Habia desaparecido
aquello que habia sido el centro de toda mi vida
adulta, fue devastador.

Por unos cuantos meses, realmente no supe qué
hacer. Sentia que habia decepcionado a la gene-
racion anterior de empresarios — que habia de-
jado caer el testimonio cuando me lo estaban
pasando. ..En ese entonces no lo entendi, pero
sucedié que ser despedido de Apple fue lo me-
jor que podia haberme pasado... En ocasiones
la vida te golpea con un ladrillo en la cabeza. No
pierdan la fe. Estoy convencido que lo unico que
me permitié seguir fue que yo amaba lo que ha-
cia. Tienen que encontrar eso que aman. Y eso es
tan valido para su trabajo como para sus amores.
Su trabajo va a llenar gran parte de sus vidas y
la Unica manera de sentirse realmente satisfecho
es hacer aquello que creen es un gran trabajo. Y
la unica forma de hacer un gran trabajo es aman-
do lo que hacen. Si todavia no lo han encontra-
do, sigan buscando. No se detengan. Al igual que
con los asuntos del corazén, sabran cuando lo
encuentren. Y al igual que cualquier relacion im-
portante, mejora con el paso de los anos. Asi que
sigan buscando hasta que lo encuentren. No se
detengan.




La tercera historia es sobre la muerte.

Cuando tenia 17 anos, lei una cita que decia algo
parecido a “Si vives cada dia como si fuera el ul-
timo, es muy probable que algun dia hagas lo
correcto”. A mi me impresiono y desde entonces,
durante los ultimos 33 anos, me miro al espejo
todas las mananas y me pregunto: “Si hoy fue-
ra en ultimo dia de mi vida, squerria hacer lo que
estoy a punto de hacer hoy?” Y cada vez que la
respuesta ha sido “No” por varios dias seguidos,
Ssé que necesito cambiar algo.

Recordar que moriré pronto constituye la herra-
mienta mas importante que he encontrado para
ayudarme a decidir las grandes elecciones de mi
vida. Porque casi todo - todas las expectativas
externas, todo el orgullo, todo el temor a la ver-
guenza o al fracaso - todo eso desaparece a las
puertas de la muerte, quedando solamente aque-
llo que es realmente importante. Recordar que
van a morir es la mejor manera que conozco para
evitar la trampa de pensar que tienen algo que
perder. Ya estan desnudos. No hay ninguna razén
para no seqguir a su corazon.

Casi un ano atras me diagnosticaron cancer. Me
hicieron un scanneralas 7:30 de la mananay cla-
ramente mostraba un tumor en el pancreas. Yo ni
sabia lo que era el pancreas. Los doctores me di-
jeron que era muy probable que fuera un tipo de
cancer incurable y que mis expectativas de vida
no superarian los tres a seis meses...

Nadie quiere morir. Incluso la gente que quiere ir
al cielo, no quiere morir para llegar alla. La muerte
es el destino que todos compartimos. Nadie ha
escapado de ella. Y es como debe ser porque la
Muerte es muy probable que sea la mejor inven-
cion de la Vida. Es el agente de cambio de la Vida.
Elimina lo viejo para dejar paso a lo nuevo. Ahora
mismo, ustedes son lo nuevo, pero algun dia, no
muy lejano, gradualmente ustedes seran viejos y
seran eliminados. Lamento ser tan tragico, pero
€s muy cierto.

Su tiempo tiene limite, asi que no lo pierdan vi-
viendo la vida de otra persona. No se dejen atra-
par por dogmas - es decir, vivir con los resultados
del pensamiento de otras personas. No permitan
que el ruido de las opiniones ajenas silencien

Su propia voz interior. Y mas importante todavia,
tengan el valor de sequir su corazén e intuicion,
que de alguna manera ya saben lo que realmente
quieren llegar a ser. Todo lo demas es secundario.

Cuando era joven, habia una asombrosa publica-
cion llamada The Whole Earth Catalog, que era
una de las biblias de mi generacion. Fue creada
por un tipo llamado Steward Brand no muy lejos
de aqui en Menlo ParR, y la cre6 con un toque
poético. Fue a fines de los 60, antes de las com-
putadoras personales y de la edicion mediante
microcomputadoras, por lo tanto, en su totalidad
estaba editada usando maquinas de escribir, tije-
ras y camaras polaroid. Era un tipo de Google en
formato de edicion econdmica, 35 anos antes de
que apareciera Google: era idealista y rebosante
de hermosas herramientas y grandes conceptos.

Steward y su equipo publicaron varias edicio-
nes del The Whole Earth Catalog, y luego cuan-
do seguia su curso normal, publicaron la ultima
edicion. Fue a mediados de los 70 y yo tenia la
edad de ustedes. En la tapa trasera de la ultima
edicion, habia una fotografia de una carretera en
el campo temprano en la manana, similar a una
en que estarian haciendo dedo si fueran asi de
aventureros. Debajo de la foto decia: “Mantén-
ganse hambrientos. Manténganse descabella-
dos”. Fue su mensaje de despedida al finalizar.
Manténganse hambrientos. Manténganse des-
cabellados. Siempre he deseado eso para mi. Y
ahora, cuando se graduan para empezar de nue-
Vo, es lo que deseo para ustedes.

Permanezcan hambrientos. Permanezcan desca-
bellados.

Muchas gracias”.
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ace 20 anos, en las aulas de la Universidad

de Stanford, dos estudiantes de posgrado

en ciencias de la computacion disenaron
uno de los mejores y mas famosos algoritmos
del siglo XXI. El algoritmo era una serie de ins-
trucciones para procesair, filtrar y analizar toda la
informacion en la red. El buscador, nombrado por
un bebé, se llamé Google Inc.

Cuando Larry Page y Serguéi Brin constituyeron
formalmente su empresa y empezaron su aven-
tura en los negocios, los no volvieron a parar. No
les bastd ser considerado uno de los mejores
motores de busqueda en internet, al contrario,
aceptaron el reto probar e impulsar nuevos mo-
delos de negocios.

Por supuesto, Google también aprovechd las
oportunidades que se le fueron presentando du-
rante todo el camino. Sus multiples y millona-
rias adquisiciones como Double ClicR, Admobe
y KKeyhole han significado para la empresa una
perfecta mancuerna para conseguir sus mas am-
biciosos objetivos.

<Como le ayudaron? Por ejemplo, Keyhole, tras
ser adquirida por la multinacional norteamerica-
na, desarrollé6 un software que cambio la forma
de interactuar con los mapas: Google Earth.

Otro acierto indiscutible de la empresa fue el
haber adquirido la marca Motorola, que tiempo
después le permitiria recaudar fondos para gene-
rar su propio y exclusivo sistema operativo para
celulares: Android. Cada adquisicion es evaluada
desde su potencial y las posibilidades de crea-
cién que brinda. En poco lapso de tiempo, Google

Por: M.G.B.

logré convertirse en una de las empresas multi-
millonarias mas importantes del mundo, y su éxi-
to esta directamente relacionado al compromiso
del talento humano para con la empresa.

En la actualidad, Google esta considerado una de
las mejores empresas para trabajar. Pero, scémo
nutre Google su compromiso con sus empleados
para que estos den lo mejor de si?

Para empezar, la compania ofrece a sus inge-
nieros y desarrolladores un dia libre a la semana
para que se dediquen a proyectos propios; Esta
regla se nacid en las universidades, donde, tra-
dicionalmente los integrantes de la facultad con-
taban con un dia disponible para interactuar con
académicos y catedraticos de organizaciones/
escuelas externas.

Esta medida estimula la exposicion a nuevas
ideas y fomenta la creatividad generada por la
curiosidad.

Ese es precisamente el concepto de un Start Up
empresarial. El hecho de que una empresa tome
en cuenta las necesidades de sus empleados,
permite generar en conjunto con los empleados
y asociados un enfoque disruptivo que funcione
como un impulsador de la misma empresa.

La corporacion Start Up combina la filosofia de la
innovacion con los saberes y el conocimiento que
otorga la experiencia, el acceso a los recursos y la
creacidon de una red de compania establecida. Es
decir, la corporacién Start Up es un diseno em-
presarial para crear innovaciones complejas que
combinen multiples socios, una variedad extensa
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de campos de conocimiento y aplicacion de los
mismos y redes consolidadas de trabajo en equi-

po.

<Como se empieza a gestar un Start Up? Median-
te diferentes fases o periodos, en donde cada uno
tiene como tarea cumplir un objetivo especifico y
contribuir a la consolidaciéon de una red innova-
dora, creativa y disruptiva de trabajo.

Fase I: Inspirar

En un proyecto emprendedor es necesario gene-
rar un entorno adecuado, tanto fisico como cul-
tural. Por ejemplo, en Procter & Gambler Europe,
los empleados acuden a una sala de juegos para
pensar y trabajar en nuevas ideas. La habitaciéon
en la que son colocados es muy colorida, que
cuenta con muebles que pueden cambiarse de
sitio y diversas herramientas para dibujar y cons-
truir.

Es decir, genera una experiencia muy distante
de la de un entorno corporativo convencional.
El poder establecer un espacio, un momento, un
tiempo en el que los trabajadores puedan poner
pausa a sus actividades normales y den lugar al
pensamiento y la creacion, puede tener efectos
muy profundos sobre el tipo y la calidad de inno-
vacion que los empleados podran ofrecer.

Fase 2: Atraer

Las ideas no llegar por si solas. Si las miramos
desde una analogia, las ideas son como piezas
metdlicas a la espera de un iman que pueda
atraerlas hacia él.

El concepto de innovacion en un proyecto de em-
prendimiento, se tiene que nutrir tanto de ideas
internas como externas. Citigroup, por ejemplo,
inauguré una oficina en Silicon Valley para inver-
tir sobre capital de riesgo. Dicha empresa, invierte
en empresas Start Up con diferentes puntos de
vista sobre la banca, exponiendo al grupo tales
ideas.

Fase 3: Combinar

Las empresas que verdaderamente integran la
idea de Start Up a su concepto, tienden a gene-
rar canales de ideas para generar combinaciones
que resulten mas atractivas para un mercado
mas amplio.

Por ejemplo, las empresas farmacéuticas Roche
desarrollaron un campo potencialmente renta-
ble y explotable: El de la medicina personaliza-
da. La adaptacion de diagnosticos y terapias a
individuos en funcion a su historial médico, su
experiencia de vida y su genoma individual, re-
quiere de la combinacion de muchas tecnologias
y especialistas, no solo de personas allegadas al
campo cientifico, sino también de otros profesio-
nales que son parte de otros campos como el de
la gestidon de datos, la provision de asistencia mé-
dicay las politicas de prevencion.

Fase 4: Aprender

Experimentar es aprender. Ya lo decia Tomas Alba
Edison: “No he fracasado, he descubierto diez mil
maneras de hacer algo que no funciona”. Lo mas
importante de un experimento no es si éste ha
tenido éxito o ha fracasado, sino lo que podemos
aprender del proceso y los resultados.

Abrir un nuevo negocio es superar el fracaso,
aprender de los errores y mejorar dia a dia.




Py
PERFECT

nteriormente hemos hablado sobre la ne-

cesidad del emprendedor o empresario de

buscar financiamiento para crear o mejo-
rar su empresa. Algunas opciones son los finan-
ciamientos a fondo perdido, los angeles azules,
las becas, el gobierno, la inversidon privada, el
crowdsourcing, entre otras alternativas.

Sin embargo, en ocasiones no basta con "me-
ter” el proyecto, presentar el plan de negocios
impreso o platicar las ideas que tienes para tu
negocio en un café. No. En mas veces de lo que
parece, el que busca capital para el negocio se
tiene que prepararse para convencer a un ejecu-
tivo que confiar en su negocio es la mejor opcion
no solo porque lo hara rico, sino porque creen en
ellos y comparten su vision del mundo. En otras
palabras, el emprendedor o empresario tiene 30
segundos para convencer al ejecutivo que su pro-
posito empresarial es uno al que “vale la pena”
invertir.

A esto se le conoce como pitch. En espanol se
refiere a la acciéon de presentar tu idea a una per-
sona 0 a un conjunto de personas, no necesaria-
mente empresarios, con el objetivo de persuadir-
los a que inviertan no soélo en tu negocio, sino en
ti.

Pitchear tu idea es exponer de forma breve, clara
y concisa los puntos mas importantes de tu plan
de negocios. Un elevador pitch efectivo (pitch de
elevador, en espanol. Su nombre corresponde
a que solo tienes entre 30-45 segundos, lo que
dura unviaje en elevador, para explicar tu idea de
negocio al posible inversor) debe poseer minimo
tres caracteristicas: decir quién eres, describir los
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aspectos sobresalientes de tu plan de negocios y
enganchar a quién le presentas la idea para que
tenga las ganas de escucharte y quiera saber
mas detalles de la empresa.

Pitchear es un arte y una habilidad adquirida con
el tiempo y perfeccionada con la practica. Pre-
sentar tu plan de negocio a un grupo de personas
sentadas en un cuarto es comparable a cuando
tenias que exponer en clase y los nervios te co-
mian.

Uno de los puntos mas importantes que nunca
debes olvidar al momento de preparar tu presen-
taciéon es que quieres que crean en tu proposito
empresarial y confien en ti.

Ya habiamos comentado que el propésito empre-
sarial es el por qué haces lo que haces y define
como tu empresa cambia a la comunidad que lo
rodea. Si el propdsito es la esencia y vida de tu or-
ganizacion, entonces es ldgico y prudente com-
partirlo con aquellos posibles inversores para que
les permitas ver y comprender el mundo como tu
lo ves y lo entiendes. Este convencimiento es una
de las bases para la creacidén de relaciones pro-
fesionales que van mas alla de una simple tran-
saccion.

Caroline Cummings, dos veces emprendedora en
el area de tecnologia, senala que existen 9 pun-
tos clave para hacer un pitch perfect:

1.- Ejemplifica con una historia real: utiliza perso-
nas comunes y relacionables. No caigas en la fic-
Cion, no estas contando un libro sino exponiendo
una situacién real con personas reales.
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2.- No des rodeos ni te vayas por las ramas: Sé
directo, claro, breve y conciso. Explica los puntos
mas importantes de tu empresa y no te desvies.
Una maxima del diseno minimalista es 100% apli-
cable: menos es mas.

3.- Prepara un resumen de tu plan de negocios en
el que resalten las respuestas a preguntas como:
Jqué vas a hacer? sCémo lo vas a hacer? sPor
qué lo vas a hacer? sQué beneficios vas a tener?
4Como te vas a diferenciar de la competencia?
JQuién es tu mercado?

4.- Haz presentaciones claras: no todos son ex-
pertos en el tema como ty, asi que evita caer en
tecnicismos o formalismos. Usa un lenguaje sen-
cilloy entendible. Si no logras que tus oyentes en-
tiendan tu idea, no vas a conseguir persuadirlos.

5.- Habla sobre ti mismo, pero sin llegar a hacer
arrogante. El emprendedor también es una mar-
ca, también vende su propia mano de obra. De-
bes aprovechar para resaltar tus éxitos y logros,
pero sin llegar a la soberbia o al egocentrismo.

Resalta el valor de tu equipo de trabajo y lo que
han logrado con su empresa. Demuestra por qué
eres la persona indicada para invertir su dinero y
tiempo.

6.- Demuestra que conoces y entiendes a la com-
petencia.

7.- No s6lo muestres numeros para que la pre-
sentacion se vea impresionante. Tampoco te cen-
tres a las utilidades que deseas lograr. Al contra-
rio, explica y detalla cdmo lo vas a lograr en base
a los numeros actuales que maneja tu empresa.
Las proyecciones son buenas, pero es mas im-
portante el camino para llegar a ellos.

8.- Presenta el camino recorrido por tu empresa.
Habla sobre cdémo empezaste, tus primeros clien-
tes, los obstaculos, tus éxitos, entre otros.

G.- Muestra tu producto: No te quedes en ideas,
materializalo. Aun si es a menor escala o todavia
son prototipos.
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INNOVACIGN DISRURTIVAE
mNovaqN INCREMENTAL

En la economia actual los emprendedores juegan
un papel importante en el desarrollo del futuro
de nuestra sociedad. Por ello, se han estableci-
do mecanismos para promover una cultura del
emprendimiento. Los gobiernos han implemen-
tado una red de apoyo, secretarias, créditos y una
amplia variedad de programas para fomento del
emprendedor.

Sin embargo, no todas las ideas que se empren-
den y solicitan crédito logran alcanzar el éxito
esperado. Algunas de estas nuevas empresas
recibieron apoyos a fondos perdidos o bien, los
recursos no fueron empleados para los objetivos
planteados.

En la practica hay un punto intermedio entre la
gestion de la idea a la ejecucidon del emprendi-
miento donde se debe decidir la direcciéon y el
sentido hacia dénde orientar nuestra energia y
recursos.

Para lograr el éxito es necesario marcar una di-
ferencia, para poder encontrar dicha diferencia y
resaltarla, la innovacion se convierte en un factor
clave.

Innovar es hacer algo nuevo.

Existen dos tipos de innovacion: la innovacion
incremental y la disruptiva. Tony Davila y Marc
J. Epstein, en su obra “La Paradoja de la Innova-
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cion”, explican que la innovaciéon incremental se
centra en las mejoras, mientras que la innovaciéon
disruptiva lo hace en los descubrimientos.

La innovacion incremental se centra en la evolu-
cion de la estrategia o método conocido que se
esté aplicando y por otra, la disruptiva consiste
en direccionar el desconocimiento y las incerti-
dumbres que nos llevaran a hacer los descubri-
mientos.

La siguiente tabla enumeran las diferencias entre
los dos tipos de innovacion.

Innovacién Disruptiva

- Requiere de talento combinado para el
descubrimiento y la ejecucion.

- Financiamiento con presupuesto separado.

- Los recursos se aplican dosificadamente,
por fases.

- Baja posibilidad de éxito.
- Gran rentabilidad.
- Impulsada por el descubrimiento.

- Evaluacion cualitativa.



Innovacion Incremental Por otra parte, la innovacion disruptiva la definen
los paradigmas y busca ofrecer maneras nuevas
de ver el mundo. A menudo las disrupciones son
rapidas y espectaculares pero también pueden

- Requiere de talento con gran énfasis en la eje-

cucion. ) ) ) .
evolucionar a lo largo de periodos de tiempo di-

- Financiamiento de las unidades de negocio latados.

- Recursos administrados con base en presu- La innovaciéon disruptiva puede alterar los pa-

puestos radigmas existentes y, por ende, resulta mucho
mas arriesgada que la innovacion incremental y

- Mayor posibilidad de éxito a menudo la busqueda de esta innovacion fraca-
sa, pero conserva un tremendo potencial para el

- Menor rentabilidad crecimiento.

- Impulsada por la ejecucion Cuando la disruptiva tiene éxito, crea nuevos
mercados y redefine industrias. Los empresarios

- Analisis financiero que se arriesgan, si lo hacen bien, logran superan
a otras empresas ya consolidadas y lideres de la
industria.

En resumen, la innovacion incremental opera con

la incertidumbre, se beneficia de los procesos es- Es impor[an[e que tu empresa |ogre innovarse
tablecidos y es tremendamente importante para cada cierto tiempo, pues se ha vuelto un factor
sustentar la ventaja competitiva en los mercados clave en la creacion y renovacion de empresas
actuales. exitosas con conceptos refrescados y prepara-

dos para el dinamismo del siglo XXI.
La innovacién incremental constituye un aspecto

fundamental del éxito.




| emprendedor debe ser un experto en coor-

dinacion de personas. Si bien es posible tra-

bajar completamente solo, en la mayoria de
las ocasiones se trabaja con un equipo de trabajo
integrado por diferentes habilidades y talentos
enfocados a un mismo objetivo.

El emprendedor o el empresario deben tener la
capacidad de negociacion, de cerrar acuerdos,
delegar responsabilidades, coordinar equipos de
trabajo, entre otros. La sinergia es lo que nos per-
mite mantenernos con independencia personal y
profesionaly, a la vez, potenciar los resultados de
tu empresa.

La sinergia es la "accién de coordinacion de dos
0 mMas causas o partes, cuyo efecto es superior a
la suma de los efectos individuales”. Entonces, la
sinergia empresarial es la coordinacion y armo-
nia del personal con las acciones empresariales
para su funcionamiento.

Marion Kauffman menciona varias tacticas que
toda empresa deberia poner en practica para
crear varias redes de trabajo y aprender a coor-
dinarse con todos sus componentes. Entre ellas
estan:

LLAmpliar la base de clientes: a toda empresa le
conviene una amplia cantidad de compradores.
Para poder generar clientela no es suficiente con
la implementacion de publicidad por todas par-
tes, sino que también se necesita generar empa-
tia y gusto por la empresa en el cliente mismo.

De esa forma, surge una de las formas mas efecti-
vas de promocion: la publicidad de boca en boca,
que en términos practicos, es la que mas rapido
se expandey la que mejores resultados consigue.

2.Desarrollar nuevos productos, servicios o mer-
cados: Aunqgue en el siglo XXl se considera una
tarea exhaustiva y complicada el innovar, el he-
cho de crear nuevos productos o renovarlos a
partir de prototipos ya existentes, cobra mayor
relevancia y mérito hoy en dia.

Nuevamente, para poder llevar a cabo esta tarea
es necesaria la alianza entre varios talentos. Tres,
cuatro o cinco cabezas piensan mejor que una.

3. Adquirir negocios o activos estratégicos: Cuan-
do se gesta una asociacion, los esfuerzos por ha-
cer de una empresa un mejor centro de producti-
vidad no se suman, se multiplican.

Las asociaciones son la base del éxito porque
permiten ampliar el panorama, la cantidad de es-
trategias disponibles, la capacidad de maniobra
y supervivencia econdémica, entre otros. En cierta
forma, cuando nos aliamos de manera astuta, con
individuos que congreguen con nuestra ideologia
y vision de empresa, estamos dando un paso ha-
cia adelante en la senda del éxito empresarial.

4. Atraer y retener personas clave: En realidad,
lo complicado en este punto se encuentra en la
identificacion de las personas clave. Muchas ve-
ces pensariamos que los mas cercanos a noso-
tros ocupan el puesto de factor fundamental.
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Sin embargo, estos individuos clave muchas ve-
ces son los que se encuentran en un plano se-
cundario, en una parte aislada del proceso.

El CEO debe conocer y valorar el trabajo de su
equipo de trabajo.

5. Mejorar la eficiencia operativa: Para poder sol-
ventar problemas o posibles conflictos de ino-
peratividad en la empresa es necesario tener
habilidades de comunicacion y organizacidén im-
pecables.

Muchas veces, la sinergia al interior de un equipo
de trabajo es entorpecida por algun factor interno
y externo que debe ser modificado con urgencia.
Para poder encontrarlo es importante saber escu-
char, analizar y observar la situacién con deteni-
miento. Un conflicto se resuelve con una charla,
una discusioén tranquila alrededor de un café o
mediante la toma de una decision clave.

De todos los puntos anteriores, es en este que se
pone a prueba la verdadera capacidad de conci-
liacion del empresario. Entender las necesidades
de uno, sin dejar de lado las necesidades de los

otros, es una tarea complicada mas no imposible.
Y para una empresa actual, esta habilidad resulta
practicamente indispensable.

Hasta ahora hemos hablado de un trabajo en
conjunto que depende de la coordinaciéon de la
persona que va al frente, junto con todos aque-
llos que le siguen la marcha. Esta comunion es la
sinergia.

Los emprendedores tienen la conviccidn de que
un modelo operativo pequeno maximiza las ven-
tajas estratégicas del proceso, los sistemas vy el
capital humano. Ya los decia un emprendedor de
Ernst&Young: “hay que limpiar el desorden opera-
tivo. Perder grasa. Desarrollar musculo.”

Para hacer esta limpieza operativa pertinente
hace falta identificar elementos discordantes. No
siempre es facil apartar a un elemento del pro-
ceso empresarial; sin embargo, en ciertas oca-
siones se vuelve crucial para conservar y retener
el trabajo armédnico en el seno de un grupo que
quiere consolidar su sinergia.
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PymeCItO §§ Sistema adm trativo

Software Administrativo para Mlcroemp esas

Sistema de Nomina para

Nom ! trQ| Escuelas, Pymes y Municipios
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o , istema para consultorios
M edlﬂ'@’ Médicos

Sistema para control de
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Sistema de Gruas ¥Avanzado

http://www.decome.com.mx/
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jCuidamos lo que mas quieres!

C.P97203, La Castellana

C.3 No.284 x 24, Esq.
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Business center
DAY PASS EASY PASS

BASIC PASS FULL PASS

Calle 55 #560 x 74y 74A
Col. Centro (Barrio de Santiago)
Merida, Yucatan, México
Tel. +52 (999) 161-71-79
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