


CARTA EDITORIAL

En portada
Luis Sierra

Cada dia es una nueva oportunidad de hacer
pequenas diferencias para ser una empresa
exitosa o simplemente preparate a desaparecer.

Amigo lector:

En el mundo globalizado, con adelantos tecnoldgicos que se miden en dias —ya no en décadas, mucho menos en siglos-,
donde las comunicaciones hacen que interactuemos con cualquier persona de todos los paises, la evolucion y el cambio
son una constante diaria. Por desgracia, vemos empresas que por no ajustarse a las nuevas tecnologias y cambios reducen
sus ventas, pierden su participacién en el mercado y en muchas ocasiones desaparecen.

Estamos conscientes de que ya no solo se trata de ofrecer un producto maravilloso para lograr ventas increibles. Se trata,
en realidad, de transmitir la cultura de trabajo en equipo, el entrenamiento continuo para crecer desde adentro de las orga-
nizaciones y en las que los colaboradores se vuelvan embajadores de nuestra empresa en el mundo.

Ademas, debemos utilizar las herramientas tecnoldgicas adecuadas para seguir de cerca a los competidores y buscar de
manera constante esa diferenciacion que nos vuelva unicos, de tal manera que logremos todo el tiempo una oferta de valor
novedosa e idonea para el mercado y actualizarla, escuchando siempre lo que el cliente quiere decirnos.

En MHempresa contamos con un equipo orgulloso de replicar las experiencias que los ha llevado al éxito en diferentes
areas, pero principalmente en Tecnologia, Recursos Humanos, Ventas, Fiscal, Juridica, Negocios y Marketing, entre otras.
Como muestra, en la edicion de julio-agosto reconocemos en la portada a un exitoso Director de hoteles, quien ha revolu-
cionado la manera de hacer hoteleria en el sector business class.

Espero que disfrutes la lectura de MHempresa. Estoy seguro de que encontraras informacion util que sume crecimiento a
tus colaboradores, a tu empresa y a ti mismo.

DIRECTOR GENERAL REVISTA MHEMPRESA
Raiil Campos Espinoza

COLABORADORES

Raul Campos Espinoza Gabriela Bernal Gutiérrez Gabriel Mercado Guerrero Ameis Lectores A.C.
DIRECTOR GENERAL DISENADORA SENIOR REPORTERO Y CORRECTOR REDACTORES

Iliana Bernal Gutiérrez Pedro Benitez Montaiiez Rosario Lopez Torres
DIRECTORA EDITORIAL EDITOR DISENADORA JUNIOR

Consulta a nuestros redactores premium en nuestra pégina web www.hmempresa.com FOTOGRAFIAS CORTESIA DE SHUTTERSTOCK










TRONCONES,
GUERRERO

Escapate

a estos tres paraisos mexicanos
poco conocidos para liberar estrés

Ajetreo, juntas, reportes, revisar correos, enviar me-
mos, mas juntas, mas reportes; jvamos!, no todo es
trabajo. Hay que buscar también espacios para ale-
jarse de la oficina y de ser preciso hasta de la ciudad
para lograr una relajacion total y recargar pilas.
México es rico en destinos unicos y maravillosos,
y hay también aquellos no muy famosos, lugares
perfectos para despejar la mente. Por ello te reco-
mendamos estos tres paraisos para que lo ultimo
que pienses sea en tu despacho:

Puerto Escondido, Baja California Sur

(no el de Oaxaca)

Ubicado en el Mar de Cortés, justo en el Parque Na-
cional Bahia de Loreto, posee una belleza impactan-
te, con playas atractivas de tranquilo oleaje con un
mar de espejo y arena fina. Ademas, es un lugar que
invita a todo tipo de actividades, como hacer esndr-
quel, explorar las islas del parque o incluso practicar
cayac. No le falta nada.

Troncones, Guerrero

Este rincon fascinante de las costas guerrerenses,
aunque se encuentra relativamente cerca de Zihua-
tanejo, no es muy conocido. Es un pequefio pueblo
de pescadores, con unos cuantos hoteles atrayentes.
Sus caracteristicas mas importantes son las olas per-
fectas para el surf, su buena comida y una playa in-
mensa que destaca por su tranquilidad y en la cual
sin duda sentirds mientras camines en ella cémo
descansa cada fibra de tu cuerpo.

PUERTO ESCONDIDO,

BAJA CALIFORNIA SUR
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Playa El Volador, Jalisco

Si un retiro en la naturaleza es lo que buscas, este es el
lugar para ti, ideal para quienes necesitan descansar en
serio en un lugar ecologico, pero de lujo, rodeado de
exuberancia vegetal. Es un sitio fascinante, ya que inclu-
so la tnica manera de llegar a esta playa es por mar. El
excelente y tranquilo ambiente acompafado de la vista
de los atardeceres garantiza un total descanso.

PLAYA EL VOLADOR,
JALISCO

BAHIA MARINA



LOS EMPRESARIOS

MAS EXITOSOS PARA RELAJARSE? Hoso lugarsemmpre serd una experiencia -

...CERCA DE TI

Tener tu propio negocio puede compararse
con tener un recién nacido: requiere tu total
atencion y cuidados constantes 24/7.

Por supuesto, los empresarios de éxito, due-
nos de firmas multimilllonarias, saben de
esto, pero también comprenden cémo una
de las claves de sus logros consiste en saber
cuando tomarse un tiempo para relajarse.
Aunque esto pueda interpretarse como un
costo de oportunidad, ya que puede signifi-
car rechazar clientes y perder dinero mien-
tras estdn ausentes, lo toman como algo
productivo, ya que una mente clara, despe-
jada, después de unas merecidas vacaciones,
les ayudard a tomar mejores decisiones de
negocios.

Te presentamos algunos de los lugares don-
de les gusta vacacionar a los duefios de las
empresas mas conocidas del mundo.

Jeff Bezos, dueiio de Amazon:

Los Cayos, Florida

El multimillonario de Amazon ha elegido
entre sus destinos favoritos los Cayos de
Florida, una serie de islas tropicales que
se extienden alrededor de 190 kilémetros
y que poseen una de las panoramicas mas
impresionantes de Estados Unidos, un valor
histérico destacado, ademads de contar con
un sinfin de actividades recreativas.

Jeff expresa que, sin duda, visitar este maravi-

LOS CAYOS, FLORIDA
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ca, como si fuera de nueva cuenta la primera
vez.

Bill Gates, duefio de Microsoft:

Punta Mita, Nayarit

El empresario informatico mas famoso del
mundo se caracteriza por viajar acompafa-
do de su esposa a distintos lugares del pla-
neta para visitar sus fundaciones, aunque
también disfruta de viajes de placer para to-
marse tiempo con el propdsito de meditar y
disfrutar con su familia.

Uno de esos lugares es Punta Mita, una al-
dea pesquera de Nayarit, México, ubicada
en una pequefa peninsula conocida por sus
casas lujosas, campos de golf y playas priva-
das de arena blanca. Un excelente lugar que
funciona como refugio alejado del mundo.

Mark Zuckerberg, fundador de Facebook:
Maine y Ha-Long

Sin duda, el fundador de la mas exitosa red
social del mundo ha sumado bastantes pun-
tos en el departamento de romance. Hace
poco mas de dos afios, Mark revel6 que lleva
a su esposa, Priscilla Chan, a una nueva luna
de miel cada afio, ya que después de una dis-
creta boda en su propio patio trasero, se es-
caparon rapidamente de viaje, pero tuvieron
que interrumpirlo por las obligaciones del
fundador de Facebook.

HA-LONG, VIETNAM
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MAINE, ESTADOS UNIDOS

HA-LONG, VIETNAM

Entre los lugares mas destacados que han
visitado la pareja se encuentran:

Maine, Estados Unidos. Un lugar que se en-
orgullece por sus espacios abiertos, bosques
donde muchas personas llegan en busca de
inspiracion; también cuenta con una zona
costera para practicar actividades cotidia-
nas relacionadas con la naturaleza, desde la
preparacion de frutos del mar, hasta la fabri-
cacién de barcos.

Bahia de Ha-Long, Vietnam. Ubicado en el
noroeste del pais, es un destino destacado
por contar con aguas de color esmeralda y
una importante cantidad de islas altas de
piedra caliza con selvas tropicales en sus ci-
mas. A pesar de que en este pais Facebook
esta bloqueado por censores del gobierno,
esto no impide disfrutar de disintas activi-
dades de las redes sociales.

HOTEL BUSINESS

CLASS

para negocios y mucho mas

Hoy dia, la creciente demanda de
hospedaje ha obligado al sector
hotelero a evolucionar el servicio,
en aras de responder a las necesi-
dades de sus clientes.

El turismo de negocios gana cada
dia mas presencia y el concepto
business class hoy esta no solo liga-
do a la clase de vuelos aéreos, sino
que se ha ampliado a todo tipo de
giros comerciales, aunque es mads
notorio en el ramo hotelero.



Los hoteles con la clasificacion business class se caracterizan por atender a
personas que visitan un lugar con fines de trabajo o negocio y que, por tan-
to, requieren de servicios particulares dentro del mismo hotel.

En la actualidad hay muchas cadenas hoteleras especializadas en atender a
este tipo de huéspedes que requieren servicios como:

Internet en habitaciones y dreas generales, centro de negocios, servicio a
la habitacion, express Check In'y Check Out (registro de entrada y salida al
hotel).

Pero Luis Sierra Robles, Director de Operadora S, lleva el concepto mas
alla y considera que esta categoria no solo puede atender el turismo de ne-
gocios, sino también el de placer.

Ellos iniciaron actividades en 2014 en alianza con Choice Hotels y con la
marca Sleep Inn. Explica en entrevista para la Revista MH Empresa que
han generado un concepto dirigido tanto al viajero que lo hace por gusto,
para distraerse, y también para quien va con una encomienda de trabajo,
afladiendo un excelente disefio de vanguardia.
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Brindan asi el confort de los espacios abiertos para trabajar y ademas relajarse.
«Siempre tenemos activado el interruptor de la mejora continua, cuidando
siempre que nuestros huéspedes se sientan beneficiados en el concepto valor-
precio», anade.

México vive, sefiala, un crecimiento sostenido en el consumo de hospedaje y el
segmento econdmico de negocios se ha visto muy favorecido por esta deman-
da, dejando claro que habra mas oferta en toda la republica.

Luis Sierra destaca que en su caso tienen el compromiso de respaldar la di-
versificacion del consumo hotelero en el segmento econdmico de negocios,
acompafnando a marcas nacionales e internacionales y a algunos operadores
de importancia en el ramo. La clave es, afirma, brindar hospitalidad de calidad
en la categoria.
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LUIS SIERRA

DIRECTOR OPERATIVO DE
HOTELES EN OPERADORA SI




;QUIERES .
VENDER MAS?

Te decimos cOmo generar
emociones para lograrlo

sMas grande?, ;mas colores?, ;mas barato? Las pre-
guntas importantes que todo empresario se formula
cuando busca como ofrecer sus productos y tener
mejores ventas.

Sin embargo, conocer las motivaciones de una per-
sona para incentivarla a comprar es complicado,
pero cuando se logra conectar ‘el gancho, son re-
compensados los esfuerzos con mayores ganancias,
sin importar si vendes celulares, automoviles, bar-
cos, aviones, televisores o cualquier otro producto.

La mayoria de las veces un cliente no compra lo que
necesita; compra lo que le produce placer, compra
movido por sus emociones. Esa es la clave de todo.
Hablar de que un cliente compra para cubrir sus ne-
cesidades es una respuesta insuficiente. Si compra-
ramos solo lo que necesitamos, no tendriamos una
television enorme ni un mévil mas moderno. En
la realidad, es el sentimiento detras de adquirir ese
producto.
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El cliente, por supuesto, justifica después la compra
con motivos racionales, haciendo una eleccién final
basada (mas o menos) en caracteristicas, cifras y razo-
nes légicas. La logica puede tener cierto peso, depen-
diendo ese peso de la personalidad de cada individuo,
pero no nos engaiemos: sin algo de emocién nunca
hay venta.

Pero ;cémo podemos aplicarlo? Esto nos lleva a mas
cuestionamientos, que cada quien debe responder des-
de su ambito de negocio: ;cree que su producto provo-
ca alguna emocion en su cliente? ;Es diferente a los
demads? ;Destaca por algo que «conecte» y active algun
primer resorte en su cliente? La mayoria de elementos

publicitarios, esléganes y frases, suelen provocar una
percepcidn vacia si no llevan la intencién de potencia-
lizar un valor sentimental.

De acuerdo con el portal Tendencias21.net, de Andy
Stalman, esto puede lograrse bosquejando un contex-
to de momentos emocionantes y posicionar la marca
como algo a su vez emocionante de tener.

Parte de esta emocion se da también a la hora de la
verdad, la hora de la venta. El trato con el consumidor
debe ser personal para producir una emocién positiva
y que le genere el deseo de volver pronto a ese lugar,
solo para revivir esa grata experiencia de compra.



Ademas de hacer

dinero,

conocer personas y viajar:
las ventajas de ser multinivel

ENTREVISTA A
GABRIEL MARTINEZ FRESAN
Dream Training

El sistema de multinivel no solo ha
revolucionado la vida de miles de
personas en México y el mundo,
sino que esta llamado a ser el fu-
turo de las empresas, pues genera
ingresos residuales importantes al
crear lo que se conoce como «redes
de mercadeo» donde ademas de un
beneficio econdmico permite cono-
cer a muchas personas de diferentes
paises.

Gabriel Martinez Fresan, Director
para Latinoamérica de Derim Trai-
ning, empresa dedicada ala capacita-
cion de las fuerzas de venta de com-
paiiias en el ramo de la venta directa
y redes de mercadeo, comparte con
MH Empresa su experiencia de mds
de treinta aflos en ventas y marke-
ting.

:Como influye la venta de multini-
vel en las personas?

Creo que el sistema de multinivel ha
venido a revolucionar la vida de mi-
les de personas no solo en México,
sino en el mundo, pues les permite
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tener ingresos residuales importan-
tes, y esto lo logran a través de ir
creando lo que se conoce como «re-
des de mercadeo». Este sistema hace
posible que las personas que van
siendo reclutadas, afiliadas o patro-
cinadas por ellas, generen una venta
y empiecen a recibir comisiones por
sus ventas. Pero ademas, si esas pri-
meras personas reclutadas integran
a otras, las primeras también reci-
ben comisiones de sus «nietas», y asi
sucesivamente. Hay empresas que
llegan a tener hasta ocho niveles, lo
cual permite a las personas que al
tener una red que llega a alcanzar
miles de personas puedan alcanzar
ingresos fantasticos que jamas ima-
ginaron.

Independientemente del benefi-
cio econdmico, también el sistema
de multinivel les permite conocer
a muchas personas, no solo de su
propia ciudad, sino de otras pobla-
ciones, ampliando de esta forma
su circulo social de forma bastante
considerable.

ES EGRESADO DE LA UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA, CON MAES-

TRIA EN MERCADOTECNIA EN MississipI, EsTAD0os UNIDOS.

TIENE DIECIOCHO ANOS DE EXPERIENCIA EN TUPPERWARE, FUE

DIEZ ANOS DIRECTOR GENERAL EN ESPANA, Asf coMO EN LA Di-
RECCION GENERAL DE PARTE LITE, OTRA COMPANIA DE VENTA
DIRECTA EN MEXICO CON EL SISTEMA DE MULTINIVEL.

+Como ha crecido el multinivel

en México?

El sistema de venta directa nace en
México a mediados del siglo pasado
con un sistema llamado «venta pla-
nav, es decir, sin tener niveles.

Nace con empresas como Avon, Tu-
pperware, Stanhome, Fuller, pero
posteriormente llega Amway con el
sistema de multinivel y viene asi a re-
volucionar generando que una gran
cantidad de nuevas empresas utili-

cen este sistema desde un inicio por
lo atractivo que resulta para la gente
sus llamados Planes de Compensa-
cion, y hoy dia podemos decir que
son mas de medio centenar de em-
presas que distribuyen sus productos
bajo este sistema. Se estima que hoy
pueda haber alrededor de tres mi-
llones de personas que realizan esta
labor, lo cual es una industria que ya
tiene una gran importancia para la
poblaciéon econdomicamente activa.
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¢Qué ventajas tiene el multinivel comparado con la venta
tradicional?

Hay ventajas tanto para el consumidor final como para
quien lo vende. Para el primero, la principal ventaja es que
la mercancia le llega directamente a su hogar, ya sea que es
entregada por la vendedora que la atendid, o bien directa-
mente la compaiiia se la envia por mensajeria. Para la fuerza
de ventas le permite tener un contacto directo con ese con-
sumidor y de igual manera presentarle una oportunidad de
negocio al mostrarle todos los beneficios que el multinivel
le puede ofrecer al convertirse en vendedora, pues obtiene
ingresos por sus ventas personales e ingresos residuales al
empezar a ganar de las ventas de su red que va creando en
los niveles que va alcanzando.

Otros beneficios adicionales son, como sefialamos, ampliar
sus circulos sociales, ganarse premios y sobre todo viajes,
normalmente al extranjero, cosa que para muchas de ellas
es un sueflo conocer otros paises y ciudades que de otra for-
ma dificilmente lo podrian lograr en su vida.

En conclusidn, el futuro de las empresas con los sistemas de
ventas de multinivel es muy grande en nuestro pais y en el
mundo. Y hay que estar en las tendencias.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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LA LUCHA DE LAS

MUJERES

POR EMPODERARSE
COMO EMPRESARIAS

Aunque a paso lento, la participa-
cion de la mujer como jefa de em-
presa es cada dia mas notable en la
economia mexicana.

De acuerdo con reportes del Inegi,
las mujeres empresarias aportan a
México el 37 por ciento del PIB, lo
que demuestra el papel preponde-
rante que han logrado a lo largo de
afos de lucha por la igualdad.
Incluso, hay agrupaciones de mu-
jeres empresarias que cada vez asu-
men con mayor determinacion su rol
como generadoras de empleo en la
sociedad. Segun la Encuesta Nacio-
nal de Ocupacién y Empleo del Inegi
2018, habia en México 500 mil muje-
res emprendedoras, aunque esto re-
presenta solo la quinta parte de per-
sonas empleadoras.

De las féminas empleadoras, 52.5
por ciento se encuentra en las zonas
mas urbanizadas y 47.5 por ciento
en las menos urbanizadas. El 89 por
ciento de las mujeres empleadoras
esta al frente de micronegocios.
Segun la Secretaria de Hacienda, de
cada 100 mujeres que solicitan un
préstamo el 99 por ciento lo salda.

Pero aun la brecha con los hombres
es grande, sobre todo en los ingre-
sos. E146.1 por ciento de las mujeres
empleadoras gana hasta dos salarios
minimos y en contraparte solo el
27.1 por ciento del sector masculino
estd en ese nivel. A su vez, la propor-
cién de hombres que obtienen mas
de cinco salarios minimos asciende
al 19.8 por ciento y de las mujeres
solo esta al 13 por ciento.

Un analisis de GC Genera, experta
en consultoria y asesorias en poli-
ticas publicas, acota que la realidad
muestra que aun hay desafios para
ellas, al requerirse mayor difusién
de las politicas publicas en materia
de emprendimiento femenino. Ase-
vera que se les excluye de un finan-
ciamiento adecuado a sus necesida-
des limitandolas a emprendimientos
de pequefias empresas, donde se
terminan financiando con recursos
propios, ahorros y préstamos.
Ademas, se les relega a sectores que
son considerados «femeninos», en-
contrandose, por ejemplo, menos
representadas en sectores como la
tecnologia.
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L.a mejor inversion:

LAS PERSONAS

En Meéxico hay muchos prejuicios
en relacion con lo que es un negocio
de multinivel. Mucha gente piensa
que esta es una industria para per-
sonas «con pocas opciones» o que es
«jugar a las ventas».

Para Annie Valenzuela Yan, de Arya,
la realidad es que este modelo per-
mita crear emprendedores que pue-
den generar cantidades millonarias.
Ella es abogada de profesion con un
Master en Direccién de Empresas
por el IPADE. Tuvo la oportunidad
de estudiar muy joven su maestria
y a partir de ahi siempre emprendid
en negocios familiares en muchos
giros diferentes, donde a lo largo del
tiempo entendi6é que seria positivo
crear una red de mujeres capaz de
incentivarlas en activarse y sentirse
productivas.

En entrevista para la Revista MH
Empresa nos cuenta su experiencia.

Platicanos un poco como nace este
proyecto.

Pensamos en la mujer que busca
emprender y crecer de manera per-
sonal, ser su propio jefe y tener un
negocio flexible que pueda compa-
ginar con su vida familiar. Iniciamos
hace poco mas de un afio y hoy con-
tamos con mas de mil 300 afiliadas
que eligieron probar esta oportuni-
dad.

En Arya desarrollamos empren-
dedoras y somos una oportunidad
para generar ingresos extra desde
casa, en un esquema donde puedes
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seguir siendo duefia de tus tiempos.
El 99 por ciento de nuestras afilia-
das son mujeres y la mayoria de ellas
son también mamadas que quieren
emprender.

Las mujeres de hoy buscamos mas
opciones que nos aten menos a un
horario fijo y por ello las redes de
mercadeo son una buena opcidn.

Es un negocio totalmente centrado
en las personas y en su crecimiento.
Desarollamos empresarias, y las sa-
tisfacciones que te dan van mucho
mas alld de un cheque.

:Qué ventajas tiene una red de
mercadeo?
El mismo sistema te empuja a salir

de tu zona de confort, aprender de
manera constante nuevas habilida-
des, desarrollar tu liderazgo. Esto
tiene un efecto bastante enriquece-
dor en las mujeres que son parte,
pues vas creciendo mucho de mane-
ra personal y ayudas a mds mujeres
a crecer. Se te vuelve un vicio, por-
que te va gustando la persona en la
que te estas convirtiendo.

:Qué le dirias a las personas que
estan considerando las redes de
mercadeo como una opcion de em-
prendimiento?

Les dirfa que cualquier negocio de
redes de mercadeo es una excelente
opcidén para emprender: bajo riesgo

y alto potencial si le dedicas tu 100
por ciento y te comprometes a ac-
cionar por resultados.

En México hay muchos prejuicios
en relacion con lo que es un negocio
de multinivel. Mucha gente piensa
que esta es una industria para per-
sonas «con pocas opciones» o que es
«jugar a las ventas». La realidad es
que en México hay emprendedores
que generan cantidades millonarias
siendo lideres en esta industria.

Yo de manera personal he apren-
dido mucho mas en este aflo y me-
dio que en afios de estudios. Lo que
aprendes en este medio no te lo da
ninguna universidad o maestria.

s Es facil este negocio?

Obvio, no es ficil, como ningun
otro negocio lo es. Requieres tratar-
lo como un negocio real, prepararte,
ser constante, retarte a crecer y ac-
cionar todos los dias.
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Tampoco es para todos, pero si es
una gran opcion para muchos.

Es mas, yo a mis hijos los empuja-
ria a entrar en cualquier negocio de
multinivel para que adquieran todas
las habilidades que esta industria te
empuja a desarrollar: saber vender,
saber hablar en publico, trabajar en
equipo, desarrollar tu liderazgo, mo-
tivar a las personas, trabajar tu men-
te para creer que de verdad todo
es posible. Estos son activos que a
cualquier emprendedor le quedan
para su vida.

ANNIE VALENZUELA YAN

DIRECTORA ARYA JOYAS MEXICO







Para poner un ejemplo claro, pode-
mos basarnos en compaiiias exitosas
como Airbnb o Netflix, las cuales,
gracias a la innovacién de servicios
que pasaron de lo tradicional a lo
digital, han desplazado a grandes
empresas de servicios hoteleros y
televisivos.La innovacién disruptiva
esta enfocada en crear productos o
servicios mucho mas faciles de usar,
mas econdmicos y con una produc-
cidén menos costosa que la actual en
el mercado. Cuando esto se logra, se
crea un nuevo mercado de clientes
que no sabiamos que existian, in-
troduciendo un servicio que no solo
resuelve las necesidades actuales de
los consumidores, sino también las
futuras. El desarrollo puede iniciar-
tomando en cuenta los siguientes
puntos.

Concentrarse en resolver sus pro-
pios problemas

Los problemas estan ligados con
oportunidades para mejorar y este
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es el enfoque que siempre se debe
tener en cuenta en los negocios; en-
tre los mas frecuentes son: la demo-
ra de atencion en ciertos servicios,
costos elevados y procedimientos
rigurosos y hasta burocraticos. Hoy
dia, con el avance de la tecnologia
puedes ofrecer tus servicios o pro-
ductos por medio de una app y con
unos cuantos clics sorteas las difi-
cultades mencionadas.

Aprovechar las debilidades de la
competencia

Si se toma el tiempo necesario para
comparar los servicios de su em-
presa con marcas lideres o incluso
nuevas en el mercado, es probable
que se puedan identificar brechas
no cubiertas completamente por
la competencia (o minimo, no de
una manera Optima), en cuanto a
las necesidades de su publico obje-
tivo. Esta es una oportunidad para
posicionar un nuevo servicio que
irrumpa en el mercado con una idea

nueva que cumpla con lo que los
consumidores estaban buscando.

Estar dispuesto a repetir

Tener un producto o servicio per-
fecto no es necesario desde el primer
dia. Es mejor producirlo y distri-
buirlo en lo inmediato posible, ha-
cer que la segunda version sea mejor
para después crear una tercera aun
mejor; esa es la base que incluso es
aconsejable en negocios de produc-
tos digitales. Claro, eso no significa
que se tenga que llevar un produc-
to de baja calidad al mercado, pero
nunca se sabe cuanto durard esa
brecha de oportunidad para cumplir
con las necesidades del consumidor.
Recuérdalo bien: mientras mas es-
peres, es mucho mas probable que
otros empresarios reconozcan los
mismos problemas que tu; incluso,
siatiseteocurrid laideay dejas que
otros te ganen el mercado, corres el
riesgo de ser visto como un imita-

dor.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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Aprender a delegar de manera efec-
tiva es clave para multiplicar logros
y aprovechar el valor humano para
su empresa, ya que esta practica
abre las puertas de lo que se pue-
de hacer personalmente a lo que se
puede administrar. Cuando se reco-
noce y aprovecha el talento de todos
no solo se impulsa a si mismo, sino
también a todo el equipo de trabajo
hacia objetivos mas altos.

Aunque delegar puede ser dificil
en sus inicios, y mas cuando se ha
construido un negocio desde cero,
es una de las habilidades de gestion
mas importantes y efectivas que per-
miten avanzar en la administracién
de cargos mas altos de responsabili-
dad en una empresa.

Aqui tenemos cinco puntos esencia-
les para lograr una delegacion efec-
tiva y cumplir los objetivos.

1. Aprende qué delegar

Es buena idea iniciar con un proyec-
to pequeo o0 uno que no necesite
completarse de manera precisa.

No delegues tareas criticas y con
tiempo corto de entrega, ya que es
importante dejar que se cometan
errores, pero sobre todo no dejes en
manos de otros algo que no estarias
dispuesto a hacer tu mismo, ya que
esa es una forma comun de perder la
confianza de uno o mas miembros
del equipo.
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2. Escoge a las personas adecuadas
Esto es lo que define el eje de éxito
o fracaso en un proyecto delegado.
Claro que los miembros de un equi-
po de trabajo fueron seleccionados
porque hacen bien su trabajo, pero
también es importante tomarse su
tiempo para comprender las forta-
lezas y debilidades de cada uno de
ellos.

3. Comunicate de manera clara

Una comunicacion clara desde el
inicio es un punto clave para garan-
tizar que los proyectos se realicen
de manera correcta. Ser directo con

las expectativas incluyendo los pla-
zos de tiempo es muy util; incluso,
poner todo por escrito o compartir
ideas del proyecto ayuda a que estos
entreguen lo que estd buscando.

4. Supervisa, pero sin ser dominante
Brinda a los miembros de tu equi-
po libertad sobre cdmo realizar la
tarea que le fue asignada (a menos
que haya ya un protocolo de como
ejecutarla). Manipular un proyec-
to con una presencia dominante es
perjudicial, pero tampoco olvides
revisar que todo vaya por el camino
correcto.

5. Sé paciente y entiende como es

tu equipo

Preparate para responder muchas
preguntas que tendran al principio.

Aprender como funcionan mejor
los miembros de tu equipo y cono-
cer sus cualidades hara que todo se
vuelva mas facil.

También hay que tomar en cuen-
ta que los errores van a suceder, y
abordar dichos errores de la mejor
manera, pero también como algo
que no se debe dejar pasar, ya que
se debe aprender de ellos y hacer las
cosas de mejor manera las proximas
veces.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)






Vacaciones:

el indispensable
descanso

Mas alld del cumplimiento de la ley, las va-
caciones a que tienen derecho los colabora-
dores son un bien necesario no solo para el
empleado, sino también para la empresa.
Es decir, tener a un colaborador descansado,
relajado y contento, implica que hard lo me-
jor posible su tarea en la empresa, y no solo
eso, sino que, aunque parezca contradictorio,
sera mas productivo tras haber disfrutado de
un periodo de asueto.
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En estudios especializados se indica
que un trabajador que disfruta de su
periodo vacacional, al menos los dias
que marca la ley, se libera de estrés y
se siente mejor fisica y mentalmente.
Joe Robinson, de Santa Monica, Cali-
fornia, en su libro Work to Live, se re-
fiere al equilibrio que debe mantenerse
entre el trabajo y la vida, y sefiala que
«Debemos reponer la energia que
consumimos porque somos maquinas
que funcionamos con energia».

Saber que tienes la oportunidad de
hacer otras cosas fuera de rutina se
convierte de repente en algo necesario
para nuestro bienestar. El estudio de
Framingham del corazén, de la Uni-
versidad de Boston, y el Instituto Na-
cional del Corazén, el Pulmén y la
Sangre, encontré que los hombres que
no se habian tomado vacaciones en
varios anos tenian 30 por ciento mas
probabilidades de sufrir ataques car-
diacos que aquellos que si lo habian
hecho. En México, los meses de abril,
julio y diciembre son los mas utilizados
por los trabajadores para tomarse unas
merecidas vacaciones y recuperar las
energias perdidas por las actividades
cotidianas.

Por eso, el solo hecho de retirarse de la
rutina laboral nos permite ocuparnos
en hacer aquello que hemos dejado
pendiente, sin quererlo, «para cuando
tenga tiempo de hacerlo».

Y es que, de repente, pintar la casa,
arreglar el auto, llevar el perro a va-
cunar y un sinfin de actividades que
debemos hacer, nos sirve de terapia
ocupacional en las vacaciones.

El Centro para la Mente y el Cuerpo,
de la Universidad de Pittsburgh, es-
tudié a casi mil 400 personas y des-
cubrié que las actividades de tiempo
libre (entre las que se incluyen las
vacaciones) «contribuyeron a elevar
los niveles emocionales positivos y
generaron menos depresién», por no
hablar de cifras mas bajas de presion
arterial y cinturas mas pequenas.

Y mejor atn, si somos personas a las
que nos gusta programar qué vamos a
hacer o a déonde queremos y podemos
viajar durante nuestras vacaciones, la
terapia sera mas efectiva para recuperar
nuestro nivel de energia, despojarnos
del estrés y tener un regreso placentero
a nuestro trabajo.

Una semana en una playa, un paseo
por tu ciudad o conocer otras ciuda-

des de nuestro hermoso pais, siempre
son buenas opciones para romper con
la rutina y el estrés laboral.

Ahora bien, una vez que decidas dis-
frutar de tus vacaciones, es impor-
tante tomar en cuenta que el trabajo
se queda en la oficina y es tiempo de
disfrutar alejado de la responsabilidad
en el trabajo. Los millennials suelen ser
los més afectados de tener que revisar
el correo.

Las vacaciones reaniman, renuevan,
regalan brios y mejoran la creatividad,
pero tampoco podemos atribuirles
efectos duraderos.

Estudios también revelan que si bien
tomar unos dias libres es muy benéfico,
este efecto es bastante efimero, no im-
porta la cantidad de dias que se tomen.
De cada 10 horas de vacaciones que
toma un trabajador, su evaluacion
de desempefio mejora un 8 por cien-
to, de acuerdo con un estudio de So-
dexo. Ademas, un empleado cansado
se equivoca mas y su productividad y
motivacion esta por los suelos.

Cinco beneficios de las vacaciones:
1. Disminuye la presién arterial.
2. Mejora la calidad del suefio.

3. Un corazén mas sano.

4. Reduce el estrés.

5. Disminuye el riesgo de diabetes.

Es por eso que la empresa debe ase-
gurarse que sus colaboradores tomen
sus vacaciones, realizando cada afio
el Programa Anual de Vacaciones, en
donde se establezca el periodo en el
que deberd disfrutar sus vacaciones
cada quien. De esa manera, se pue-
den organizar para que nunca queden
areas descubiertas. En esa programa-
cidn se les debera dar prioridad a ele-
gir sus fechas para vacacionar a los de
mayor antigiiedad. Es importante que
los lideres no retengan a su personal,
sino que, por el contrario, promue-
van el descanso de sus colaborado-
res, organizando las cargas de trabajo
para que quien se vaya de vacaciones
pueda hacerlo sin trabajo pendiente,
ya que salir de vacaciones significa,
como lo comentamos, descansar no
solo el cuerpo, sino también la mente
y dedicar todo el tiempo a la familia.
Asi que promover las vacaciones entre
nuestros colaboradores, ademas de ser
un derecho laboral, es la mejor férmu-
la para mantener la productividad y la
identidad con la organizacién.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)






Sé

inteligente

con tus emociones

Para el éxito profesional, ;es mas importante el coeficiente intelectual o la in-
teligencia emocional en el trabajo? Tradicionalmente se habia creido que era
mas significativo el coeficiente intelectual, pero en los ultimos afos la inteli-
gencia emocional ha tomado un protagonismo relevante entre los directores y
CEOs de las empresas. Esta es en si la capacidad de una persona para manejar
sus emociones, reconocerlas y entenderlas. En el trabajo sirve parala toma de
decisiones favorables y lograr la calidad de las relaciones interpersonales.

El apropiado control de las emociones como
el enojo, la frustraciéon o la apatia, entre
otras, influye para el lider en su capacidad
dentro del entorno profesional, no solo por
interactuar de manera apropiada e inteli-
gente con los miembros de un equipo de
trabajo, jefes o directores, sino por la capa-
cidad para cumplir metas.

Segin Daniel Goleman, psicélogo estadou-
nidense, autor del libro Inteligencia emocio-
nal, esta es «esa disposicion que nos permite
tomar las riendas de nuestros impulsos emo-
cionales, comprender los sentimientos mas
profundos de nuestros semejantes», es decir,
manejar amablemente nuestras relaciones o
desarrollar lo que Aristételes denominara la
infrecuente capacidad de «enfadarse con la

48 | RECURSOS HUMANOS

persona adecuada, en el grado exacto, en el
momento oportuno, con el propdsito justo y
del modo correcton.

Esto implica que no solo podemos percibir
de forma adecuada cémo funciona el mun-
do y actuar de manera apropiada y responsa-
ble, sino que en el exterior manejar nuestras
emociones evitando que nuestros senti-
mientos dafiinos exploten en el momento
inadecuado y con las personas incorrectas.
La escritora Virginia Satir, en su libro Nue-
vas relaciones en el niicleo familiar, dice que
el autoconocimiento te da esa capacidad de
empatizar y ponerte en el lugar del otro.
Seguin Goleman, estas son las cinco habili-
dades a desarrollar para un buen manejo de
la inteligencia emocional:
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Autoconciencia. Es la habilidad de reco-
nocer y entender tus emociones, estado de
animo e impulsos, asi como su efecto en los
demas. Redunda en confianza en si mismo,
en autoevaluacion realista y sentido del hu-
mor autocritico.

Autorregulacion. Es la facilidad para con-
trolar o redirigir impulsos y estados de 4ni-
mo. Se piensa antes de actuar y se tratan de
eliminar los juicios. Te distingue con con-
fiabilidad e integridad y apertura al cambio,
entre otros aspectos.

Motivacion. Es la pasion para trabajar por
razones que van mds alla del dinero y el es-
tatus. La persona es mds propensa a lograr
metas con energia y persistencia y se dis-
tingue por un fuerte impulso hacia el logro,
por su optimismo incluso frente al fracaso y
por un compromiso organizacional.
Empatia. Habilidad para entender la apa-
riencia emocional de los temas y tratar a
las personas de acuerdo con sus reacciones
emocionales, resultando en una alta capa-
cidad para fomentar y retener el talento,
sensibilidad intercultural y un alto grado de
servicio con los clientes y consumidores.
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Habilidades sociales. Es la pericia en el ma-
nejo y construccion de redes de relaciones,
la habilidad para encontrar un espacio co-
mun y constituir simpatia. Quien las posea,
tendrd efectividad de liderar el cambio, para
persuadir a personas y encabezar y cons-
truir equipos.

Como hemos visto, la inteligencia emocio-
nal juega un papel determinante en todos
los niveles de la cadena de mando, pero
debe ser altamente notable en el lider de la
empresa, quien debe contar con todas estas
fases, desde el autoconocimiento hasta las
habilidades para relacionarse, motivar e in-
fluir con asertividad. El lider con inteligen-
cia emocional tomara decisiones apropiadas
y creara las estrategias para aprovechar los
talentos de cada uno, respetando su indivi-
dualidad, a fin de lograr mejores resultados
y oportunidades de éxito y utilidades para
todos. Hoy dia, los ejecutivos y gerentes de
alto nivel requieren una inteligencia emo-
cional destacable y desarrollada en el traba-
jo. Deben saber que las personas funcionan
con base en las emociones para seguir al li-
der y mejorar los resultados.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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FORMACION DE PROFESIONALES

El talento no siempre es facil de conseguir en el mer-
cado laboral. Aunque se puede contratar gente con ex-
periencia, también se puede desarrollar el crecimiento
de los colaboradores, ya que, ademas de generar mayor
valor en el capital humano, también desarrolla lealtad y
confianza hacia la empresa.

Jack Kelly, Ceo de CompliancEX, un blog enfocado en el
cumplimiento legal, gestion de riesgos de gobierno cor-
porativo o profesiones regulatorias, indica que si pensa-
mos bien y analizamos nuestro proceso de reclutamiento,
desde atraer nuevos candidatos, hasta personalizar las
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Beneficio para
tu empresa

ofertas de trabajo, cada empleado podria sentirse como
un ganador.

Sin embargo, los esfuerzos para demostrar que su em-
presa es un excelente lugar para trabajar no deberian
terminar una vez que se acepte la oferta. Si desea man-
tener a los colaboradores cerca, debe demostrar que ha
invertido en sus carreras ofreciendo un desarrollo pro-
fesional sélido.

Hay muchos factores por los cuales una empresa, sea
grande o pequena, puede beneficiarse del desarrollo de
los colaboradores, pero muchos empresarios no se dan

cuenta de como estos programas pueden convertirse en
una inversion poderosa de éxito de su compaiiia.
A continuacidn, te mostramos cinco de estos beneficios.

1. Combatir la escasez de habilidades

En todas las empresas hay brechas de habilidades que
pueden afectar en gran medida su capacidad de creci-
miento. Es por esto que el desarrollo profesional es tan
critico. En lugar de buscar continuamente profesiona-
les que verifiquen o cumplan una lista de requisitos y
expectativas preestablecidas, los empleadores deberian
invertir en capacitacion, no solo para ayudar a su nuevo
personal y empleados actuales con el objetivo de que
desarrollen nuevas habilidades, necesarias para el éxi-
to en sus funciones dentro de la empresa, sino también
para garantizar el futuro de la compaiiia.

2. Mantenerse actualizado con las tendencias de la
industria y la tecnologia

Esta claro que los profesionales mas talentosos estan
al dia con las tendencias y noticias de la industria y la
tecnologia. Es por eso importante ofrecer desarrollo
profesional para permitir a tus colaboradores usar este
conocimiento en beneficio de la empresa. Para lograrlo,
puede dejar que los colaboradores se hagan cargo pre-
guntandoles qué y cdmo les gustaria aprender.

3. Aumentar la confianza y lealtad, ademas de reducir
la rotacion

Muchos colaboradores creen que aprender nuevas ha-
bilidades es una de las mejores maneras de continuar
avanzando en sus carreras.

Si estos no se sienten entusiasmados con su trabajo co-
menzaran a perder su motivacion y se volveran menos
productivos. Esto es un peligro, ya que aumenta los ni-
veles de desvinculaciéon con la empresa, ocasionando
rotacion.

4. Ayuda en la planificacion de sucesion

El desarrollo profesional es un juego largo, ya que todos
los colaboradores, desde los nuevos hasta los gerentes
con experiencia, deben aprender constantemente a lo
largo de sus carreras en la empresa. Brindarles a los em-
pleados mas oportunidades de aprender y trabajar para
alcanzar posiciones de liderazgo se volvera critico a me-
dida que mas baby boomers se jubilen y empleados mas
jovenes ocupen su lugar.

Para llenar esos lugares vacios, las empresas deben ase-
gurarse de que los miembros del equipo con menos
experiencia estén listos para asumir estas responsabili-
dades adicionales. Esto puede lograrse ofreciendo opor-
tunidades de tutorias a los colaboradores y programas
de desarrollo de liderazgo.
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5. Atraer mejor talento

La motivacién y el esfuerzo surgen cuando los colabo-
radores se sienten valorados, estan aprendiendo conti-
nuamente y se promueven desde sus inicios.

Una empresa con reputacion que prioriza el desarro-
llo profesional no solo ayuda a diferenciarse de otras
compaiias en el momento de contratar nuevo perso-
nal, sino que también atraera a candidatos motivados
a aprender.

Colaboradores con vision de futuro aprovecharan al
maximo los programas de desarrollo profesional y, en
ultima instancia, permitiran que su negocio sea exitoso.
Incorporar el desarrollo profesional a una estrategia
de reclutamiento es esencial y estas oportunidades de
desarrollo deben mencionarse en todas las etapas del
proceso de contratacidn.
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Estas son las herramientas que debes
de utilizar jya! en tu empresa para
automatizar y optimizar tu proceso:

Tener un CRM

Es dificil visualizar cudntos clientes
tienes actualmente, por lo que se su-
giere usar la tecnologia de «Gestion
de Relaciones con los Clientes», o
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CRM por sus siglas en inglés (Custo-
mer Relationship Management). De
acuerdo con el portal salesforce.com
el concepto se refiere a «un conjunto
de practicas, estrategias de negocios
y tecnologias enfocadas en clientes,
que van desde pequefias hasta gran-
des empresas, las cuales las utilizan
para gestionar y analizar las interac-

ciones con tus clientes, anticipar sus
necesidades y deseos, optimizar la
rentabilidad y aumentar las ventas
y la objetividad de sus campaiias de
captacion de nuevos clientes.

El CRM almacena datos de clientes
actuales y potenciales, como nom-
bres, direcciones y nimeros de telé-
fonos, actividad y formas de contac-
to con la empresa.

Entre las aplicaciones que usan este
esquema estan Pipidrive y Zoho.

Facilita la comunicacién masiva
Entre mas crece la empresa, mas
complejo se vuelve comunicarse
con los colaboradores, y aunque
el correo pareciera una solucién a
este problema, sabemos que no es
suficiente. Por fortuna, tenemos he-
rramientas que nos permiten hacer
este proceso mas eficiente. Entre las
aplicaciones mas usadas para ellos
estan Slack, que se integra con Goo-
gle Drive, Gmail, Jira, Trello, y los
Hangouts Chat, los cuales tienen la
ventaja de ya venir integrados con
Gsuite.

Administra tus tareas y proyectos
Llevar un control y seguimiento de
todas las tareas que se realizan en la
empresa es esencial para un desarro-
llo 6ptimo. Puedes aprovechar Trello,
el cual es popular por su sencillez y
adaptacion, desde tareas personales
hasta el proceso de un proyecto com-
plejo. También estd Jira, una herra-
mienta que, aunque mas compleja,
permite configurar todas tus reglas
de negocio garantizando un mejor
seguimiento y cumplimiento de las
mismas.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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Las personas tienen la tendencia a
pensar que la inteligencia artificial
(IA) es una tecnologia del futuro.
Pero no es asi. jLa inteligencia arti-
ficial ya esta a nuestro alrededor! La
aplicacion de esta tecnologia esta a
la orden del dia en la navegacion, los
servicios de transmisidn, la publici-
dad en linea, su servicio de noticias
en Facebook: todos ellos utilizan IA.
También se trabaja hoy dia cada vez
que solicitas una tarjeta de crédito.
Antes de emitir una nueva tarjeta,
los bancos utilizan sistemas de in-
teligencia artificial que evalian de
manera instantdnea cientos de va-
riables, incluyendo, claro, la infor-
macion proporcionada, como si eres
propietario o alquilas una casa, asi
como informacién de terceros, su
puntaje de crédito y banco. Compa-
ra esos datos con millones de clien-
tes y datos propios, como patrones
de gasto y tasas de incumplimiento,
todo para determinar tu solvencia.

La consultora en tecnologia e inno-
vacion Crowe menciona que la IA
tiene el potencial de lograr una nue-
va teoria del negocio que le permita
actuar de manera inteligente, basa-
do en el conocimiento capturado en
sistemas informaticos y no solo en la

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)

cabeza de las personas.

Para aprovechar al maximo el po-
tencial de la inteligencia artificial y
la digitalizacion, afnade, debe consi-
derar como actuard su sistema con
base en el aprendizaje obtenido, y
después incorporarla en su nueva
teoria de negocios para su empresa.
Estos son solo algunos de los ejem-
plos en los que se puede implemen-
tar la IA en las empresas:

Eliminar el ingreso manual

de datos

Esta es una de las tantas tareas que
se siguen haciendo en las empresas.
Sin embargo, es una gran pérdida de
tiempo.

La inteligencia artificial puede ayu-
dar con tu contabilidad y otras ta-
reas manuales; por ejemplo, si se
implementa IA en herramientas que
puedan capturar fotos de las factu-
ras y cargarlas al software de conta-
bilidad. Esta hard un seguimiento de
la cantidad, la fecha de vencimien-
to y quién es el proveedor. Incluso,
hara toda la clasificacion en su base
de datos.

También se puede desarrollar y vol-
ver mas inteligente con el tiempo,
por lo que, en ultima instancia, su

Unica tarea consistiria en revisar,
aprobar y programar los pagos. Esto
te brindara el tiempo para que pue-
das centrarse en estrategias que ace-
leren el crecimiento de tu negocio.

Mejorar las ventas

La inteligencia artificial puede eli-
minar muchas tareas agravantes y
prolongadas que vuelven locos a los
vendedores, como la atencion per-
sonalizada para preguntas basicas
de clientes potenciales. Un chat con
IA puede resolver dudas como el
costo de un producto o servicio en
particular. También puede abordar
tareas como programar reuniones,
completar informes e ingresar datos
proporcionados por los clientes en
la base de datos de la empresa.

Minimizar el riesgo

Con herramientas que se conecten a
bases de datos de clientes, la IA pue-
de decir si una persona es confiable
0 un riesgo, en especial a la hora de
brindar financiamiento. La tecno-
logia puede hacer un andlisis para
averiguar con qué tipo de personas
estas tratando y reconocer si es fia-
ble y ciumplido. jLos bancos lo ha-
cen todos los dias!
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POSICIONAMIENTO

DE MARCA

Una pelea por la mente
del consumidor

Hoy dia, sabemos que la marca de cualquier compafia o empresa es mucho mas
que un logo o un lema; es un conjunto de varios distintivos que van desde la con-
fianza hasta la calidad que ofrecen sus servicios o productos.

Dicho lo anterior, podemos definir que el posicionamiento de marca es una activi-
dad de creacion de oferta de valor de una marca, de tal manera que ocupa un lugar
y un valor distintivo en la mente del consumidor respecto a la competencia.

Este acto esta directamente asociado con la lealtad del consumidor, ya que el valor
ofrecido por la marca va mas alld de comprar algin producto o servicio; representa
el nivel de confianza que tiene en el momento de hacer dicha transaccion.
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No es solo ser recordado

Una oferta de valor reconocida y confiable
en el cliente puede resultar de un posicio-
namiento exitoso sin hacer algo al produc-
to en si.

Es en esencia mejorar el lugar o la percep-
cién que tiene el ptblico de tu marca frente
a la competencia.

Para comprender cémo realizar este proce-
so en el mercado, tenemos que responder
cuatro preguntas: ;una marca para qué?,
;una marca para quién?, ;una marca para
cuando? y ;una marca contra quién? Ob-
viamente, indican las caracteristicas dis-
tintivas de la marca, los puntos esenciales
de diferencia, el atractivo para el mercado
y la «razén de ser».

Lo que no debes olvidar en el momento
de posicionar tu marca

Lograr un correcto posicionamiento parte
de los siguientes cuatro puntos:

Definicion de mercado: ;Para quién
se construye la marca? Conocer quié-
nes seran tus consumidores te ayudara
a construir de manera mas atractiva tu
marca hacia ellos.

Definicion de marco de referencia y
categoria: ;A qué categoria de produc-
to deberia asociarse la marca? Definir
esto te ayuda a que la percepcion del
publico no seala equivocada y tu marca
sea reconocida mas facilmente.

Promesa o beneficio para el consumi-
dor: ;Qué beneficio tiene el consumi-
dor respecto a la competencia? Hazle
saber al consumidor por qué tu marca
es diferente a las demas. En el mayor
de los casos, puedes asociar esto re-
solviendo alguna necesidad, o bien el
miedo que ellos tengan para asi brindar
confianza.

Razon para creer: ;Cudl es tu interés
con los consumidores? Esto te ayudara a
brindar sensibilidad y concientizar a tus
clientes de que tu marca no es una cor-
poracion gris y fria, sino que en realidad
te importan y por eso pueden confiar en
tus productos o servicios.

Es de suma importancia desarrollar una es-
trategia de posicionamiento en una marca
para que se puedan cumplir estos cuatro
puntos al mismo tiempo.

De igual forma, saber el lugar que ocupa
una marca en el mercado y la competencia
es bastante importante, ya que esto ayuda
en la toma de decisiones en los momentos
que son cruciales, como en qué momento
se tienen que aumentar los precios para
que siga siendo rentable.

Este es el mejor recurso, puesto que de esta
manera seremos capaces de comparar los
precios con la competencia y a su vez se
puede justificar por qué es mas alto, o bien
mas bajo, o por qué nuestra marca tiene un
valor agregado que las demas no tienen.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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En un articulo de Karel Dorner, li-
der de McKinsey Digital Labs en
Alemania y McKinsey Digital Labs
en el oeste de Europa, proveedores
de software empresariales moviles,
explica que a pesar de que muchas
empresas tienen planes formales
para integrarse a la era digital, siem-
pre hay la posibilidad de que estas
estrategias resulten mal. Este es un
procedimiento que puede ser lento
y dificil de mantener en un camino
correcto. Saber aprovechar las opor-
tunidades de negocios que se crean
a partir de la aparicién de nuevas
tecnologias marca una gran ventaja
en la competencia entre empresas.
Esta revolucién esta orientada a
alcanzar objetivos comerciales de
las empresas en su punto mas fuerte,
las ventas.

Lo mas seguro es que ya escuchaste
o leiste la frase: «Si no estds en in-
ternet, no existes», y es que la com-
petencia de mercado se encuentra
en lo digital. Que tu empresa cuente
con presencia en linea es solo el pri-
mer paso.

También hay que definir qué rum-
bo tomara tu negocio, y para esto es
necesario que todas las areas de la
empresa estén incluidas en este plan
para marcar un paso firme en los
peldafios hacia los mismos objeti-
vos. Esto se puede llevar por medio
de las siguientes practicas:

Peldafo 1. Saber manejar las tecno-
logias no solo para capturar datos
y reducir los costos, sino también
para proporcionar mejor experien-
cia al cliente por la capacidad de res-
puesta personalizada y de atencién
mas rapida.

Peldaio 2. Orientar a todos al mis-
mo concepto de la transformacién
digital. La implementacién de ser-
vicios digitales puede ser compli-
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cada en organizaciones, mas donde
nunca se ha hecho una reestructu-
racion. Para esto se necesita definir
nuevos roles y mayor importancia
en la toma de decisiones de estrate-
gias orientadas a las tecnologias de
la informacion.

Peldafio 3. Implementar nuevos
modelos de negocio para colocar al
cliente como el centro de la estrate-
gia digital. Es bastante comun que
las personas gasten un poco mds por
una experiencia que los complazca,
y los modelos digitales deben estar
orientarse a la satisfaccion de los
clientes, ya que la experiencia que

estos tengan son una clave que hace
diferencia de la competencia.

Peldafio 4. Mantenerse enfocado
en optimizar los procesos internos.
Aunque hay muchos conceptos que
se solapan en una planeaciéon de
transformacion digital, solo es cues-
tion de implementar el uso de nuevas
tecnologias en estrategias de nego-
cios y mejorar la experiencia de los
clientes. Todo sin olvidar que esto no
solo depende de un drea, sino que
todo un negocio esté orientado hacia
el mismo objetivo, pues asi se podra
notar un cambio y mejoria de la em-
presa en la era digital.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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AUMENTA TUS VENTAS

beneficios

de vender
en internet

El comportamiento de los clientes y los consumidores no es el
mismo que el de hace unos pocos afos, ya que hoy solo es nece-
sario hacer un par de clics para ordenar cualquier tipo de pro-
ducto o servicio.

Nos encontramos en un punto donde el comercio en linea esta
en constante crecimiento y no muestra sefias de desaceleracion.
Establecer presencia de tus productos y servicios te ofrecera
oportunidades para aumentar tus ventas sin necesidad de mu-
cho esfuerzo.
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De acuerdo con Steve Olenski, Di-
rector Maestro de Arquitectura de
Ventas de Oracle, estos son los be-
neficios clave de tener un comercio
en linea:

1. No hay necesidad de invertir de-
masiado

Los costos de contar con un nego-
cio en linea son realmente bajos en
comparacién con uno tradicional.
En mucho casos, los negocios pri-
merizos se ahorran grandes sumas
de dinero, lo cual les permite cons-
truir su negocio en la medida en que
las ventas crecen.

2. Aumenta el reconocimiento dela
marca

El 83 por ciento de los consumido-
res investiga antes de adquirir un
servicio o producto. Evalian cos-
tos, tiempos e incluso opiniones de
otros usuarios. Si te encuentran en
linea y ofreces un buen producto o
servicio a tus clientes, ten por segu-
ro que volveran y les contaran a los
demas.

3. Expandirte y llegar a mas clientes
Un comercio en linea facilita crear
nuevos canales para llegar a mas
clientes, ya que en caso de ofrecer
un producto al publico local tam-
bién hay la posibilidad de ofrecerlo
en otros lugares mediante el envio
por medio de paqueteria exprés.

4. Hazte cargo en cualquier lugar
Supervisa las operaciones de tu ne-
gocio sin necesidad de estar anclado
a una oficina. Contar con esta dispo-
nibilidad te da la ventaja de actuar
de manera mas rapida en el caso de
presentarse alguna venta o consulta
por parte de un cliente potencial sin
que ninguno de los dos tenga que
moverse.
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5. Mayor atencion a clientes

Que un cliente pueda consultar a
detalle todo acerca de un producto
o servicio marca el nivel de con-
fianza hacia este dltimo y, por tan-
to, la decision de comprarlo o no.
Un comercio en linea te ofrecera la
capacidad de que las mismas perso-
nas evalien de manera cémoda tus
productos y comunicarse contigo en
caso de cualquier duda.

6. Empieza a medir

Una ventaja para cualquier negocio
es detectar cual producto o servicio
es el mas popular entre sus clientes

para adaptar un modelo de negocio
que cubra la demanda del publico
hacia lo que esta funcionando.

7. Recuérdales que estas ahi

Esto es bastante importante cuando
quieres empezar a crear publicidad
en internet, ya que con un poco
de ayuda de algin experto, o bien
de una agencia de publicidad digi-
tal, puedes crear anuncios para las
personas que visitaron tu comercio
en linea, recordandoles asi que el
producto o servicio que vieron aun
esta disponible e incluso incitarlos a
comprar con alguna oferta.

(POR AMEIS LECTORES, A.C.)
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