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En México como en Latinoamérica, las mujeres son contribu-
yentes activas de la economia familiar. De acuerdo con el Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), México cuenta con una de
las tasas mas altas de actividad emprendedora. Sin embargo,
también cuenta con una de las tasas mas altas de fracaso en
empresas fundadas por mujeres. De igual manera en México, las
MiPymes son un actor clave de creacién de empleo y generacién
de bienestar, ya que generan cerca del 50% del producto interno
brutoy el 70% de los empleos.

En México, el 36% de las micro, pequefias y medianas empresas
son dirigidas por mujeres, pero este porcentaje disminuye sustan-
cialmente si nos enfocamos en empresas pequeias y medianas,
donde las mujeres tienen tasas de participacién de entre el 10%y
5%, respectivamente.

Estas empresas encabezadas por mujeres crean grandes
dividendos sociales (inversiones en salud, educacién y mayor
nivel de vida); sin embargo, debido al entorno social, las mujeres
tienen menos probabilidades de ser propietarias de una empresa,
comparadas con los hombres, y sus negocios tienden a ser mas
pequenosy a crecer mas lento.

En la mayoria de los casos, las mujeres buscan complementar
su labor de casa con una actividad productiva. Asi es como se han
convertido en jefas de familia, emprendedoras y proveedoras,
aunque, en la gran mayoria de los casos, no se identifican como tal.

La participacion de la mujer en el mercado laboral ha permitido
avances sociales importantes, al contribuir a reducir la brecha de
inequidades entre hombres y mujeres, y potenciar el desarrollo
social, aunque aulin no se logran romper del todo las barreras que
impiden que las mujeres participen en igualdad de condiciones
frente a los hombres.

Esperamos este manual sirva como guia no solo a las
participantes del programa sino a todas las emprendedoras de
México, que buscan iniciar su propio negocio.

Equipo de StartupLab MXy Shell México
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Todos en alglin momento hemos tenido una idea genial y
hemos sofiado con abrir un negocio ; Cuantos amigos o familiares
conoces que se han quedado en el camino por no saber cuél es el
siguiente paso para ejecutar esta idea? Las ideas no cuestan, son
gratis; tanto es asi que una idea jamas podra ser patentada. Lo
que vale de esta idea es su ejecuciéon y nuestra capacidad de hacer
negocio.

Este manual se centra en comprobar si tu idea es un negocio
viable o solamente una muy buena idea. Se encuentra dividido
en ocho capitulos y un libro de actividades; al finalizar cada uno,
tu facilitador te indicara cudles actividades deberas realizar. Con
este podras transformar tu idea en una empresa viable y lista para
iniciar ventas de tu producto o servicio.

En México muchas organizaciones y empresas promueven
el emprendimiento de mujeres buscando empoderarlas y que
puedan generar sus propios ingresos, para que puedan ser parte
de la solucién del principal problema en México, la pobrezay el
bienestar social.

Este manual esta dividido en los siguientes temas los cuales
proponen ser una guia para que puedas iniciar y profesionalizar tu
propio negocio.

Las emprendedoras en México
Ideas de negocioy creatividad
Modelo de negocio
Mercadotecnia empresarial
Promocion en redes sociales
Constituciéon de empresas

Finanzas para emprendedoras

© N ok~ 0D P

Presentacién de proyectos empresariales

¢Eres emprendedora?

Comenzaremos definiendo términos basicos e importantes
como la palabra “emprendedora, la cual es una palabra derivada
de “entrepreneur”, muchas veces usada en la vida industrial y
empresarial. También definiremos la palabra emprendimiento que
deriva de la palabra “Entrepreneurship” y definiremos lo que es
una empresaria profesional estableciendo vinculos importantes
entre estos conceptos y las empresas, ya que no todos los
gue tienen una empresa son emprendedoras y no todas las
emprendedoras son empresarias.

Explica como te visualizas en 10 arios,
¢{Como quieres estar?,
¢A que te quieres dedicar?



El economista anglo-francés Richard Cantillon en el siglo
XVIII definio el término emprendedor por primera vez como “la
persona que paga un cierto precio para revender un producto
aun precio incierto, por ende tomando decisiones acerca de
obtenciény uso de recursos, admitiendo consecuentemente el
riesgo en el emprendimiento”.

e En 1803, Jean-Baptiste Say establece que: “Un
emprendedor es un agente econémico que une todos
los medios de produccién. La tierra de uno, el trabajo de
otroy el capital de un terceroy produce un producto.
Mediante la venta de un producto en el mercado, paga
larenta de latierra, el salario de sus empleados, interés
en el capital y su provecho es el remanente. Intercambia
recursos econémicos desde un area de baja productividad
hacia una area de alta productividad y alto rendimiento”.

e En 1934, Joseph Alois Schumpeter define que: “Los
emprendedores son innovadores que buscan destruir el
estatus-quo de los productos y servicios existentes para
crear nuevos productos y servicios”.

e Para 1964: Peter Drucker dice, “El emprendedor siempre
busca el cambio, responde a él y lo explota como una
oportunidad de mejora. La innovacion es una herramienta
especifica de un emprendedor”.

e Para 1975: Howard Stevenson, afirma que “El
emprendimiento es la busqueda de oportunidades sin
descuidar los recursos actualmente controlados”.

Podemos precisar asi, que una emprendedora es una persona
que descubre una oportunidad y crea una organizacién para
aprovecharlay generar riqueza; el proceso de emprender
comprende las funciones, actividades y acciones asociadas con la
percepcion de oportunidades y la creacion de organizaciones o
empresas para explotarlas.

Por otro lado, el concepto de “emprendimiento” actualmente
no tiene una definicién Unica ya establecida, sin embargo, las
definiciones existentes apuntan a varios conceptos, tales como al
proceso de aprender a emprender, a la generacion de una cultura
emprendedoray ala formacién de competencias especificas para
emprender acciones de mejoray negocio que conllevan riesgo,
utilidad, innovacion. Nuestra definicion es la siguiente:

El emprendimiento, son los procesos en
el que una persona, gracias a
su cultura emprendedora, lleva una
idea a convertirse en un proyecto
concreto y lo ejecuta para obtener los
resultados deseados.
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Las emprendedoras ¢Nacen o se hacen?

Existe un debate respecto a si las emprendedoras nacen o se
haceny se han escrito muchas historias, libros, videos y articulos
acerca de empresarios y empresarias con éxito en donde los
empresarios y empresarias apareceny los describen como
personas que no tienen problemas, son seguros de si mismos,
tienen una personalidad muy definida, viven muy bien, juegan
golf, y estan rodeados de lujo. Se mencionan sus caracteristicas
personales y aparecen como superhombres o supermujeres, su
caracter y personalidad son positivas y al describir el éxito de
algiin empresario comentan “es que ella tiene mucha visién para
los negocios” o “es que ella es muy tenaz y perseverante” o “La
verdad es que a ella siempre le ha apasionado lo que hace”.

Esto nos lleva a pensar porque solamente mencionan una
cualidad o caracteristica, pero casi nunca describen el camino
gue recorrieron para llegar hasta donde ahora se encuentran,
no se mencionan las debilidades que teniay el cémo es que se
fueron autoformando, desde su nifiez y adolescencia o inclusive
en su edad adulta. Cuando se mencionan las caracteristicas
empresariales se opina que ellos nacieron asi y que esta en su
naturaleza ser como son y que por eso han tenido éxito y esto
dista mucho de larealidad.

Por otro lado, los modelos tedricos sobre las caracteristicas y
competencias de un emprendedor y empresario profesional no
necesariamente coinciden con aquellas competencias efectivas
desarrolladas en la practica, tal parece que lo mismo tiene éxito
empresarial el extrovertido que el introvertido, el mesurado y el
que es arriesgado.

Existen distintos tipos de emprendedoras, pero para efectos
practicos cuando hablemos de emprendedores o emprendedoras
nos referiremos a aquellas personas, que detectan oportunidades
de negocioy las aprovechan, beneficiandose econémicamente,
pero al mismo tiempo generan distintos tipos de beneficios como
crear empleos y generar un bienestar social en la comunidad
donde se desarrolla su negocio.

Entonces resurge nuevamente la pregunta: ¢El empresario
nace o se hace? Para descubrir este dilema tan discutido por
algunos y que por otros es aprovechado como excusa para



no emprender iniciemos definiendo que la personalidad o
caracteristicas de comportamiento de una persona son definidas
por la interaccién entre su caracter y por su temperamento.

Para hablar de temperamento tenemos que referirnos a
Jerome Kagan que es un estadounidense doctorado en psicologia
y que fue profesor emérito en la Universidad de Harvard. El
realizé un amplio trabajo sobre en el temperamento y fue
clasificado como el nimero 22 de los psicélogos mas eminentes
del siglo XX. El describe en su libro Galen’s Prophesy que: “aunque
el término temperamento no tiene una definicién consensuada,
la mayoria de los cientificos acepta que una predisposicion
temperamental que se refiere a un perfil caracteristico de
los sentimientos y comportamientos que tiene origenen la
biologia del nifio principalmente de origen genético y que
puede ser propiciado por eventos prenatales y que por esto el
temperamento de una persona es innato™* y nos comenta que
“Se ha demostrado que el temperamento de un bebé es bastante
estable en el tiempo, y que ciertos comportamientos en la infancia
son predictivos de otros patrones de conducta en la adolescencia”.

Educar lainteligencia y la voluntad de la persona no es
suficiente, sino se forja el caracter, es decir, si no nos formamos
como hombres y mujeres bien orientados hacia fines nobles y

superiores. Un fin superior, en el caso del empresario, es aquel
que, por ejemplo, pone como finalidad de la empresa el maximo
bienestar y satisfaccion del cliente, la creacién de riqueza 'y
oportunidades para los empleados y sus familias, y en general la
creacion de mayor riqueza y bienestar para la sociedad en donde
opera.

El caracter esta dado por la unién de lainteligenciay la
voluntad y es la herramienta que no solo nos va a permitir
dominar nuestro temperamento, sino que nos va a propiciar tener
una vida mas armoénicay feliz. La formacién del caracter nunca
termina, somos seres que nacemos inacabados, incompletos e
imperfectos, por lo que podremos perfeccionarnos, ser mejores y
ser personas mas valiosas a lo largo de nuestra vida.

En el afio 2005 se realizé un estudio sobre la personalidad y
competencias relevantes para el emprendimiento, fue realizado

en Europa, y desarrollado en el marco de la “Small Business Act”
un Acta sobre los Pequerfios Negocios, este estudio fue realizado por la
empresa Ernst & Young que tras de encuestar a 685 emprendedoras
yemprendedores exitosos lo publicé World Entrepreneur Of The Year
Program.

Las competencias mas importantes para un empresario
emprendedor exitoso seglin esta encuesta fueron:

13
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Vision (76%)
Pasion (73%)

Innovacion (70%)
Conduccion o direccién y liderazgo (64%)

Integridad (53%).

El resto (Ej.: capacidad para asumir riesgos, resistencia,
proactividad, preocupacion por la calidad, entre otras) registraron
porcentajes inferiores al 50%.

Muchas empresarias y emprendedoras, se preguntan al querer
arrancar su empresa, sobre el tipo de personalidad juridica que va
atener laempresay esta pregunta es correcta solo que también
se deberian de hacer la pregunta sobre qué tipo de personalidad
qgue requiere laempresa. La empresa es una persona moral desde
el punto de vista juridico y la empresaria es una persona fisica,
pero ambos requieren de definir una personalidad ideal que les
permita optimizar su desempefio.

Las emprendedoras exitosas deben tener una personalidad
que permita:

e  Tener actitudes y acciones de valor y significado social

° Crecery adaptar las actividades segiin lo demande el
mercado o la sociedad

° Ser amigable y amable con todos

° Investigar constantemente el entorno donde se
desenvuelve para hacer los cambios necesarios y antes de
gue sea tarde.

° Probar nuevas experiencias de mercado o productos

e  Tener unared de conocidos y amigos que puedan
participar en los nuevos proyectos



e  Aprender cosas nuevas, desaprender lo que ya no le es
atil y ensenar a otros

° Vivir en paz conflando en si mismo y en otros para que se
hagan merecedores de su confianza

e  Tener vinculos de afecto con las personas que trata

° Divertirse y amar lo que hace

Todos debemos realizar un perfil de nuestra personalidad
empresarial actual y a partir de este perfil disefiar la personalidad
empresarial nueva que deseamos impulsar y que debemos
asegurarnos de que sea la mas conveniente para nuestraviday la
de nuestra empresa.

En el caso de las mujeres emprendedoras, el entorno
geografico, social y cultural en el que intentan generar una
empresa, puede afectar el éxito de lamisma. El casode la
falta de reconocimiento del valor del trabajo doméstico
representa una de las mayores dificultades para avanzar enla
igualdad de oportunidades para conseguir y mantener empleos
bien remunerados y que les permita compaginarlo con sus
responsabilidades familiares.

Alo largo del ciclo de vida de la empresa las mujeres
enfrentan un mayor nimero de dificultades que los hombres, en
particular en lafase de inicio y arranque. Las oportunidades de

negocio tienden a ser mas limitadas debido la cultura, falta de
autoconfianza, limitado acceso y control de recursos.

La persona desde que es pequeia tiene imaginaciény es
visionaria, pero la sociedad que le rodea la va condicionando y
muchas veces cuando esta persona crece y comenta sus visiones,
las mismas personas que le rodean le ponen un estereotipo
negativoy le corta la ambicion y la seguridad de lograr. Esto es
lo que ha provocado que la sociedad, latinoamericana en general
y por lo tanto la mexicana, carezca de un nivel de ambicion
en su poblacién y que sea una sociedad que algunos tildan de
conformista que no esta preocupada por el futuro, NO queremos
decir que los mexicanos no somos creativos, mas bien queremos
decir que muchas veces no cree poder llevar a cabo sus ideas
creativas.

Para una empresaria la vision es una cualidad muy importante
que debe desarrollar, practicar y entrenar.

Cuando se tiene una visién clara sobre el futuro se tiene la
opcidén de apasionarse por esa vision, la vision incluye la definiciéon
de un problema o problematicay su solucién.

Otra ventaja de la visidn es que se puede convertir en una gran
propuesta de valor, por lo que se puede convertir potencialmente
€en una empresa, ya que esa propuesta resuelve un problema de la
sociedad o de las personas

15
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¢Para qué sirve la vision en la creaciéon de una empresa?

La vision sirve para elaborar y construir una propuesta
de valor, un modelo de negocio, y nos permite disefiar planes
estratégicos. Con la visién podemos planear de adelante hacia
atras y de atras hacia adelante, esto pareciera bastante logico,
pero es importante recalcarlo porque en muchas ocasiones las
personas quieren armar un plan de negocio o emprendimiento
partiendo de donde estan sin saber a donde van o quieren llegar y
de esta forma es muy dificil tener éxito.

La forma mas adecuada es tener una vision de futuro y a partir
de esa visién que indica a donde se quiere llegar y sabiendo donde
se estd en este momento, se vaarmando el plan estratégicoy las
acciones a tomar.

Por lo que te invitamos a que realices una serié de preguntas
de auto reflexién para que te autodefinas como una mujer duena
de un negocio que busca compaginar el plano familiar con el
profesional y te ayude a la realizacién como mujer.

México requiere con urgencia que las mujeres se integren
al desarrollo econémico y generacion de bienestar dentro de
sus comunidades y familias. Mediante la transformacién de sus
actividades en mujeres empresarias que posean las herramientas
y capacidades necesarias para generar empresas e ingresos
propios.



ACTIVIDAD 1

Para poder entender claramente las caracteristicas de los emprendedores y analizar sus cualidades deberas de entrevistar aunaoun
emprendedor exitoso y preguntarle sobre su forma de ser, que lo motivo a emprender, como toma decisiones, como se sobrepone al
fracaso.

Ahora contesta estas preguntas sobre tu personay compara las respuestas de tu entrevistado con las tuyas.

Motivacion para emprender

¢Por qué quieres emprender? ; Qué te motiva?

¢Cbébmo seria tu vida si comenzaras a emprender?

¢En qué te gustaria emprender?

17
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:Qué puedes hacer parainiciar?

¢Cuanto valor le das a las distintas actividades que ejecutas a diario?

¢Qué conversaciones deberias tener con tu pareja y familiares para que sea posible hacer un trabajo remunerado?

La autoestima

¢Qué tan bien te conoces y valoras?




¢Valoras tus capacidades?

¢Conoces tus limitaciones?

¢Cudles son tus principales fortalezas?

¢Cuales aspectos deberias cambiar para poder emprender?

¢Qué emociones se presentan a la hora de emprender?

19
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¢Cudles te fortaleceny cudles te debilitan?

Competencias emprendedoras

:Qué competencias personales y técnicas tienes para emprender?

¢Cuales habilidades personales y competencias técnicas necesitamos trabajar?
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CREATIVIDAD

La creatividad es clave para el desarrollo y creacién de nuevos
negocios, especialmente para mujeres que quieren emprender en

El psicologo Michael Gelb, propone siete conceptos para poder

pensar igual que Leonardo da Vinci llamados: curiositd, sensazione,
arte e scienza, connessione, sfumato, dimostrazione y corporalitd.

Por lo tanto, si quieres ser una persona creativaenlaviday los
negocios deberas de:

Meéxico. Este mddulo tiene como objetivo; estimular la creatividad
y la generacién de ideas de negocios, asimismo te ayudaremos

a filtrar o definir que ideas pueden ser buenos negocios. Ahora
vamos a entender que es la creatividad y como podemos utilizarla
para generar nuevas ideas de negocio.

Una de las personas mas creativas de todos de la historia
de la humanidad fue Leonardo da Vinci. Leonardo anticipd
muchos de los grandes descubrimientos cientificos de nuestros
tiempos, incluyendo los de Copérnico, Galileo, Newton y Darwin.
Incluso fue mas alla al desarrollar sus principios en herramientas
practicas, desde calculadoras hasta helicopteros.

e 40 anos antes que Copérnico, Leonardo da Vinci
proclama: “il sole no si muove” (el sol no se mueve).

° 200 aios antes que Isaac Newton, Leonardo propuso la
teoria de la gravedad.

e 400 anos antes que Charles Darwin, argumento que el
hombre y el mono tenian los mismos origenes.

¢Como lo hizo? Las respuestas no se encuentran en la ciencia
o latecnologia, sino en la forma en como Leonardo veia a su
alrededor y cdmo esto lo hacia repensar las cosas. ;Qué era lo que
lo inspiraba a pensar de esta manera?

Ser muy curiosa: Tener hambre insaciable de
conocimiento para poder buscar mejores respuestas
y poder articular tus ideas en dibujos y buscar nuevas
posibilidades.

Observar: No solo ver, sino observar las cosas de
diferente manera, utilizando todos tus sentidos para
poder encontrar detalles mas especificos.

Pensar en grande: Ver las cosas desde otro enfoque y
buscar confiar en tu instinto para poder genera un mejor
andlisis de la situacion.

Conectar: Buscar conexiones entre cosas que no
tienen nada en comun, lo que no esta conectado, buscar
intersecciones entre el mundo natural y el mundo fisico.

Aceptar la ambigiiedad: Saber actuar ante lo incierto se
vuelve fundamental para poder contrastar la realidad de
la ficcion.

Actuar con valor: Nunca dar algo por hecho, siempre
preguntar por qué y tratar de buscar la verdad a costa de
todo.

Tener una mente licida: Mente sana en cuerpo sano,
busca siempre tener un equilibro que te ayude a poder
tener unavida plena entre familia, negocio y vida
personal.



Existen un sinfin de maneras para poder ejercitar la
creatividad y que nuestra mente se desarrolle a su maximo
potencial, tener un trabajo o actividad que nos rete continua-

mente nos ayuda a poder aumentar nuestro potencial creativo.

La creatividad te ayudara a resolver problemas de forma
distinta y de ver oportunidades donde las demdas personas ven
obstaculos. Para poder desarrollar este potencial creativo,
primero es necesario entender que es la creatividad:

La creatividad es un conjunto de ideas nuevas que generan
valor para las personas.

Es decir, si tu tienes una idea que no genera valor o resuelve

alglin problema, solo se convertirad en una novedad; y todos
sabemos que sucede con los negocios novedosos.

Empecemos por el principio, como primera instancia para

poder pensar de manera creativa debemos generar muchas ideas.
Las ideas no son otra cosa que la combinacion de dos conceptos
viejos que generen algo nuevo. Algunas de estas ideas solamente

seran nuevas, pero algunas otras si podran generar valor o

resolveran algin problema. La diferencia entre las ideas “tontas” y

las ideas que ayudan a resolver un problema, es la creatividad.

Todo surge de las ideas, el vestirse de una manera diferente,
el combinar colores, el pensar en poder llegar a volar e inclusive

el saber como invertir en un negocio. Una persona creativa es

IDEAS Y CREATIVIDAD

aquella que nunca deja de tener nuevas ideas, e incluso ejecuta
algunas de ellas. La creatividad permite a las personas manifestar
su potencial de pensamiento y engranar respuestas y conceptos
diferentes en uno solo.

Tener una o muchas ideas no es complicado, las ideas vienen
en cualquier momento y son divisién de otras ideas o el futuro
de ideas mayores; este proceso de conexién con el cerebro de
manera automatica permite provocar, aprender y mejorar nuestra
viday su alrededor, creando proyectos basados en lo ya existente
mediante cosas que nos gustan y nos apasionan.

Sin embargo, lo mas importante de tener estas ideas creativas
es poder llevarlas a la realidad y asi poder generar negocios
innovadores.

CREATIVIDAD
+EJECUCION
=INNOVACION

23
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Consejos para desarrollar Ia creatividad

Algunas de las técnicas mas sencillas para forzar el proceso
creativo son las siguientes (te invitamos a que las ejercites lo mas
que puedas):

° Intenta, por lo menos, una vez por semana ducharte
con los ojos cerrados. Unicamente con el tacto, localiza
las llaves, ajusta la temperatura del agua, busca el jabén,
el champu o crema de rasurar. Veras como tus manos
notaran texturas que nunca habias percibido.

e  Utilizalamano NO dominante. Come, escribe, abre la
pasta, [dvate los dientes, abre el cajon con la mano que
mas trabajo te cueste usar.

° Lee en voz alta. Se activan distintos circuitos que los que
utilizas para leer en silencio.

° Cambia tus rutas y toma diferentes caminos paraiir al
trabajo o a tu casa.

° Modifica tu rutina. Haz cosas diferentes. Sal, conoce
y platica con personas de diferentes edades, trabajos e
ideologias.

° Experimenta lo inesperado. Emplea las escaleras en
lugar del elevador. Sal al campo, caminalo, huélelo.

° Mejora la ubicacion de algunas cosas. Al saber donde
estd todo, el cerebro ya construyd un mapa. Cambia, por
ejemplo, el lugar del bote de la basura; veras la cantidad
de veces que aventaras el papel al viejo lugar.

e  Aprende una habilidad. Cualquier cosa puede ser
fotografia, cocina, yoga, un nuevo idioma. Si te gusta
armar rompecabezas o coches, tapate un ojo para que
pierdas la percepcion de la profundidad, por lo que el
cerebro tendra que confiar en otras vias.

e Identifica objetos como monedas. Coloca en tu coche
una taza con varias monedas diferentes y tenlas a la mano
para que, mientras estas en el alto del semaforo, con los
dedos trates de identificar la denominacién de cada una.

Pensamiento hasado en diseno

El pensamiento de disefio es un proceso para resolver
problemas de forma creativa, es una forma de pensar que
combina el pensamiento creativo con el pensamiento analitico.
Durante afios, muchos expertos han llamado a este proceso
de pensamiento el “padre de la innovacién”, ya que gracias a
este proceso se han generado un sinfin de innovaciones en los
negociosy lavida diaria.

Inicialmente, esta metodologia estaba muy relacionada con el
desarrollo de producto, pero poco a poco ha ido evolucionando y
se ha convertido en una herramienta importante generadora de
innovaciones con la que pueden surgir ideas en cualquier sector,
industria o negocio.

Para poder aplicar esta metodologia es necesario:



Definicion del problema%

Observar

Salir a conocer
alos usuarios

/=~ Sintetizar

Conclusiones y alternativas
de solucién

Prototipar

Bosquejos, sketching,
modelos, storyboard,
puesta en escena, etc.

Implementar

Testear y corregir
las soluciones

Comprender: Antes de iniciar, siempre ponte en lugar
del usuario por medio de la observacion y entrevistas. Haz
investigacion en Internet y por medio de entrevistas con los
expertos del tema.

IDEAS Y CREATIVIDAD

Observar: Generar empatia con tus usuarios potenciales
por medio de la observacion. Mira lo que hacen, no lo que dicen.
Necesitas entender a la gente mas alla de lo que ves. Pregunta
;por qué?, hasta que te vean raro.

Sintetizar: Obtén un solo punto de vista, trata de enfocarte en
un solo tipo de usuario o nicho de mercado (no puedes satisfacer

las necesidades de todos).

Idear: Probablemente, la parte mas dificil del pensamiento
basado en disefio. De acuerdo con tu punto de vista, genera la
mayor cantidad de ideas posibles. Ponte retos como generar al
menos 50 ideas que resuelvan el problema en menos de media
hora.

Prototipar: Hacer tus ideas realidad y aprender de las
reacciones de la gente cuando ve o usa tu prototipo; enfocarse
rapidamente. Todo prototipo debe de contestar por lo menos
alguna pregunta: ;Qué se siente agarrar el producto? ;Cémo
debe de ser el orden de pantallas? etc. Es importante realizar
el prototipo lo mas sencillo o de mas baja calidad posible.
Cuando la gente lo ve sencillo, ve potencial. Cuando la gente lo
ve profesional, encuentra problemas. Ponlo a prueba con los
potenciales usuarios, que realicen algunas tareas para ver su
reaccion.
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Iterar: Tomar los insights o conocimientos generados por el
prototipo y revisa lo que asumiste. A veces tendras que regresar y
empezar de nuevo. Probar, probar y probar.

Miidea de negocio

Para poder iniciar es importante que puedas distinguir entre
ideas y oportunidades de negocio. Las primeras como lo vimos
anteriormente son solo ideas, las segundas (oportunidades)
tienen clientes, resuelven un problemay hay alguna forma de
poderlas llevar a cabo.

Pasospara /-

c re a r u n Pei“dseaa“sdgee“

negocios

negocio.

Planear e
prepara¥ rapido

Las mejores ideas de negocio siempre tienen como origen un
problema que resuelven, para poder generar estas oportunidades
de negocio debes de saber:

¢Qué problema resuelvo?

Laideaes el primer paso para la creacién de un negocio. Antes
de iniciar un proyecto se debe tener unaidea de lo que se quiere
hacer, buscando tener un modelo de negocio. El cual se puede
resumir en:

;qué vender?, ;a quién vender?, ;como vender?, ;en cudnto vender?

(3]
9 Emprender y 0

empezar

Crecimiento

L5

Desarrollo y
expansion




Uno de los principales problemas al que nos enfrentamos en
la creacion de un proyecto de empresa es identificar los negocios
gue sean una innovacion rentable (idea creativa + ejecucién +
dinero), donde se esté cubriendo una necesidad del clientey
solucionando un problema a la vez.

Si no tenemos claro cudl es el problema que estamos
resolviendo a nuestros clientes potenciales, estos tampoco
encontraran en nuestro producto y/o servicio, el satisfactor
necesario para que el producto pueda tener éxito. Como primer
punto lo mas importante es definir qué es lo que voy a vender y
si los posibles clientes “necesitan tener el producto” o si “staria
bien tenerlo”.

Cuando te duele la cabeza necesitas tener una aspirina, pero
una vitamina es algo que podrias o no necesitar, porque no hay
nada que te duela. Busca que tu proyecto le resuelva un problema
a alguien, es decir, vende aspirinas, jno vendas vitaminas! Es
mucho mas facil hacer negocio con algo que tu cliente “necesita”
gue con algo que “pudiera necesitar”.,

Muchos emprendedores empiezan a poner negocios con
ideas poco probadas porque muchas veces las vieron en algun
programa de televisién o un amigo se las platico. Cuando hacen
nameros y ven el plan de negocio se dan cuenta de que las
proyecciones financieras no pueden estar mejor... solamente
para darse cuenta mucho después que todo lo que pensaron eran
alucinaciones, perdiendo dinero y mucho tiempo.

IDEAS Y CREATIVIDAD

No cometas el error de muchas emprendedoras. Nunca inicies
un negocio sin tener evidencia, siempre haz pruebas de mercado
primero, sin importar que tan fantasticas luzcan en teoria.

¢Por dénde empezar? Usualmente, la gente asocia la palabra
“creatividad” con poetas, musicos, disefiadores o grandes
emprendedores como Steve Jobs (fundador de Apple). Si quieres
tener ideas que puedan traducirse en negocios rentables,
necesitas ser creativo; si quieres crear unaidea que sea un
producto innovador, necesitas ser creativo; y si quieres vender
este producto innovador, necesitas ser creativo también.

Lluvia de ideas para encontrar tu creatividad.

Tener un cuaderno en blanco puede ser algo desalentador.
Este cuaderno en blanco puede generar en empresarios,
escritores o disefadores mucho miedo conforme avanzan en sus
proyectos. Sin embargo, existe una forma de poder vencer este
cuaderno en blanco: La Lluvia de Ideas.

La lluvia de ideas ha sido el secreto mejor guardado de los
creativos desde tiempos inmemorables, porque nos ayuda a
sacar nuestro critico interior. Cuando hacemos lluvia de ideas,
reconectamos con nuestra parte mas divertida e imaginativa de
nosotros. Esto nos ayuda a visualizar nuevas posibilidades que
normalmente no perseguiriamos.
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Investigaciones de todo tipo sobre la creacion de nuevos
negocios nos ha ensefiado que no necesitas ser un especialista en
alglin sector para generar soluciones innovadoras a problemas
existentes. Por el contrario, tu estaras en una mejor posicion
para generar una innovacion que personas que son consideradas
expertas en su campo. Las personas que tienen conocimientos
extensos sobre un cierto campo o industria pocas veces tienen la
capacidad de producir ideas radicales que cambien la forma en

como se resuelve un problema.

Tu vida diaria es el mejor aliado para generar ideas.

Mark Zuckerberg (fundador de Facebook) cuando era
adolescente, tenia un problema: No tenia amigas que quisieran
salir con él. Fue asi como se dio a la tarea de resolver su problema
y creo “The Facebook”, y aunque esta nueva plataforma no le
ayudo a conseguir mas citas si lo hizo uno de los hombres mas
ricos del mundo. Facebook, como la mayoria de los inventos, nacid
de crear una solucion a un problema que alguien tenia. Para crear
tus propias ideas (soluciones) debes de tener la capacidad de
identificar problemas que valgan la pena resolver.

Empieza por observar tu vida diaria y encuentra problemas
gue te molesten. Sentirte mal en la noche por haberte comido
todo el pastel, no saber a qué horas pasa el siguiente camién o
encontrarle pareja a tu perrito. Son problemas que si los tienes
valdria la pena explorar soluciones al respecto y buscar mas gente
gue tenga estos mismos problemas.

Aungue muchos de los problemas que tenemos en nuestra
vida diaria son cosas sencillas, el resolverlos nunca lo sera.
Desarrollar nuevas soluciones requiere de resolver grandes
problemas técnicos. Pero cuando se resuelven de una manera
sencillay correcta, pueden convertirse en grandes empresasy a
su vez ayudar a muchas personas en todo el planeta.



Misma tecnologia utilizada de forma diferente.

¢Cudl de las siguientes ideas consideras que sea mejor, una que
sea totalmente nuevay original o una que tome prestado pedazos
de otras ideas?

La mayoria de los nuevos negocios que han sido exitosos
en los Ultimos afios toman prestado partes de otros inventos.
Las aplicaciones en el celular estan sustentadas en un invento
conocido por todos (el teléfono inteligente). Asi que no te de
miedo utilizar herramientas o tecnologias ya creadas para poder
adaptarlas a encontrar una nueva solucién.

Busca empresas o tecnologias que te gusten mucho y piensa
como poder utilizarlas de forma diferente.

° Media cuartilla para que puedan escribir aqui la
informacién.

Crea nuevas ideas pensando como nino.

Los nifios son las personas mas creativas del mundo. Existen
infinidad de estudios que comprueban esto. La platicaen TED
de Sir Ken Robinson ha sido vista por méas de 60 millones de
personas y comprueba lo que todos temiamos, la educacion
formal elimina nuestra creatividad. Conforme vamos creciendo
perdemos nuestra capacidad de pensar diferente, entonces
:Cémo puedo reconectar con mi nifio interior para recuperar mi
creatividad? sencillo, haciendo deseos.

IDEAS Y CREATIVIDAD

:Qué deseabas poder hacer, cuando eras nifio? la mayoria
de los ninos te dirdn que ser invisibles, poder volar o
teletransportarse a otra parte del mundo. Y entonces tenemos
gue existen aviones o juegos de realidad virtual, lo cual significa
gue muchos de estos deseos se convirtieron en una realidad.

Claro que para poder hacer estos inventos realidad
se requirieron muchas horas de pensamiento racional y
conocimiento técnico. Las mejores ideas se vuelven realidad
cuando mezclamos nuestro pensamiento de niflo con nuestro
pensamiento racional y conocimiento técnico.

Mezcla ideas conocidas para generar una mejor

¢Podrias pensar en una nueva idea de negocio en menos de
30 segundos? La mayoria de los grandes inventos han sido el
resultado de mezclar dos situaciones, productos o servicios de
forma que pudieran resolver un problema. Un ejemplo de esto
sucedioé cuando alguien mezclo los wafles con el helado e invento
la nieve en cono.

Esta técnica te conlleva a tener los “momentos eureka”. El
mezclar ideas entre cosas que no tienen conexion es lo que lleva a
Shakira a poder hacer canciones como nadie mas. Shakira es una
colombiana, con ascendencia arabe, que canta rock en inglés. Esa
mezcla de ideas hace que ella pueda crear canciones tan exitosas.
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El internet es fu mejor termometro para descubrir
tendencias.

En el 2010 un grupo de emprendedores navegando en el
sitio web https://trends.google.com/ descubrieron que habia
muchas busquedas con el término “jaulas para loros”, intrigados
investigaron cuales eran los resultados que esta busqueda
arrojaba, solo para darse cuenta de que no existia un sitio en
internet que vendiera “jaulas para loros”, como prueba armaron
un sitio web para la venta de jaulas para todo tipo de aves. Para el
tercer afno esta pequena pagina web facturaba mas de 10 millones
de délares vendiendo jaulas para loros.

Para poder hacer un andlisis claro de las tendencias en
internet, en el mercado o en alguna industria debes de hacerte
las siguientes preguntas: ;quién?, ;qué?, ;cuando?, ;dénde?, ;por
qué?y ;para qué? Esto lo puedes aplicar para cualquier tipo de
negocio, desde empresas de servicio hasta fabricas de bienes de
transformacion que vendan a grandes empresas.

Conclusion

El buscar una buena idea para emprender no debe de ser una
tarea en solitario. Haz lo que puedas para buscar amigos, socios
o compaferos que te ayuden a conectar con tu nifo interior y
buscar soluciones divertidas a problemas simples. Abre tus oidos,
0jos y mente para escuchar cual es su opinién sobre problemas,
soluciones e ideas. Muchas veces ellos tendran ideas que tu no
has pensado, recuerda que dos piensas mejor que uno.

Esperamos que esta pequeia guia te ayude a tomar un
cuaderno en blanco y a empezar a esbozar tus ideas de negocio,
utilizando técnicas como la lluvia de ideas o investigaciones mas
profundas en sitios como google trends.

Una vez que tengas una o varias ideas que creas puedan estar
solucionando problemas que mucha gente tiene, debes de seguir
esta ruta generando un modelo de negocio, el cual se describe en
la siguiente seccion.



ACTIVIDAD 2

A continuacién, te dejamos varios ejercicios para buscar nuevas oportunidades de negocio dentro de tu entorno.

Lluvia de ideas Escribe 40 ideas de negocio. Describe para qué sirve esta ideay que problema resuelve.







Ideas en la vida diaria Escribe un mantra y siempre que puedas hazte la siguiente pregunta ;Cual es el problema? Esto te ayudara a poner
atencion en los pequefios detalles que te causan molestias y asi empezar a crear ideas (soluciones).

Piensa como niio Escribe que era lo que siempre quisiste poder hacer de nifio y llévalo a tu pensamiento de adulto, aplica tus
conocimientos y ve si puedes generar alguna idea viable.

33



34

Usa el internet Ingresa a sitios web que midan las tendencias de busquedas o de temas de industria. Investiga quienes estan
solucionando estos problemas y trata de generar una idea que resuelva esa tendencia.

Una vez que tengas algunas ideas responde las siguientes preguntas sobre la idea para confirmar la viabilidad de tu nuevo negocio:

¢Puedes describir con detalle cual es la mision central de tu nuevo negocio?

¢Laidea es innovadora? Es decir, ;Crea valor o resuelve un problema?

¢Por qué existe la oportunidad ahora?

¢Por qué otros emprendedores no la han detectado?




Ideas conocidas Escribe en una lista 20 cosas que te gustaria hacer y en otra lista 20 cosas para lo que eres muy bueno, recértalas, revuélvelas y toma dos.

Ahora intenta generar una nueva idea de negocio con esa mezcla.
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MODELO DE NEGOCIOS

Todos los dias nacen nuevas empresas y solo muy pocas
realmente sobreviven. Sin embargo, las que sobreviven
regularmente sustituyen a las viejas empresas con modelos de
negocio anticuados.

¢:Cémo te imaginas tu negocio dentro de dos, cinco o diez
anos?, ;Serds un negocio clave dentro de tu ciudad?, ;Podras
hacer frente a la nueva competencia que vaya llegando?

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una
empresa crea, proporcionay capta valor para sus clientes,
proveedores y socios.

La mayoria de las emprendedoras exitosas inician con
planeacién y documentacién, lo cual les ayuda a clarificar los
planes iniciales y adaptarlos a las necesidades del mercado actual.
Y como hemos visto en el tema anterior la clave para poder
adaptar estas ideas a las necesidades del mercado es adaptarlas
muchas, muchas, muchas veces. Por lo mismo necesitas de un
modelo que sea flexible y te ayude a documentar todos tus
hallazgos al momento de crear una nueva empresa.

La mejor manera de hacerlo es por medio de un lienzo de
modelo de negocio (mapa de como tu empresa hace dineroy

resuelve problemas). Esto es un diagrama de una pagina donde
podras identificar los distintos atributos e hipdtesis sobre tu idea
de negocio.

Un modelo de negocio se podria definir en tres preguntas
claves:

1.  ;Quévendes?

2. ¢Aquién le vendes?

3.  ¢Cémo le cobras?




Existen muchos métodos que abordan el desarrollo de
modelos de negocios, el mas famoso es el desarrollado por
Alexander Osterwalder en su libro “Generacién de Modelos de
Negocio”. Sin embargo, creemos que existen otros métodos que

se pueden adaptar de mejor manera a nuestro entorno y realidad.

Para esta seccién utilizaremos el método desarrollado por Ash
Maurya en su libro “Running Lean” el cual presenta una version
simplificada en un modelo esbelto (Lean Canvas).

El éxito de un nuevo negocio a partir de una idea dependera
de que tan rapido puedas adaptar tu idea de negocio. Por lo que
un plan de negocios se vuelve un documento largo y tardado de
desarrollar y si encima buscamos modificarlo constantemente, la
tarea se vuelve por si sola un problema mayor.

Siya has puesto alglin negocio o tienes tu propio negocio,
probablemente sin saberlo has realizado todos los dias partes del
modelo de negocio. Estas actividades se realizan con frecuencia
sin entender el por que de las cosas. Por lo que tener una visién
clara de tu modelo de negocio te puede ayudar a minimizar las
probabilidades de fracaso del mismo.

Crea un negocio que funcione

¢Te has preguntado por qué la gente hace cola en las tiendas de

Apple cada vez que sale un nuevo teléfono? Por un lado, nos dice
gue los seres humanos somos criaturas raras, pero, por otro lado,

MODELO DE NEGOCIOS

y mas importante nos ensefia que si podemos crear un producto
gue la gente ame, habremos creado un negocio que si funciona.

En lugar de crear y tratar de vender un producto rapidamente
con el cual probablemente tengas muchos problemas para vender,
debes primero de crear tu producto minimo viable o prototipo.
Utilizalo para conocer que es lo que tus clientes realmente
necesitan, antes de aventarte a hacer tu empresa.

Para poder crear un negocio que funcione, tu producto
primero debe de funcionar y para que esto suceda debes de hacer
pruebas, hablar con clientes potenciales, volver a mejorar tu
producto, adaptarlo, volver a hacer pruebas, volver a hablar con
clientes, adaptarlo y asi hasta que termines con un producto que
la gente realmente necesite.

Para lograr esta cantidad de interacciones o pruebas y que
lograr que tu negocio realmente funcione debes de seguir los
siguientes pasos.

Paso 1: Crea un prototipo basico, puede ser un boceto, una
presentacién o un mini sitio web. Esto es todo lo que necesitas
para poder recolectar la retroalimentacion del mercado.

Paso 2: Recoleta informacion sobre como funciono tu prototipo.
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Paso 3: Adapta tu prototipo acorde a la retroalimentacion
recibida, es decir si estas trabajando en un disefio de envase haz el
dibujo, preséntalo con tus clientes potenciales y modificalo con la
informacién que te han dado.

Paso 4: VVuelve a empezar con el paso 1.

Entiende a fus clientes y producto

Para poder entender a tus clientes debes de poder traducir
tus ideas para que ellos lo puedan entender. Correr pruebas y
experimentos sobre lo que “tu crees” que pueda funcionar es un
elemento clave de la metodologia “Lean Startup”’, de esta manera
te aseguras en no desperdiciar tiempo o dinero.

El punto clave es no hacer encuestas. Las encuestas solo
te diran si les gusta o no, pero nunca conoceras que es lo que
realmente quieren o necesitan. Ademas hacer encuestas con toda
lainformacion que necesitas seria interminable. La Gnica manera
real de conocer y descubrir las necesidades de tus clientes es
haciendo entrevistas.

Las entrevistas son una gran oportunidad para explorar
informacién sobre tus clientes que de otra manera no conocerias.
Por ejemplo vamos a suponer que queremos desarrollar una app o
pagina web que ayude a a compartir videos y fotos de una manera

sencillay sin complicaciones. Después de varias entrevistas nos
dimos cuenta que muchos adultos mayores de 50 aifos no saben
cémo poder compartir estas fotos con sus hijos o familiares. Esto
nos llevo a una “Propuesta de valor Ginica (PVU)” o un enunciado
gue declara para que sirve tu producto y porque la gente debe de
usarlo.

Nuestra propuesta de valor Unica es sencilla y efectiva:
“Comparte fotos y videos facilmente con tu familia”. Como
siguiente paso vamos ahora a buscar personas mayores de 50
anos, los cuales creemos que necesitan nuestro producto. Y es
asi como alteramos hacemos nuestro prototipo y vamos con este
mercado a conseguir mas informacion.

Una vez que hayamos encontrado a nuestros clientes
(personas mayores de 50 afios) y probado nuestra idea,
pasaremos a realizar una version demo de lo que nuestros
clientes podrian necesitar. Un demo es vital porque nos ayuda a
gue los clientes potenciales puedan evaluar nuestra solucion.

Es asi como entendiendo a nuestros clientes y conociendo
nuestro producto alcanzamos un ajuste entre nuestra soluciény
el mercado.



Modelo de negocios eshelto

Aqui utilizaremos la propuesta de modelo de negocio de Ash
Maurya la cual es una version esbelta de los distintos lienzos
que existen para disefiar modelos de negocio. Simplificando
los bloques que lo integran y haciéndolos mas adecuados para
emprendedores que estan iniciando con unaidea.

Este método o canvas se encuentra compuesto por los
siguientes bloques:

El Problema: que resuelve tu producto o idea es la piedra
angular de tu negocio, tu razén de ser. Por lo que debes de ser
lo mas claro posible sobre el o los problemas que tu idea esta
tratando de resolver.

La solucién: es decir tu idea o producto, mientras mejor
definido este el problema, podras afinar de mejor manera
tu producto o solucién. Es importante mencionar todas las
caracteristicas que tu producto tiene para poder detectar en un
futuro cuales son basura y cuales son generadores de valor.

Segmento de clientes: son los usuarios que tu crees podrian
necesitar tu producto o servicio. Son las personas que tienen el
problema que tu puedes ayudar a solucién.

MODELO DE NEGOCIOS

Propuesta de valor Gnica: tu enunciado, la razén por la
cual los clientes o usuarios estarian interesados en utilizar tu
producto. Esta propuesta podrias escribirla en un tweet, no deben
de ser mas de un enunciado.

Ventaja especial: tu ventaja competitiva, que te hace ser
especial o diferente. Esto lo debes de reflejar de la misma manera
gue la PVU en un solo enunciado. Si no lo tienes todavia claro,
lo puedes dejar en blanco, pero es importante que pienses ;Que
tiene tu idea o startup que nadie mas tiene?.

Canales: de venta o distribucién ;cémo vas a entregar o llevar
tu producto o servicio a tus clientes? Puede ser en linea, a domicilio

enunatienda, etc.
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Estructura de costos: una lista de todos los gastos en los
cuales vas a incurrir para iniciar tu startup y mantenerla en
operacién como lo son: sueldos, materia prima, oficina, servicios,
etc.

Ingresos: ;Coémo vas a cobrar? pueden ser modelos de
suscripcion como Netflix, compra Unica, licencias y lo mas
importante ;como te van a pagar tus clientes?

Meétricas clave: lo que no se mide no se puede mejorar, asi que
debes de pensar sobre que indicadores vas a medir el avance de
tu startup. Pueden ser nimero de clientes, ventas de un producto,
llamadas, etc.

Nombre de mi startup:

Problema Solucian Propuesta de valor nica | Ventaja especial Segmento de clientes

Atternafivas existentes | Métricas claves El concepto Canales de distribucion Fans

Estructura de costos Flujo de ingresos

En este médulo veremos paso a paso como llenar tu lienzo de
modelo de negocios, validar y hacer pruebas para verificar que tu
negocio este acorde al mercado que quieres atacar.

Empezaremos con el bloque 1y 2 de forma conjunta mediante
entrevistas con tus clientes potenciales para que puedas conocer
si realmente tienen el problema que has definido y si tu solucién
realmente les ayuda a resolver el problema. No pases a otros
bloques hasta que hayas validado de manera correcta estos dos
bloques.

Una vez que hayas validado el ajuste entre tu propuesta de
valor Unicay tus clientes podras pasar a los siguientes supuestos.
Para validar todos los supuestos o hipotesis deberas de realizar
entrevistas o demostraciones de tu producto o servicio, hasta que
hayas cumplido con todos los bloques.

Una vez que tengas validados todos los bloques, es cuando
deberas de pensar en realmente iniciar el negocio propuesto.

Conclusion

El modelo de negocios no solo explica cdmo funciona una
empresa para obtener clientes y ganar dinero. Esta magnifica
herramienta es a la vez una de las mejores maneras de afianzar
negocios de una manera ilustrativa. Ademas, al permitir mejoras
y una innovacion constante, tiene una estrecha relacién con el
método lean startup, famoso en el mundo entero.



ACTIVIDAD 3

Construye tu modelo de negocios

Durante mucho tiempo nos han dicho que solamente debe de existir una solucién a un problema. Pero en la vida real no funciona asi,
muchas veces existen distintas soluciones para un problema dado, y regularmente hay mas de dos respuestas correctas.

El truco es primero siempre considerar cual es el verdadero problema a resolver y después construir tu solucion.

Cuando estamos en etapa de creacién de negocio (es decir validando si podemos encontrar un modelo de negocios sustentable que si
funcione) lo mas importante es recolectar evidencia, es lo Gnico que bajara el riesgo al iniciar un negocio. Este lienzo es una herramienta
esbeltay sencilla que te ayudard a eliminar el riesgo y la incertidumbre de tu negocio, con este le quitaras todo lo que no sirve atuideay
te ayudard a entender el valor clave generado, aumentando tus posibilidades de éxito.

Pasos para realizar tu LEAN CANVAS

Antes de empezar a ver nuestra solucion o negocio, debemos de tener claro el problema que estamos tratando de resolver y quienes
tienen ese problema, cémo lo percibeny lo resuelven. Esto es de suma importancia, ya que nos quitara de encima mucho trabajo en las
siguientes etapas y nos dara resultados claves al momento de iniciar a construir nuestro producto o servicio.
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¢Cual es el problema que tratas de solucionar con tu negocio?, ;Cémo viven el problema tus clientes o usuarios?, ;Cémo resuelven
actualmente este problema?

¢:Cébmo describiria el cliente su situacién sin el problema?, ; Qué tendria que pasar para que el cliente resolviera su problema?

¢Cual es tu ventaja competitiva para tu propuesta de valor Unica? Es mucho mas sencillo comunicar lo que hace tu startup desde una
perspectiva de “hacemos X para Y”




:Cémo tus clientes hablarian del producto o servicio que estan intentando ofrecer?

¢:Cémo ofrecerias tu producto a tu mercado? ;Qué ensefarias y qué mecanismos o canales utilizarias para que los clientes se dieran
cuenta de tu existencia y te pagaran?

Describe como seria tu modelo para cobrar. Puedes usar algiin modelo de suscripcién o freemium. Sin embargo, el adquirir un nuevo
cliente te costar3, tienes que poner todos tus costos en los que incurririas y como cobrarias.
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Una de las verdades mas dificiles de todos los nuevos negocios es que no veran utilidades inmediatamente, probablemente te tardes un
ano o mas, asi son la mayoria de los negocios, asi que no te desanimes. Lo que han hecho los negocios que han logrado utilidades es poder
medir sus avances. ;Cudles son los indicadores que utilizaras para poder llegar a tu punto de equilibrio?, ; Qué debes de medir para ver si
estas haciendo avances? Pueden ser llamadas, visitas con clientes, cotizaciones, etc. Toma un tiempo en definir esta parte.

¢Qué tiene tu negocio que nadie mas puede copiar? Hoy en dia no tendras mucho, pero piensa en el experto de tu equipo o ;Cémo tu

mejor que nadie conoces el problema a resolver?

Ahora si es momento de llenar tu lienzo, para esto te damos distintas opciones lo puedes imprimir y hacerlo de forma fisica pero si
prefieres ahorrar papel, existen un sinfin de herramientas que te pueden ayudar a generar estas hipétesis aqui te dejamos una. Aqui te

dejamos algunas.



Nombre de mi startup:

Problema Solucion Propuesta de valor unica | Ventaja especial segmento de clientes
Alternativas existentes | Métricas claves El concepto Canales de distribucion Fans
Estructura de costos Flujo de ingresos







r

CAPITULD-4

SiaM

MERCADOTECNIA
EMPRESARIAL




50

MERCADOTECNIA

El principal objetivo de este médulo es ayudarte a que tu
negocio sea un éxito. Para esto es necesario entender las bases de
la mercadotécnica y promocion digital. Hoy en dia existen cinco
factores clave que debemos tener en cuenta.

@000

Producto / Precio Punto de venta / Promocion Persona
servicio distribucion

Producto / Servicio: Aqui debes de tener claro que es lo que
vendes, cuales son las caracteristicas claves de tu propuesta de
valor. Este producto o servicio debe de satisfacer las necesidades
de un grupo de personas (clientes o usuarios), por lo tanto,
tendremos que tomar en cuenta las siguientes caracteristicas de
nuestro mercado meta.

¢Quiénes son?

e  ;Por qué compran nuestro producto o utilizan el servicio
que ofrecemos?

° ¢Qué problema resolvemos?

e  ;Qué precio maximo pagarian por resolver ese problema?
(es decir adquirir tu producto o servicio).

Precio: El precio es el valor monetario del producto o servicio
gue queremos vender. Lo calculamos siempre con base en lo
que nos cuesta producirlo, comparandolo con la competenciay
verificando cuanto se puede ganar.

Uno de los costos que regularmente no se consideran por las
emprendedoras es su propia mano de obra, es decir el tiempo que
le dedicas a tu negocio es un costo y este lo debes de cobrar. Por
lo tanto, hay que tomar en cuenta:

e  ;Cudlesson tus costos fijos y variables?
e ;Cuanto quieres ganar al mes?

e ;Cuanto valen productos similares en tu entorno?

Punto de venta (Plaza): El punto de venta es el lugar donde
se distribuye o vende el producto, muchas veces este lugar puede
ser en el internet (por ejemplo cuando vendes por WhatsApp)

o en algun lugar fijo. Es importante definir donde y como los
clientes y usuarios van a poder conseguir tu producto o servicio.
Por lo anterior hay que tomar en cuenta:

e  ;Cuanto cuesta poner un local? A diferencia de enviar a
domicilio y vender a través de algiin medio electrénico.

e  ;Enquélugar setiene mayor visibilidad de nuestros
productos o servicios?

e  Enddnde se encuentran fisicamente nuestros clientes?



Promocioén: La forma en que promocionas a tu negocio y
anuncias tus productos y/o servicios te puede servir para vender
nuevas cosas o vender mas. Es muy importante que durante
esta promocion se destaquen las diferencias de tus productos
y/o servicios y como estosSS resuelven de mejor manera que la
competencia los problemas de tus clientes o usuarios.

Parala promocién del producto o servicio se pueden utilizar
medios tradicionales como periddicos, radio, television, volantes,
tarjetas u otros medios. Sin embargo, en los Ultimos anos el uso
de redes sociales como medio de promocién se ha vuelto un
fundamental para los emprendedores y emprendedoras. Para
tener una promocion efectiva debes de tomar en cuenta:

° Comunicacioén: escuchar e interpretar claramente las
necesidades de tus clientes para convertirlas en ventas.

° Conocimiento: Conocer atus clientes para poderlos
tratar con amabilidad de forma eficiente y con tratos
personalizados.

° Informacién: Poner textos o rétulos con los precios,
informacioén del producto, ingredientes o caracteristicas.

Persona: La calidad de las relaciones entre la mujer
emprendedoray las personas clave de su negocio como: clientes,
usuariosy proveedores, influye directamente en el éxito y
capacidad de evolucién de la empresa.

La construccién de vinculos confiables, habilidades
interpersonales y de comunicacién, es fundamental para dar

MERCADOTECNIA EMPRESARIAL

calidad a nuestras relaciones. En este sentido, la actitud que
tengamos es muy importante (cordial, hospitalaria, competente y
eficiente) porque influye directamente en la reputacion personal
qgue iremos construyendo en la zona en la que se vendera el
producto/servicio. Para ello, es relevante desarrollar valores de
cooperacion, reciprocidad, asociatividad, respeto, aceptaciény
sinceridad, entre otros aspectos.

Competencia

Es probable que el producto o servicio que deseo emprender
sea totalmente nuevo en el mercado. Puede ser que sea algo ya
existente, pero que tiene algunas modificaciones que lo hacen
diferente, o bien, puede ser algo que es similar a otros productos
y servicios.

Cualquiera que sea el caso, no debo perder de vistaa la
competencia. Se tienen dos tipos de competencia:

La Competencia Directa, son todos aquellos productos que
son similares al mio y que son vendidos en el mismo mercado en
que yo me encuentro.

La Competencia Indirecta, son todos aquellos productos que
buscan satisfacer la misma necesidad que mi producto a través de
productos sustitutos.
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Con el siguiente ejemplo podremos entender mejor estos
conceptos. Imaginemos que nuestro producto es una bebida
de té helado. La Competencia Directa serian todas aquellas
marcas de té helado que existen en el mercado. La Competencia
Indirecta serian todos aquellos productos como refrescos, agua,
leche, jugos etc. Aunque parezca que estos Gltimos no pueden ser
competencia, si lo son. La necesidad existente es la sed, cualquiera
de estos productos puede eliminarla.

La marca de tu empresa

La imagen de una empresa es un factor fundamental para que
un consumidor elija o no sus productos. “El 60% de la intencion
de compra tiene que ver con lo que representa la empresay el
otro 40% con el producto o servicio”. Por lo que si quieres que
tu negocio tenga éxito deberas de trabajar en la marca de tu
empresa.

Hoy mas que nunca es importante que nuestro negocio se
encuentre perfectamente identificado por nuestros clientes.
Es decir, que cuente con un nombre, logotipo y combinacién de
colores que nos identifique de forma correcta sin necesidad de
explicar que hacemos.

Por ejemplo, ;en qué piensas cuando ves una letra M enorme
de color amarillo?, o ;cuando ves una botarga de “doctor” bailando
en la calle?. Negocios como estos estan posicionados de forma
clara por medio de una marca solida - McDonalds y Dr. Simi.

Laimagen, o lo que los demas perciben de nosotros, se
construye a partir de tres factores: la experiencia personal, la
comunicacion de la empresay la perspectiva de terceros.

La experiencia personal es el resultado del contacto que el
mercado (nuestros consumidores) tiene con nuestra empresay
nuestros productos, qué experiencias se generan cuando hacen
uso de los productos que vendemos y la experiencia es medida
por ellos con dos simples expresiones: “me gusta” o “me disgusta”.

Nuestro objetivo serd entonces, ofrecer experiencias positivas
con el uso de nuestros productos, por lo que nuestro papel sera
conocer cuales son las necesidades de mis consumidores, qué
hacen para satisfacerlas y por qué consideran mas valiosos
mis productos que otros o por qué consideran mas valiosos los
productos de otras empresas similares a los mios. En ambos casos
lo importante es conocer qué piensan de mis productos y de mi
empresa.

La comunicacidon de la empresa se refiere a los elementos
relacionados con lo que decimos, cémo lo decimos y a quién se lo
decimos. En el siguiente apartado vamos a desarrollar con mas
profundidad este concepto.

La perspectiva de terceros busca interactuar con las personas
“ajenas” a nuestro negocio que generan opiniones. Personas que
no necesariamente viven una experiencia con nuestro producto



0 que no necesariamente son el mercado meta de nuestras
estrategias de comunicacion

Como los noticiarios, o aquellas personas que no compran
nuestro producto, pero que lo conocen y ademas opinan de él, las
redes sociales, opiniones de terceros que también generan una
imagen de nuestro producto y que pueden ayudar a mejorar o a
destruir nuestro producto y nuestra marca.

Creacion de tu marca

A continuacion se presenta un modelo que comprende cada
uno de los pasos que se deben llevar a cabo para el desarrollo de
una marca para un producto, servicio o empresa.

Los principios generalmente aceptados para construir o crear
una marca son:

1.  Tener muy claro quien es tu marca, hacer que seaella

misma. Debemos manifestar y dejar clara su personalidad.

2. Debe ser unicay diferente. Es indispensable crear algo
interesante y exclusivo que se diferencie del resto.

3. Dirigete a aquellos que quieren lo que en realidad puedes
darles.

4.  Proporciona experiencias Unicas. Tu marca debe generar
momentos y vivencias para el consumidor.

MERCADOTECNIA EMPRESARIAL

5. Hablaaltoy claro, aunque susurres.

Construir una marca es un proceso formal, de investigacion,
analitico y estratégico que debe contar con procesos bien

estructurados.
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Diagnastico del mercado y consumo

Es imprescindible, mirar hacia afuera, analizar las tendencias,
valores, gustos y necesidades del mercado meta. No podemos
construir una marca sin analizar que sucede en el mercadoyy,
sobre todo, cémo es y qué quiere el consumidor o qué sucede con
la competencia.

El objetivo de esta etapa es poder conocer qué esta
sucediendo en el mercado y qué influird y determinara la marca
gue vamos a crear.

La investigacion del mercado se puede realizar a través de
la investigacion cuantitativa y cualitativa, mediante cada una
de sus diferentes técnicas. No es necesario gastar grandes
cantidades de dinero para poder analizar el mercado. A menudo la
informacidn existe en instituciones oficiales y sus publicaciones,
en los periodicos, la propia observacion, la television, encuestas o
incluso podemos organizar pequefos grupos en nuestro entorno
en el que obtengamos cierta informacién que sirva para nuestro
objetivo.

Aqui estudiaremos detalladamente cada uno de los aspectos
relativos al consumo en el sector en el que se encuentrala marca
gue queremos lanzar. Los elementos que debemos considerar en
esta parte del estudio son:

Mercado meta: Estudiar a los consumidores, ver como sony
qué demandan.

Motivaciones del Consumidor: Descubrir cudles son las
razones por las que el consumidor demanda o compra cada marca.

Necesidades Insatisfechas: Averiguar si existen necesidades
insatisfechas del consumidor.

Tendencias de Consumo: Identificar las tendencias
dominantes en el mercado. Analizar como cambia el consumo en
la categoria donde se colocara nuestra marca, qué productos se
estan lanzando con éxito, en qué esta dispuesta la gente a invertir
o cudles son los temas que preocupan o estan de moda.

Analisis de la Competencia

En el andlisis de las marcas competidoras debemos considerar
los siguientes puntos:

Identidad e imagen de las marcas competidoras: nombre,
imagen visual, colores utilizados, slogan que utiliza, etc.

Estrategias seguidas por la competencia: investigar cuales
son las actividades que estan siguiendo los competidores en el
mercado.



Fortalezas y debilidades de las marcas de la competencia:
identificar cudles son los puntos sobresalientes en estos rubros
y tener un panorama mas amplio con respecto a las marcas de la
competencia.

Posicionamiento de las marcas: saber qué idea ocupa
cada marca de la competencia en la mente del conjunto de
consumidores.

Realidad psicologica de la marca

En este paso nos encargaremos de definir la realidad
psicolégica de la marca, consecuencia del proceso de percepcién
que sufre larealidad material, esta realidad psicolégica es por
la que los consumidores identifican y pueden diferenciar los
productos.

Formular la vision de la marca: Aqui se establece el
significado de la marca, para esto, se dara respuesta a las
siguientes preguntas:

¢Cudl es el punto de vista de lamarca?

:Qué somos como marca?

;Qué hacemos como marca?

¢Por qué somos relevantes?

MERCADOTECNIA EMPRESARIAL

Diferenciacion: Debemos evitar el error de querer crear “la
mejor” marca en lugar de enfocarnos en crear marcas que sean
distintas, “la mejor” a veces no existe, hay varias “mejores”.

Segmentacion: Una marca no pretende gustar a todo el
mundo, es mejor tener personalidad, por ello se recomienda
segmentar el mercado, esto es, determinar el publico al que se
dirige, éste debe ser lo mas concreto posible (mercado meta).

Identificar los atributos tinicos de la marca: Los atributos
Unicos son aquellas palabras que definen qué es lamarcay
la diferencian del resto de las demdas marcas. Representan el
compromiso que la marca tiene con el consumidor y van a ser la
razon por la que el consumidor busque la marca.

Estos atributos pueden venir de una lluvia de ideas para
ser asociados con la marca; pueden ser tanto racionales como
subjetivos o emocionales.

En una primera etapa todos los atributos son validos, después
de su recopilacién se deben empezar a juntar y organizar, con el
objetivo de ver si hay elementos comunes, se podran definir tres
o cinco atributos principales que definiran la marca que se quiere
crear.

Concepto: Es una idea clave a partir de la cual se desarrollara
un concepto de marca que la refleje y que se pueda transmitir
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facilmente a los consumidores. Ademas este concepto deberd
formar parte total y fundamental de la marca desarrollada.

Personalidad de la marca: Esta esta definida por los atributos,
el estilo y los comportamientos que la marca realice. Si la marca
fuera una persona ;coémo seria?

Realidad material de la marca

El desarrollo de este paso estd basado en los anteriores,
pues la construccion de la imagen resultara de los atributos y el
concepto desarrollado para la marca.

Los componentes de la identidad visual de la marca abarcan el
logotipo, el color, el eslogan, el nombre de marca, e incluso olor o
sonido.

Algunos estudios reflejan que los consumidores parecen
evaluar las marcas principalmente por cualidades extrinsecas
(nombre, envase, disefio), en vez de caracteristicas intrinsecas
(componentes del producto), esto nos lleva a afirmar que es
necesario crear una identidad visual potente.

Naming: Es el proceso por el cual se desarrolla un nombre
para denominar a la marca; es importante crear un nombre que
cree deseo y que ayude a posicionar la marca.

Los criterios que se deben tomar en cuenta a la hora de crear
un nombre para la marca son:

e Diferente, debe ser Gnico

° Breve

e  Apropiado

° Facil de deletrear y de pronunciar
° Protegible

° Sies posible, que el nombre sugiera la categoria del
producto o que entregue un mensaje.




El proceso para crear un buen nombre es una tarea laboriosa
que requiere de una fase conceptual y otra de registro.

La fase conceptual abarca los siguientes pasos:

Concepto: recopilacién de conceptos a partir de los cuales
se empiece a construir el nombre de marca. Existen diferentes
técnicas para la creacién de nombres de marcas:

° Un nombre que le diga a los clientes la ventaja principal
de su producto.

° Un nombre que surja a partir del nombre o apellido de sus
fundadores.

e  Juegosde letras.

° Uso deiniciales.

Exploraciéon de nombres: generar una lista amplia de posibles
nombres para la marca; seleccionar una lista final de 20 a 25
nombres y consultar legalmente que se puedan registrar.

Refinamiento: Seleccion mas corta que la lista anterior, con
base en una evaluacion de los aspectos legales y lo que llega a
representar para el consumidor potencial.

Seleccion Final: Seleccionar el nombre de marca

MERCADOTECNIA EMPRESARIAL

La fase de registro se torna importante, ya que la proteccién
del nombre hoy en dia se puede convertir en un activo muy
importante para nuestra empresa.

Evaluacién: Busqueda legal completa del nombre de la marca
aregistrar.

Registro: Procedimiento de registro en el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI)

Desarrollo Grafico

El desarrollo grafico de una marca no es una tarea sencilla,
al contrario, es clave ya que se debe trasladar el conceptoy el
posicionamiento de la marca a través de ese desarrollo grafico.
Los componentes que debemos tomar en cuenta son:

Estilo visual: esta definido por el logo, los colores empleados
en la construccion de la marca o la tipografia.

El Logo: es la representacidon que combina un simbolo (imagen,
icono) y un logotipo (es la representacion del nombre de la marca).

La Tipografia: es el tipo de letra empleado por la marca, no
Unicamente se refiere al tipo de letra en el que esta disefiado
el logotipo, sino al tipo de letra que se emplea en el resto de
materiales, como en el sitio web o en las cartas.
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Los colores: la eleccion de color o colores que definiran la
marca. En el articulo “El significado de los colores” publicado
en Webusable.com, se hace un recorrido por las propiedades
de los distintos colores basicos, su simbologia y las multiples
sensaciones que genera su uso.

Tono de voz y visual: el tono en el que la marca habla al
consumidor, esto depende de a qué publico es al que se dirige
la marcay el concepto de marca que se ha desarrollado. El tono
visual se refiere al tipo de imagenes que se utilizan con la marca.

Crear un lema o slogan: Aunque este no es necesario, el
slogan es una forma adicional de comunicar el mensaje principal y
base de una marca.

Estrategia de comunicacion de la marca

Hasta este paso ya tenemos una marca, con un nombre, unos
atributos un posicionamiento y una identidad visual. Es ahora
cuando ya podemos trabajar con la marca; se debe desarrollar un
plan o programa anual de comunicacién coherente que programe
las acciones de comunicaciéon de la marcay que se constituya
como un programa continuo de educacién de marca. Este
programa debe tener como objetivo desarrollar los siguientes
aspectos:

Fortaleza,
pasion,
determinacion,
deseo,
amor,
fuerza,
Paz, valor,
tenacidad impulsividad

Serenidad,
mistico, Calidez,
romantico, entusiasmo,
elegante, creatividad,
sensual, éxito,
R Mercadotecnia
del color
Serenidad,
mistico,
romantico.
Elegante,
sensual,
ecléctico
Libertad, Naturaleza,
verdad, esperanza,
armonia, eqm.llb.no,
felicidad, crearpfento.
progreso, estabilidad,
serenidad, celos
lealtad Pure;
inoce
optin
fresc
limpi
simpl
Silencio,
sobriedad,
poder,
formalidad,
misterio



° Notoriedad de la marca.
° Experiencia de marca.
° Fidelidad de la marca.

e  Trabajar el posicionamiento.

Debera abarcar todos los publicos que interactiien con la
marcay contar con un seguimiento de la marca que puede
abarcar auditoria de disefio, manual de marca, grupos de trabajo
sobre el posicionamiento, seminarios para valorar la marca, etc.

La clave del éxito de una marca se puede resumir en las
siguientes palabras: la promesa, la esencia, la emocién, |a
personalidad, el posicionamiento, el tiempo, la memoria, la
creenciay la experiencia.

Las marcas exitosas se basan en ideas sencillas que conectan
con emociones y verdades fundamentales que nos permitan
distinguirlas, creer en ellas y reconocerlas como propias.

Tienen personalidad definida, resultado de una comunicacion
en la que la promesa hecha es cumplida y que permita
permanecer en la memoria del mercado, pero a su vez la marca
debe ser fresca, emocionante y en constante evolucion.

MERCADOTECNIA EMPRESARIAL

59



60

ACTIVIDAD 4

|dentifica a tu competencia

Haz una lista de todos tus competidores (directos e indirectos).

Directa

Indirecta




Una vez que tengas esta lista llena la siguiente tabla para realizar un andlisis de tu competencia.

: Lugares donde Variedad de
Empresa Producto Precio e venden sahores

MI EMPRESA

Compefidor 1

Compefidor 2

Competidor 3

Compefidor 4

Ahora identifica estrategias de como podras competir. Recuerda que para ganar deberas de ofrecer resolver el problema a tus clientes de
mejor manera que los demas.

Crea fu marca

Después de considerar los elementos anteriores estamos en posicion de desarrollar el mapa de la marca. Te invitamos a que tomes en
cuenta los siguientes factores:

e  Atributos: valor fisico, estructural que compone a la marca, datos fisicos y objetivos.

° Beneficios: son la traduccion de los atributos, esto es lo que el mercado encuentra de bueno u Gtil en la marcay sus productos.
° Valores: aquello que mueve a la gente para querer la marca.

° La personalidad: es |la definicion de la marca como si esta fuese una persona.

° Esencia: el corazon de lamarca
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PROMOCION EN REDES SOCIALES

Son sitios web que ofrecen servicios y funcionalidades de
comunicacion diversos para mantener en contacto a los usuarios
de lared. Se basan en un software especial que integra numerosas
funciones individuales: blogs, wikis, foros, chat, mensajeria, etc.
en una misma interfaz y que proporciona la conectividad entre los
diversos usuarios de la red.

Cuando hablamos de red social, lo que viene a la mente
en primer lugar son sitios como Facebook, Twitter y LinkedIn
o aplicaciones como WhatsApp e Instagram, tipicos de la
actualidad. Pero laidea, sin embargo, es mucho mas antigua: en
la sociologia, por ejemplo, el concepto de red social se utiliza para
analizar interacciones entre individuos, grupos, organizaciones o
hasta sociedades enteras desde el final del siglo XIX.

En Internet, las redes sociales han desatado discusiones en
todos los ambitos por la falta de privacidad, pero también han
servido para que la gente se pueda unir y realizar manifestaciones
publicas. Estas redes sociales crearon una nueva forma de
relacién entre negocios y clientes, abriendo caminos para la
interaccién, servicio al cliente y anuncio de productos o servicios.

Beneficios en el uso de redes sociales

Hoy en dia las redes sociales son utilizadas por todo tipo de
personas en todo el mundo y hoy en dia es parte de larutina
diaria. Por lo anterior esto género espacios para que marcas
y negocios interactlen con clientes potenciales teniendo los
siguientes beneficios para el negocio:

e  Compartir la vision del negocio: las redes sociales son
una especie de vitrina para tu negocio, donde podras
mostrar la visién del negocio, en lo que cree.

° La personalizaciéon del mensaje y la interaccion directa
con el cliente: en las redes sociales, es posible tener una
relacién mucho mas personalizada y directa con cada
cliente o posible cliente, ya que puedes entrar en contacto
con cada uno, ya sea para resolver problemas o para
descubrir nuevas informaciones;

° Posibilidad de segmentacién del piblico: al publicar en
redes sociales, es posible segmentar tus posts de acuerdo
con las caracteristicas de la audiencia, dirigiendo tus
esfuerzos hacia aquellos rangos del publico que poseen
mas afinidad con tu solucion;

° Poder saber mas sobre cada uno de tus clientes:
las personas comparten sus gustos, deseos y otras
informaciones que pueden ser valiosas para las empresas
alahorade acercarse a su publico objetivo. Manténte
atento a lo que es relevante para tu audiencia para
conectarse mejor aella;



REDES SOCIALES

e  Crearun entorno controlado por la marca:
independientemente de quién es tu publico, este vaa
estar en alguna red social.

Posibilidad de divulgacion para empresas con bajo
presupuesto: a diferencia de los medios tradicionales,
anunciar en las redes sociales tiene un costo mas bajo,
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ademas de la ventaja de que en la web es mucho mas facil
medir los resultados;

° Informacion en tiempo real: |as redes sociales permiten
comunicar mensajes urgentes de la marca en un canal
oficial. Esto es muy importante en el caso de la gestién
de una crisis, por ejemplo, en el que es necesario que la
marca se posicione rapidamente, evitando asi que tome
mayores proporciones.

Tipos de redes sociales

Existen varias clasificaciones seglin su propésito y ambito. Sin
embargo, podemos hablar de tres grandes categorias:

1. Redes personales. Se componen de cientos o miles de

usuarios en los que cada uno tiene su pequeno Flespaciol?

e ere ) con su informacion, sus fotos, su musica, etc. Y cada uno
Posibilidad de vender por estos canales: de la misma

. . L se puede relacionar con los demdas de multiples maneras,
forma que es posible relacionarse con el publico a

, . ., . - aunque todas ellas involucran el uso de Internet de unau
través de redes sociales, es también posible utilizarlas

. . .. otra forma. Facebook es una red personal.
para vender tus productos o servicios, principalmente

si abordas aquella audiencia que ya tiene una relacion 2. Redestematicas. Son similares a las anteriores aunque
contigoy ya se muestra madura para la compra: se diferencian por el hecho de que suelen centrarse en
’
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un tema en concreto y proporcionan las funcionalidades
necesarias para el mismo. Por ejemplo, una red de cine,
una de informatica, de algun tipo de deporte, etc. Reddit
es una red tematica.

3. Redes profesionales. Son una variedad especial de las
anteriores, dedicadas exclusivamente al &mbito laboral,
en todas sus vertientes. Pueden poner en contacto a
aquellos que ofrecen trabajo con los que lo buscan,
crear grupos de investigacion, etc. LinkedIn es unared
profesional.

De acuerdo con un estudio de “We are social” mas de dos
terceras partes de la poblaciéon mundial cuenta con un teléfono
celular parallegar a 5.29 billones de personas en octubre de
2021. Lo que nos deja que hay mas de 4.88 billones de personas
con acceso a internet.

El uso de las redes sociales se ha incrementado a una tasa del
10% anual para llegar a 4.55 billones de usuarios en el mundo,
en México el 70% de la poblacién tiene acceso a este tipo de
medios, por lo que si tu negocio no estd en redes sociales las
probabilidades de subsistir se minimizaran.

Redes sociales mas ufilizadas en Mexico

Veamos a continuacion un resumen de algunas de las redes
sociales mas usadas en todo el mundo, junto con una pequefa
descripcion de sus caracteristicas y sus objetivos:

Facebook: se trata de una red social que busca
conectar a personas de todas partes del planeta, y que

muchos utilizan para reencontrarse con viejos amigos
de lainfancia, con gente a la que no han visto por mucho tiempo.
Ha alcanzado la posiciéon de lider indiscutible.

Para las empresas, es practicamente imposible no contar con
Facebook como aliado en una estrategia de Marketing Digital, ya
sea para generar negocios, atraer trafico o relacionarse con los
clientes.

Recursos gratuitos para aprender a utilizar mas a fondo
Facebook: www.facebookblueprint.com/

Instagram: fue una de las primeras redes sociales
. exclusivas para acceso movil. Es cierto que
actualmente es posible ver las actualizaciones en
desktop, pero el producto esta destinado para ser usado en el
celular.

Es unared social de compartir fotos y videos entre usuarios,
con la posibilidad de aplicaciéon de filtros.

Originalmente, una peculiaridad de Instagram era la limitacién
de fotos a un formato cuadrado, imitando las fotografias vintage,
como las de camaras Polaroid.



En 2012, la aplicacion fue adquirida por Facebook por nada
menos que mil millones de délares. Desde su adquisicion, la red
social ha cambiado bastante y hoy es posible publicar fotos en
diferentes proporciones, videos, Stories, boomerangs y otros
formatos de publicacién.

Linked IN: es la mayor red social corporativa del

mundo. Se asemeja bastante a las redes de relaciones,

pero la diferencia es que su foco son contactos
profesionales — es decir, en lugar de amigos, tenemos conexiones,
y en lugar de paginas, tenemos empresas.

Es utilizado por muchas empresas para reclutamiento de
profesionales, para el intercambio de experiencias profesionales
en comunidades y otras actividades relacionadas al mundo
corporativo.

WhatsApp: es la red social de mensajeriainstantanea
mas popular. Practicamente toda la poblacién que tiene
un smartphone tiene también el WhatsApp instalado.

En 2017, también entré en la moda de los Stories e
implementd la funcionalidad, que fue bautizada como «WhatsApp
Status».

YouTube: muchas personas no consideran que
YouTube sea, en efecto, una red social, ya que comenzé
como un servicio de publicacién gratuita de videos.

Sin embargo, al dia de hoy, gracias a la aparente sencillez de

su interfaz, al hecho de poder dejar comentarios en gran parte

del contenido y a la posibilidad de transmitir video en vivoy en

REDES SOCIALES

directo, esta potente herramienta permite comunicar a personas
de todas partes del mundo; resulta muy beneficiosa para artistas
“desconocidos” que desean hacerse un lugarcito en la industria.

Fue fundado en 2005 por Chad Hurley, Steve Cheny Jawed
Karim. El éxito rotundo hizo que la plataforma fuera adquirida por
Google al afio siguiente, en 2006, por 165 mil millones de doélares.

Twitter: esta aplicacion de microblogging permite
compartir con un grupo de personas nuestras
actividades a cada momento, con la posibilidad de
incluir contenido multimedia. Su ya archiconocido hashtag se ha
convertido en parte del lenguaje popular y es muy utilizado por
las grandes empresas para promocionar sus productos.

Hoy, Twitter se utiliza principalmente como una segunda
pantalla, en la que los usuarios comentan y debaten lo que estan
viendo en la televisién, publicando comentarios sobre noticias,
reality shows, juegos de futbol y otros programas.

Pinterest: es una red social de fotos que trae el
concepto de «mural de referencias». Ahi es posible
crear carpetas para guardar tus inspiraciones y subir
imagenes, asi como colocar links hacia URL externas.

Los temas mas populares son moda, maquillaje, bodas,
gastronomiay arquitectura, también como hazlo tt mismo,
gadgets, viajes y design. Su publico es mayoritariamente femenino
en todo el mundo.
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TikTok: TikTok, creada por la firma china de tecnologia

ByteDance, es una app de redes sociales que permite

grabar, editar y compartir videos cortos (de 15 a 60
segundos) en loop y con la posibilidad de anadir fondos musicales,
efectos de sonido y filtros o efectos visuales.

TikTok, como has podido comprobar, es una herramienta
fundamental en tus estrategias de marketing si deseas atraer a
un publico mas joven (la llamada Generacioén Z), o simplemente
si quieres dar un toque mas actual a tu marca. En general, es un
medio ideal para lograr mas interacciones.

Utiliza Ias redes sociales

Paso 1: Crea tus perfiles

Para empezar a elegir en cudles redes sociales tu empresa
debe estar presente, es esencial identificar donde esta tu
audiencia ideal y como esta puede compartir contenido relevante
con ella. Conversar con algunos clientes actuales y potenciales
puede ser una buena manera de descubrir cuales estan utilizando
eneldiaadia.

Algunas redes sociales, como Facebook, por tener un publico
muy amplio, exigen que buena parte de las empresas esté
presente, independientemente del tipo de negocio.

Otras, como lo es Instagram, pueden traer muchos mas
resultados para un e-commerce de ropa que para una empresa
de servicios corporativos. Ten en cuenta esto a la hora de elegir
donde invertir.

Después de elegir, es hora de crear los perfiles. No olvides
que lo ideal es crear una pagina para tu negocio, y no un perfil de
usuario, en las redes sociales en que existe esa diferencia.

Paso 2: Planea como utilizarlas

El primer aspecto a tener en cuenta es el objetivo de estar
en determinada red social. Basicamente, podemos dividir los
objetivos en:

° Divulgacién de la marca;

° Ser un canal de comunicacién con los clientes;
° Crear una comunidad fan de tu negocio;

° Educacion a través de la difusion de contenido;

° Ventas.

Lo esencial es que solo un objetivo sea el principal de tu
estrategia nosotros te recomendamos que sirva para anunciar tu
empresay que puedas generar ventas.

Ahora deberas de planear una agenda o calendario de
redes sociales dependiendo del tipo de tu empresa. Lo ideal



es que no todas las publicaciones sirvan para vender, sino

que ayudeny eduquen a tus clientes potenciales para crear
comunidad y fidelidad a tu negocio. Te recomendamos entre 20 3
publicaciones semanales.

Para definir lo que sera publicado, es muy importante saber
cudl es el objetivo. Pero es importante también variar el tipo
de contenido publicado, a fin de siempre generar interés en sus
seguidores. Algunos ejemplos:

° Material para generar nuevos clientes, como noticias
relevantes, guias de como usar tu producto o ejemplos de
gente que ya te haya comprado.

e  Videos de tu negocio producto o servicio, de como se
utilizan y como benefician a tus clientes.

° Publicaciones relacionadas con fechas conmemorativas,
como el dia de la madre, navidad, dia de la independencia
etc.

° Memes o imagenes divertidas para interactuar con tus
seguidores.

o En caso de que tengas eventos también los puedes
publicar.

Paso 3: Anuncios

Con solo dar de alta tu negocio y publicar contenido en redes
sociales con frecuencia no garantiza que llegaras a todas las
personasy que la gente compre tu producto o servicio.

REDES SOCIALES

Esto se debe a que la mayoria de las redes sociales utilizan
algoritmos para filtrar contenido que a los usuarios suela ser
relevante.

Por eso, puedes tener éxito mediante el uso de redes sociales
de una manera orgdnica, pero es a través de anuncios de pago que
puedes potenciar tus acciones para vender mas.

Cada red social cuenta con sitios educativos donde ayudan a
las empresas a poder generar mas ventas e interacciones. En esta
lista podras encontrar algunos recursos.

° www.facebook.com/business/learn/courses
° www.hubspot.com/startups/
e business.linkedin.com/marketing-solutions/ads

° www.tiktok.com/business/es
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ACTIVIDAD 3

Ahora es tiempo de poner en practica lo aprendido.
Crea una pagina de Facebook para fu negocio.

Las paginas de Facebook te permiten desarrollar tu negocio
dentroy fuera de Facebook. Las paginas ofrecen un conjunto de
herramientas empresariales gratuitas que te ayudan a lograr tus
objetivos de negocio.

Antes de empezar

1. Debes tener un perfil de Facebook.

2. Consulta qué necesitas para crear una pagina:
ww.facebook.com/business/help/1968057156746246

Para crear una pagina para tu empresa en una computadora:

1.  Abretu perfil de Facebook.

2. Enlaparte superior de la pagina de inicio, selecciona
Creary elige Pagina.
Asigna un nombre a la pagina.

4.  Agregauna categoria para describir tu pagina. - Obtén

mas informacion sobre cémo seleccionar una categoria

parala pagina:
www.facebook.com/business/help/376650512904346

5. Ingresalainformacion de tu empresa, como direccién e
informacién de contacto.

6. Selecciona Continuar.

7. Puedes agregar una foto de perfil de tu pagina. Si agregas
una foto, selecciona Siguiente. Para completar este paso
en otro momento, selecciona Omitir.

8. Puedes agregar una foto de portada de tu pagina. Si
agregas una foto, selecciona Siguiente. Para completar
este paso en otro momento, selecciona Omitir.

9.  Cuando hayas completado estos pasos, selecciona
Siguiente parair a tu nueva pagina.

Crear una pagina desde tu celular

Para crear una pagina para tu empresa en un dispositivo movil:

=

Abre la seccién de noticias.
2. Tocaelicono de paginas.

- Si esta pestafia no esta disponible, puedes tocar el
icono de menu y seleccionar Paginas.

Toca + Crear.

4. TocaEmpezar.
Agrega un nombre y hasta tres categorias para
describir tu paginay, luego, toca Siguiente. - Obtén mas
informacién sobre cdmo seleccionar una categoria parala
pagina:
www.facebook.com/business/help/376650512904346



6. Puedes agregar unadireccion a tu pagina para que las
personas encuentren tu negocio facilmente o tocar No
quiero agregar una direccion. Toca Siguiente. Para
completar este paso en otro momento, toca Omitir.

7. Puedes agregar una foto de perfil y una foto de portada a
tu pagina. Toca Listo.

Con esto finaliza el proceso de creacion de la pagina.

Mas informacion

Ahora te dejamos algunas ligas donde podras encontrar mas
informacion:

e  Agregar informacién basica a una pagina:
www.facebook.com/help/160672070698623)

° Herramientas gratuitas para usar en una pagina:
www.facebook.com/business/help/412634305818063

° Practicas recomendadas para mejorar la visibilidad de la

paginay lainteraccion de los seguidores:
www.facebook.com/business/help/2354934928109168

Desarrolla tu plan de redes sociales.

Para esto tu facilitador te entregara un archivo donde podras
llenar la informacion requrida.
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Una vez que hayas encontrado tu modelo de negocio y que
necesites empezar a vender de forma continua, necesitaras crear
una empresa. Los pasos para crear tu empresa son:

Sociedad de Responsabilidad Limitada (Sociedad
Anénima, S.A.)

Una sociedad anénima debe tener al menos dos (hasta
un namero ilimitado) de accionistas cuyas acciones sean
transferibles mediante endoso. El capital minimo fijo necesario
para constituir una sociedad anénima es de $ 50,000.00 pesos.
Para la opcion de capital variable, una S.A. de CV. (Variable de
capital) puede establecerse tanto con partes fijas como variables
del capital siempre y cuando el total nunca caiga por debajo de $
50,000.00 pesos.

Sociedad Anénima de Responsabilidad Limitada
(Sociedad de Responsabilidad Limitada, S.R.L.)

Una sociedad de responsabilidad limitada es similar auna
corporacion cerrada en los Estados Unidos. El capital minimo
es de sélo $ 5,000.00 pesos, pero la compania sélo puede tener
hasta 50 socios.

Empresa Civil (Sociedad Civil, S.C.)

Los proveedores de servicios, como abogados y contadores,
utilizan esta estructura de empresa, que no tiene requisitos de
capital minimo. No hay limites en el nimero de socios en una
sociedad civil, pero cada uno es conjuntamente responsable
personalmente de las obligaciones y deudas.

Asociacion Civil (Asociacion Civil, A.C.)

Una Asociacion Civil es un tipo de organizacion cuya meta
oficial es trabajar en el interés de los ciudadanos, pero operando
fuera de los sectores gubernamentales y con fines de lucro.

Las organizaciones e instituciones que forman la sociedad civil
incluyen sindicatos, organizaciones sin fines de lucro, iglesias
y otras agencias de servicios que proporcionan un importante
servicio a la sociedad. No hay limites en el nimero de socios.

Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.)

Estainiciativa tiene como objetivos, eliminar la informalidad,
simplificar el proceso de constitucién para micro y pequenas
empresas, crear un nuevo régimen societario constituido por
uno o mas accionistas (personas fisicas), establecer un proceso
de constituciéon administrativa con todos los efectos legales, y
fomentar el crecimiento de estas empresas para que, en lo futuro,
adopten formas mas sofisticadas de operacién y administracion.



Ahora es posible que puedas crear una empresa de manera
electrénicay sin necesidad de acudir con alguin notario o corredor
publico. El régimen que permite este tipo de empresa son las
empresas por acciones simplificadas (SAS). Las principales
caracteristicas que deben tener esta sociedad son:

° La responsabilidad de los accionistas queda limitada hasta
el monto de sus aportaciones

° No deberan apartar utilidades para fondo de reserva

° Deberan calificar como micro y pequefia empresa, por

lo que se tomaran como referencia sus ingresos anuales
($5,165,500 de pesos).

° No estan sujetas al requisito de escritura publica o
cualquier otra formalidad

° Las modificaciones de los estatutos se realizardn a través
de fedatario publico

° En cualquier momento podran transformarse en otro
régimen societario

° Las controversias entre los accionistas, en principio,
deberan resolverse a través de mecanismos alternativos
como mediacién o conciliacion

° Las utilidades se distribuiran en proporcion a las
aportaciones

° Se establecen obligaciones de transparencia que

cumpliran en el Sistema Electronico de Publicaciones
Empresariales
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La limitante mas importante de este tipo de sociedad es que
un socio no podra ser simultdneamente accionista de otro tipo
de sociedad mercantil si su participacion en dichas sociedades

mercantiles les permite tener el control de la sociedad o de su
administracion.

En caso de que los ingresos anuales superen los $5,165,500
pesos, la sociedad por acciones simplificada debera transformarse
en otro régimen. Este valor debe ser ajustado anualmente
el primero de enero de cada afio, considerando el factor de
actualizaciéon correspondiente al periodo comprendido desde el
mes de diciembre del penultimo afio hasta el mes de diciembre

inmediato anterior a aquel por el que se efectta la actualizacién.
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Este tipo de sociedad no requiere capital minimo y puede
ser conformada por uno o mas socios. El requisito indispensable
que debes de tener para poder constituir una SAS es tu firma
electrénica avanzada o FIEL. Para poder obtener tu e.firmaes
necesario acudir a alguna oficina del Servicio de Administracion
Tributario.

Mas informacion: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) | Tu

empresa | Gobierno | gob.mx

¢Deseas constituir tu empresa bajo el nuevo régimen de
sociedad simplificada? ;Eres una persona fisica y tienes en mente
empezar tu empresa o negocio? Realiza tu tramite en linea
de manera sencillainmediata y sin costo ante la Secretaria de
Economia (SE).

Recuerda que una sociedad simplificada es el nuevo régimen
societario que permitird a una o mas personas fisicas constituir
su empresa a través de medios electrénicos con todos los efectos
legales y donde la intervencién del fedatario publico es opcional.

Documentos Necesarios:

o Firma electrénica (e.firma) de todos los accionistas.

° Que alguno de los accionistas cuente con la autorizacion
de la denominacion de la sociedad que puedes obtener en
linea.

° Ingresos anuales que no excedan los 5 millones de pesos.

° En ningln caso, los accionistas podran ser
simultaneamente accionistas con toma de decision
de otro tipo de sociedad mercantil (por ejemplo:
administrador, mayoria accionaria, etc.)



Nombre de la Empresa

Como primer paso debes de encontrar tu denominacién o
autorizacion para poder utilizar el nombre que deseas. Dentro
del portal “Tu Empresa” habilitado por el gobierno federal, podras
realizar y complementar todo el tramite.

Ten en cuenta, que, si existen otras empresas con un nombre
similar al tuyo, el porcentaje de éxito disminuye, por lo que
recomendamos solicitar de 3 a 5 denominaciones distintas para
aumentar las probabilidades de autorizacion.

Acceso al portal | MUA

Para ello requieres la participacién de un Fedatario, a quien
debes solicitar la mayor informacién en cuanto al régimeny
contenido del acta constitutiva.

De igual manera, debes saber que elaborar estos documentos
no se deben hacer a la ligera. Por ello, recomendamos que el
acta constitutiva sea hecha a la medida de tu negocio y a las
necesidades de los socios que la integraran. Es muy importante la
definicion del objeto de la sociedad.

Se debe tener en cuenta si habra socios nacionales y/o
extranjeros y definir el importe de participacién, asi como si
habra capital extranjero o no. Establecer el domicilio en donde se
llevaran las actividades de la empresa, asi como su duracion

Asignar los puestos administrativos de laempresay las
capacidades que cada persona va a llevar sobre las decisiones de
la sociedad, administrador o apoderado.

Obtén tu Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

Solo en el caso de la S.A.S. (sociedad por acciones simplificada)
donde este tramite se realiza en el portal de la Secretaria de
Economia, el proceso de solicitud para las demas sociedades
mercantiles, civiles o especiales, se deberd llevar cabo en las
oficinas del SAT de la localidad donde se constituyd la empresa.

Para este tramite deberas solicitar una cita, misma que puedes
generar en el portal del SAT y en donde también encontraras los
documentos que debes presentar en dicha cita:

Portal de tramites y servicios - SAT

Una vez que tengas tu cita los pasos a seguir son:

° Registrarte bajo el régimen fiscal adecuado para las
actividades que realizaras; para cualquier régimen
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debemos presentar el CURP o acta de nacimiento del
representante legal, identificacion oficial (credencial de
elector, pasaporte vigente, cédula profesional o cartilla
del servicio militar) y comprobante de domicilio fiscal.

e  Tramitar con un notario publico el acta constitutiva de la
empresay presentarla en las oficinas del SAT. En caso de
qgue uses una SAS no necesitaras de este paso.

° Una vez que registrada la empresa, obtendremos el
Registro Federal de Contribuyente (RFC) y, con este
documento, posteriormente debemos tramitar la Firma
Electrénica (FIEL) de tu empresa. No el personal.

También te puedes apoya en un contador para este proceso.

Registro Publico de la Propiedad y Comercio (RPPC)

Una vez firma el acta constitutiva de laempresa ante el
fedatario publico, toma en cuenta que se debera inscribir en el
Registro Publico de la Propiedad y Comercio, este proceso lo lleva
a cabo el fedatario, por lo que hay que tenerlo presente, ya que es
un documento a presentar ante el SAT.

Registro en el Instituto Mexicano del Seguro Social
(IMSS)

Aunque se trate de una empresa en la cual solo exista como
Unicos trabajadores los socios, deberan acudir al Instituto

Mexicano del Seguro Social (IMSS) para solicitar su inscripciony
poder hacer las aportaciones personales de los futuros empleados
de laempresa, o la de los socios actuales. Existen modalidades

en donde los socios no son salariados por lo que no aplicaria este
tramite.

Es importante sefialar que es un tramite presencial y se deberd
llevar la documentacion requerida por el IMSS; la Gnica excepcion
eslaS.AS., donde el tramite al igual que el RFC, se puede hacer en
el mismo portal de la S.E.

Ademas, se debe considerar que, dependiendo del giro de |a
empresa, se puede requerir lainscripcién a distintos organismos
siendo los mas comunes: Secretaria de Salud, Secretaria de
Ecologia y Medio Ambiente, COFEPRIS etcétera.

Otra parte relevante de este proceso es la apertura de una
cuenta bancaria, indispensable hoy dia para la cobranzay parala
realizacion de los pagos correspondientes. Las cuentas bancarias
son productos esenciales a la hora de realizar cualquier tipo de
gestién con el banco, desde la mas simple a la mas compleja. Pero
en el momento de contratar una, pueden surgir dudas sobre los
aspectos a tener en cuenta para valorar las distintas ofertas que
existen en el mercado.



Por ultimo te recomendamos inscribirte con alguna cdmara
u organismo empresarial, estas son asociaciones de empresas
locales cuyo objetivo es proteger y promover la comunidad
empresarial en la entidad, ademas de ayudarte a establecer
conexiones y relaciones entre sus agremiados. Existen distintas
camaras dependiendo del sector.

El pertenecer a una cadmara empresarial te ayudara a
hacer relaciones, conocer a los miembros de una comunidad
empresarial sin duda puede ser muy importante. Sabra quién es
su competenciay la gente que le puede servir para cientos de
cosas en su negocio, desde un electricista hasta un contador.

Otro punto relevante es la asesoria legal, casi todas
las cAmaras de comercio cuentan con asesoria legal para
solucionar tramites de papeleos, licencias y otros documentos
fundamentales para operar su empresa.

También podras encontrar cursos o talleres para manejar

mejor tu empresa, estos talleres de formacion suelen ser parte del

los beneficios y opciones de una cdmara empresarial. En Tabasco
las mas conocidas son:

StartupLab

Incubadora de negocios

Institucién privada

Tel. (993) 478-0221 / contacto@startuplab.mx

Av. Smarkanda 306 4to piso, Tabasco 2000, Villahermosa, Tabasco

COPARMEX
Confederacion de patrones
Institucién privada

Tel. (993) 297-7509

CANACO

Camara empresarial

Institucién privada

Tel. (933) 119-7456 / delegacionescanacovhsa@gmail.com
Calle Carlos Alberto Madrazo 677, Villahermosa, Tabasco

Incubadora UPGM

Incubadora de negocios

Institucion privada

Tel. (933) 333-2654

Carretera Monte Adentro s/n 86600, Paraiso Tabasco

CANIRAC

Camara empresarial del sector restaurantero

Institucién privada

Tel. (993) 315-3045

Zaragoza 101 A esq. Malecén, 86000, Villahermosa, Tabasco
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CMIC

Camara empresarial del sector de la construccién

Institucién privada

Tel. (993) 310-9300 / serviciosalafiliadocmictab@gmail.com
Prol. Cto. Municipal 106, Los Rios, 86035, Villahermosa, Tabasco

Direccién de fomento Econémico de Paraiso
Oficina del gobierno municipal

Instituciéon publica
fomentoeconomico.paraiso2021@gmail.com

Calle Santos Degollado esquina Ignacio Comonfort, Paraiso,
Tabasco

Incubadora de Negocios UTTAB

Incubadora de negocios tradicionales

Institucién universitaria

Tel. (993) 358-2222

Carretera Villahermosa-Teapa km 14.6, 86288, Parrilla ll, Tabasco

AMEXME
Asociacion de mujeres empresarias de México
Institucion privada

RED EMPRENDE TABASCO

Organizacion de emprendedores

Institucion privada

redemprendetabasco@gmail.com

Av. Smarkanda 306 4to piso, Tabasco 2000, Villahermosa, Tabasco

Centro de Desarrollo Emprendedor UJAT CEDEM UJAT
Incubadora de negocios tradicionales

Institucion universitaria

Tel. (993) 358-1500

Ebanos 117, Residencial Framboyanes, 86020, Villahermosa,
Tabasco

Incubadora de Negocios UVM

Incubadora de negocios

Institucion universitaria

Tel. (993) 310-0960 Ext 53391/ martha.pancardo@uvmnet.edu
Av. México 101, Colonia del Bosque, 86180, Villahermosa, Tabasco

Incubadora de Negocios UAG
Incubadora de negocios
Institucion universitaria

Tel. (993) 310-5177

Km 3.5, Av. Paseo Usumacinta Fraccionamiento El Country, 86039,
Villahermosa, Tabasco

SEDEC Secretaria de Desarrollo Econémico del Estado de Tabasco
Dependencia del gobierno del Estado

Institucién publica

Tel. (933) 310-9750

Avenida Paseo Tabasco 1504 piso 2 Desarrollo Urbano Tabasco
2000, 86035, Villahermosa, Tabasco
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FINANZAS PARA EMPRENDEDORAS

:Cébmo entender la diferencia entre un estado de resultados,
flujo de efectivo o balance general?

Uno de los mas grandes retos que tienen las emprendedoras y
dueias de negocio, es comprender los nimeros de su empresa o
negocio en términos financieros.

Saber cuanto gastas y cuanto ganas se vuelve fundamental
alahorade ser duefia de tu propio negocio. Uno de los mas
grandes errores que comenten las emprendedoras y empresarias
es no entenderlo desde un principio, ya que si no tienes clarala
diferencia entre un flujo de efectivos, un estado de resultados y
un balance general, puedes terminar quebrando tu negocio. Para
muestra, un ejemplo:

Andrea tiene un taller donde fabrica blusas y playeras para
mujeres. En su negocio trabajan cinco personas, su mama, su
hermana, dos costureras y ella. En los Gltimos 10 meses vendieron
40,000 pesos mensuales de blusas y playeras. Los gastos de cada
mes suman 30,000 pesos entre sueldos, renta, materia prima, etc.
Sin embargo, cada vez la empresa tiene menos dinero y llega a
situaciones extremas como tener que pedir prestado.

;Qué estd pasando en la empresa? ; Por qué no hay dinero?

Andrea, en su logica, dice “;como me va a faltar dinero si cada
mes tenemos utilidades de 10,000 pesos?, ;serd que alguien me
esta robando?”

La légica nos dice que pueden estar sucediendo dos cosas:

1. Noesta cobrando (es decir, le deben mucho dinero), o

2. Efectivamente alguien le esta robando

¢;Coémo puede saber Andrea lo que le estd pasando a su empresa? Es
aqui donde los tres reportes bdsicos en finanzas entran en accion:

Flujo de efectivo: Muestra informacion sobre el manejo de
Efectivo, es decir, sobre su obtencién y aplicacion, por parte del
negocio durante un periodo determinado, y como consecuencia
presenta una sintesis de los cambios ocurridos en la situacion
financiera, (en sus Inversiones y Financiamientos).

Estado de resultados: Resume los resultados de las
operaciones de la empresa durante un periodo determinado, por
lo tanto, es dindmico. Determina el monto por el cual los ingresos
contables, Ventas, superan a los gastos contables. Al remanente
se le llama resultado, el cual puede ser positivo o negativo. Si es
positivo se Ilama Utilidad, y si es negativo se le denomina pérdida.

Balance general: Es un estado que muestra el monto del
activo, pasivo y capital en una fecha especifica (es una fotografia),



en otras palabras muestra los recursos que posee el negocio,
activo; lo que debe, pasivo; y el capital aportado por los dueiios
capital.

Nota: Andrea si esta cobrando a tiempo (no le deben) y nadie
esta robando en suempresa. Lo que le sucedié es que esta
fabricando de mas y sus utilidades estan en el inventario, es decir,
en mercancia no vendida.

Todo emprendedor debe saber al menos la diferencia entre
estos tres reportes contables, la relacion entre ellos y qué tipo
de informacién le puede generar cada uno. De esta manera, el
emprendedor podra saber lo que sucede en su empresay como
enmendar estos errores, o mejor aln, evitar que esto suceda.

Flujo de Efectivo

Dentro de los tres reportes financieros basicos que vamos
a ver en este mdodulo, el flujo de efectivo es el mas importante,
ya que mientras tu negocio se encuentre en nimeros negros
(es decir que ingreses mas de lo que gastas), no tendras de que
preocuparte mucho.

“El dinero es rey” (“cash is king”) - Peter G. Gyllenhammar,
Director General de Volvo.

FINANZAS EMPRESARIALES

El flujo de efectivo es la suma de todos tus ingresos, menos
la suma de todos tus egresos. Una forma facil de entenderlo es
revisando el estado de cuenta bancario de cada mes. En este
papel encuentras todo el dinero que cobraste o te pagarony todo
el dinero que pagaste o sacaste de la empresa. Muchas veces las
empresas pueden estar vendiendo lo suficiente, pero no cobrando
atiempo y esto te puede generar pérdidas; si esto sucede y no
tienes el respaldo financiero de un inversionista, banco o familiar,
simplemente la empresa tendra que cerrar, ya que sin dinero
no podras pagar sueldos, comprar materia prima ni fabricar tu
producto u ofrecer tu servicio.

Veamos cudl es el ciclo natural de todos los negocios que
fabrican algo:

Se compra materia prima.

Se contrata personal para transformar la materia prima.
Se pagan sueldos, rentas y otros gastos.

Se transforma la materia prima o se fabrica el producto.

Se vende el producto o servicio.

O T A o

Se cobra.

Este proceso, dependiendo del tipo de negocio, puede durar de
una semana hasta seis meses.
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Si por alguna razén no cobras, no podras volver a realizar el
ciclo. Y recordemos que un negocio rentable con un buen modelo
de negocio, es un negocio que busca repetir muchas veces su
modelo de negocio, por lo que este ciclo se tendra que realizar
una infinidad de veces.

Con el flujo de efectivo podras determinar cuanto éstas
gastando dia a diay cuanto estas ingresando. En otras palabras,
te permitirad saber como se mueve tu dinero en un determinado
tiempo.

Efectivo

Materia
prima

Cuentas
por cobrar

Produccion
en proceso

Ventas

Producto
terminado

/ Ene Feb Mar Abr \
Efectivo inicial 1,000 1,200 900 (300)
O Ingresos
Ventas 1,000 1,100 1,200 1,300
- Total ingresos 2,000 2,300 2,100 1,000
O Egresos
-sueldo y salarios 300 500 600 400
-compras 300 400 400 400
-gastos generales 200 500 400 300
-gastos de capital 0 0 1,000 0
Total Egl‘esus 800 1,400 2,400 2,100
O Efectivo al final del periodo 1,200 900 (300) (100)
\ (Efectivo inicial mas “Ingresos” menos “Egresos)” j

Un punto importante es notar que los ingresos y egresos se registren el
dia en que se hacen. Si tu proveedor de materia prima te da crédito de
un mes, tu le compras en eneroy en febrero pagas; el registro se hara
en febrero, ya que es cuando sale el dinero de la cuenta.

Estado de Resultados

Una vez entendido el flujo de efectivo, necesitamos saber si
en el mes hubo ganancias (utilidades) o pérdidas, ya que un flujo
de efectivo cuenta los totales, pero muchas veces las salidas y los
ingresos no corresponden a ese mes.



Un ejemplo es cuando te pagan un servicio que te debian de
dos meses atras; este servicio se registra en el mes de pago y no
cuando se vendid. De ahi laimportancia de saber si en esos meses
se tuvo ganancias o pérdidas.

Este documento resume el resultado de las operaciones
de laempresa o startup durante un periodo determinado
(regularmente un mes o un afo).

4 Startup U, S.AP.. de C.V. )
Estado de resultados del
1 al 31 de diciembre de 2021
Ingresos $4,500,000
Costos ventas $3,200,000
Ulilidad bruta $1,300,000
Gastos operacion $300,000
Gastos de administracion $400,000
Utilidad de operacion $600,000
Costos financieros $150,000
Utilidad antes de impuestos $450,000

\_ )
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Basicamente, muestra el total de ingresos y gastos del periodo,
clasificados de una manera légica y coherente para que ayude al
emprendedor a tomar decisiones clave como:

° Identificar si se esta vendiendo muy barato algiin
producto o servicio.

e  Analizar el costo de los bienes producidos.
° Revisar el gasto en administracion u operaciones.

° Entender el costo financiero en la empresa o startup

Balance General

Este documento financiero nos dice la situacién actual de la
empresa. Es decir es una foto de como esta al momento. Este
reporte viene de la premisa contable:

Activos = Pasivos + Capital (lo que se tiene = lo que se debe + o
gue invertiste).

Activos: Todos los valores que la empresa tiene: dinero, autos,
computadoras, edificios, cuentas por cobrar, inventarios, etc. Es
decir, las cosas que una empresa puede vender en un momento
dado.

Pasivos: Es todo lo que la empresa debe; son las obligaciones
financieras que ésta tiene con proveedores (cuentas por pagar),
créditos en bancos, etc.
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Capital: Es el patrimonio con el que cuenta el duerio del
negocio. Es decir, si a tus activos les restas todo lo que debes, te
quedas con un patrimonio.

4 )

Balance general al 30 de septiembre

Activo circulante Pasivo circulante
Caja 20,000 Proveedores 125,000
Bancos 240,000 Documentos porpagar 45,000
Clientes 240,000 Acreedores diversos 10,000
Almacenes 275,000 Impuestos por pagar 20,000
Deudores diversos 10,000 Total 200,000
Total 790,000
I Pasivo fijo
Activo fl]ﬂ Acreedores hipotecarios __ 60000
Edificios (local comercial) 150,000 Total 60,000
Equipo de transporte 60,000
Total 210,000 | Capital confable
Capital social 350,000
Utilidades retenidas 390,000
Total 740,000

N Total de activo 1,000,000 fotal de pasivo y capital 1,000,000 )/

Punto de equilibrio

Una de las situaciones por la que debes empezar es conocer
cual es tu punto de equilibrio. Este se obtiene cuando tus ventas
logran cubrir los costos y gastos de ese mismo periodo. Es decir,

a este nivel de produccion y ventas la utilidad operacional es
cero, o sea, que los ingresos son iguales a la sumatoria de los
costos y gastos operacionales. Si no podemos calcular el punto de
equilibrio no podremos saber nuestra rentabilidad.

Para determinarlo debemos conocer los costos fijos y los
costos variables en que se incurren, ademas de sus ventas.
Es una herramienta financiera que nos permite determinar el
momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos,
expresandose en valores, porcentajes o unidades.

Viene a ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los voliumenes de venta generara utilidades, pero
un decremento producira perdidas.

Gastos Fijos

No cambia su monto ante cambios en el volumen de produccion
o ventas, son costos que deben pagarse independientemente
de que se tenga produccion, o no. Siendo un ejemplo de ello los
gastos de administracion (teléfono, luz, sueldos), que deben
cubrirse invariablemente. Son necesarios para mantener la
estructura del negocio.

Gastos Variables

Cambia su monto ante cambios en el volumen de produccion
o ventas, es decir si no hay produccion no hay costos variables, es
proporcional a la cantidad de produccion, como es el caso de |a
materia prima, la cual varia de acuerdo al nivel de produccioén.
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Financiamiento para fu negocio

Ya que hemos entendido el valor de los reportes financieros,
ahora vamos a ver las distintas opciones que hay para poder
financiar o conseguir dinero para que puedas poner tu negocio.

Sin importar que opcién elijas o busques, deberas de mostrar
los tres reportes financieros a tus inversionistas.

El primer paso es asegurarte de que tengas el dinero suficiente
para operar tu negocio de acuerdo con tu lista de inversién inicial.
El segundo es tener el dinero justo cuando tu lo necesitas; este
paso podria llevarse todo un libro para entenderlo.

Como primer punto debemos de saber que sélo existen cuatro
formas para poder financiar tu negocio:

Capital Privado: en otras palabras, tener un socio donde
deberas de darle a cambio parte de tu empresa o negocio.

FINANZAS EMPRESARIALES

Créditos: pedir prestado, este dinero se va a pasivos dentro de
tu balance general y es algo que tienes que pagar de vuelta.

Ahorros Propios: dependiendo del tamaio del negocio,
muchas veces tu y tus familiares podran poner el negocio con esos
ahorros.

Fondos de gobierno: muchos de estos son a fondo perdido (lo
gue significa que no se tienen que pagar de regreso)

Cuando se habla de ahorros o recursos propios, muchas
veces se pide ayuda alos 4 F’s (por sus siglas en inglés: Family,
Friends, Founder and Fools), es decir, amigos, familia, fundadores
y “tontos”. Estas son personas que confian en ti o tienen un
compromiso mayor y no les importa si tu les regresas el dinero o
no. A esto también se le llama bootstraping.

Otro punto importante a considerar es que la deuda es lo mas
importante de los tres tipos de fondeo, ya que es la primera que
se paga, en cualquier caso; es decir, antes de pagar utilidades,
se pagan los gastos financieros y en caso de cerrar laempresa,
primero tendras que pagar lo que debes.

87



ENERGIA PARA EMPRENDER

88

Tipos de financiamiento

En esta seccidn enlistaremos distintos organismos y entidades
de financiamiento para empresas de reciente creaciény una
pequeina descripcién de como funcionan.

Los angeles inversionistas o clubs de dngeles inversionistas,
buscan apoyar a startups o empresas en temprana edad con
financiamiento, mentoriay redes de contactos. Regularmente
estos angeles fueron emprendedores y te pueden ayudar al inicio
o durante los tiempos dificiles. Estos son especialistas en invertir
en las personas mas que en la viabilidad del negocio como tal.
Cuando hables con uno, recuerda que se fijanen tiy noen tu
empresa. Para mas informacién, puedes visitar los siguientes
sitios:

e Angel Ventures México | www.angelventuresmexico.com
° Guadalajara Angel Investor Network | www.gdlangels.mx

° Red Mexicana de Inversiones |
www.angelesinversionistas.com.mx

El capital semilla, como su nombre lo dice, nos ayuda a
sembrar para el éxito de un proyecto o startup. Este recurso
puede ser obtenido de forma publica o privada. La mayoria ve
este capital inicial como de alto riesgo, ya que las probabilidades
de que la empresa sea exitosa son inciertas.

Estas entidades proporcionan apoyo financiero temporal para
el arranque y etapa inicial del negocio; también ayuda a proyectos
gue son impulsados por alguna de las incubadoras de negocios.
Para mas informacion, puedes visitar los siguientes sitios:

° Capital Semilla de Nacional Financiera | www.nafin.com

Fondos privados, son instituciones que agrupan recursos
financieros de diferentes inversionistas, llamadas también
“fondos”. Estas son encargadas de las convocatorias, filtrado y
seleccién de proyectos en los que se va a invertir. Muchas veces
los fondos se especializan en sectores especificos o industrias.
Aqui, lo mas importante es tener una valuacién adecuada de tu
empresa, ya que el fondo invertird en tu negocio a cambio de
acciones. Para mas informacién, puedes visitar los siguientes
sitios:

° Fondo de Fondos | www.fondodefondos.com.mx

e  Asociaciéon Mexicana de Capital Privado |
www.amexcap.com

e  Asociacién Latinoamericana de Capital de Riesgo |
www.lavca.org

Fondos y apoyos ptiblicos Los gobiernos y organizaciones sin
fines de lucro destinan parte de sus recursos a la promocién de
actividades que ayuden al desarrollo econémico y emprendedor
de su regién. Muchos de estos apoyos son “a fondo perdido”, lo
que significa que el emprendedor o empresario no tiene que
devolver el recurso y si se utilizan bien, se puede aplicar para
diferentes anos y para diferentes rubros. Mas informacién en:



e  Secretaria de Economia Federal | www.gob.mx/se/

° Secretaria de Desarrollo Econémico en Tabasco |
www.tabasco.gob.mx/sedec

° Fundacién Wadhwani | wfglobal.org/latam/

Crowdfunding, o mejor conocido como financiamiento
colectivo. Esta opcion es relativamente nueva y consiste en
plataformas en donde puedes publicar tu proyecto. Si lo aceptan,
se publica para que gente puede invertir en tu proyecto. Las
opciones se dividen en plataformas de deuda, inversién de capital,
recompensas (servicios o productos), incluso en donaciones.
Puedes encontrar mas informacion en:

° Yo te presto | www.yotepresto.com
° Doopla | www.doopla.mx

° Donadora | donadora.org

Incubadoras y aceleradoras: Se trata de un proyecto,
empresa o centro que tiene como objetivos crear y desarrollar
pequenas empresas y apoyarlas en sus primeras etapas de vida. La
mayoria proveen espacios fisicos y acceso a equipo de computo,
ademas de asesoria para acceder a programas de financiamiento,
bajo esquemas de costo muy baratos o incluso gratuitos, pues la
mayoria vienen de la iniciativa publica. Normalmente, te ayudan a
disenar tu plan de negocios, marketing y finanzas.

Las aceleradoras se enfocan en empresas que ya estan en
desarrollo y buscan convertir ideas sélidas en beneficios reales

FINANZAS EMPRESARIALES

para las empresas apenas salgan al mercado.

e  StartuplLab MX | www.startuplab.mx
e 500 Startups | latam.500.co/

Prestamos bancarios Un crédito tradicional que solicitas en
una entidad financiera. La mayoria de bancos en México, desde los
extranjeros como Citibanamex, BBVA Bancomer hasta mexicanos
como Banorte, cuentan con esquemas de préstamo para Micro,
pequenas y medianas empresas.
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ACTIVIDAD 7

Si no tienes claro qué medir en tus nimeros financieros,
estaras en un grave problema. Ahora deberas de realizar tus
estados financieros proyectos a cinco anos (los primeros dos afios
de forma mensual y los Gltimos tres de forma anual).

° Estado de resultados.

° Flujo de efectivo.

De igual manera deberas de investigar alguna opcién que te
permita conseguir dinero en caso de que lo necesites para tu
dinero.
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PRESENTA TU NEGOCIO

Es importante que sepas que el desarrollo de tu modelo de
negocios, mercadotécnicay finanzas de tu negocio no terminan
con solo saberlos, existen excelentes ideas que se quedan en el
limbo y nadie las pone en practica.

Es posible que te suceda que al terminar de hacer la planeacién
de tu futura empresa, te pongas a pensar que por el momento
no tienes tiempo o dinero para emprender, lo que resulta muy
comun en la mayoria de las personas. Todas las personas cuando
van a emprender un cambio sustancial en sus vidas comienzan a

construir barreras en su mente con el fin de no cambiar.

Este mdédulo es de suma importancia, ya que te dara
herramientas para poder exponer tu proyecto de empresa a
posibles inversionistas, no importa que estos sean de tu misma
familia. Recuerda que es muy importante que la actitud por
emprender tiene que llevar una fuerte dosis de seguridad y
perseverancia para asi alcanzar el éxito.

Para todos queda muy claro que un buen vendedor debe tener
desarrolladas sus habilidades de comunicacion, para que sea
capaz de persuadir correctamente a su interlocutor, ser efectivo
en su solicitud.

;Coémo hacerlo?

Esta es una técnica: el Elevator Pitch o Discurso de Elevador.

Discurso de elevador

La técnica de vender llamada “El discurso de elevador”, se
fue desarrollando por emprendedores que piensan que un buen
vendedor debe ser capaz de persuadir a otra persona en el tiempo
estimado que dura el subir o bajar en un elevador, esto como un
encuentro casual de dos personas, donde una de ellas tratara de
ofrecer toda la informacién mas importante a un inversionista
potencial para invertir en su proyecto.



Muchos inversionistas definen el discurso de elevador como
una presentacion extremadamente concisa por parte de una
emprendedora, de una idea, un modelo de negocios, una solucién
que brinda un negocio, una estrategia de marketing, etc., dirigida
a un potencial inversionista o interesado.

También como una descripcidon no mayor a 3 minutos acerca
de una companiia que aliente a su audiencia a convertirse en
inversionistas, socios, empleados o clientes, a través de una clara
y solida propuesta de valor.

Se estima que el tiempo que duran dos personas en un
elevador podria ser muy corto, pero ese tiempo es suficiente para
presentar y buscar vender tu idea si asi lo requieres. No es una
simple introduccion de una idea. Debe incluir vision, pasién y tus
conocimientos para llevarla a cabo.

Elementos clave

Introduccién: Comienza con tu nombre, el nombre de
tu proyecto o negocio, su ubicacién geograficay una breve
descripcion del concepto de tu negocio.

Ejemplo: jHola! Soy Carlos Pérez, fundador de
“Chocolates del Sureste”. Somos una empresa dedicada a
elaborar dulces artesanales de bajas calorias, y estamos
ubicados en Tabasco.

PRESENTACION DE PROYECTOS

Problema que resuelves Menciona el motivo por el cual un
cliente (o potencial cliente) necesita ayuda de tu negocio. Es
importante mencionar evidencia de lo que estas hablando.

Resultados: Menciona con hechos y datos como solucionaste
el problema del cliente.

Ejemplo: “Detectamos que muchas personas en Tabasco
son sensibles a la buena nutriciéon y a mantenerse en
forma, de la misma manera sabemos que mas del 10% de la
poblacién de jévenes sufren pre diabetes.

Con base en esta evidencia preparamos una linea de
productos de chocolate de bajas calorias y dulces para
diabéticos, y ahora tenemos 15 clientes solicitAndonos estos
productos”.

Claridad en tu presentacion: No hagas foco en una venta
(no trates de vender), esto genera dudas y muchas veces mala
impresion, sé creativa. Ten claro que quieres lograr.

Ejemplo: “Actualmente, estoy explorando canales
minoristas de venta. ; Tienes conocidos que vendan dulces,
chocolates reposteria o bien productos gourmet en locales
bien ubicados? Realmente me ayudarias mucho con una
recomendacion”.
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Menciona como ganas dinero: Enlista quienes son tus clientes
gue pagan, quienes son tus usuarios y cuanto es tu margen de
utilidad.

Ejemplo: “Actualmente, tenemos contemplado vender
através de negocios minoristas en centro comerciales,
posteriormente pensamos distribuir nuestros productos en
tiendas de autoservicio.”

Tenemos la certeza que este mercado esta en expansién
debido por al incremento de nifios y jévenes en Tabasco. Hoy
en dia nuestro margen de utilidad es del 23%.

Diferenciacion de tus productos: Expresa claramente como
se diferencian tus productos ante la competencia, de esta manera
dejas en claro como estas compitiendo en el mercado.

Ejemplo: “Nuestra empresa esta en tramites para
conseguir la patente de un edulcorante natural que no
aumenta los niveles de glucosa en las personas, y estamos
por conseguir la certificacion de la Asociacion Mexicana en
contra de la diabetes para ser reconocidos por ofrecer dulces
aptos para personas con pre-diabetes”.

Cuanto dinero necesitas: Para todo inversionista es muy
importante saber cuanto es el monto de la inversién, pero
también saber en qué tiempo va a recuperar su inversién con un
rendimiento minimo.
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Por mas pequefio que sea el negocio, éste debe ofrecer la
posibilidad de pagar sueldos acorde a la realidad, pero también
una utilidad que permita seguir creciendo a laempresa, renovarse
y que complazca a los inversio- nistas.

Ejemplo: Nuestro negocio requiere “X” cantidad de
dineroy las proyecciones muestran que a partir del tercer
ano podras recuperar tu inversion con un rendimiento del
15% anual.

Haz historias memorables

En el libro Made to Stick de Cheap Heat y Dan Heat, publicado
por Random House, hablan sobre el por qué algunas ideas
siempre se recuerdan y otras simplemente se olvidan.

Son seis principios los que hacen que una idea sea recordada:

1. Ideas simples: si todo es importante, entonces nada es
importante. Si todo es prioridad, entonces nada es prioridad.
Debes ser “despiadada” al momento de simplificar. Recuerda cudl
es tu punto y el mensaje clave.

2.Esinesperada: puedes atraer el interés de la gente
“rompiendo” sus expectativas; sorprende a todos y asi tendras
su interés. Para mantenerlo, debes estimular la curiosidad; una
forma clave es poner muchas preguntas y dejar que ellos las
contesten.



3.Sé concreta: usa un lenguaje natural, no tecnicismos.

4. Ten credibilidad: no digas mentiras; si es estadistica ponlo
en términos que la gente pueda identificar, por ejemplo: “la pila
dura cinco horas, lo suficiente para ver dos peliculas”.

5. Sé emocional: la gente es emocional por naturaleza, no
basta con hacer Bullets o puntos. Hay que poner el lado humano
para que la gente sienta algo. Si quieres poner 100 gramos de
grasa, ponlos de manera que todos los vean en su totalidad.

PRESENTACION DE PROYECTOS

6. Cuenta una historia: todos contamos historias como seres
humanos; asi es la forma en que nos expresamos. La gente por
naturaleza les pone atencién a las historias. Haz tu presentaciéony
encuentra una historia detras.

Presentacion

Algunos inversionistas o programas de apoyo a
emprendedores y emprendedoras te pediran una presentacion.

Para tener una presentacion exitosa es importante explicar tu
negocio en menos de cinco minutos y para hacerlo de una manera
claray concisa es necesario tener un marco de trabajo que te
permita exponer tu proyecto. De tal manera que tu presentacion
deberi estar dividida de la siguiente manea:

1. Problema: En esta seccién debes describir cual y como
es el problema que estas atacando; ;cuales dolores tienen tus
clientes potenciales?, y ;cudl es la tendencia de este problema en
la actualidad? Utiliza ejemplos y no hables en futuro.

2. Solucion: Una vez que hayas iniciado y puesto a la audiencia
en el problema, explica cémo tu propuesta de valor ayuda a
solucionar el problemay cudles son los beneficios de tu solucion;
si tienes un demo, aqui es cuando lo debes mostrar. Es muy
importante mencionar quiénes son ustedes, quiénes conforman
tu empresay cuantos empleados tienen.
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3. Mercado: Ya que hayas explicado cdmo tu solucion ataca
el problema que has descrito, nUmeros: ;cuanta gente tiene este
problema?,

4. Numeros: ;cuanto dinero gastan en solucionar el problema
al ano? ;cudl es el tamaro de mercado? Y ;cuél es la ventaja de tu
solucion sobre los competidores Lo mas importante de este tema
es ensefnar nimeros en porcentaje, dinero o clientes.

5. Negocio: Menciona cudles son los siguientes pasos para
salir al mercado o abrir tu negocio; cudl es tu modelo de negocioy
cémo piensas ganar dinero; y por ultimo, cudles son tus objetivos
acorto, medianoy largo plazo.

6. Accion: El Gltimo paso es hacerle notar a tu audiencia,
para qué estas presentando tu empresa; puede ser para obtener
financiamiento, mentores, socios, clientes o empleados. Hazles
saber qué es lo que estas buscando y qué ofreces a cambio.

ACTIVIDAD 8

Ya cuentas con todos los consejos necesarios para poder
realizar una presentacién exitosa. Este ultimo médulo te
ayudé a reforzar las caracteristicas basicas para organizar una
presentacion clara.

Revisa muy bien los puntos a presentar en cada una de tus
diapositivas del libro y enfécate en todo lo que tienes que cubrir
para tu negocio: el problema a resolver, la solucién que ofreces
(propuesta de valor), segmento de clientes, producto minimo
viable o prototipo, analisis de mercado, modelo de negocios y
mapa estratégico de ventas.



Aceleradora: Organizacion o programa encargado de

potenciar el desarrollo de una pequeia empresa, en su etapa de
crecimiento, a través de consultoria o mentoria. Con esta guia es
posible establecer un plan de crecimiento a largo plazo parala
empresa, asi como validar sus estrategias de escalamiento.

Agente de cambio: Persona o institucion que impulsa una
transformacion positiva en la sociedad. Tiene la habilidad de
ver posibilidades donde otros ven limitaciones y es capaz de
compartir y contagiar su vision a quienes les rodean.

Base de la Piramide (BoP o BdP): Diferentes académicos
consideran que la base de la piramide la constituye el segmento
demografico compuesto con ingresos diarios entre 1y 8 ddlares,
lo que los excluye del sistema econdmico.

Branding: Se trata de un proyecto que surge como extensiéon de
otro anterior, o de una empresa a partir de otra por la division de
un departamento para funcionar como empresa.

Angeles Inversionistas: Son inversores que apuestan por apoyar
nuevos proyectos empresariales atractivos con una rentabilidad
potencial, pero también con un alto riesgo.

Cadena Hibrida de Valor (CHV): Modelo que permite a las
empresas integrar a la base de la pirdmide en alguna accién

productiva y co-crear soluciones sistematicas y permanentes para
generar un proceso productivo de manera rentable y sostenible,
resolviendo asi problematicas sociales.

Cambio sistémico: Transformacién total de un sistema,
modificacion radical de la manera en la que operaun area en
especifico.

Canvas: Una herramienta para alcanzar un modelo de negocio
6ptimo. Este método describe de manera légica la forma en que
las organizaciones crean, entregan y capturan valor.

Capital semilla: Se trata de las primeras inversiones que se
realizan cuando el proyecto arrancay no tienen claro su modelo
de negocio. Se refiere sobre todo a las startups, que no suelen
acudir a métodos de financiacién tradicionales y son los llamados
business angels los que se suelen encargar de estas aportaciones
através de participaciones en estas empresas.

Comunidad: Conjunto de personas que viven juntas bajo ciertas
reglas o que tienen los mismos intereses.

Coworking: Es una forma de trabajo que permite que diferentes
profesionales, emprendedores y pymes compartan un espacio
laboral para el desarrollo de sus proyectos profesionales. Los
empleados se benefician de una comunidad multidisciplinar que
potencia proyectos conjuntos.
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Crowdfunding: Es la financiacion de un proyecto a través de
pequeias contribuciones de dinero de muchas personas a cambio
de untipo de valor.

Crowdlending: Son pequefios inversores particulares que
ofrecen financiacién a pymes o pequefos emprendedores a
cambio de un tipo de interés. Es una alternativa a los préstamos
tradicionales de las entidades bancarias.

Diferenciador: Estrategia competitiva que tiene como objetivo
que el consumidor perciba de forma diferente el producto o
servicio ofrecido por una empresa, con respecto a los de la
competencia.

E-Commerce: Consiste en la compray venta de productos o
servicios a través de medios electrdnicos, tales como internet y
otras redes informaticas.

Ecosistema de inversion de impacto: Comunidad de empresas,
inversionistas, académicos, emprendedores sociales, fundaciones,
instituciones gubernamentales y organismos internacionales
cuya actividad se vincula a un interés compartido en la resolucién
de problemas sociales a través de un negocio.

Ecosistema emprendedor: Contexto y entorno que facilita el
surgimiento de empresas y proyectos empresariales.

Emprendedor social / ambiental: Persona que busca resolver los
problemas sociales o ambientales mas apremiantes de manera
innovadoray con un enfoque de impacto sistémico.

Emprender: Accion de crear un negocio o negocios, al mismo
tiempo que lo construyes y escalas para generar ganancias.

Emprendimiento social: proceso mediante el cual los ciudadanos
crean organizaciones dedicadas a actividades industriales,
mercantiles o de prestacion de servicios que buscan tener

un impacto social o ambiental positivo y medible de forma
sostenible.

Emprendimiento: Accién de crear un negocio, al mismo tiempo
que lo construyes y escalas para generar ganancias.

Empresa B: Empresa que combina sus actividades lucrativas

con la solucién a problemas sociales. Redefinen su propésito
paraincorporar en sus estatutos intereses de largo plazo para
toda la sociedad. Cumplen con rigurosos estandares de gestiony
transparencia.

Escalabilidad: La capacidad de crecimiento de un modelo basado
en generar mas ingresos con los recursos disponibles

Filantropia de riesgo: Practica mundial emergente que aplica el
modelo de capital privado al sector de la filantropia. Se distingue
de la filantropia tradicional en que los inversores o donantes



estan involucrados de una forma activa en las organizaciones y en
que el impacto social es prioritario sobre el retorno financiero. Sin
embargo, si puede haber rendimiento de inversién.

FODA: Herramienta de andlisis que puede ser aplicada a cualquier
situacién, individuo, producto, empresa, etc, que esté actuando
como objeto de estudio en un momento determinado del tiempo.

Impacto ambiental: Efecto producido en el medio ambiente para
generar mejoras.

Impacto social: Efecto producido en la sociedad para generar
mejoras en la calidad de vida, personal, familiar o comunitaria a

través de acceso a servicios o productos.

Incubadora: Organizacion o programa que ofrece apoyo a los

emprendedores en etapa inicial para convertir sus ideas enun plany

modelo de negocio con posibilidad de iniciar operaciones.

Innovacion Social: Nuevas estrategias, conceptos, ideas, métodos
y procesos que responden a las necesidades sociales de todo tipo,
logrando ampliar y fortalecer a las comunidades.

Innovacion: Cambio que introduce novedades, y que se refiere
a modificar elementos ya existentes con el fin de mejorarlos o
renovarlos en algiin producto, servicio o ambos.

Intraemprendedor Institucional: Persona que dentro de

una institucién toma responsabilidad por convertir una idea
(que puede o no corresponder con las rutinas y protocolos
institucionales tradicionales) en un proyecto terminado a través
de toma de decisiones, riesgos e innovacion.

Inversion de Impacto: Colocacion de capital en compaiiias,
organizaciones o fondos que buscan intencionalmente crear
beneficios tanto financieros como sociales o ambientales, los
cuales son medidos activamente.

Mentores: Personas, que regalan conocimiento, experiencias, a
guienes estén interesados en aprender sin esperar nada a cambio.

Modelo de negocio inclusivo: Mecanismo empresarial sostenible
cuyo objetivo central es generar un impacto social positivo.
Permite la participacion de los sectores de bajos ingresos y
marginados, ya sea como socios, proveedores o distribuidores,
para que asi mejoren sus condiciones de vida.

Modelo de negocio social / ambiental: Prototipo de negocio
rentable que ofrece una solucion a retos sociales o ambientales
a través de mecanismos de mercado. Ofrece un producto o
servicio por el cual recibe un pago que cubre sus costos y genera
excedentes.
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Modelo lean: Es un modelo de gestion enfocado en crear el
maximo valor posible, desde el punto de vista del cliente, con el
menor consumo posible de recursos, empleando el conocimiento,
los datos y las habilidades de los profesionales.

Outcome: Cambio positivo o negativo que alguna actividad o
proyecto logra en la sociedad. Por ejemplo, el nimero de obesidad
en México bajé un 4% debido al programa de salud de este afio.

Patentes: Derecho de propiedad otorgado a un inventor para
excluir a otros de la fabricacion, uso, oferta para la venta, o la
venta de la invencion por un tiempo limitado a cambio de |a
divulgacién publica de la invencion cuando se conceda la patente.

Pequeiias empresas en crecimiento (Pymes): Empresas que de
5a 250 empleados que tienen potencial y ambicién para crecer,
y buscan inversién entre 20,000 y 2 millones de dolares para
potenciar su crecimiento y generar asi un impacto econémico,
social y ambiental positivo.

Pitch: Es la presentacion de un emprendedor acerca de su
modelo de negocio, dirigida a alguien que quiera proporcionar
financiacion a su startup. Tiene una duracién de 1 a 3 minutos
regularmente.

Pivotear: Son los cambios en el modelo de negocio, a partir del
aprendizaje validado con los clientes.

Producto Minimo Viable (MVP): Es aquella versién de un
nuevo producto que le permite a un equipo recolectar la maxima
cantidad de aprendizaje validado de los clientes con el minimo
esfuerzo.

Propuesta de valor: Es el conjunto de beneficios que ofrece un
producto o servicio a quienes lo adquieran.

Prototipo: Primer molde en que se fabrica una figura u otra cosa.
Son una representacién limitada de un producto, permite a las
partes probarlo en situaciones reales o explorar su uso, creando
asi un proceso de disefio que genera calidad.

Responsabilidad Social Empresarial (RSE o RSC): Contribucion
activa y voluntaria al mejoramiento social, econémico y ambiental
por parte de las empresas, generalmente con el objetivo de
mejorar su valor anadido y contribuir a la sociedad.

Sostenible / Sustentable: Término empleado para referirse a un
aspecto econdmico que puede mantenerse por si mismo, siendo
responsable del manejo de recursos naturales y humanos.

Spin-off: Se trata de un proyecto que surge como extension de
otro anterior, o de una empresa a partir de otra por la division de
un departamento para funcionar como empresa.



Startup: Son empresas emergentes apoyadas en la tecnologia.
Generalmente son asociadas a lainnovacioén, al desarrollo de
tecnologias, al disefio web o desarrollo web; y muchas son
empresas iniciadas a partir de capital de riesgo.

Startups Unicornio: Son compaiias que alcanzan una valoracion
superior a los mil millones de délares. Algunas de las mas rapidas
han sido Pinterest, Twitter, Yellow Mobile, Xiaomi, Groupon o
Slack.

Storytelling: Es |la habilidad para contar historias, pero en el
mundo de los negocios. Una empresa siempre tiene que tener un
relato que explicar, con los comienzos, los objetivos o los suefios.
Es la mejor manera de conectar con los clientes, de generar
simpatia entre los consumidores, que haran suya esa historia.

Teoria de cambio: Metodologia de disefio de proyectos que se
utiliza para explicar cdmo y porqué las actividades de un proyecto
van adar lugar a los cambios deseados. Proporciona una hoja de
ruta para el cambio basada en una evaluaciéon del entorno en el
que se estd trabajando.

Trabajo colaborativo: Conocimientos, materiales e ideas con la
finalidad de compartirlos, normalmente de forma desinteresada
para construir un conocimiento comun que se pueda utilizar
globalmente.

Validacion: Es el proceso para demostrar empiricamente que un
equipo ha descubierto informacién valiosa sobre las posibilidades
presentes y futuras del negocio.

Valor compartido: Creacién de valor econémico que también
genere valor para la sociedad al abordar sus necesidades. No es
sindbnimo de responsabilidad social ni filantropia, sino una nueva
forma de éxito econémico que coloca las necesidades sociales en
el centro de la actividad empresarial.

Webcast: Disefio de transmision a Internet donde se transmite un
medio en vivo similar a un programa de television o una emisora
de radio.

Workshop: Reunién de personas organizada, para alcanzar
acuerdos, y cumplir los objetivos marcados, conjugando la
destreza, los conocimientos y las experiencias de dichas personas.
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