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POR MUJERES?
Ellas toman millones
de decisiones de

compra, pero requieren
gustos: cafeterias, para

mujeres o filantropicas.
PACINA 28,297 30 )

LAS NUEVAS
FRANQUICIAS

informacién especial
e,.“?:e las esta dando?
Hay para todos los
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= ¥ Ocuenmw al cliente, mejorar la operacién
de la empresa, las entregas y el soporte,

hacen la diferencia

Karla Rodriguez

NO LO HAGA las habilidades mas
SOLD: valiosas de emprende-
siem dor. Vea nuevas ten-
._Mm_ﬂ.!d“:m _nu_“_.”ﬂwm_E dencias de mercado,
MODERNICE: de establecer alianzas. investigue cémo ope-
Un buen empren- Los socios capitalistas ran otros negocios
dedor trata de ir un y los angeles inversio- extranjeros, detecte
paso adelante de la nistas pueden ayudar- nuevas oportunidades.
competencia. Invier- A
{a en capacitacion de
personal y actualiza-
ciones operativas.
Por lo que el reto es innovar,  to de tu competencia.
e invertir en el cambio. “Hay una encuesta en Esta-
Y no solo para los empren-  dos Unidos, donde 90 por ciento
dedores que por primera vez ini-  de las empresas de ese pais dije-

ciardn un negocio, afirmaron los

ron que cuando nacieron tenian

expertos, sino también los  competencia, entonces la clave
i un ne-  esdetectar qué hace la competen-

empresarios que

emprendedurismao,

formado o han perdido la capaci-
dad de emprender o iniciar nue-  eso no implica grandes inversio-

VOS Negocios. nies, sino creatividad y estar al tan-

ferenciarte de la competencia, y

m&a%mﬂ%w?g cia y descubre qué puedes hacer
e NUEVDSs ni v oportunida-  mejor que ellos, en cuanto a co-
des de mercado. branza, en cuanto al servicio o al
0 que hoy se ve co- _ Segin el reporte de Glo- modelo de negocios”, recomen-
mo una novedad, ma-  bal Entrepreneurship Monitor ~ dé Fabre.
fanaestardpasadode  (GEM), en México menos de 20
moda. por ciento de los emprendedores ~ OBSERVA Y ANALIZA
Por lo que vivir  y empresarios establecidos afi- AL “DE A LADO"
de los éxitos actuales, man tener un producto o servi- El director de Endeavor asegurd
de un producto o empresa, basa-  cio que es considerado como nue- el primer paso para desarro-
dos en innovaciones pasadas, es vo por sus clientes, debido a que m”:u:ﬂc&owﬁgmn_.mmum.
el camino mis rdpido para per-  consideran que la inversion en rad6jicamente observar al nego-
der opormunidad, competitividad  innovacién no constituye un ele-  cio “de alado”,
¥ presencia en el mercado, advir- mento importante en su estrate- “La innovacion es fundamen-
tieron especialistas y consultores  gia competitiva. tal en un negocio, lo tinico que
en iNnovacion, NUEVos Negocios y Fernando Fabre, director de  hay que recalcar es que no se tra-
la aceleradora de negocios En-  ta de descubrir el hilo negro. La
En Meéxico, agregaron, mu-  deavor, advirtié que erréneamen-  innovacion no es otra cosa que
chos emprendedores y empresas  te se piensa que la innovacion tie-  hacerlas mejor que el negocio de
que arrancaron su negocio con  ne que ver solo con la tecnologia,  a lado”
una chispa que con fortuna des-  cuando en realidad puedes inno- “Toyora es el mejor ejemplo
encadend un incendio innovador,  var con el solo hecho de ampliar  de lo que es una empresa real-
después de un iempose hancon-  tus horarios de entrega, para di-  mente innovadora, y tu no ves que

cada afio invente un vehiculo nue-
vo, sino que ellos utilizan el méro-
do kaizen, que equivale a unaidea

porgue no pueden
resolver todo.

de mejoramiento continua.

“En lugar de innovar 180 gra-
dos lo hacen un grado a la vez”,
explico el también profesor de
Economia Financiera y Finanzas
para Emprendedores de la Uni-
versidad Anshuac del Sur:

Por su parte; Claudin Moya,
directora de la Licenciatura de
Creacion y Desarrollo de Empre-
sas del Tecnoldgico de Monterrey,
advirtié que uno de los errores
mas comunes de los emprende-
dores es lanzar un producto o ser-
vicio tipico o tradicional, que tie-
ne poco contenido innovador, pa-
ra evitar arriesgarse con articulos
novedosos.

En México los negocios tra-
dicionales generalmente son muy
competidos y abundan, a pesar
de que los productos especializa-
dos e innovadores generalmen-
te fienen un promedio de vida
mas largo,

“Si uno de los objetivos del
emprendedor, por principio de
cuentas, es ser innovador, va la
lleva de gane.

“Porque desgraciadamen-
te por cultura, al mexicano no le
gusta mucho el riesgo, de ahi que
todo mundo piensa en un nego-
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e CAMBIE:
” ruailu - Los mejores
3 CONSULTE: emprendedores no
Si tiene dudas son los gue toman
INVESTIGUE: busque asesorfa. mas riesgos, sino
_bmwaEﬁﬂa_. Un “latido”™ no es los que se adaptan
: rios deben estar suficiente para hacer y responden mejor
i larizados con todas o SR a los cambios, por-
.zmusamm_..q_ua. las actividades de la _ que desde hace tiem-
sarios “gastan” la empresa, a fin de ser po se han preparado
mayor parte da su capaces de identifi- para enfrentarlos.
tiempo en cuestiones car y resolver posibl
operaivas que cual- errores para hacer los Fusot:Endeaor,(TESM y A Conch
quiera podria hacer ajustes necesarios.
porgue no saben
delegar.
i ida”, 5 Clandin “Algunas veces los emprende-  misma no vale nada si no la eje-  ferencias o satisfaccion de sus
%QH s dores sélo toman en cuenta, por n:ﬂ%u. n%%&w.nnwam:% Fabre, au- M__mﬁ_u”.mﬁm%ﬂm aque 50 por ciento
Tom cuenta que, segin  ejemplo, a los mercados locales,  tor de Building an Entrepreneu-  de las mismas sefiala que su prin-
T St M.m.“ﬁ? T _._mpwsnms oser-  sin pensar salir al extraniero”. rial Culture in Mexico. cipal fuente th.mcEmuQ: tecni-

DECLIVE
EMPRENDEDOR
Desde 2001, la actividad
emprendedora del Pals

ha venido a la baja

segn el proyecto Global

207 (TwsadeActvidad)

™ g _

8 NP an | :
LUGAR QUE DCUPO MEXICO— _ .
29 37 NP NP 35 42 !

— PAISES PARTICIPANTES ——
WP No particips | Fusnte: GEM




quiera podria hacer
porque no saben
delegar.

cio de comida”, expreso Claudin
Moya.

Tome en cuenta que, Segun
los especialistas, un negocio o ser-
vicio tradicional puede resultar
atractivo solo durante el primer
afio, mientras que un negocio in-
novador puede sostener su éxito
por varios anos.

Es recomendable que cada 2
afios se pregunte qué puede me-
jorar en su producto o servicio,
para identificar nuevas oportuni-
dades de negocia.

Por principio de cuentas, los
expertos recomiendan que inicie
un negocio siempre pensando en
el cliente y no en lo que a usted le
gustaria vender.

“Lo primero que tienen que
investigar es qué hay en el merca-
do, quiénes serfan su competencia,
qué demanda el mercado, o qué
necesidades estin insatisfechas,
o de plano mal atendidas.

“Porque hay que tener cla-
ro que no entraras al mercado a
crear una nueva necesidad”, re-
firid Mova.

Identifique a su mercado, a
su competencia, y analice la de-
manda v la estacionalidad de su
producto.

[

errores para hacer los

“Algunas veces los emprende-
dores solo toman en cuenta, por
ejemplo, a los mercados locales,
sin pensar salir al extranjero™.

La directora de la Licen-
ciatura de Creacion y Desarro-
lio de Empresas del Tecnologico
de Monterrey asegurd que el fac-
tor novedad en una empresas es
fundamental para conseguir éxi-
to, porque en buena medida con-
tribuye a “blindar” al negocio de
la competencia.

“Uno de los principales blin-
dajes de la competencia es tener
un producto o servicio dificil de
imitar, ademds es bueno desa-
rrollar negocios que tienen po-
cos sustitutos y que sean produc-
tos 0 servicios escalables”, advyir-
tio Claudin.

Fernando Fabre, director de
la aceleradora de negocios Endea-
vor Meéxico, aseguro que los me-
jores emprendedores del mundo
son los que desarrollan productos
y servicios inimitables.

“Los emprendedores deben
tener ideas realistas de negocios,
tolerancia al riesgo y habilidad
para evitarlos o enfrentarlos (.) ¥
capacidad para ejecutar bien sus
proyectos, porque una idea por si

Fuente: Enoagvor, [TESM y Achion Loach.

misma no vale nada si no la eje-
cutas”, dijo Fernando Fabre, au-
tor de Building an Entrepreneu-
rial Culture in Mexico.

Por otra parte, Claudin Moya
advirtié que en un momento da-
do los empresarios deben recono-
cer que no son “todologos”, por lo
que algunas veces deben acercar-

problemas.

“Generalmente un empren-
dedor innovador no es buen ad-
ministrador, por eso es que en un
momento dado debe reconocer
cudles son sus habilidades y con-
tratar a gente en la que pueda de-
legar actividades que para €l no
son sencillas”, dijo Moya,

Luis Arnal, directivo de la
consultora de innovacion “in/si-
tum”, que ayuda a las empresas a
identificar oportunidades de ne-
gocios para desarrollar mejores
productos y servicios, afirmo que
en Meéxico las compaiias tienen
una vision muy estrecha de los
negocios, razon que les impide
encontrar nuevos nichos.

En México se calcula que
solamente 35 por ciento de las
Pymes cuenta con algin tipo de
mecanismo para sondear las pre-

ferencias o satisfaccion de sus
clientes, pese a que 50 por ciento
de las mismas sefiala que su prin-
cipal fuente de informacion técni-
ca para la elaboracion de sus pro-
ductos es el cliente, segiin un re-
porte del Observatorio Pyme.

Actualmente, cerca de 70 por
ciento de los proyectos que afien-
de la consultora in/situm son de
empresas estadounidenses, pues
las compafiias mexicanas gene-
ralmente no invierten en planes
de innovacian.

Algunos de sus clientes son:
P&G, Kellogg, Intel, Microsoft,
Telmex y Mabe, y aunque ape-
nas cuenta con 5 afios de opera-
cidn, in/situm ya tiene oficinas en
Estados Unidos y Brasil, ademas
de Meéxico.

In/situm utiliza métodos
antropologicos, de la psicologia,
sociologia, diseno, arquitectura,
marketing v estrategia de nego-
cios para desarrollar productos
que son mas innovadores, mas
utiles y mas efectivos para el mer-
cado objetivo.

Roberto Holguin, directivo de
in/situm reveld que el consumi-
dor demanda cada vez productos
y servicios mas especializados.
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