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Presentacion

as de la mitad de los directivos mexicanos tiene un estilo de liderazgo

de corto plazo, orientado a dar instrucciones y a impartir érdenes.

Este tipo de liderazgo quiza no sea la respuesta correcta en un pais
que requiere la construccion de credibilidad. En este niumero, hablaremos de
la importancia de esta situacion. Chillim Balam es un ejemplo de la constitucion
de una empresa con un verdadero liderazgo y con un modelo de negocio
firme. Ademas, se aborda el tema respecto de cémo se comportan los lideres
de este siglo. Se muestra el trabajo que realiza el Gobierno de Guerrero a
través del proyecto Orgullo Guerrero, cuyo gran potencial es visible en los
proyectos que se desarrollan en el estado vy en su impacto en el nivel nacional
e internacional. Alejandra Montemayor escribe acerca de las 6 estrategias que
hacen la diferencia dentro del emprendimiento. Finalmente, se aborda temas de
tecnologia y emprendimiento social, como el caso de Isla Urbana; de innovacion
para el emprendimiento social, y de las evaluaciones tecnologias basadas en la
inteligencia

La revista Emprendedores agradece el apoyo de la maestra Cora Yolanda Narcia
Constandse, quien coordind nuestra seccion “Organizacion y direccién’, asi
como al doctor Sergio Javier Jasso Villazul, coordinador de las secciones “Pyme
y tecnologia”y “Emprendimiento social” para este nimero.

L.A. Francisco Martinez Garcia
Coordinador del drea de asesoria
y consultoria del Cenapyme
fmartinez@cenapyme.fca.unam.mx

iEscriba con nosotros!
Mayores informes:
revistaemprendedores@fca.unam.mx
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Cenapyme

Orgullo Guerrero:
de México para el mundo

as empresas participantes en el programa Orgullo
Guerrero son 100% guerrerenses y cuentan con
productos que satisfacen los estandares de cali-
dad requeridos para ser un producto comercial.
Sinembargo, y de acuerdo con las circunstancias actuales
del mercado, a ellas les ha costado encontrar los canales
adecuados, las condiciones necesarias, para la comercia-

Aldro Alvarez Cruz
Cristian Jesus Castro Chavez
Clemente Lopez Galeana

Hablar de Sabrosur, Manix, Del Rey, Abdon, Beto Godoy,
Maralic o El Maracusa es hacerlo de empresas que trabajan por
su crecimiento. Todas ellas, conocidas en el estado de Guerrero,
forman parte del programa Orgullo Guerrero, cuyo objetivo es
posicionar y proyectar a empresas guerrerenses y sus productos
en los mercados nacional e internacional.

lizacion de sus productos; sobre todo, han batallado para
encontrar la oportunidad de dar a conocer su trabajo
dentro del estado, e incluso fuera de él. De esta necesi-
dad de impulsar y dar a conocer lo que se hace bien en
Guerrero, surgi6 a través del Instituto Guerrerense del
Emprendedor el programa Orgullo Guerrero.




Nuestro Orgullo Guerrero

El Instituto Guerrerense del Emprendedor, organismo publico des-
centralizado creado en la administracion del licenciado Héctor As-
tudillo Flores, forma parte del gobierno del estado de Guerreroy ha
dos afios de su creacion hasido el eje rector de la politica en materia
emprendedora y de apoyo a las Mipyme, a partir de dos aristas: la
capacitacion y el financiamiento de proyectos productivos.

Sin duda, éste es uno de los programas principales del Institu-
to. Con él se pretende impulsar productos guerrerenses en el nivel
nacional e internacional por medio de un distintivo que otorga el
gobierno del estado, y que adquieren dichos productos mediante
el cumplimiento de ciertos parametros establecidos,
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¢ Productos con harinas. Tostadas de nopal,
maiz, linaza; totopos, chalupas, entre otros.

e Bebidas para preparar. Chocolate, chilate
y cacao.

e Mezcal. Con sus diferentes tipos y varie-
dades.

¢ Alimentos naturales. Miel de abeja, vainilla,
café, deshidratados de pifa, coco y papaya.

e Gourmet. Chocolate artesanal, hojue-
las de amaranto y horneaditas.

Una parte fundamental del programa Orgu-
llo Guerrero es la de fortalecer a las Mipyme
gue participan en él a través de los siguientes
ejes: a) comercializacidn, b) innovacién y dise-
fo, c) capacitacion y d) equipamiento.

Comercializacion a través de la
exposicion y posicionamiento
Ayuda a las empresas a posicionarse en el merca-
do por medio de la modernizacién de los sistemas
de comercializacién e implementacién de un pro-
grama de posicionamiento, con laidea de aprove-
char las ventajas competitivas de su produccion
en los mercados nacionales e internacionales.

como cédigo de barras, registro de marca, tabla nu- Orgullo México Innovacion y diseno

trimental y una etiqueta, entre otros. Este programa  busca que los como eje del cambio

busca que lo productores desarrollen sus marcas, eti- productores Para el programa Orgullo Gue-
quetas, disefios, envases, presentaciones, con el finde presenten ante el rrero, es importante que los pro-
presentar ante el mercado productos competitivos y mercado productos  ductores desarrollen estrategias
de calidad, que pasen de lo informal a lo formal, de lo competitivos diferentesy de alto impacto para
ordinario a lo excelente, y que puedan tener una posi- y de calidad llegar al mayor nimero de perso-

cion en el mercado nacional e internacional.
Actualmente, y en una primera etapa, a través del
programa se han fortalecido 40 empresas e impulsado el desarrollo
de mas de 80 productos regionales del estado de guerrero, dividi-
dos en diferentes categorias, como son:
¢ Alimentos procesados. Productos como Mole del Rey, nanches
en almibar, salsas, mermeladas, chiles, entre otros.
e Dulces y botanas. Chocolate artesanal, dulces de coco, dulces
de tamarindo, entre otros.

nas como para dar a conocer lo
hecho en Guerrero. Para cumplir
con lo anterior, se desarrolld la plataforma en
linea para la adquisicion y vinculacién de los
productos que se encuentran en el programa. A
través de dicha plataforma (https://orgullogue-
rrero.mx), las personas de cualquier parte del
mundo pueden conocer y adquirir los produc-
tos que estas empresas ofrecen.



Capacitacion: formar para
mejorar

Sin duda, una realidad que viven las empresas
no soélo del estado de Guerrero, sino de todo el
pais, es lafalta de herramientas para mejorar su
capacidad empresarial. Como ser empresario
no se aprende de la noche a la manana, es im-
portante impulsar a las empresas a que cuen-
ten con los conocimientos necesarios para que
se desarrollen. En este caso, y como parte del
programa, junto con el impulso a la comercia-
lizacién y la innovacién en las técnicas utiliza-
das, la capacitacién en técnicas empresariales,
comerciales, de venta, marketing y calidad ha
permitido que caminen en un mismo sentido:
hacia la mejora de la administracion que llevan,
pues les permitird contar con bases a través de
la planeacion de sus acciones.

Equipamiento: infraestructura de valor

Uno de los puntos que mas han resultado endebles a la hora de re-
visar el esquema de competitividad de estas Mipyme es la falta de
condiciones necesarias para hacer frente al mercado. Esto se tradu-
ce literalmente en equipamiento. Buenas ideas necesitan soporte,
y éste va de la mano con contar con el equipo para lograrlo. Asi, el
programa Orgullo Guerrero ha buscado incorporar las Tecnologias
de la Informacién y de la Comunicacién (tic) como una oportunidad
de desarrollo, expansion y diversificacién en un mercado altamente
competitivo y de constante cambio.

¢Queé sigue para Orgullo Guerrero?

Sin duda, consolidar el éxito de las empresas que ya forman parte
de este programa; replicar el modelo en otras empresas guerre-
renses que buscan la forma de presentar sus productos al mundo
por medio de la estrategia de comercializacion que se ha diseiado,
y que ha tenido éxito; pero, sobre todo, mostrar a todos lo que se
hace bien en Guerrero.

Esto se ha logrado gracias a la vision del gobierno de Guerrero,
encabezado por Héctor Astudillo Flores, quien ha manifestado, in-
cluso en documentos oficiales, la obligacion y necesidad de que la
poblacién conozcay consuma estos productos, para mejorar la eco-
nomia de las familias.
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Orgullo Guerrero representa esfuerzo,
innovacion, dedicacion, unién vy, sobre todo, la
firme conviccién de aportar algo en el sector
econdémico.

Algunas imagenes que ilustran este
articulo fueron tomadas de la pagina oficial
de Orgullo Guerrero.

Mtro. Cristian Jesus Castro Chavez
Director de Proyectos

Instituto Guerrerense del Emprendedor
cristian.castro@guerrero.gob.mx

Mtro. Aldro Alvarez Cruz

Director de Innovacion y Competitividad
Instituto Guerrerense del Emprendedor
aldro.alvarez@guerrero.gob.mx

Lic. Clemente Lopez Galeana

Jefe del Departamento de Proyectos Productivos
Instituto Guerrerense del Emprendedor
clemente.lopez@guerrero.gob.mx
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Del amor, el negocio
y los vinculos:
sels estrategias que haran
la diferencia en tu emprendimiento

Alejandra Montemayor Dragonné

Dicen que lo obvio por obvio no se dice. Lo que, obviamente,
suele derivar en errores y fracasos altamente prevenibles.
Emprender es de las experiencias que te obliga a mirar hacia
adentro continuamente, y a asumir las consecuencias de tus
decisiones todo el tiempo.

n mi trayectoria como emprendedora,

las cosas obvias siempre han estado

ahi. Me tropecé con ellas mas de una

vez, como si fuesen piedras invisibles
con las que no podia evitar estrellarme. Me
enojaba. Me decepcionaba. Perdia tiempo y
dinero. Por eso, no bastaba con aprender del
error. Debia capitalizarlo y prevenir el siguien-
te tropezon.

Gracias a mis mentores y al oficio (equivo-
carse-volverlo a intentar-equivocarse-volver-
lo a intentar-... ad infinitum), aprendi que para
ver lo invisiblemente, obvio, se debe adoptar
una mirada nueva, llena de curiosidad y de
asombro; una mirada que te permita ver que
emprender se trata, en gran medida, de amor,
negocios y vinculos.

Por eso, comparto las seis estrategias que
han hecho la diferencia en mi empresa. Ojala
gue también lo hagan en la tuya.

Dale a la gente lo que pide

—:;De qué habla hoy el mundo?—. Me preguntéJosé Antonio, mi
mentor en la incubadora del Cenapyme.

—:Eh? — Me quedé perpleja. ; Como que “de qué habla el mundo”?
-En los ochenta, la gente hablaba del walkman, de Michael Jackson,
de los colores fluorescentes y del Atari. ; De qué habla el mundo hoy?
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Entonces entendi.

Estafrase fue el inicio de uno de los ejercicios mas Gtiles y reveladores que
he tenido en mi vida como emprendedora: El analisis de las tendencias.

“La mayoria de los emprendedores hace las cosas al revés. Crea un pro-
ducto y luego quiere convencer a las personas de que lo compren. Es mucho
mas facil detectar una necesidad existente, y crear algo para solucionarla”, me
dijo José Antonio. Y continud: “Asi lo hizo Apple con el iPhone. Nos dieron lo
qgue tanto buscabamos: un solo dispositivo para
llevar todo lo que nos importa: Nuestra musica,
fotos e informacion. Ademas, lo hicieron bonito
y facil de usar” (ojo: nunca dijo barato).

Apple se subié a la ola de lo que la gente ya
deseaba. Algo asi como la Corriente de Austra-
lia Oriental, que aparece en Finding Nemo: ; Por
gué ir a paso de tortuga si puedes subirte a la
corriente y llegar mas lejos con la mitad del es-
fuerzo?

“La mayoria de los
emprendedores hace
las cosas al revés.
Crea un producto

y luego quiere
convencer a las
personas de que lo
compren”

Moraleja: Observa el mundo y analiza lo que pasa. Detecta una necesidad
no resuelta (o hecho de manera mediocre) y trabaja para solucionarlo. Es mu-
cho mas facil vender y florecer con algo que la gente ya desea, que conven-
cerlos para que compren algo que no buscan. O... ;alguna vez has visto gente
haciendo cola para comprar Office de Microsoft?

2. Es mas importante conocer el negocio que el
producto

Durante afos, me enfoqué en conocer cada vez mas productos como el mio
(tipos de sostenes, materiales, tendencias de moda, etc.); hasta que me di
cuenta que no sabia nada del negocio. jBoiiing!

Producto no es igual a negocio. ;A qué me refiero? Mi negocio no es de
bras; mi negocio es de retail. Y de eso, no sabia nada. Cada sector tiene sus
propias reglas de operacion: El B2B, B2C, el ramo financiero, los servicios mé-
dicos, legales, las asociaciones civiles, etcétera.

10
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Si bien es indispensable conocer
a detalle tu producto, es mas impor-
tante aun conocer a fondo cémo se
maneja tu sector. Eso puede hacer la
diferencia entre pérdidas y utilidades.

Emprendedor, averigua si en tu
ramo se ofrece crédito, a qué plazoy
bajo qué condiciones.

Si hay descuentos por pronto
pago o por compra de volumen. Si
vendes productos, aprende a gestio-
nar el inventario, las politicas de ga-
rantias y/o devoluciones, etcétera.

Moraleja: No importa cuanto co-
nozcas tu producto si no aprendes las
reglas de tu sector. A mayor conoci-
miento del negocio, mayores herra-
mientas tendrdas para tomar decisio-
nes inteligentes e informadas.

3. Gluten free mental
Emprender es un maratén perma-
nente. Exigira todo de ti. Todos tus
recursos, tu atencion, concentracion
y perseverancia. Por eso, empren-
dedor, si debes soltar uno que otro
latigazo para poner orden en lo que
sucede entre tus orejas, es necesa-
rio que controles lo que consumes
del mundo externo. En resumen: Vi-
gila, sobre todas las cosas, tu dieta
mental.

Yo no veo la tele, no leo periodi-
cos, no escucho la radio, no leo Twi-
tter y en mi feed de Facebook sdlo
recibo noticias de ropa interior y del
Science Channel. Vivo de YouTube
Red, Kindle y podcasts.

Todo el contenido que consumo
estd cuidadosamente curado. Sélo
leo, veo y escucho lo que me nutre,
me hace aprender y sentirme mejor.

Y eso incluye a las personas.



Decidi sélo relacionarme con personas
gue me aprecian y a quienes les importo. Que
siempre me dan palabras de aliento y creen en
mi. ;Por qué? Por reciprocidad. Porque eso es
exactamente lo que yo ofrezco al relacionarse
conmigo.

Eliminé como a tres cuartas partes de mis
“amistades”, y no las extrano ni tantito. ¢Si tus
amigos no comparten y celebran tus éxitos...
entonces quién? ;Que si mi enfoque es egois-
ta? Tal vez. Sélo que para mi, no es util abrir el
periddico y leer el feminicidio del dia. La dltima
estafa de los politicos o la opinién del cretinazo
de Trump.

Mejor me enfoco en crecer como persona,
escalar mi negocio y ofrecer cada vez mas fuen-
tes de empleo. Eso si que lo puedo hacer. Y sera
mi contribucién a este pais.

Moraleja: Elimina todo lo que sea una fuga
de energia en tu vida. Desde un mal corte de
cabello hasta una relacién téxica. El tiempo es
poco, y necesitas de todo tu foco y fuerza para
sacar adelante tu empresa.

4. ¢Pasion o hobby?

Pasion. Del lat. passio, -onis, y este calco del
gr. wabog pdthos. 1. f. Accién de padecer. 2. f.
Perturbacién o afecto desordenado del dnimo.

CENAPYME
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3. f. Inclinacién o preferencia muy vivas de alguien a otra persona.
La palabra “pasidn” viene del verbo latin, patior, que significa sufrir
o padecer.

Un apasionado hace lo que ama, sin importar si tiene que sufrir
o padecer. Un apasionado entiende el verdadero sentido de la pala-
bra sacrificio. Sacrificio proviene del latin sacrum + facere; es decir,
“hacer sagradas las cosas”, honrarlas, entregarlas. Significa ofrecer
nuestras actividades a la Divinidad, haciéndola, asi, sagrada.

Sacar adelante una empresa requiere de pasion y de grandes sa-
crificios. Yo vivo, pienso, suefo (y dejo de dormir) en mi empresa.
Cuando voy al gimnasio, les pregunto cual fue su estrategia mas exi-
tosa para atraer nuevos clientes. Si tomo café con mis amigas em-
prendedoras, hablamos de cdémo aumentar la rentabilidad. Tomo
cursos, escucho podcasts, y sélo entro a Facebook para revisar el
grupo secreto de mis colegas duefas de boutiques.

A menudo, son las 10 pm y mi esposo me dice: “Podrias dejar de
hablar de trabajo, por favor?”. Y es que el amor a uno lo vuelve loco.
¢Qué amante quiere separarse de aquello que ama tan apasio-
nadamente?

Recientemente, cursé un programa educativo en el que habia 15
emprendedores. De ellos, por lo menos diez sin pasion ni entusias-
mo. No les brillaban los ojos cuando hablaban de su proyecto. Por la
noche, le comenté a mi esposo: “8 de cada 10 negocios fracasan en
los primeros dos afos, y de mi grupo, te puedo decir exactamente
quiénes seran”.

4
Yl 4

Seis semanas después, en la clausura, sélo asistimos cinco. Los
demas habian faltado porque “era Semana Santa y ya estaban de
vacaciones”. Quienes no asistieron a la clausura, perdieron por de-
fault su oportunidad de continuar a la siguiente fase.
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No digo que no ser apasionado
sea malo. Digo que quien no ama su
proyecto tiene un hobby muy caro.

Moraleja: Detras de las empresas
que transforman al mundo, siempre
hay algin apasionado... alguien a
quien le brillan los ojos por amor.

5. Feel the fear and do it
anyway

Esta es muy corta. Si uno espera has-
ta no tener miedo para hacer algo
importante en su vida, quizad pueda
haber dos motivos: estd muerto o en
coma. El miedo es una emocién inhe-
rente al ser humano. La amigdala tie-
ne como funcién primigenia disparar
alertas que garanticen preservar la
supervivencia.

Frank Sinatra confesé que nunca
perdié el miedo y los nervios antes
de una presentacion. Si eso le pasé a
Frank Sinatra, ;qué puede esperar un
ciudadano de a pie como nosotros?
Nada. O te extirpas la amigdala, o
aceptas que el miedo siempre estara
presente ante cualquier decisién re-
levante que tomes.

Moraleja: El miedo serd un com-
pafiero inseparable de viaje. Asi que
échalo a la mochila y llévalo hasta
donde nunca imaginé que llegarias.

6. Haz a tus clientes
parte de tu historia

Detras de las grandes y pequeias
empresas, hay personas. Personas
como tu, que sienten miedo (pero ac-
tuan de todas formas); gente apasio-
nada, que ve Netflix y que ya quiere
llegar a su casa porque le aprietan los
zapatos.
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La gente prefiere hacer negocios con personas a quienes conoce y aprecia.
Ser emprendedor te pone en el reflector, asi que utilizalo a tu favor. Gene-
rar una relacién calida y cercana con otras personas

“No digo que no —sean tus clientes o no— puede hacer la gran dife-
ser apasionado rencia en tu negocio. Lo digo por experiencia.

sea malo. Digo que Cada que me dirijo a mi comunidad (La Talla Per-
quien no ama su fecta paso de ser una tienda y una experiencia co-

proyecto, tiene un  mercial a convertirse en una agrupacion de mujeres
hobby muy caro”  activa y comprometida), no sélo hablo de los pro-
ductos que vendo, sino que incluso comparto cosas
acerca de mi y de cdmo impactan en el negocio. He

contado cuando nacié mi hija. Platiqué cuando me dio plUrpuray terminé tres
semanas en el hospital. Cuando sali en la tele o cuando se metieron a robar a
mi tienda.

Siempre me sorprende cudanta
gente se emociona y me felicita por-
que havisto mi crecimiento alo largo
de ocho afios. Me felicitan con gran
carifo, porque ellos han visto como
pasé de vender en mi casa a tener mi
primer pedido de exportacion.

Si, bueno... todo muy romanti-
co, pero aparte de comentarios y
likes... ;qué? A todos nos gusta per-
tenecer aalgo. Y atodos nos gustan
las historias. Esas personas que se
emocionan poniendo likes y comen-
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tarios, no son testigos pasivos ajenos a ti. Esas perso-
nas son los lectores de tu historia y se vuelven parte

de ella. t Vst

Si logras conectar con ellos —conectar realmente con 3 ;3‘.‘- o 4 4
guiénes son y no soélo por venderles algo— estaran ahi : q ] L =
para apoyarte y crecer contigo. De hecho, ijles encantara m — ——

participar en tu relato!

Para muestra, basta un botén.

El afio pasado, necesitaba recursos para concluir la
produccién de mi propia linea de lenceria. Comparti mi
preocupacion en el grupo de La Talla Perfecta y entre la
[luvia de ideas alguien sugirié una preventa. Las chicas
me animaron a hacerlo y asi fue: lancé la preventa con
resultados que rebasaron todas mis expectativas.

Co— La Talla Perfecta’

—

Esas mujeres —con quienes habia conectado durante
tanto tiempo— comprarony pagaron por adelantado 70
prendas que todavia ni siquiera existian. Me dieron su
dinero de corazén, porque creen en mi y porque querian
participar activamente para ser parte de mi historia.

Moraleja: Que tus clientes no sélo conozcan tu em-
presa. Que te conozcan a ti, tus valores y tus suefos.
Detras de cada emprendimiento hay un sofiador, y de-
tras de cada cliente hay alguien que quiere sofar. Hazlos
parte de tu historia. Porque todo viaje se disfruta mas
acompanado.

L.D.G. Alejandra Montemayor Dragonné
Creadorade La Talla Perfecta
alejandra@latallaperfecta.com.mx
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Caracteristicas y retos
de la mujer empresaria
en la Ciudad de México:
una resena

Juan Alberto Adam Siade

“En el desarrollo organizacional de la sociedad actual, es tan
importante impulsar el emprendimiento de las mujeres como
saberlas empoderar”

JAAS

ué importante es la participacion
de la mujer en todos los ambitos
del desarrollo de las organizacio-
nes. Tanto, que su actividad como
emprendedoras trasciende y rebasa su propia
entidad para transformar su entorno y crear
un mejor ambiente para su familiay para la so-
ciedad. Ello a partir de algo que, en lo personal,
identifico como una caracteristica intrinseca
expresada en un tipo de liderazgo transforma-
dor que la mujer imprime en su actividad or-
ganizacional como detonadora de los cambios
gue la sociedad actual de los paises en vias de
desarrollo viven para ser cada vez mejores.

El libro Caracteristicas y retos de la mujer em-
presaria en la Ciudad de México es un reflejo de
la seriedad académica con la que trabajan las De forma mas que brillante, los primeros siete capitulos brin-
investigadoras autoras, quienes lo escribieron dan, en su conjunto, un dominio del estado del arte que es el cono-
desde el protocolo de una verdaderainvestiga- cimiento que las autoras tienen del marco teérico, soporte y base
cion que diera luz acerca de la problematicaen  para generar el nuevo conocimiento que se presenta en el Capitulo
cuestion. 8, con los resultados de una investigacion de campo.

Caracteristicas y retos
de la mujer empresaria

en la Civdad de México ‘
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Las autoras —fundadoras del Seminario de
Estudios de Género en las Organizaciones de
la Facultad de Contaduria y Administracion
delaUNAM, que impulsé desde su creacién—
nos ofrecen un enfoque multidisciplinario a
partir de preguntarse: ;Cudles son las carac-
teristicas y retos que enfrentan las empresa-
rias en la Ciudad de México? Coordinadas por
ladirectoradel SeminarioMariaElenaCama-
rena Adame y la investigadora Maria Luisa
Saavedra Garcia.

Las autoras son
fundadoras del
Seminario de Estudios
de Género en las
Organizaciones de la
Facultad de Contaduria
y Administracion de la
UNAM

seidh -

Ma. Elenn B Dr, duan Atberto Masrian Luisa Saavedsi

Camarena Adame  §

Adam Siado GAarein

I
Juan A. Adam S.y las coordinadoras.

Las mencionaré segun el orden en que aparecen sus nombres en el libro,
al tiempo que destacaré la formacion de cada una de ellas para hacer énfasis
en la rigueza que encontramos en la multidisciplina si se sabe coordinar en la
investigacién conjunta.

Gabriela Carranza Ortegon —licenciada en Administracion, especialista
en Mercadotecnia, doctoray maestraen Administracion— y Maria Luisa Saa-
vedra Garcia —Contadora Publica, especialista en Finanzas, doctora y maes-
tra en Administracion— nos hablan acerca de “La participaciéon de las mujeres
como empresarias y como empleadas en México”.

Por su parte, Angélica Riveros Rosas —doctora y licenciada en Psicolo-
gia— nos presenta “La interaccion entre el géneroy el sexo: hacia la compren-
sion del funcionamiento laboral y empresarial”. Ademas, respecto de “La com-
petitividad en las empresas lideradas por mujeres”, Maria luisa Saavedra nos
brinda otra de sus aportaciones.

Maria Elena Camarena Adame —licenciada en Administracion, maestra
en Educacion Superior y doctora en Estudios Latinoamericanos— y Adriana
Padilla Morales —maestra y licenciada en Contaduria— escribieron sobre
“Capital humano y capacitacion en las empresas dirigidas por mujeres”.

Por otro lado, Lidia Huguette Hernandez Gémez —licenciada en Relacio-
nes Internacionales, maestra en Negocios Internacionales y doctora en Cien-
cias Politicas y Sociales— desarrollé el tema de “Entorno de los negocios y
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su impacto en empresas dirigidas por
mujeres en la Ciudad de México”. Asi-
mismo, Maria de los Angeles Aguilar
Anaya —licenciada en Contaduria,
maestra en Administracion y doctora
en Educacién— y Blanca Tapia San-
chez —Contadora Publica, maestra
en Finanzas, maestra en Ciencias de
la Administracion y doctora en Admi-
nistracion— nos presentan “El finan-
ciamiento en las Pyme dirigidas por
mujeres”.

El tema “Redes empresariales y
su importancia en las empresas lide-
radas por mujeres” fue desarrollado
por Laura Fisher de la Vega —licen-
ciada en Administracion, maestra en
Ciencias de laComunicaciony docto-
ra en Ciencias Sociales y Administra-
tivas.

Ellas en su conjunto, mas Maria
Hortensia Lacayo Ojeda —licencia-
da en Contaduria, maestra en Finan-
zasy doctoraen Economia— exponen
los resultados de la investigacién de
campo “Caracteristicas de la mujer
empresaria en la Ciudad de México”.

El libro nos hace reflexionar acer-
cadel papel de lamujer enlacreacién
de organizaciones y en su rol en la
generacién de empleos; sobre la bre-
cha del personal ocupado, hombres y
mujeres en México; sobre el empren-
dimiento de la mujer, que a partir de
2014, empezé a tener una visién de
negocio mas amplia al emprender
por oportunidad mas que por necesi-
dad; sobre el papel que en la historia
ha jugado la mujer en su integracién
y participacion en el desarrollo eco-
némico, asi como sobre los avances
y rezagos de igualdad de género en
materia laboral.



Ademas, sobre las caracteristicas
personales del emprendimiento fe-
menino, y la importancia de las cua-
lidades humanas en relacion con la
interaccién entre hombres y mujeres
qgue contribuyen al éxito del desarro-
llo de la organizacion; sobre las ca-
racteristicas de empresas de propie-
dad de mujeres, y las diferencias en
su desempefio con las dirigidas por
hombres y mujeres en relaciéon con
los recursos con los que cuenta una
mujer emprendedora, el tamafio de
la organizacion, los sectores a los que
pertenece, su actitud ante los cam-
bios tecnoldgicos y la innovacion, y a
las afectaciones que el entorno de la
empresa genera en la mujer empren-
dedora.

Es una investigacion que también
nos invita a pensar en la importancia
gue tiene la capacitacion en relacion
con los cambios presentados en las
organizaciones, como los retos que
se enfrentan ante la globalizacién y
las diferencias que se dan en la ca-
pacitacion entre hombres y muje-
res dentro de las organizaciones, asi
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como en la forma en que las mujeres se insertan en las actividades empresa-
riales y las barreras que encuentran en el mundo organizacional; también, en
las afectaciones del entorno al que toda empresa se enfrenta en relaciéon con
los obstaculos que las empresarias pueden encontrar respecto de los cambios
del mercado, los tramites, las actitudes negativas de las autoridades, el acce-
so alos créditos, la inseguridad, la normatividad para administrar un negocio,
asi como las obligaciones y costos fiscales y laborales.

Este es un libro derivado de un trabajo de in-
vestigacién que nos orienta sobre la importancia
de la educacién financiera como estrategia para
promover el uso responsable de los mercados
financieros y sus recursos para el impulso de la
mujer emprendedora, principalmente en lo que
respecta al financiamiento. También, nos orienta
sobre la importancia que las redes de colabora-
cion tienen tanto para los negocios nacionales
como para los internacionales, asi como las venta-
jas que las redes empresariales les proporcionan a
las mujeres emprendedoras para el crecimiento y
consolidaciéon de su empresa.

Ellibro presenta los resultados de una investigacion original que hace una
valiosa aportacién al conocimiento por medio de un escrupuloso trabajo de
campo que se desarrollé para caracterizar a laempresaria mexicana con el fin
de comprender la problematica real que enfrenta.

En ese sentido, la investigacién se realizé mediante un muestreo de suje-
tos voluntarios con la recoleccion de datos mediante un cuestionario directo
estructurado aplicado a duefnas de 272 empresas Pyme de la Ciudad de Méxi-
co. Los principales resultados fueron:

Este libro

orienta sobre

la importancia

que las redes de
colaboracion tienen
para los negocios
nacionales e
internacionales

e Las empresas lideradas por mu-
jeres en la Ciudad de México se
encuentran en los sectores co-

e La mayoria manifesté que los
tramites son poco accesibles, di-
ficiles de realizar y lentos;

mercioy servicios, y 92% son mi- .

croempresas con 10 empleados
0 menos;

e S6lo 36% opera en estableci-
miento propio;

e De 75% de mujeres con expe-
riencia laboral, sélo 13% habia
logrado romper el techo de cris-
tal por poco tiempo;
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La mujer empresaria tienen la
capacidad de desarrollar estra-
tegias eficaces paraimplementar
y hacer crecer su negocio;

e Una buena proporcién de ellas
obtuvo conocimientos empre-
sariales de su familia, y estan
dispuestas a invertir en su capa-
citacion;



e 70% de las empresas no cuenta
con capacitaciéon para sus em-
pleados;

e La mitad de ellas cuenta con
los elementos esenciales de la
planeacion, como la misién y la
vision que representa la estra-
tegia de largo plazo de la orga-
nizacion;

e En el cumplimiento de sus obli-
gaciones fiscales, laborales vy
mercantiles, no tienen proble-
mas para cumplirlas; en relaciéon
con las redes empresariales el
80% de sus clientas son mujeres
y la mayoria de sus proveedores
son hombres; en cuanto a las di-
ferencias por sexo las mayores
barreras que notaron fueron la
falta de tiempo y la cultura em-
presarial; entre muchos otros
hallazgos que invito a descubrir
con la lectura del libro.

Es un libro que recomiendo am-
pliamente a investigadores y aca-
démicos, asi como a estudiantes de
cualquier area del saber que estén
interesados en temas de estudios de
género, desarrollo organizacional,
emprendimiento, educacién, cultura
personal, y desarrollo sostenible.

Los invito a conocer y a reflexio-
nar sobre esta buena investigacion
gue se soporta en una construccion
bien realizada del marco teérico que
constituye el estado del arte o de la
cuestion, y que aporta conocimien-
to original con una magnifica inves-
tigacién de campo que aborda una
problematica a atender en nuestra
comunidad organizacional.
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En lo personal, en cuanto a mi actividad académica, considero que es un li-
bro que brinda una gran aportacion al Seminario de Investigacién en Ciencias
de la Administracién que imparto en las maestrias de nuestro Programa de
Posgrado en Ciencias de la Administracion, y a las tesis doctorales que dirijo,
como un referente de lo que se hace en el trabajo de investigacion de alto ni-
vel para el beneficio de la sociedad, como parte de la universidad publica mas
importante de nuestro pais, la UNAM, que es ejemplo de compromiso social.

En el desarrollo organizacional de la sociedad actual es tan importante
impulsar el emprendimiento de las mujeres como saberlas empoderar. Gran
parte de los problemas que se presentan en este libro quedarian resueltos
conun verdadero empoderamiento de la mujer emprendedora. Somos parte
de un nuevo paradigmaen el que laigualdad de
género en las organizaciones, en algun tiempo,
tendra que ser algo tan normal, tan racional,
tan natural y tan comun que los antecedentes
que son los que estamos estructurando ahora
so6lo seran parte de la historia que todos cons-
truimos para poder ver, esperemos muy pron-
to, que hombres y mujeres trabajen juntos por
impulsar el desarrollo organizacional en fun-
cién de su capacidad personal sin importar su
género.

Felicito alas coordinadoras y autoras del libro por esta importante aporta-
cién al conocimiento, y las invito a seguir con el trabajo de investigacién que
nunca concluye porque mientras mas avanzamos descubrimos los caminos
que nos falta recorrer en el interminable mundo de la generacién del cono-
cimiento.

Somos parte de un
nuevo paradigma

en el que la igualdad
de género en las
organizaciones tendra
que ser algo normal,
racional y natural

Presentacién de la obra

Juan Alberto Adam Siade

Investigador

Divisién de Investigacion

Facultad de Contaduriay Administracion, unam
jadam@fa.unam.mx

56228222 extension 46344
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Enrique Osoviecki:
un modelo de negocios
de antojo, Chilim Balam

Francisco Martinez Garcia

Chilim Balam abrié como resultado de una btisqueda por hacer
algo diferente, en un entorno que estaba cambiando y cuando
empezaban a volverse importantes los centros comerciales. De ahi
sali6 la idea de buscar como complementar esa nueva practica:
una dulceria especializada, cuya experiencia de comprar fuera la
diferencia.

nrique Osoviecki nacié en México. Estudié ingenieria in- cesos y la inyeccion de plasticos para el disefio
dustrial en la Universidad Anahuac del Norte. Su primer de moldes. En ese entonces, habia pocos, pero
trabajo fue duante sus estudios en la universidad; teniauna empezaban a estar muy saturados y habia mu-
tienda de manteles en el centro de la ciudad; también tra- chos proyectos de centros comerciales que em-
bajo casi 10 afos en la industria de la inyeccion de plastico, donde pezaron adesarrollarse, al igual que los nuevos
tuvo la oportunidad de empezar y aplicar sus conocimientos de la formatos de cine.
carrerarespecto de los procesos y el rediseno, optimizacion de pro-
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Francisco Martinez Gar-
cia (rmMG): Cuéntanos como
inici6é Chilim Balam...
Enrique Osoviecki (EO): Aunque de
formacién soy ingeniero, mi primera
fase de experiencia laboral fue en el
ramo industrial. Me motivaba tener
algo propio y tenia el suefio de hacer
algo diferente. Respecto de la inyec-
cion de plasticos, era un negocio bas-
tante competido que requeria capital
importante. Al empezar si habia una
restriccién importante de capital, por
lo que inicié algo que fuera factible
econémicamente y que tuviera una
proyeccién de crecimientoy que ade-
mas validara la idea y se pudiera re-
plicar, que pudiera ir creciendo poco
a poco y a un ritmo que pudiera ace-
lerarse. En particular, el tema de los
dulces es algo que desde la infancia
traigo, el gusto de quizas consumirlos
de alguna manera especial, y que ha
sido parte del sello de Chilim Balam.
La preparacion de los cacahuates
con el chamoy y revolver diferentes
productos para tener una mezcla y
gue veia que mis amigos me querian
robar todo; entonces, era evidente
gue esas papitas con chile, chicharro-
nes, jicamas, etcétera, es algo que a
la gente le encanta; sin embargo, los
lugares de consumo eran en los par-
ques, las calles, las esquinas, quizas
en la escuela, en la tiendita de la es-
cuela, lugares muy especificos sin te-
ner un concepto, basicamente ofre-
ciendo los productos, muchas veces
no con el mejor nivel de calidad o de
limpieza.

Pero encontrar un Tren Azul en
algin punto donde esa necesidad
existay no se ha cubierto todavia, re-

quirié de especializacion, que si bien
habia otras posibilidades que hoy es-
tan vigentes no hay muchos que se
hayan especializado en este mundo
de dulces, que hoy ya lo vemos a un
alcance de antojos.

FMG: ¢En qué negocio di-
rias que estas, cual es tu
modelo? ¢En qué momen-
to empiezas a expandir tu
modelo como tal?

EO: Considero que estoy en el nego-
cio del antojo. Mi modelo ha estado
centrado muchos afos en tiendas
especializadas de dulces en centros
comerciales; ahi es donde hemos te-
nido el mayor crecimiento en muchos
afos. El modelo parte de cémo lograr
eficiencia operativa a través de pro-
cesos y como lograr la estandariza-
cién entre una ubicacién y otra. Y ahi
también bajo esquemas de operacién
que cambian.

Recuerdo muy bien que cuando
abri la segunda dulceria todo cambié
radicalmente porque una era muy
facil, pues basicamente era un solo
lugar donde habia que ir a atender o
supervisar, y los procesos habia que
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ensefdrselos a una sola persona.
Para la estandarizacion en ese lugar
no habia una referencia; cuando uno
empieza a crecer necesita pensar en
gue su negocio, sea lo que sea, es es-
calable. En particular, considero que
una de las caracteristicas importan-
tes del crecimiento es la capacidad
de replicar, manteniendo la calidad y
manteniendo la eficiencia operativa,
sobre todo en este tipo de negocio.
La estrategia al inicio fue la consis-
tenciay el enfoque. Es lo que observo
con gente que estd empezando un ne-
gocio y que tiene éxito, el “enfoque”
porque es muy facil que te empiecen
a brillar otras oportunidades, que
creas que es muy facil que lo que te
funciond en un esquema te va a fun-
cionar en otro y no es asi siempre.
Cada pequefa variable que pueda
cambiar en tu esquema de negocio es
muy importante como para tomarla
en cuenta; entonces, considero que
el camino mas seguro es replicar las
condiciones en lo mas posible, y si
te funciona en un entorno conseguir
otro lo mas similar posible para ir cre-
ciendo por ese camino, consolidar y
luego empezar a tomar los riesgos.



Cada vez que emprendes un nuevo camino, es un
nuevo concepto, pero nuestro caso, por ejemplo, cam-
bié mucho cuando decidimos salir e intentar algo nuevo
en aeropuertos. Aunque éstos se consideran en la parte
comercial muy similar a la de un centro comercial, tienen
muchas reglas nuevas de negocio que no conociamos, co-
menzando por la regulacién de trabajar ahi, simplemente
conseguir el permiso para que la gente trabaje ahi requie-
re de procesos mucho mas estrictos; el consumidor, por
otra parte, tiene una caracteristica muy distinta al paseo,
no esta paseando, sobre todo cuando va a entrar al aero-
puerto en la parte de afuera, pues esta nervioso, apurado,
y lacompra muchas veces ahi resuelve un tema de ansie-
dad. Ahi fue un aprendizaje interesante.

Luego vino la calle; salir a la calle también es algo
muy distinto. Es muy engafoso escoger un punto en la
calle, porque tu puedes ver calles muy congestionadas
con mucho flujo de gente caminando o en coche y eso no
quiere decir que estan avidos de parar a comprar, mu-
chos van del punto A al punto B y no van a parar en donde
tu estds, entonces las ubicaciones en la calle son un algo-
ritmo muy distinto a descifrar en comparacién con la ubi-
cacién en un centro comercial. Por menos que parezca
son féormulas distintas, son conocimientos distintos, ha-
bilidades y capacidades que uno debe tener para poder
entender esos nuevos formatos o inclusive mercados. En-
tonces, vale la pena duplicar hacia
lo conocido y volverse experto en
una cierta cancha, antes de empe-
zar a disparar con escopeta a ver
dénde le pega, sobre todo porque
al principio uno no tiene tantas
municiones, entonces esos experi-
mentos hay que irlos dejando para
cierto momento en el camino, que
no pongan en riesgo lo que ya hay.

“Vale la pena
duplicar hacia
lo conocido y
volverse experto
en una cierta
cancha”

FMG: ¢Cual es tu principal mercado?

EO: Es un abanico el que forma el mercado de consumido-
res, porqgue muchos pensaran: nifos, ;no?, pero realmente
los niflos representan una tercera parte de nuestro mer-
cado; es importantisimo y, por supuesto, nos enfocamos
mucho en ellos porque son nuestros consumidores que
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van a tener un ciclo de vida
mas largo, obviamente co-
mienzan desde pequeios

y contindian siendo clien-
tes por muchos anos. Ya
cuando tienen hijos en-
tran en una nueva mane-
ra de consumir, se vuelve
un lugar nostalgico al que
iban de nifos, al que llevan a
sus hijos, y contintan visitan-
donos, modificando habitos con-
forme van creciendo. Pero pues se
conforma de este abanico de edades,
se conforma también de distintos ni-
veles socioecondmicos. Inclusive nos
hemos ido adaptando cada vez a una
parte mas abajo de la pirdmide, buscan-
do llegar mas lejos, buscando ser la op-
cion del antojo, no nada mas en centros comerciales, de
ciertas caracteristicas, sino llegando a mas y mas lugares.
Simplemente donde hay gente con antojo.

FMG: ¢Ta produces tus productos?
¢Cual es el estrella?

EO: Tengo una linea de productos propios, que
yo produzco; en particular lo mas destacado
son las salsitas y varios de nuestros productos
utilizan estas salsas para la preparacion. Tengo
socios comerciales que hemos ido contactando
durante anos que practicamente nos maquilan
productos especiales y tengo productos que co-
mercializamos, que son de ventas en mas luga-
res, no nada mas con nosotros.

Tenemos mas de 700 productos; la parte de
productos a granel es la mas importante, pero
ahi hay también una variedad extensa, que va
desde los productos enchilados, los produc-
tos semilla, chocolates, gomitas e inclusive ya
las nuevas categorias que son los Toy Candies
—dulces con lo que casi casi puedes jugar—;
esto representa una parte importante de nues-
tro negocio. También est4 la seccidon de prepa-




rados, “nuestras especialidades”, donde se encuentran
productos icénicos para nosotros como son: las papas,
las papas sobre todo preparadas que hacemos —con dife-
rentes toppings que mezclamos al cliente—, los mechudos
que son verduras mezcladas y preparadas, pues ahi en la
barra de preparados tenemos una variedad interesante
que evoluciona todo el tiempo. Ahi es donde nos diferen-
ciamos mas de los otros. Basicamente son las categorias.

FMG: ¢De donde nace el nombre
de Chilim Balam?
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o colorantes o todo ese tipo de pro-
ductos que son muy utilizados en la
industria del dulce.

Pero, efectivamente, hay una
blsqueda hacia cuidarnos mas y es
lo que hacemos en cada una de las
categorias. Como decia hace rato, la
venta a granel ocupdé una parte im-
portante de la tienda y ahi tenemos
una variedad muy importante de fru-
tas naturales enchiladas.

EO: Chilim Balam empieza en una busqueda de
algo que refleje el México, la cultura, el sello que
queriamos tener. Y de alguna manera estaba ahi

Balam es
jaguar, y para
nosotros el

Siempre buscamos ese
toquecito sabroso, pero
que entra en una mo-

guardado en alginrincénde lacabezael Chilam  Chilim Balam  deracién; no es restrin-
Balam que se estudia en la escuela, con el libro  es el jaguar girnos de sabores, mas
de los Mayas, y esa combinacién de letras, sim- enchilado bien procurar un balance

plemente cambiando letras: la i por la a. Balam
es jaguar, y para nosotros el Chilim Balam es el
jaguar enchilado, el jaguar es nuestro personaje
que identifica la marca.

FMG: ¢Qué retos ha representado la
gente que se cuida mas en el nivel de
salud? ¢Como los has enfrentado?

EO: Es una realidad, la gente se preocupa mas por su
salud y entiende mejores maneras con las que puede
llevar una vida mas saludable. Entonces, ha crecido una
tendencia hacia lo saludable, hacia una conciencia ali-
menticia y nos hemos ido alineando a eso, a través del
desarrollo de productos con esas caracteristicas salu-
dables; hacemos productos mas bajos en azlcar, pro-
ductos nutricionales con algun beneficio que le lla-
mamos funcionales. Tenemos una linea de productos
con esas caracteristicas, se llama Chilim Balight; por
ejemplo, de nuestra gama de salsitas, lanzamos re-
cientemente el Chamoy Light, también con menos
azucar. Dentro de las especialidades hemos ido agre-
gando productos, ahora nuestro nuevo producto es el
Sushi Lim, como un fusil a base de pepino con un relle-
no de tamarindo y cacahuate. Tratamos de alinearlos
hacia productos naturales con contenidos saludables
y restringiendo de cierta manera el uso de mas azlcar
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dentro de un contenido y
ahi encontramos también
semillas, por ejemplo la nuez de la
India con chipotle, o nopal enchilado,
guayaba y una infinidad de productos
qgue siempre estamos buscando, mu-
chos con esa tendencia.

FMG: ¢Cual es tu
experiencia respecto

del financiamiento?

EO: Al principio es una limitante. Yo
no diria que es un obstaculo, pues vi
como una limitante tener que empe-
zar con algo pequeio y tratar de mi-
nimizar el riesgo porque el impacto
de que no funcione tenia una reper-
cusion. Sin embargo, al emprender
siempre hay que estar dispuestos a
tomar riesgos, a buscar el cémo si lo-
grarlo y no detenernos por temas fi-
nancieros pues creo que hay muchos
caminos para resolverlo. En mi caso
en particular, fue empezar muy pe-
quenoy crecer muy lento al principio,
para no incurrir en temas de créditos



o de busqueda de socios; pero luego nos dimos
cuenta de que no es algo malo tomar créditos y
todas las opciones que existen para crecer ace-
leradamente son positivas.

Creo que nuestro caso pudimos haber pe-
cado de conservadores al principio, pudimos
validar el concepto, quizas. Yo diria en la tienda
numero 10 ya no tenemos que preocuparnos
tanto, si va a funcionar la 11, con cierto rango
mas o menos ya habiamos comprobado varias
veces que el concepto gustaba; pudimos haber
metido el acelerador ahi. Creo que si volviera a
empezar, si cambiaria ese momento de no lle-
gar hasta la 20 0 23, que fue cuando decidimos
empezar a tomar crédito y obviamente de ahi
para acd ha habido un crecimiento mucho mas
acelerado.

rFMG: ¢El modelo de negocio es
franquicia?
EO: Es un concepto

gue creamos y que
operamos a 99%;
probamos el con-
cepto de franquicia
en algiin momento;
sin embargo, no
nos convencié por

“Conservamos

dos franquicias
honorarias, aunque
ya no es parte de
nuestro modelo, pues
el crecimiento que
realmente hacemos

muchas caracte- esen grupo”
risticas que encon-
tramos en nuestro
modelo, no era lo 6ptimo para franquiciar; en-
tonces empezamos a recomprar las franqui-
cias. Hoy por hoy conservamos dos franquicias
honorarias, aunque ya no es parte de nuestro

modelo, pues el crecimiento que realmente ha-

Ceémaos €s €n grupo.

rMG: Platicame de donde sale la
idea de Balam Corner...

EO: El crecer a través del mismo formato y del
mismo tipo de lugares y mercados fue un cami-
no por alglin tiempo, pero se empezaron a po-
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ner también enfrente oportunidades. En este caso, el llevar Chilim
Balam a eventos se dio por peticion de los clientes; ellos nos decian
quisiera tener una barra de dulces en mi boda, en mi bautizo o en
el evento de mi oficina. Y a través de que nos lo solicitaron fuimos a
unosy vimos que a la gente le gusté mucho; entonces, fuimos a otro
y asi de uno aotro. Mas que planear salir a buscar laoportunidad, la
oportunidad, creo, llegd a nosotros, y pudimos aprender cémo ha-
cerlo. No es lo mismo operar en un lugar donde tienes todo a la
mano que llevarlo y encontrarte con que el contacto mas cercano
estd a 20 metros y no llevaste la extension, en fin. Trabajar en esas
condiciones al principio fue con gente de la tienda, y es algo que
fuimos desarrollando: la especialidad de eventos. Ahora tenemos
gente con experiencia en eventos y desarrollamos todo lo necesa-
rio: el mobiliario transportable, la innovacién, la imagen, pues la
gente no quiere que su evento sea igual que el de su amiga: quiere
que se vea mas bonito, lo ven en uno y pues ahora quiere mejorar
la experiencia. Y asi haido sucediendo y cada vez hemos ido cre-
ciendo en eventos.

FMG: ¢Qué sigue para Enrique y para Chilim
Balam?

EO: Seguir trabajando por
muchos afos en Chilim
Balam vy llevar a Chilim
Balam a todos los rincones
de México. Nuestra mision
es ser la dulceria de Méxi-
co y ahora hemos cambia-
do nuestra vision para ser
el antojo de México. Yo
creo que hay mucho por
hacer todavia mas alla de
los centros comerciales;
en las calles y en los even-
tos hay muchos lugares en
donde la gente tiene ese
momento de antojo que
significa muchas cosas: a
veces consentirse, a veces
recordar, a veces olvidar un mal momento y endulzarte la vida
con ese pequeno gusto que nos damos. Entonces, creo que toda-
via hay muchos anos para Enrique en Chilim Balam.
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FMG: ¢Qué recomendacion nos puedes dar
para los emprendedores?
EO: Lo mas importante para empren-
der un negocio es tener pasién por lo
que uno hace. Tener un propdsito claro
de hacia dénde uno quiere ir, para que
los retos y los obstaculos simplemente
sean parte del viaje. Hacer dinero no
es necesariamente un propdsito; mas
bien, es qué quiero lograr, qué quiero
cambiar, qué quiero trascender, irse
hacia algo mas profundo, hacer dinero
sucede si lo haces bien.

Yo creo que trabajar en el papel es muy importante. Si creo que
guien empieza un negocio tiene que comprarse un cuaderno de
bastantes hojas para que escriba sus ideas; esasideas deben de ve-
nir de un trabajo en campo de la gente que esta buscando un nego-
cio; comunmente se comete el error de que surge una ideay hasta
se imagina, pero en ese momento sélo existe en su cabeza y no baja
a la cancha, al campo o indaga un poquito. Si no hay algo parecido,
gué opinan, cémo le suena, hacer un poquito de esa labor de pivo-
tear, platicar y rebotar, salir a ver donde estan esos clientes que te
imaginas, y qué hacen y observar y preguntar mucho. No hay que
obviar —sobre todo al principio— y no son cosas que requieran de
contratar grandes empresas. Es mejor ir td directo y pisar ese terre-
no para palpar si tu idea cae en la cancha donde lo estabas palpan-
do. Regresar al papel, borrar lo que haya que borrar, rescribir y no
forzar algo que en papel no hace sentido, pero sitomarlo en cuenta,
vaya, no es el filtro definitivo.

“Lo mas importante
para emprender

un negocio es tener
pasion por lo que

uno hace. Tener un
proposito claro de
hacia donde quiere ir”
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Si unacorrida financiera se ve forzada, no es
una sefal de que no vas hacer el negocio, sino
de que debes revisar si tu mercado puede cre-
cer mas, si tu operacion puede o no ser mas efi-
ciente no hay que fantasear el nimero, que hay
que ir con pies de plomo. Los emprendedores
son sofadores. Los emprendedores antes de
aprender a gatear ya quieren correr y antes de
volar un helicéptero ya quieren volar un cohete
espacial. Hay que respetar las etapas; admiro
a la gente que va de etapa en etapa acelerada-
mente, pero creo que indistintamente todos
de alguna u otra manera pasan por esa etapa,
aunque sea fugazmente. Unos nos atoramos un
poquito mas en ciertas etapas, pero también es
algo que no hay que hacer, cuando algo camina
hay que continuar buscando, no hay que estan-
carse.

Yo creo que hoy vivimos una era revolucio-
nadisima de velocidad. Todo el tema digital ha
traido nuevas reglas del juego que estamos
aprendiendo sobre la marcha —y ya cambiaron
cuando medio la estdbamos entendiendo como
venia. Nunca hay que dejar de estudiar tu mer-
cado, tu negocio y siempre voltear a ver a los
gue mas saben de lo que estas haciendo y tra-
tar de rebasarlos, no verlos como limite pero si
estudiarlos.

L.A. Francisco Martinez Garcia

Coordinador del &rea de asesoria

y consultoria del Cenapyme

Facultad de Contaduriay Administracion, unam
fmartinez@cenapyme.fca.unam.mx
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La importancia de ser
emprendedores y aprovechar
los consejos de los consultores

Abel Salto Rojas

Cuatro jovenes entusiastas unieron sus talentos para crear una
empresa. Lo hicieron luego de consolidar su amistad gracias

a la oportunidad que tuvieron de participar en el programa de

movilidad de la UNAM. Viajaron a Torino, Italia, y a Valencia,

Espana.

| término de sus estudios, cada uno de los

cuatro amigos inicio su actividad profesional

independiente, que a la postre significé la ne-

cesidad de buscar el apoyo del otro. Al tiempo,
todos coincidian en percibir la arquitectura y el disefio in-
dustrial como actividades que tenian que ser disruptivas,
asi como en unir esfuerzos, talento y creatividad para, a
partir de un trabajo multidisciplinario, proponer la solu-
cién a diversos problemas arquitecténicos y de diseno
industrial.

En este contexto, surgié una sociedad mercantil que
se constituyd formalmente en 2015, y en la que se in-
tegran diversos caracteres. Esta decision de asociarse
puede asemejarse a la decisién de casarse, pues en am-
bos casos las consecuencias de tal decision traen consigo
responsabilidades y compromisos permanentes para que
dicha sociedad prospere y se convierta en una lucrativa
empresa. En ambos casos, cuando se presenta un rom-
pimiento o separacién, ésta es muy dolorosa. Por ello, es
tan importante saber elegir a los socios o a la pareja, pero
siempre sabremos que como en los buenos matrimonios
habra diferencias, por lo que deberemos de tener la ma-
durez de saberlas resolver y enfrentar.

En la actualidad, todo organismo que no toma en
cuenta las condiciones y necesidades ambientales, y
gue no responde a las condiciones del contexto social,
econdémico o geografico de un espacio fisico, o los cam-
bios culturales, y que parta de premisas falsas para crear
atmadsferas que propicien la interaccién entre el objeto,
el sujeto y el espacio, construira edificaciones, pero no
algo que lo que lo haga mas humano y arménico, como
lo es un habitat.

24



Aunque tres de los socios son ar-
quitectos, cadaunodeellos tiene una
especializaciéon que ha aplicado en el
conjunto del desarrollo de los pro-
yectos que ha tenido la oportunidad
de atender, junto con un disefador
industrial. De ahi la importancia de
complementar sus conocimientos
para tener la la capacidad de realizar
proyectos arquitecténicos, disefio de
interiorismo, mas el complemento
con la creacién de objetos de decora-
cion de diversos materiales.

de una linea de piezas de ceramica
destinada a diversos y posibles con-
sumidores.

En eso radica la importancia que
representa que una persona fisica o
moral decida participar en el Sistema
de Incubadoras de la UNAM, cuyos
resultados de las empresas incuba-
das en el mercado es de 90% de éxi-
to, sobre todo si consideramos que
de cada diez empresas que se cons-
tituyen, seis u ocho a los dos aios,
desaparecen o son liquidadas. Es

A pesar de que la em-
presa Mecate Studio,
desde que se fundé, ha
tenido un éxito y acep-
tacion en el ambito de la
arquitectura, los socios
se percataron de la exis-

Los socios de
Mecate Studio

se percataron de
la existencia de
puntos débiles en
su crecimiento

triste considerar que
con independencia del
monto de la inversién
que se pierde, su desa-
pariciéon también trae
consigo otros resulta-
dos negativos, como

tencia de puntos débiles

en su crecimiento. Circunstancia en
la que cobra importancia el proceso
de incubacién, en el que todos los
involucrados han creido y, ademas,
desde donde se han comprometido
a llevar a cabo el desarrollo de su
modelo de negocio para explorar el
potencial que significa la produccion

la pérdida de la con-
fianza en si mismo, el endeudamiento
con terceros, los problemas familia-
resy otros mas.

De los comentarios vertidos por
los socios, ademds de analizar las
debilidades de la empresa con el pro-
posito de sistematizar y protocolizar
los procesos empresariales, apartir
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de la conciencia de que ninguno tiene
una especialidad en administraciéon o
areas afines, como finanzas, merca-
dotecnia, recursos humanos u opera-
ciones, y que esta situacioén los hace
mas vulnerables a los embates del
mercado y de la competencia, pue-
de establecerse que no solamente se
trata de salir adelante con la capaci-
dad creativa.

Es necesaria la humildad de reco-
nocer que no se tiene capacidad para
asumir toda la responsabilidad de una
empresa, independientemente de que
cada uno de los miembros haya asu-
mido un papel importante en alguna
de su areas funcionales. Estas condi-
ciones, no son lo mas 6ptimo, sobre
todo para aquellas empresas que ini-
cian operaciones o se dedican a crear
o a administrar.

Los mismos socios han declarado
que lacarenciade conocimientosenel
area administrativa hace indispensa-
ble cubrir estas limitantes, sobre todo
en aquellos alumnos que tienen como
propdsito convertirse en emprende-
dores y ser sus propios patrones.



El papel que desempeiian los consultores en
un proceso de incubacién tiene gran relevan-
cia, pues son profesionales que han dedicado
su vida a practicar una especialidad ligada al
desarrollo de las empresas en formacioén, o de
aquellas que inician un proceso de incubacion;
su labor permite centrar a los emprendedores
en aquellos aspectos que los fortalece y descu-
brir conjuntamente sus oportunidades y debi-
lidades. Este trabajo permite a los emprende-
dores asumir un papel de mayor seguridad y
confianza en su proyecto.

El caso del proyecto de Mecate Studio par-
ti6 inicialmente de llevar a cabo proyectos ar-
quitecténicos integrales, ligados a aspectos de
las energias renovables, la conservacion del
medio ambiente, el uso 6ptimo de los recursos
naturales y el disefio de mobiliario y objetos
de decoracién, que en su conjunto comple-
mentan el interiorismo del habitat. Ahi surgio
la necesidad de expandirse e incursionar par-
ticularmente en la produccién de la ceramica
vinculada con otros materiales, como metales
preciosos, maderay todo aquello que destaque
su estética y funcionalidad.

A esa necesidad, se sumo el hecho de haber
sido distinguidos con diversos reconocimien-
tos en el nivel nacional e internacional, como la
Bienal Nacional de Disefio, la Bienal de Disefio
de Milan, distinciones que crearon en el grupo
la necesidad de incursionar en este mercado.
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Finalmente, influyé el interés de personas y empresas por adquirir
sus productos. A pesar de que es un mercado muy noble por la de-
manda de piezas Unicas de ceramica, también es cierto que existe
una gran diversidad de talleres que producen objetos Unicos o de
produccién masiva, como vajillas, recipientes para la cocina, jarro-
nes, platones, objetos de decoracién, etcétera.

Por lo tanto, esta nueva linea de produccion demanda un mayor
conocimiento. A su favor, tienen definida su propuesta de valor a
través de lo que han denominado “valores culturales”, a saber: la
transmisién de los valores miticos de una cultura ancestral y tra-
dicional en el conocimiento de la cerdmica y que remiten a marcos
culturales que generan una remembranza simbdlica a través de la
abstraccién geométrica de los elementos mas representativos de
las culturas prehispanicas de nuestro pais.

Establecer un posicio-
namiento en el mercado a
partir de estos conceptos
no es nada sencillo, pues el
arte se puede manifestar
de muy diversas maneras.
Por ello, la necesidad de
analizar las caracteristicas
de los potenciales consu-
midores de estos produc-
tos con el fin de lograr po-
sicionar la empresa en un
nuevo mercado, que en si
mismo les es desconocido,
pues no es lo mismo que
un cliente les solicite el
desarrollo de un proyecto
arquitectonico, para lo que acude directamente al despacho, que
crear y producir piezas de ceramica que respondan al gusto, prefe-
rencia, precio, necesidad, funcionalidad
y demas atributos que este tipo de bie-
nes produce en el usuario-consumidor.

Esta es otra de las razones fundamen-
tales por lo que se acude a un experto con-
sultor en las dreas de mercado, procesos,
gestion legal, registro de propiedad inte-
lectual e industrial y, no menos importan-
te, los aspectos financieros de un modelo
de negocio.

Debe analizarse
las caracteristicas
de los potenciales
consumidores con
el fin de lograr
posicionar la
empresa en un
nuevo mercado
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Es este Gltimo aspecto debemos de considerar que en el proceso de incu-
bacién se cuenta con diversas fuentes de financiamiento, tanto internas como
externas. En ambos casos, el nivel de riesgo es el mismo, pero se entiende que
llevar a cabo el disefio de un modelo de negocio reduce el riesgo, no lo elimi-
na ni tampoco lo garantiza. Sin embargo, en esas condiciones se puede tener
la certeza de que se han analizado las distintas variables que determinan la
viabilidad de los proyectos. No debe olvidarse que la falta de identificacion
del mercado meta, la falta de una planeacién estratégica, una buena adminis-
tracion, el capital de trabajo suficiente para garantizar la operacién de la em-
presa en lo que se conoce la empresa o logra equilibrar sus ingresos y gastos
son soélo algunos de los aspectos a considerarse en el estudio del modelo de

negocio.

Entre las principales fuentes de
financiamiento, podemos mencionar
las siguientes:

e La aportacion del capital de los
socios

e El apoyo econdmico familiar por
creer en labondad del modelo de
negocio

e Los préstamos econdémicos de
familiares y amigos, no sujetos al
pago de intereses

Por lo que se refiere al financia-
miento externo, entre los mas comu-
nes estan:

e El préstamo bancario
e Convocatoria publica

En la actualidad, existe un nuevo
modelo de negocio a través de la pro-
mocién del proyecto: crowfunding.

Una de las fortalezas en las que
se basa el disefio de los objetos de
cerdmica de la em-
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con el disefo industrial permite pro-
ducir piezas Unicas que provienen de
larelacién entre el sujeto y el objeto.

Es algo asi como si el diseno estu-
viera hecho a la medida del usuario,
pues se analiza las caracteristicas y
necesidades tanto del usuario como
del espacio donde se colocara la pie-
za. Otro aspecto que promueve es
que la produccién, en este caso, no
es de caracter industrial, sino cien
por ciento artesanal y de la mas alta
calidad en sus acabados con la com-
binacién de diversos elementos. Es-
tar en este punto significa que se ha
detectado en el medio la ausencia de
productos que cumplan con estos as-
pectos.

Por ello, y con base en la experien-
cia adquirida en estos tres anos, la
idea es la de incursionar de manera
mas intensiva en el disefio y produc-
cion de piezas de ceramica, pero aho-
ra si de manera masiva y de acuerdo
con la proyeccién de aumentar la ca-
pacidad productivay de la percepcién
de nichos de mercado no

presa Mecate Stu-
dio, y que tiene que
ver con el enfoque
de la solucién de los
problemas de ma-

nera integral, es que empresa

Por el proceso de
la consultaria,

se ha detectado
oportunidades no
exploradas por la

explorados.

Es muy importante des-
tacar lo positivo que les ha
representado el proceso
de la consultaria en todo
lo relacionado al estudio

aborda las necesida-

des de manera sistémica. Pareceria
ordinario percibir asi las decisiones,
sin embargo es la propuesta de va-
lor que hace distinto el enfoque de
los problemas arquitecténicos, com-
plementados con la solucién en la
creacion de objetos estéticos y, en al-
gunos casos, funcionales. Por ello, la
arquitectura de interiores vinculada
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del mercado, pues se ha
detectado oportunidades no explo-
radas por la empresa.

Decia Alvin Tofler que “lo Gnico
permanente es el cambio”. Precisa-
mente, Mecate Studio se encuentra
en una busqueda constante de nue-
vos materiales y técnicas extraidas
de la tradicién vernacula. Dichos ma-
teriales guardan un vinculo directo



con la tierra y su procedencia es to-
talmente natural. Hay que mencionar
la existencia de un tipo de ceramica
producida en el norte del pais, y que
cumple exactamente con estas ca-
racteristicas buscadas actualmente
por los miembros de Mecate Studio.
Una de ellas es la ceramica de Paqui-
mé, Casas Grandes, Chihuahua, al
norte del pais, cuya region se carac-
teriza por un medio ambiente desér-
tico. Estas condiciones permitieron a
los antiguos pobladores de la regién
desarrollar piezas ricas en ornamen-
tacion y detalles prehispanicos.

Este arte ha sido retomado y co-
nocido de manera accidental por el
Sr. Juan Quezada, quien encontré en
unas grutas de la regiéon unas vasijas
en perfecto estado de conservacion.
Entonces, se dedicé a reproducirlas.
Posteriormente, un viajero nortea-
mericano descubrié el trabajo reali-
zado por el Sr. Quezada, y le solicitd
la reproduccién de las mismas piezas.
Actualmente, piezas como ésas tie-
nen en el mercado nacional e interna-
cional un valor econémico y artistico
de lo mas cotizado; son, pues, de esos
éxitos que no estuvieron planeados
y que las circunstancias de tiem-
po y lugar le han permitido a Mata
Ortiz —una localidad del estado de
Chihuahua— convertirse en un cen-
tro creativo y productor, donde la ge-
neracién de empleos, el nivel de vida
y el poder adquisitivo se elevaron de
manera significativa.

La busqueda de Mecate Studio se
centra en elementos complementa-
rios, como la madera de huanacaxtle
gue se trabaja artesanalmente, y de
donde en conjunto con la cerdmica se

obtiene una sincronia muy
refinada para elaborar pie-
zas Unicas e irrepetibles.

Otra linea que se explo-
ra es la produccién de mo-
panes (floreros de cerami-
ca), trabajados por artistas
plasticos, quienes aplican
su propia personalidad
a cada pieza, hecha con
diversas técnicas, como
6leo, acrilico, hoja de oro,
esténcil, entre otras téc-
nicas. Este tipo de piezas
son irrepetibles y se con-
sideran obras de arte, cuyo
valor en el mercado es muy
concreto, pues son piezas
de coleccioén.

En este sentido, la crea-
cion de alianzas estratégi-
cas con artistas plasticos
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también constituye una de
las formas de disefar para
un mercado muy selecto.
Abarcar todos los niveles
socioeconémicos tampoco
es muy recomendable bajo
el esquema de una mis-
ma marca, pues cada nivel
satisface necesidades de
estatus, pertenencia, clase

La creacion

de alianzas
estratégicas con
artistas plasticos
también constituye
una de las formas
de diseniar para

un mercado muy
selecto
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social, etcétera. Ese tipo de andlisis también lo propone

la consultoria, por ello es muy importante atender las su- J _
gerencias y recomendaciones del caso. % i
El disefar una pieza de ceramica implica realizar estudios \

antropolégicos de grupos culturales determinados, de donde |
se extraen simbolos y signos que evocan la riqueza cultural y
mitica de las principales culturas de nuestro pais.

Al respecto, es muy importante destacar que la ex-
plotacion comercial de simbolos prehispanicos que se
desee utilizar para la produccién de objetos se encuen- G
traregulada por laley; sin embargo, pueden gestionarse y
los permisos correspondientes para su uso.

Por dltimo, es importante destacar que si una em-
presa desea crear, individual o colectivamente, debe de
existir un compromiso permanente en su desarrollo y
crecimiento. A veces podria considerarse que luego de

cumplir tres anos de existencia todo es miel y dulzura. Agradezco a los socios de la empresa Meca-
Ser emprendedor es un trabajo de tiempo completo. En te Studio, S. de R. L., la oportunidad por permi-
ocasiones, sdbados y domingos se sacrifica un poco la tirme tomar como ejemplo el proceso de incu-
convivencia familiar; otras veces, se angustia por la n6- bacién que iniciaron a principios del presente
minay las fechas fatidicas de entrega de un pedido, y asi ano, exactamente al cumplir tres afios de su
podria sefalarse una gran diversidad de imponderables. fundacion. El suyo es un ejemplo de que de ma-

neraindividual en ocasiones no pueden solven-
tarse ciertos problemas, a pesar de que es una
empresa muy sana y que todos ellos son jove-
nes comprometidos con su futuro profesional.

Abel Salto Rojas
Coordinador de la Incubadora de Disefio Industrial
salto@unam.mx
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Grupo Gestion Inteligente:
gestion del talento
mexicano

Aunque el concepto de innovacién es considerado positivo,
agente de cambio y muy de moda en la actualidad, no siempre fue
asi. En 1546, Eduardo VI de Inglaterra la prohibi6 para evitar el
desorden y la violencia. Mucho tiempo estuvo incluso ligada a los
brujos o a las personas que propiciaban el cambio y la alteracion

afrase “Eppur simouve” (“Y sin
embargo se mueve”’) —cono-
cida por muchas personas y
atribuida, con o sin sustento,
a Galileo Galilei cuando se retracté
de su teoria acerca de que la Tierra
giraba alrededor del Sol— muestra
cémo durante el Renacimiento exis-
tia una gran cantidad de ideas que
replanteaban la vision de larealidad,
pero quienes las cuestionaban eran
considerados herejes. No fue sino
hasta inicios del siglo XX que la gen-
te comenzé realmente a interesarse
en la innovacion y a estudiarla, aun-
que fueincluso después de ladécada
de 1980 con los cambios tecnoldgi-
cos en las ramas de la electrénica
y la computacién que adquirié una
connotacioén alin mas relevante.

Juan Manuel Penia Aguilar
Miguel Aguilera y Diaz Mercado

de la paz.

Mucho se ha hablado del talento mexicano: que somos muy inventivos,
muy creativos, que somos gente que busca soluciones a los problemas y po-
nerle “al mal tiempo buena cara”. A pesar de que esto es cierto, también lo es
que existe aun unadistanciaimportante entre la creatividad y lainnovacién.
Innovar es retar lo convencional, atreverse; pero la innovacién no puede de
ninguna manera ser pasivay sélo se conseguira cuando exista un éxito en el
mercado, asi, pues, la innovacién se conseguira hasta que llegue ese éxito,
ese objetivo en el mercado. Para los emprendedores, innovar significa sélo
una cosa: “No es posible detenernos a la mitad; hay que concluir el proceso
con éxito”.

'y




El Manual de Oslo (2005) de la Organizacién para
la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (ocpe) men-
ciona que la innovacién es la puesta en practica de un
producto nuevo o mejorado, de un proceso, de un mé-
todo de comercializacién o de un nuevo método orga-
nizacional. Cetindamar, Phaal y Probert (2009) definen
la innovacion como “la explotacidén exitosa de nuevas
ideas incorporando nuevas tecnologias, disefio y mejo-
res practicas”. Las definiciones anteriores estan ligadas
aver lainnovacién como un proceso, como algo dinami-
coy entender que puede ser aplicado tanto a productos
como a servicios sin que necesariamente sean radical-
mente nuevos, pero si con una mejora significativa, que
se introduzcan en el mercado o al menos establezcan un
proceso nuevo en la organizacién.

TIPOS DE INNOVACION

Tamologa

Incremental Radical

Lo que ya se hace pero mejor Muevo para el mundo

Status Quo del Mercado

Sostenible Disruptiva

Las reglas del juego permanecen Cambios en el juego para el

Mercado o la Industria

Verdadero o Falso
o Lainnovacion radical es mas estratégica que la innovacion incremental
o Notodas las innovaciones radicales son innovacionces F]iETI.IPf.'iVIiE
o Todas las innovaciones cljsmpr.évas aumentan la n.'mrnPe'.titivl'dnr[ del innovador
e Lainnovacién incremental no PLchc 5L‘I'CIISI'UPHV6

- La ::I'I'I'I(J’\-'ﬂf.i(‘)f'l 5()5tCI'1IEJ|C no F‘LIL'CEC sCr raclical

No todas las innovaciones deben ser necesariamente
grandes cambios tecnoldégicos o todo un replanteamien-
to de lo que ya existe. También pueden ser innovacio-
nes incrementales que permiten reducir el riesgo que
implica generar una innovacion, y que tienen que ver
con hacer lo que ya se hace, pero de una mejor forma,
o con emplear una tecnologia en un mercado distinto, o
generar un producto o servicio diferenciado. De vez en
cuando, se dan grandes innovaciones que transforman
la economia entera. Estas requieren de una desacelera-
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cién en laeconomia mientras se investiga un amplio ran-
go de innovaciones secundarias para obtener el maximo
de esta tecnologia.

Estos golpes tecnoldgicos
hacen en ocasiones fluctuar
el crecimiento. Schumpeter
Ilama la “destruccién creati-
va” a las innovaciones agru-
padas en industrias especi-
ficas que generan booms. Al
llegar a su fin el cluster de
innovacion en el sector, existe mayor riesgo de fracaso
en lo que se adaptan a la nueva situacion. En la Figura
2, se puede observar estos grandes ciclos de negocios
relacionados con la innovacion. El primero esté relacio-
nado con el hierro; luego, suministro de agua, mecani-
zacion, textiles, mientras que el primer salto se dio con
el acero, el ferrocarril, el empleo de vapor y el algodén.
Estos ciclos suelen identificarse hasta que van en franca
decadencia.

De vez en cuando,
se dan grandes
innovaciones que
transforman la
economia entera

WAL Sustentabilidad
= Recursos radicales
/N | Disenio de Sistemas
l.u'll \ Baomimesis
4 | \ Quimicaverde
| \ Peologla industrial
~ | Energla renovable
3 ™ # Kanotecnologia verde
= / \
;// \.r/ |II
2 / A | Redes digiales
= i [\ | botecroge
\_\‘[z ,."'l Tecnologias de
/N[ e
1 / / | Electrdnica o
/ | Electricidad Avincidn 1990
e Productos Quimicos  Espacial
~ / |II
.'/ ,"Il:n.:rgadcmpae :awac 1950
/' Hiarro rerecad Combustin interne
summistrodeagin acern
Mecanizacion Algod :
Textiles
c f 1845

Figura 2. El Ciclo de Negocios de Schumpeter (elaboracion propia con
base en Schumpeter).

Es también importante entender que entre mas
disruptiva (mayor cambio) sea la innovacion, el riesgo
es mayor y la inversion es alta; sin embargo, el posible



retorno y utilidad generado por ella también lo
es. Mientras mas gradual sea el cambio, la in-
version disminuye asi como el riesgo, y si bien
el retorno no es lo mas alto esperado, también
es cierto que es posible obtener una utilidad
atractiva. Lo anterior es de crucial importancia
para los emprendedores mexicanos, pues entre
mas innovadora sea la oferta, mas atractivo pue-
de ser su retorno, pero se hace muy dificil llegar
hasta el mercado, por lo que la ayuda de un pro-
fesional en gestion de la tecnologia, propiedad
industrial e innovacidn se vuelve crucial para
conseguir el objetivo: emprender con éxito.

01 M)-t-

Q ] /- versidin
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En el caso de no presentar ninglin compo-
nente innovador en las propuestas, se hace muy
dificil mantener una ventaja competitiva, pues
los costos y eficiencia se vuelven mas importan-
tes para competir en un mercado mas saturado
donde otros ya lo hacen y, probablemente, mas
qgue desarrollar tecnologia, buscan reducir sus
costos o expandirse hacia otros mercados.

El analisis pareciera mostrar un panorama
complejo para los emprendedores tecnoldgicos
en México, pero no es tan gris como se supon-
dria. Si bien existe una elevada dependencia
tecnoldgica, de acuerdo con el indice de compe-
titividad WEF (2016) somos la posicion 51,y de
acuerdo con datos del Instituto Mexicano de la
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Propiedad Industrial (imp1) en 2014 de 16,135 solicitudes de patentes
sdélo 1,244 fueron presentadas por mexicanos, es decir, menos de 8%
del total. La dependencia tecnolégica, pues, abre una oportunidad
para los emprendedores innovadores.

Una vez planteado el panorama anterior surge la pregunta:
¢Coémo puede un emprendedor con ideas creativas en México con-
vertirse en un empresario exitoso que pueda llevar su innovacién
al mercado? La respuesta es muy simple, pero a la vez compleja:
con el apoyo de profesionales en el area dedicados a lo que mejor
saben hacer, pues un proceso exitoso requiere de diferentes roles:

(Inventor. Quien crea o produce el insumo a vender. En la mayo-
ria de las ocasiones, sélo elabora el producto, mas no es capaz
de ponerlo listo para el mercado.

Emprendedor: Quien identifica la oportunidad y busca organi-
zar los recursos para desarrollarla.

Inversionista(s): Aquella persona o grupo que invierte con la
finalidad de obtener una ganancia.

Tecndlogo: Experto en tecnologia aplicada; alguien que combina.

Experto en gestion Tecnolégica e Innovacion: Aquella empresa
profesional firmada por un equipo multidisciplinario de trabajo
gue permite unir los esfuerzos para completar y fortalecer las
areas del emprendimiento y lograr el éxito en el mercado. )

Inventor Emprendedor

Gestion

Tecnoldgica /
Innovacion

Inversionista Tecnologo

Como se puede observar, para conseguir el éxito no basta con
tener una buenaidea. El camino para llevar esa idea al mercado es
muy largo y complejo; los equipos de trabajo son multidisciplina-
rios y complejos de administrar, por lo que se requiere de profe-
sionales en el 4rea que permitan con éxito llevar una idea al mer-

32



cado. La férmula del éxito de Grupo Gestién
Inteligente es precisamente ésa: llevar una
idea con potencial innovador hasta su reali-
zacién en el mercado, por lo que ofrece entre
otros los siguientes servicios:
e Apoyo parapreparacion de planes tecnolo-
gicos
e Monitoreo Tecnolégico e Inteligencia com-
petitiva
e Proyecciones financieras para proyectos
tradicionales y de innovacion
e Asesoria para la obtencion de recursos a
fondo perdido con diferentes instituciones
o Coaching de negocios
e Seguimiento durante todo el proceso de
desarrollo tecnolégico
e Tramites y asesoria para Propiedad Inte-
lectual e Industrial (patentes y derechos de
autor)
e Capacitacion en gestion de la tecnologia
o Estudios de factibilidad técnico-econémica
e Transferencia de tecnologia
e Elaboracién de proyectos de Triple Hélice
e Asesoria especializada paraformar redesy
equipos multidisciplinarios
e Personal especializado en desarrollo de
tecnologia para hacer mas eficientes las
innovaciones

Grupo Gestioén Inteligente se ha converti-
do en un caso de éxito al formar un equipo de
trabajo multidisciplinario que brinda asesoria
especializada a partir de labase de que los em-
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prendedores normalmente no cuentan con toda lainfraestructura
o personal técnico para llevar a cabo sus ideas. A la fecha, cuenta
con mas de 100 empresas asesoradas en diferentes giros tecno-
l6gicos, desde el sector agroindustrial, alimentos, tecnologias de
informacién, biotecnologia, aeronautica, automotriz, entre otras
que han sido ejemplo de casos de éxito. Puede observarse que no
es suficiente el querer hacer las cosas y tener buenas ideas, sino
que ademds para trascender es importante tener los mejores
equipos de trabajo.

El modelo de innovaciéon de Grupo Gestion Inteligente ha sido
también probado y promovido por nosotros mismos haciéndola
merecedora al premio Nacional de la ADIAT a la Innovacién Tecno-
l6gica. Es el reconocimiento nacional mas importante de tecnologia
y se otorga anualmente desde 1991 para reconocer a las empresas
por desarrollar tecnologia y comercializar proyectos de tecnologia
de calidad sustancial.

'\‘,WJ
ZACKIECAS

ECCNOMIA

TUESMO
CIENCILTECNOLOGIA

Premio Nacional de Innovacion, ADIAT 2017

Si eres una persona creativa y te quieres convertir en un em-
prendedor exitoso, nuestra empresa es tu solucion. Buscamos
apoyarte durante todo el proceso para que puedas llevar tu pro-
ducto, proceso o servicio innovador al mercado.

Grupo Gestion Inteligente S.de R.L.
http://www.grupogestioninteligente.com
FaceBook: Gestion Inteligente
Contacto: gestioninteligentejmpa@gmail.com

Dr. Juan Manuel Pena Aguilar
Director General, Grupo Gestién Inteligente S. de R.L.

C.P. Miguel Aguilera y Diaz Mercado

Director de Cuentas corporativas, Grupo Gestion
Inteligente S.de R.L.
gestioninteligentejmpa@gmail.com
maguileradm@gmail.com
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. Es posible elaborar
una planeacion bien
estructurada en las Pyme?

Dorin Cecilia Flores Mondragén

Suele cuestionarse la necesidad de elaborar planes estratégicos
en organizaciones que carecen de ciertas areas funcionales y
con grupos reducidos de trabajadores. Pero también se debate
respecto de la repercusion de no aplicar estas guias de accion,
y de qué manera puede darsele seguimiento para contribuir
racionalmente al mejoramiento en la toma de decisiones.

egun indicadores del Instituto Nacional de Es-

tadistica y Geografia (Inegi), las pequefias y me-

dianas empresas (Pyme) fracasan hasta en 80%

antes de permanecer en el mercado en un pla-
Z0 no mayor a dos anos. La supervivencia es uno de los
principales retos por afrontar por parte de las Pyme hoy
en dia en México y que, lamentablemente, tiene que ver
en su mayoria con la falta de planeacién.

En nuestros dias, con tantos cambios externos frente
alos que se desarrollan las organizaciones, ellas no estan
preparadas para controlar y enfrentar el entorno donde
se situan. Por ello, existe la necesidad de plantear posi-
bles soluciones, pues sin duda alguna las Pyme aportan
un porcentaje significativo en nuestro pais.

Al hablar de una planeacién a largo plazo, nos refe-
rimos a la planeacién estratégica definida por Henry
Mintzberg como “una herramienta que permite a las or-
ganizaciones prepararse para enfrentar las situaciones
que se presentan en el futuro y esta entrelazada con el
proceso completo de la direccion de modo inseparable”.

ERE=wE

A A

-
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La planeacién es la primera etapa del proceso administrativo, segin
algunos autores, puesto que planear involucra hacer la eleccién de las de-
cisiones adecuadas referente a lo que se habra de realizar en el futuro. La
planeacién construye los asientos para establecer el factor riesgo y minimi-
zarlo. La eficiencia en el cumplimiento estriba en gran parte de una adecua-
da planeacién, y los 6ptimos resultados no se logran por si mismos, por lo
gue es necesario planearlos con antelacion.

Planear involucra hacer la eleccion de las decisiones
adecuadas referente a lo que se habra de realizar

en el futuro

Como se sabe, la naturaleza propia de las Pyme es un negocio con un nimero
reducido de trabajadores con facturacién moderada. Actualmente, un impor-
tante espacio del mercado mexicano es cubierto por medio de estas empre-
sas. La Comisién Nacional para la Proteccién y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (Condusef) indica que las Pyme son la columna verte-
bral de la economia mexicana. Las micro, pequefias y medianas empresas (Mi-
pyme) generan 72% del empleo y 52% del Producto Interno Bruto (pis) del
pais?.

En el pais, hay mas de 4.1 millones de microempresas que aportan 41.8%
del empleo total. Las pequefias suman 174,800y representan 15.3% de em-
pleabilidad; por su parte, las medianas llegan a 34,960 y generan 15.9% del
empleo.

Distribucién de empresas en México por tamaiio
0.724

0.0245

3.69 ® micro

m pequena
mediana

W grande

Fuente: Censos Econdmicos, 2009. Micro, pequefa, mediana y gran empresa: estratificacion de los
Establecimientos: Censos Econémicos 2009.

El objetivo principal de una empresa es cubrir las necesidades de la socie-
dad y la creacién de empleos a cambio de la generacién de utilidades que es-
peran los inversionistas para compensar esfuerzos y riesgos. El eje principal
de este articulo se enfoca en las Pyme, caracterizadas en su gran mayoria por
ser familiares, situacion que les permite sostenerse econémicamente.

35

ORGANIZACION Y DIRECCION

MARZO / ABRIL 2018

Muchas veces, los miembros de la
familia no se dan cuenta de que son
piezas fundamentales para el creci-
miento de México y que apoyan el
desarrollo econémico de nuestro
pais al llevar a cabo sus funciones de
forma empirica. Sin embargo, tam-
bién existen desventajas, como que
al ser familiares (esposos, hijos, pri-
mos, tios) se presenta un cierto grado
de confianza y, en muchas ocasiones,
no se respetan los horarios laborales
ni los sueldos ya establecidos, incluso
pueden existir malos manejos en las
finanzas, conflictos personales. Todo
ello provoca abusos y descontrol.

Por otro lado, ¢qué pasa con la
tiendita de la esquina?, por poner un
ejemplo. Muchos negocios tienen la
problematica de la globalizacién y se
han visto en la necesidad de cerrar
por la llegada masiva de empresas



transaccionales; con ellas, se eleva el
nivel de competencia pues, pensando
un poco en la conducta del compra-
dor, se crean otros niveles o estatus
en el consumismo, por lo que se obli-
ga al pequeno negocio en elaborar
medidas preventivas de actuacién
para este tipo de acontecimientos.

Pudiera pensarse que estos pe-
guenos establecimientos no necesi-
tan el asesoramiento de un experto,
de un consultor, pues eso corres-
ponde a las grandes empresas que
manejan cifras exuberantes en cada
una de sus areas funcionales. Pero,
definitivamente, no es asi. Como
bien lo indica Harold Koontz, en su
libro Administracion, una perspectiva
global y empresarial: “El estableci-
miento de objetivos y una planea-
cién ordenada son necesarios para
una buena organizacién”. Ademas,
muchas pequeias empresas tienen
la limitante de pagar los altos hono-
rarios de las consultorias, aunque
representen una inversion en lugar
de gasto.

Otras problematicas que pueden
presentarse es que no precisan el
mercado al que se dirigen. ;Con qué
ventajas cuenta la competencia di-
recta?, ;como se lleva a cabo una pla-
neacion correcta en cada uno de sus
departamentos?

Esta dltima pregunta implica a la
produccioén, es decir, dar seguimiento
a la medicién y control de lo que se
produce, en sus inventarios, falta de
planeacién en compras. Lo anterior
provoca que la produccion carezca
de calidad y costos elevados en la
operacion.

Por supuesto, no podemos de-
jar de mencionar las finanzas y su
mala administracién, es decir, se
desconoce las obligaciones fiscales
y se carece de controles o registros
contables; por consecuencia, exis-
te ausencia de estados financieros
y todo ello provoca que la toma de
decisiones sea errénea, por no decir
caotica.

En otras palabras, es prioridad di-
sefar e implementar guias de accién
o estrategias para enfrentar los retos
constantes y salir avante.
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Identificar al grupo de personas
que contribuyen en la planeacion.
Estas pueden conformar un equipo
pequeino que involucre a las cabezas
de la pequefia o mediana empresa;
si el nimero de trabajadores es muy
reducido pueden también contribuir,
muchas veces se originan grandiosos
planes a través de las experiencias de
éstos.

Verificar los recursos que posee
la organizacion. En otras palabras,
con qué contamos: capital, personal
y sus competencias, materia prima,

Pero, ;en realidad
es posible disenar a la
medida de las peque-
fas y medianas em-
presas una adecuada
planeacién? La
puesta es un si defini-
tivo. Pueden hacerse

res-
adecuada

Es posible disenar
a la medida de

las pequenas

y medianas
empresas una

planeacion

por mencionar algunos
ejemplos.

Determinar en don-
de se encuentra situada
la organizacién y hacia
doénde debe dirigirse.

Orientacion de Ia
direccion o gerencia.

algunas modificacio-
nes a diferencia de la
planeacién estratégicade las grandes
organizaciones, como que no haya
una clara diferencia entre los niveles
en los planes; sin embargo, es posible
construirla por medio de unaserie de
pasos que se detallan a continuacion.
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Por lo regular, el nivel
de mayor jerarquia de
una organizacion (por muy peque-
fia que esta sea) es el encargado de
formular la planeacién estratégica
o tactica, asi como de establecer el
clima organizacional. Por esta ra-
z6n, se tiene que examinar con sumo



cuidado los valores, creencias y cos-
tumbres que pudieran repercutir en
sobre las estrategias elaboradas.

Implementar la filosofia de la or-
ganizacion. Este paso estd relaciona-
do con el nimero uno, pues también
se le pide opinién al grupo de cémo
establecerian la misién de la empre-
sa. Seguramente, se prestaria a una
lluvia de ideas para llegar en conjun-
to a la redaccién correcta de dicha
mision, pues la esencia de la planea-
cion recae en el aspecto filosofico.

Establecer una mision. Es poner
en papel la intencién a largo plazo de
la organizacion, es decir, direccionar
sus esfuerzos, definir guias de accion
y establecer los alcances.

Elaborar un diagnéstico o analisis
del ambiente. Es importante conocer
todos los factores internos y exter-
nos a considerar para la toma de de-
cisiones, pues los cambios de dichos
factores repercuten directamente
en la organizacion; por esta razén, se

tiene la obligacién de disefiar los me-
canismos para obtener el mayor pro-
vecho de las condiciones en general.
Precisar las fortalezas, debilida-
des, amenazas y oportunidades de
la organizacion. A partir del paso an-
terior (diagndstico), y mediante una
discusion profunda con los involucra-
dos, se debera llegar a un acuerdo de
los cuatro apartados, apoyandose del
analisis Fopa (Fortalezas, Oportuni-
dades, Debilidades y Amenazas).
Propuesta de acciones concretas
en las metas y estrategias. Se trata
de identificar soluciones para crear
estrategias, siempre a partir de los
ambientes internos y externos. Es
importante sefalar que
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a definir dichas estrategias, que pue-
den ser cualitativas o cuantitativas;
destacan: Lluvia de ideas, arbol de
decisiones, analisis de sensibilidad,
matriz de portafolio y métodos sim-
ples.

Con la evaluacién, se identifica
con qué se cuenta realmente en la
organizacion (recursos materiales,
humanos, financieros, infraestructu-
ra) y, a partir de ahi, se seleccionan o
descartan estrategias segun las ca-
racteristicas de laempresa. Esta elec-
cidn debe ser cuidadosaendemasiay
ligada alos riesgos existentes.

Establecimiento de un plan es-
tratégico. Debe responder a las pre-
guntas: ;Quiénes lo van

las estrategias siempre
dependeran de las carac-

Existen algunas
técnicas que

a implantar? ;De qué
manera se va a implan-

teristicas y/o naturaleza ayudan a tar? ;Cuando estara lis-
de cada organizacion. definir dichas to? ;Cudl sera el costo?
Evaluacién y selec- estrategias; El ultimo paso, pero
cion de estrategias. Exis- pueden ser no menos importante,
ten algunas técnicas que cualitativas o es revisar y verificar que
ayudan a los encargados cuantitativas sea factible y que tenga




coherencia con larealidad en las especificaciones de cada Pyme, asi
como de establecer programas de contingencia por si no resulta lo
esperado.

Una gran mayoria de pequenos empresarios no creen conve-
niente elaborar un programa de planeacién, pues consideran que
por la naturaleza de la organizacién no es necesario derivado al
numero de empleados u otros factores a considerar. Sin embargo,
la planeacion es fundamental en cualquier organizacion, incluso en
cualquier aspecto comerecial, profesional, académico o personal, ya
gue una buena planeacion es fundamental para el alcance 6ptimo
de los objetivos.

Definitivamente, la permanencia de las Pyme deriva en gran
parte de su toma de decisiones a corto, mediano y largo plazo. Aun-
gue se carezca de preparacion profesional por parte de los miem-
bros de la organizacién, pueden actualizarse y pedir asesorias a los
expertos.

¥

AR (‘.‘.‘ .

El objetivo es claro: Los planes deben ejecutarse con eficiencia
y eficacia, en el menos tiempo posible y optimizando recursos, por
supuesto.

Se esperaque los pasos mencionados sean claros para facilitar el
proceso de planeacion.
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Isla Urbana:

Emprendimiento Sociall |
InNnovacion

para el éxito en
emprendimiento social

Nayeli Martinez Velazquez
Gabriela Dutrénit Bielous

El Emprendimiento Social Innovador es un fen6meno emergente
que ha cobrado importancia tanto en la agenda politica como

en la académica y, principalmente, en las nuevas practicas
empresariales de México y el mundo.

| Emprendimiento Social Innovador (esi) con-
siste en un conjunto de actividades empresa-
riales y sin fines de lucro enfocadas a resolver
un problema social o necesidades de comuni-
dades vulnerables y marginadas, mediante soluciones
innovadoras que agreguen valor social.
Estas soluciones son propuestas por individuos
—emprendedores sociales— e implementadas por orga-
nizaciones con diversos modelos de negocio.

¢Por qué la innovacion es importante?
Dada la complejidad de los problemas sociales! aten-
didos por el esi, cuyas implicaciones son econémicas y
ambientales, la innovacién se vuelve un requerimiento
para lograr soluciones efectivas socialmente inclusivas,
econémicamente sostenibles y ambientalmente sus-
tentables. El emprendimiento social exitoso utiliza in-
novaciones que movilizan activos existentes de grupos
marginados para mejorar sus vidas, en lugar de sélo en-
tregar recursos y servicios externos.
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(1 cm al afio). Ademas, solamente 47.5% de las aguas residuales re-
cibe tratamiento y, paraddjicamente, cada afo caen sobre esta ciu-
dad 743 litros de agua de lluvia por metro cuadrado, es decir, 340
litros de agua por habitante, desperdiciada casi en su totalidad.

Modelo de negocio

Isla Urbana (1u) opera bajo un modelo de negocio hibrido, basado
en una novedosa combinacién de fuentes de financiamiento para
sus actividades. El modelo le permite combinar el aspecto empre-
sarial, através de la venta abierta de sus sistemas a particulares, y
mantener como prioridad su misién social, mediante lainstalacién
altruista de sistemas de cosecha de lluvia en poblaciones suma-
mente desfavorecidas.

Isla Urbana cuenta con seis proyectos de campo en comuni-
dades indigenas y rurales (en condiciones de extrema pobreza), a
través de los que se ha beneficiado a mas de 5 mil viviendas, 10
escuelas ruralesy 3 albergues.

Esta es una organizacion
hibrida, pionera en imple-
mentar a escala sistemas de
captacion de agua de lluvia,
principalmente en comuni-
dades marginadas de México.
Su misién social es contribuir

a la sustentabilidad en Mé- de lluvia

Isla Urbana:
Organizacion
hibrida, pionera
en implementar a
escala sistemas de
captacion de agua

xico, a través de sistemas de
alta calidad y bajo costo de
captacion de agua pluvial.

La poblacion a la que se dirige este Esi es
de bajos ingresos y sin abasto regular de agua
(de lared publica) ni de calidad en sus hogares.
Sélo en la Ciudad de México, el sector de bajos
ingresos representa 70% de su poblacién to-
tal (+/-25 millones de personas, seguiin el Inegi,
2016). Este sector es el méas afectado por pro-
blemas asociados al agua (desabasto, mala ca-
lidad, inundaciones, etcétera).

Seglin la onu (2017), los mantos acuiferos
de México estan sobreexplotados a 40% de
su capacidad natural. Una de las consecuen-
cias es el hundimiento de la Ciudad de México

A su vez, los sistemas de ciudad se han instalado en 5 centros
de salud en municipios de dificil acceso y con gran desabasto de
agua; 5 escuelas, 2 mil viviendas y 3 plantas potabilizadoras co-
munitarias (cada una con mas de 180 mil litros de agua potable
cosechada al afo).

Entre las principales fuentes de financiamiento, estan: becas y
premios de empresas y fundaciones (por ejemplo, Ashoka, Institu-
to Internacional de Recursos Renovables A.C., IRrI, y bancos como
HSBC y Bancomer); ingresos por ventas y aportaciones de los so-
cios, y algunas colaboraciones con organismos gubernamentales
(por ejemplo, la Secretaria de Cienciay Tecnologia de la Ciudad de
Meéxico y la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales,
Semarnat).
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Un proceso basado en innovacion
La creacién y desarrollo de 1u tienen su base en innovaciones continuas, en
adaptaciones (prueba y error) y en la diversificacién de sus productos. A su
vez, estos procesos tienen su origen en la retroalimentacién y el aprendizaje
interactivo con las comunidades atendidas. Las etapas en el proceso de 1u son:
1. Definicién del problema y generacion de una
idea novedosa de solucion (2005-2009). U inicié como
Iu inici6 como una propuesta de tesis de un  una propuesta
joven mexicano, estudiante de ingenieriain- de tesis de un
dustrial (en ec.uu.), quien diseid un sistema joven mexicano,
de recoleccién de lluvia enfocado al contexto  estudiante
problematico de la situacién del desabasto de ingenieria
de agua en la Ciudad de México. industrial

|

2. De laidea a la formalizacion (2009-2010). Una vez concluidos sus estu-
dios, el joven disefador regresé a México y se asocié con su tio y tres
jovenes profesionales, enfocados a la misma problematica. Disefiaron
su primer sistema a escala real y lo patentaron. Con el apoyo del go-
bierno local y el Irri, se instalaron 12 sistemas (gratuitos) en una colonia
marginada de la Ciudad de México. Tras este hecho, 1u fue formalizada
como asociacion civil sin fines de lucro a inicios de 2010.

3. Crecimiento y diversificacion (2010-2018). El problema de la dependen-
cia de recursos externos y la incapacidad de comerciar sus productos
hicieron que crearan una empresa paralela por medio de la que fueran
escalables y comerciables los sistemas.

Ello implicé una novedad en su modelo de negocios que les permitié ser

relativamente auto-sostenibles y solventar investigaciones para mejorar los

materiales utilizados, asi como innovaciones de producto que le han valido
tener una gran diversidad de sistemas para distintos contextos (de ciudad,
rurales, empresariales, etc.) y de distintos tamafos (desde sistemas para un
hogar, hasta sistemas comunales e instalaciones en empresas industriales).
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Ademas, 1u ha implementado sus sis-
temas en algunos paises de América
del Sur y comunidades de Africa.

Impacto socio-ambiental
A la fecha, v ha instalado 7 mil 700
sistemas de recoleccién y purificacion
de agua, beneficiando a 54 mil perso-
nas, y cosechado mas de 333 millones
de litros de agua anuales. Esta organi-
zacion, ademads, fomenta la participa-
cion de las comunidades beneficiadas,
convirtiéndolas en parte del proceso
de innovacion (agentes innovadores);
mantiene un fuerte vinculo de parti-
cipacion en la instalaciéon de sus siste-
mas, asi como de capacitacion para su
uso y mantenimiento.



Isla Urbana Rainwater Harvesting System

Isla Urbana ofrece otros servi-
cios como talleres, capacitaciones y
eventos comunitarios para difundir
el conocimiento de la captacion plu-
vial y promover una cultura de uso
sustentable del agua. Por su labor
socio-ambiental, este proyecto ha
recibido multiples premios naciona-
les e internacionales, entre los que se
encuentran:

e Galardon al mérito “Joven Em-
prendedor 2015”, a su funda-
dor, por el Instituto Mexicano
de Mejores Practicas Corpora-
tivas

e Su fundador fue nombrado
Changemaker Fellowship As-
hoka (2012 y 2015)

¢ Momentum Project-BBVA Ban-
comer por “Innovacién y esca-
labilidad en emprendimiento
social 2014”

¢ Finalista en la BBC World Cha-
llenge, Inglaterra 2010, y en la
ONU-Agua en Espana 2011

Principales retos

De acuerdo con diversas entrevistas,
los principales retos o barreras a las
que Isla Urbana se ha enfrentado du-
rante 10 afos de operacién son:

e Carencia de formas juridicas
para organizaciones con mode-
los hibridos. Esto ha llevado a
mantener dos organizaciones,
una asociacion civil y una socie-
dad andénima, lo que ha implica-
do mayores dificultades en sus
actividades.

e Falta de programas publicos que
apoyen a estas iniciativas de for-
ma adecuada (incentivos econo-
micos, pero también de trabajo
conjunto para expandir el alcan-
ce de los emprendimientos so-
ciales innovadores).

e Corrupcién en las organizacio-
nes publicas nacionales que ges-
tionan el otorgamiento de los
recursos publicos al emprendi-
miento y la innovacion.
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¢Cuales han sido los
factores de éxito?

El ingenio y la innovaciéon han sido
fundamentales para lograr el impac-
to y el crecimiento de Isla Urbana.
A diferencia del emprendimiento
tradicional, en el esi los problemas y
necesidades sociales son los grandes
drivers de estas iniciativas. Sin em-
bargo, no basta
con sélo identi-
ficar estos pro-
blemas,
que hay que
convertirlos en

Elingenio y

la innovacion
han sido
Jfundamentales
para lograr el
impacto y el
crecimiento de
Isla Urbana

sino

una oportuni-
dad viable y, en
la medida de lo
posible, soste-
nible.

4



Los factores de éxito se ubican en dos
niveles:
e Internos: Caracteristicas del emprendedor social y
de la operacion de la organizacion (1u)
e Externos: Ecosistema de actores y vinculos que se
han establecido, incluyendo la poblacién atendida

El disefo de los sistemas de captacion pluvial fue una
innovacion de producto, en gran medida determinada por
la formacion académica de su fundador (factor interno);
pero, a su vez, por las condiciones socio-econémicas de
una poblacidén especifica (factor externo). Las adaptacio-
nes y mejoras realizadas a estos sistemas fueron “empu-
jadas” por la continua interaccién y trabajo colaborativo
con la poblacién beneficiada. Se identificaron habilida-
des de construccién de la poblaciéon que han logrado
aprovechar paraincluirlos en el proceso de innovacion.

Ademas, la estructura interna de Isla Urba ha sido
fundamental para mantener un vinculo afectivo y de
retroalimentacion con las comunidades atendidas. Esto
ha habilitado la creacién de innovaciones incrementales
para perfeccionar y garantizar una adopcién efectiva de
la tecnologia.

El acceso a redes de organizaciones del sector sin
fines de lucro también ha sido un factor (externo) cla-
ve para la difusién y expansién. Esto ha permitido la
diversificacion de fuentes de financiamiento, lo que es
parte del éxito en su modelo de negocios y del proyecto
en si mismo. Finalmente, al vincularse con otros esi (por
ejemplo, ConcentrArte y Bio-bolsa), se ha logrado un ma-
yor impacto no sélo en la cosecha de agua de lluvia, sino
también en acciones complementarias para el cuidado
ambiental?

43

EMPRENDIMIENTO SOCIAL

MARZO / ABRIL 2018

Referencias

Alvord, S. H., Brown, L. D. & Letts, C. W. (2004).
Social entrepreneurship and societal transfor-
mation: An exploratory study. The journal of
applied behavioral science, 40(3), pp. 260-282.

Austin, J., Stevenson, H. & Wei-Skillern, J. (2006).
Social and commercial entrepreneurship:
same, different, or both? Entrepreneurship
theory and practice, 30(1), pp. 1-22.

Dees, J. G. (1998). The meaning of social entre-
preneurship.

Inegi (2016). Indicadores de bienestar por entidad
federativa. Recuperado de http://www.beta.
inegi.org.mx/app/bienestar/

Seelos, C. & Mair, J. (2005). Social entrepreneu-
rship: Creating new business models to serve
the poor. Business horizons, 48(3), 241-246.

Yin, R. (20183). Case study research. Design and
methods. Fifth Edition. COSMOS Corporation

Las fotografias mostradas son parte de la
galeria de Isla Urbana, a la que se pude tener
acceso desde su pagina de Facebook
https://www.facebook.com/islaurbana/

Mtra. Nayeli Martinez Velazquez
Estudiante del Doctorado en Economia,
Gestion y Politicas de la Innovacién
Universidad Auténoma Metropolitana,
Unidad Xochimilco.
nay.martinezv@hotmail.com

Dra. Gabriela Dutrénit Bielous
Profesora-Investigadoray Coordinadora
del Posgrado en Economia, Gestién

y Politicas de la Innovacion

Universidad Auténoma Metropolitana,
Unidad Xochimilco
gabrieladutrenit@gmail.com

1

N

El esi atiende necesidades que dificilmente proveen de rentabilidad
de mercado. Esto debido a que, en general, la poblacion objetivo no
cuenta con los recursos para cubrir el costo de los bienes y servicios
brindados. Ademas, se enfrenta también a la falta de infraestructura,
violencia en las comunidades e incluso a idiomas y culturas diferentes
(como las indigenas), lo que dificulta ain més su labor.

ConcentrArte ha colaborado con la imparticion de talleres de arte,
educacion y concientizacion ambiental y Sistema Bio-bolsa con la im-
plementacion de sistemas para transformar desechos de animales en
bio-combustible y bio-compostas (en las comunidades rurales atendi-
das por Isla Urbana).



Evaluacion de tecnologias
basadas en inteligencia

Joshua Gerardo Henderson Villalpando

a Inteligencia Tecnoldgica Competitiva (iTc) puede definirse como el
proceso que contempla la busqueda, organizacién y documentacién
de informacioén relevante para la toma de decisiones y el reforzamien-
to de la competitividad de laempresa. La itc fue desarrollada como he-
rramienta de gestion de tecnologia por investigadores que buscaban actuali-
zarse a través de patentes. Busca proveer conocimiento oportuno acerca de

YA

La tecnologia es un elemento clave para el éxito de los negocios
y emprendimientos, pues mejora su competitividad. La alta
direccion de la empresa debe contar con elementos suficientes
para la toma de diferentes decisiones, como la compra de equipo
o la definicidon de rumbos de investigacion y desarrollo. Este
articulo es una guia para la evaluacion de tecnologias a través de
la Inteligencia Tecnologica Competitiva (1rc).

ciencia, tecnologia, nuevos produc-
tos y procesos, las actividades de los
proveedores y competidores, parasu
manejo oportuno e influyente.

Tipicamente los esfuerzos de
ITc se enfocan en las tecnologias
relacionadas con el negocio prin-
cipal de la empresa, dado que es
donde hay mayores inversiones
de capital y donde estd el inte-
rés prioritario de los directivos.
A través de los afos, la aplicaciéon de
la iTc se ha extendido a todo tipo de
empresas, universidades, centros de
investigacion y asociaciones gracias
al desarrollo de nuevas tecnologias,
el aumento de los costos de investi-
gacion, y ala publicacion de articulos
y libros sobre el tema. Hoy en dia,
se utiliza otras herramientas como
mineria de datos y textos, bases de
datos de las oficinas de patentes y el
internet en general.



Notese que la 11c no es sélo la
recopilacién de datos, pues debe
contrastarse la informacién reco-
pilada con la situacién interna de la
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internet que uno podria pasar afos investigando acerca del mismo tema. Por
eso debe delimitarse el alcance, a partir del tiempo, el personal, las licencias
de software, los recursos disponibles y las fuentes que seran consultadas. Al-
gunas fuentes donde se encuentrainformacién sobre tecnologia son articulos

empresa. La 1tc contempla
la busqueda, recoleccion
y andlisis de informacién
técnica de manera siste-
matica y organizada para
su uso oportuno. Su obje-
tivo es dar seguimiento al
estado del arte y analizar
datos para la toma de de-

La 1rc no es solo
la recopilacion

de datos, pues
debe contrastarse
la informacion
recopilada con la
situacion interna
de la empresa

cientificos, boletines técnicos, patentes, fuentes de datos y
algunas otras no escritas como exposiciones, congresos o
ferias industriales.

Posteriormente, se define los roles y responsabilida-
des. Se sugiere que los gerentes de la empresa sean quie-
nes propongan al personal que ejecutara las tareas de la
ITC, pues son quienes tienen visibilidad sobre los proyec-
tos en proceso de la empresa, pero también de las aptitu-
des de quienes intervienen; mientras sean ellos quienes

cisiones y el reforzamiento
de la competitividad de la
empresa.

Dado que hay muchas actividades
dentro de la I1c, es necesario que la
altadirecciondelaempresaestablez-
ca objetivos, propdsito y alcance con
los clientes y usuarios. Ademas, debe
definirse una estrategia de seleccion
de areas de interés, monitoreo, tiem-
po y presupuesto disponible. Todas
las actividades de laitc deben guiarse
por las leyes y la ética. Incluso, exis-
ten cédigos como el de la Sociedad de
Profesionales de la Inteligencia Com-
petitiva que especifican que la I1c
debe conducirse profesionalmente,
conrespeto a las solicitudes de confi-
dencialidad, asi como a las politicas y
estrategias de laempresa.

A continuacién, se presenta a de-
talle cada uno de los pasos del siste-
ma de ITc.

La planeacion

Se debe definir un objetivo antes de
iniciar el proceso, que debe estar ali-
neado congruentemente con las es-
trategias de negocio de la empresa.
Hay tanta informacién disponible en

den su aprobacién, podran solicitar cambios en la estruc-
tura. Las prioridades, recursos y capacidades de la empre-
sa son Unicas. Sélo si el objetivo y el alcance se adaptan a las condiciones de
la empresa se podran maximizar los beneficios.

Si la empresa implementa la 1ITc puede haber dos situaciones: O se con-
trata personal nuevo, lo que implicaria costos adicionales, o, bien, se asig-
nan nuevas tareas al personal disponible. Cualquiera de los dos casos debe
analizarse a detalle para evitar impactar la productividad de la empresay
evitar retrasos en los tiempos estipulados para las tareas de Inteligencia
Tecnoldgica Competitiva.

Vigilancia tecnolégica

El paso posterior a la planeacion es la busqueda y recopilacién de la infor-
macién por el personal designado. A esta etapa, se le conoce como vigilancia.
De acuerdo con Michael Porter, existen cuatro ejes para la vigilancia en las
empresas:

Y




1. Lavigilancia competitiva, encargada de la informa-
cion de los competidores actuales y potenciales

2. Lavigilancia comercial, enfocada en los clientes y
proveedores

3. La vigilancia del entorno, dirigida a los factores
socioecondémicos que pueden impactar a la orga-
nizacion.

4. La vigilancia tecnoldgica, enfocada en las tecno-
logias aplicables en nuevos productos y procesos.
Esta ultima es la mas relevante para procesos de
innovacion y disefio de producto, ya permite estar
informado sobre las novedades en investigacion
basicay aplicada.

Por otra parte, la vigilancia comprende tres tipos de
actividades:
¢ Vigilancia pasiva (escaneo): La consulta rutinaria de
diversas fuentes para encontrar datos de interés
e Vigilancia activa (monitoreo): Busqueda continua
acerca de determinadas actividades para actualizar-
se en tendencias y novedades en el rubro de interés.
e Investigacion (busqueda): Blisqueda puntual de in-
formacion sobre un tema particular.

La mezcla y ponderacién de las actividades de esca-
neo, monitoreo y busqueda dependera de los objetivos y
prioridades de la empresa, pero estos deben respetar los
tiempos planteados en el paso anterior.

Analisis de la informacion

Los resultados de la vigilancia tecnolégica son retomados
para analizarse vy, posteriormente, difundirse y utilizar-
se en la toma de decisiones en la empresa. Es necesario
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hacer un seguimiento de vigilancia tecnolégica periédi-
camente y contrastar la informacion recopilada con la
obtenida en las ocasiones predecesoras para conocer los

avances de innovacion, asi
como los cambios en nor-
matividad y leyes.

Se propone analizar la
informacién por rubros
que pueden incluir, pero
no limitar, informacion de

Los resultados
de la vigilancia
tecnologica

son retomados
para analizarse,

difundirse y

utilizarse en la
toma de decisiones
en la empresa

normatividad, legislacién,
nuevos competidores, pro-
veedores potenciales, tec-
nologias de la competen-
cia, tecnologias de potencial aplicacién para la empresa,
informacién financiera disponible. Estos son necesarios
para asegurar la viabilidad, asi como para conocer los
avances en lainnovacién y nuevas tecnologias.

Difusion de la informacion

A continuacién, con la informacién analizada, se genera
reportes de ITc que serdn la base para preparar las pre-
sentaciones a la direccion de la empresa. En estos do-
cumentos, se deberd presentar de manera concisa la
informacién requerida por la direccién para la toma de
decisiones. Los reportes servirdn como elementos de
difusién del conocimiento dentro de la empresa. Estos
documentos son informacion confidencial y privilegiada
para la empresa; su aprovechamiento representaria una
ventaja competitiva para los competidores.
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Los reportes son preparados por el personal encarga-
do de la vigilancia tecnolégica, pero son revisados por la
gerencia para asegurar su congruencia con la estrategia
y las prioridades de la empresa. Después de la revision,
los resultados se presentan a los directores, quienes da-
ran su retroalimentacion. Sus comentarios deberan ser
incluidos para la difusion en la empresa.

Reporte

2018

Toma de decisiones

Una vez que se haya presentado los resultados de la I1c,
y la direccién de la empresa haya estudiado los reportes,
se podra reunir a los principales interesados para la toma
de decisiones que permitan incrementar la competitivi-
dad de la empresa. Las decisiones resultantes pueden ser
muy variadas, desde evaluar alguna tecnologia, decidir
en qué tecnologias invertir, investigar a algliin competi-
dor, generar alianzas con alguna universidad o centro de
investigacion, hasta plantear politicas y solicitudes a los
proveedores. Si las decisiones de negocio tomadas con-
ciernen al personal involucrado en la I17c, se les debera
mantener informados para asegurar que los esfuerzos
aplicados en futuros ejercicios de vigilancia estén alinea-
dos con las prioridades de la empresa.

Este es el paso mas importante de la itc, pues si se pro-
cede con la vigilancia, el analisis y difusién de la informa-
cidn, pero no se toman decisiones, serd sélo informacién
acumulada; un gasto de recursos, tiempo y dinero. Sélo la
toma de decisiones y su puesta en marcha puede incre-
mentar la competitividad de la empresa.
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