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Si usted es una persona creativa

y desea iniciar su propia empresa,
esta guia lo puede ayudar. La caja

de herramientas Creative Enterprise

le da un marco de referencia para
crear un plan de negocios mediante la
exploracion de su idea y la creacion de
un modelo de negocio que se adapte a
sus esperanzas y motivaciones.
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El uso de esta cajade ¢Qué sigue?
herramientas Esta seccion establece:
Esta seccion establece:

- Qué tipo de empresa

- Para quién es esta guia establecer
- Por qué es diferente de - Vinculos a
otras guias de negocios organizaciones utiles
- Como puede ayudar para ayudarle a pasar a
- Qué puede esperar la siguiente etapa

obtener del proceso

www.nesta.org.uk
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;PARA QUIEN

ES ESTA GUIA?

“El mayor
riesgo es no
tomar ningun
riesgo... En un
mundo que esta
cambiando muy
rapidamente, la
unica estrategia
condenada al
fracaso es no
tomar riesgos”.

Mark Zuckerberg, Facebook

En los manuales de la Caja de Herramientas para la Empresa
Creativa encontrard informacién y asesoria, junto con una
serie de ejercicios y actividades que hemos desarrollado
para ayudarle a explorar y desarrollar su idea de negocio,
describir la “historia” de su negocio, y desarrollar su plan
de negocio. Al llegar al final de esta guia podra contestar las

siguientes preguntas clave:

- ¢Qué debo hacer para que mi negocio funcione?

- ¢Por qué les ha de importar a mis clientes y co6mo
se beneficiaran?

- ¢ Como puedo ganar dinero para permitir que mi ne-

gocio sea sostenible?

En la puesta en marcha de su idea de negocio se asumen
riesgos, se resuelven problemas y se materializan las ideas.
De esto se trata realmente hacer negocios. En un mundo
que cambia rapidamente las oportunidades abundan y tam-
bién los riesgos.

Tener un enfoque claro, perseverancia y pasion por lo
que quiere lograr le ayudara a lo largo del camino: “La mejor
manera de predecir el futuro es creandolo ... En cada caso
de éxito, se encuentra a alguien que tomo una decision va-
liente”. (Peter F. Drucker, pedagogo y autor).

Comenzar un negocio puede ser abrumador. Familiari-
zarse con el lenguaje y los procesos de la empresa le ayu-
daray le permitira articular y discutir sus ideas con confianza
con socios, proveedores y clientes, asi como con agencias
de apoyo empresarial. Los métodos tradicionales de crea-
cién de empresas implican colaborar con gerentes de ban-
cos, agencias de apoyo empresarial, familiares y amigos,
y todos son propensos a pedirle que desarrolle un plan de

negocios - sobre todo antes de invertir en su idea.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



;QUE HACE QUE

ESTA GUIA SEA La planificacién empresarial puede parecer enajenante, ya

DIFERENTE? que tiende a utilizar un proceso lineal y rigido para definir y

describir su negocio. Nuestro enfoque es distinto. En la Caja
de Herramientas Creative Enterprise hemos reunido a una
gran variedad de métodos de planificacién de negocios que
potencian sus propias capacidades creativas para ayudar-

le a disefiar su empresa. Hay cuatro elementos principales:

01 Manuales Practicos

Ademas de este manual introductorio, hay tres manuales
préacticos para ayudar a describir su empresa, explorar como
funciona y desarrollar un modelo de negocio que se adapte

a sus aspiraciones.

02 Hojas de trabajo
Cada manual contiene dos o tres hojas de trabajo para ayu-
darle a explorar las cuestiones clave sobre su empresa a

través del modelado.

03 Estudios de casos
Se incluyen estudios de casos reales de empresarios que
han utilizado las hojas de trabajo y los ejercicios para mol-

dear su negocio con éxito.

04 Notas del tutor

“(‘,CUAL ES LA Las notas del tutor se proporcionan para aquellos que quie-
PARTE DlFiC'L ran usar los materiales como una herramienta educativa con
DE FUNDARY estudiantes y graduados.

ADMINISTRAR

UNA EMPRESA?

...T0ODO.”

Katharine E Hamnett,
disefiadora, Reino Unido

www.nesta.org.uk
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;QUE HACE QUE

ESTA GUIA SEA

DIFERENTE?

Manuales practicos

Aqui encontrard un resumen de los manuales. Le recomen-
damos que los utilice en el orden en que se presentan. Esto
le llevara por una ruta légica, desde la determinacién del
alcance su idea a las consideraciones practicas de comer-

cializacién y finanzas.

En Crear una empresa creativa usted definira los va-
lores que desea infundir a su empresa, y creard una de-
claracion de vision y mision. A continuacion, explorara
su idea para buscar las oportunidades reales de negocio

y los posibles clientes.

En Hacer que su empresa funcione identificara a sus clien-
tes y los beneficios que obtienen de su producto o servicio.
Definird su proceso de negocio e identificara las relaciones
clave que debe cultivar para ayudarle a alcanzar su meta.

A continuacion, buscard maneras de financiar su negocio.

En Conectarse con los clientes y mantener el negocio a
flote explorara diferentes formas de interactuar con sus
clientes y generar ventas, asi como la forma de gestio-
nar el flujo de caja para asegurarse de que las finanzas

den resultado.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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Hojas de trabajo

Modelar significa hacer una representacion visual de algo,
una abstraccion de la realidad a manera de gréfico, imagen,
objeto o representacion matematica. Las hojas de trabajo
en cada manual estan disefiados para ayudarle a desarro-
llar una gama de modelos para explorar diferentes aspec-
tos de su negocio para entenderlo mejor, describirlo y pre-
decir como podria funcionar. Los utilizara para explorar las
actividades que requerira convertir sus ideas en productos
y servicios que la gente quiere.

Le ayudaran a explorar lo que esta ofreciendo, a quién
se lo ofrece y como puede conectarse con esas personas y
ganar dinero para su negocio.

Con las hojas de trabajo explorara las siguientes areas

de su negocio:

- Sus valores

- Modelado de evidencia

- Sus clientes

- Modelado de la arquitectura empresarial
- Modelado de relaciones

- La férmula del mercadeo

- Tareas criticas de mercadeo

Cada hoja de trabajo se describe en mayor detalle en las

siguientes paginas.
“Usted tiene una idea y cree que sera facil de ejecutar,
pero no lo es. Es necesario evaluar y analizar antes

de ejecutar, como un ingeniero, y eso es lo que me
enseno la Caja de herramientas”.

Basar Under, Disefio de paisajes sonoros, Sonik Buti, Turquia

www.nesta.org.uk
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;QUE HACE QUE

ESTA GUIA SEA

DIFERENTE?

Cada hoja de trabajo le ayuda a hacer preguntas funda-
mentales sobre su negocio. Témelas como ejercicios que le
ayudaran a construir una imagen convincente, para usted y
para los demas, de su futura empresa. Puede utilizarlas por
su cuenta o0 con socios y amigos.

Las hojas de trabajo estan disefiadas para fotocopiarse,
lo que le permitira revisar y cambiar cosas con el tiempo.
Por supuesto, podré escribir directamente sobre las hojas
de trabajo, o puede utilizar notas adhesivas para mantener
una hoja en blanco y usarla varias veces. También puede

descargar hojas de trabajo en blanco de www.nesta.org.uk.

“Fue valioso producir una estrategia clara en un
momento en que no sabiamos qué hacer y habiamos
considerado parar. Nos dio una nueva vision para

nuestra empresa’.

Alyona Kotlyar, disenadora de accesorios, Be Different Tie, Ucrania

Estudios de caso

Los estudios de caso presentan verdaderos empresarios
que han utilizado las hojas de trabajo y los ejercicios conte-
nidos en la Caja de Herramientas Creative Enterprise para
dar forma a empresas exitosas. Se trata de empresas co-
merciales, asi como empresas sociales que trabajan en una
variedad de campos creativos, como la moda, la joyeria, la
tecnologia, el disefio de productos, los festivales y los hubs
creativos. Muchos de estos empresarios creativos han parti-
cipado en talleres utilizando la Caja de herramientas Creati-
ve Enterprise y organizados por Nesta y la Cultural Enterpri-

se Office in the UK y por el British Council en otros paises.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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;.COMO ME
PUEDE AYUDAR Cuando alguien empieza a convertir su idea en una idea de
ESTA GUIA? negocio pasa por diferentes etapas:

Fantasia. Todos hemos tenido esos momentos en los que
nos percatamos de algo que no funciona tan bien como po-
dria, o nos preguntamos como podriamos mejorar algo en
nuestras vidas. Esos momentos en los que decimos: “;No
serfa genial si ...”, “Tengo esta idea ...”, o “¢Seria mejor si
...”. En esta etapa de fantasia, tenemos una idea que cree-

mos que vale la pena explorar y tal vez poner en préctica.

Vision. En esta etapa tiene mas claridad acerca de lo que
quiere lograr, lo que ofrecera su negocio, quién estaria in-
teresado en comprar lo que tiene y como lo podria entre-
gar. Aun puede requerir investigacion adicional para de-
sarrollar la idea, incluyendo saber si existe la necesidad

o la demanda.

Animacion. En esta etapa esta poniendo a prueba su idea
para ver si podria ser una empresa sostenible. Esta pen-
sando en como va a llegar a sus clientes, con quién debera
asociarse o a quién deberia involucrar para que la empre-
sa pueda entregar lo que se propone, como va a pagar por
esto, y si lo que piensa cobrar dara utilidades suficientes

para crear una empresa sostenible.

“En principio mi negocio realmente no era mas que
una idea. Poco a poco mis ideas y mi confianza han
progresado y ahora me siento capaz de llevar mi
negocio adelante con éxito”.

Anna Stutfield, disefiadora de productos, Reino Unido

www.nesta.org.uk



{COMO ME
PUEDE AYUDAR Operacion. En este punto, su negocio ya estd en marcha
ESTA GUIA? y usted esta concentrandose en hacer que la empresa fun-

cione a nivel practico. Pondra a prueba sus diferentes par-
tes para asegurarse de que funcionan de manera rentable

para lograr un negocio sostenible.

Actualizar. Una vez que haya funcionado durante un perio-
do, podré medir el rendimiento de la empresa. Vale la pena
detenerse a pensar en el valor que ofrece a sus clientes y
las utilidades que esto genera para la empresa, con el fin de
determinar como proceder. El entorno general y sus ideas
estaran en constante evolucion, asi que debe reconsiderar
sus ideas iniciales acerca de sus clientes y sus modelos

empresariales y financieros.

Desarrollar y refinar su idea de negocio es un proceso itera-
tivo. Aungue su visién a menudo permanece relativamente
estatica, tendra que comprobar continuamente la viabilidad
de los procesos de animacion y operacion contra los cam-

bios en el mercado y el entorno empresarial.

(QUE PUEDO
ESPERAR DE
ESTE PROCESO? Los tres manuales practicos que son el nlicleo de esta guia

tienen como objetivo apoyarle en las etapas de vision y ani-

macion, y prepararle para la operacion. Cada uno produce

resultados practicos:

Crear una empresa creativa - productos

En el manual 02 explorara los elementos basicos que ayu-
daran a definir las bases de su negocio. Los productos que
debe esperar incluyen:

- Utilizar los hechos fundamentales del mundo empresarial

para explorar su idea como una idea de negocio.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



- Explorar como se puede identificar, proteger y explotar
su propiedad intelectual.

- Identificar los valores que sustentan por qué hace lo que
hace. Son estos valores - en combinacién con su energia
y ambiciones - los que marcaran la diferencia entre su em-
presa y las demas. El equilibrio de la pasion, el talento y la
ambicion econdmica aumentara la posibilidad de que su ne-
gocio sea exitoso y sostenible.

- Crear una declaracion de vision y mision que resuma el
impacto que desea tener.

- Utilizar el modelado de evidencia y la evidencia futura
para ilustrar como se veria su empresa y en qué consis-
tiria el éxito para usted.

- Un analisis DAFO para estudiar el posicionamiento es-
tratégico de su empresa, e identificar posibles debilida-
des y amenazas que se han de abordar, asi como las

fortalezas y oportunidades para explotar.

Poner en marcha a su empresa

Después de haber dado algo de forma a su idea empresa-

rial y haber definido las bases para su desarrollo, con este

manual identificara a sus clientes, explorara los aspectos
conectivos de su empresa y las diversas relaciones que

querréa cultivar para a su empresa a ponerse en marcha y

entregar sus productos o servicios. Los principales pro-

ductos seran:

- ldentificar su base de clientes y comprobar que existe
una necesidad de su producto o servicio. Habra estable-
cido que hay suficientes clientes dispuestos a pagar la
cantidad deseada de dinero por lo que ofrece.

- Entender la interrelacion entre su vision para su empresa,
las expectativas de sus clientes y las cualidades de su pro-

ducto o servicio como clave para su actividad empresarial.

www.nesta.org.uk
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;QUE PUEDO

ESPERAR DE

ESTE PROCESO?

Ya habra explorado diferentes opciones de financiacion
que pueden ayudarle a establecerse en las primeras eta-
pas de su empresa: El modelado de la arquitectura del
negocio le habra ayudado a disefar un plan operativo mas
detallado, e identificar las areas donde necesitara expe-
riencia y recursos externos para entregar su producto o
servicio a sus clientes.

El modelado de relaciones introduce las cuatro areas cla-
ves de la actividad empresarial: Generador, Realizador,
Distribuidor y Cliente. Identificara los distintos tipos de
relaciones que necesitara para desarrollar su producto

0 servicio y entregarselo a sus clientes.

Conectarse con los clientes y mantener el negocio a

flote - productos

Debe hacer llegar su mensaje a sus clientes y asegurarse

de que sus finanzas tengan sentido comercial. En el manual

04 habra una introduccién al mercadeo y las finanzas. Los

principales productos incluyen:

La férmula del mercadeo proporciona un marco para
considerar los elementos clave que deben estar en su
lugar para que usted pueda aprender de sus clientes, in-
teractuar y co-crear con ellos. Estos son los 7 ingredien-
tes del mercadeo (las “7 Ps en inglés): Producto, lugar,
precio, promocion, personas, procesos y entorno fisico.
La formula del mercadeo también le permite explo-
rar los componentes clave para preparar actividades
de comunicacion.

Tener una estructura y formato para disefiar un plan de
mercadeo le permite preparar su estrategia de comuni-
caciones para garantizar que maximizara el impacto de

cualquier informacion que divulgue a los clientes.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



- ElI modelado financiero introduce el papel vital de las
finanzas para que pueda controlar sus actividades co-
merciales. Esto es crucial para poder anticiparse a los
problemas que puedan surgir y asegurar que su nego-
cio no pierda dinero.

- El flujo de caja es una herramienta que puede ayudar-
le a entender cémo fluye el dinero dentro y fuera de la
empresa. Al entender esto, puede mantener un control
real de las finanzas de su empresa para asegurarse de
mantener una empresa saludable y sostenible que sa-

tisfaga sus aspiraciones.

Las herramientas y enfoques en la caja de herramientas
Creative Enterprise estan disefiados para ayudarle a dar
forma, definir, explicar, comunicar y controlar su negocio.
Este proceso le ayuda a disefiar un plan de negocios cla-
ro que pueda servir de guia para sus actividades jy poner
a funcionar su idea!

En la siguiente seccion, ¢Qué sigue?, vera distintos
tipos de empresas y considerara cual es la que mejor se
adapta a su negocio. También encontrara enlaces de or-
ganizaciones Utiles que pueden ofrecer ayuda para con-

formar su empresa.

www.nesta.org.uk



Después de haber terminado los 3
manuales con sus ejercicios y hojas
de trabajo, tendra los elementos
para poner en marcha su ideay
convertir su idea de negocio en una
empresa viable.

Debe ser capaz de describir
claramente la “historia” de su
negocio y como funcionara
su empresa.

Debe poder responder con certeza las preguntas que se

plantearon al comienzo de este camino:

¢Qué debo hacer para que mi negocio funcione?

¢ Por qué les ha de importar a mis clientes y como se
beneficiaran?

¢, Como puedo ganar dinero para permitir que mi empre-
sa sea sostenible?

Pero esto es solo el comienzo... Hemos terminado ape-
nas la primera etapa de la creaciéon de una empresa. Sin
embargo, si sigue los procesos en la caja de herramientas
para empresas creativas, usted podra pasar de tener una
simple idea a tener una idea empresarial; a través de la in-
teraccion con los clientes y la prevision de su situacion fi-
nanciera. Al definir los componentes de su plan de negocio,

usted sera capaz de ofrecer las respuestas que cualquier



persona u organizacion que desee apoyar su negocio pro-
bablemente le pedira.

Algunas de estas preguntas pueden ser dificiles, y debe
hacérselas antes de embarcarse en cualquier empresa. De
hecho, después de haber pasado por este proceso es po-
sible que tenga mas preguntas que respuestas. Tendra que
pensar si esta dispuesto a dedicar el tiempo, la energia y
la inversién emocional que necesita para hacer realidad su
empresa. También debera preguntarse si este es el momen-
to adecuado en su vida para emprender este proyecto y por
qué prefiere el trabajo independiente o la creacién de una
empresa a trabajar en otro lugar.

Puede que aun falte una gran cantidad de investigacion
y desarrollo antes de que esté en condiciones de poder po-
ner en marcha su negocio. No olvide que existe apoyo para
los aspirantes a empresarios, y gran parte de este es gratui-
to. Tendra que evaluar cudl resultard mas valioso para usted
y como aprovecharlo al maximo. Hay una lista de agencias
de apoyo en el Reino Unido al final de este manual. La lis-
ta no es taxativa y cambiara con el tiempo, asi que trate de
mantenerse al dia con los Ultimos cambios a través del con-
tacto con colegas y con redes profesionales.

Recuerde, es una buena practica repasar los modelos y
ejercicios que ya llevo a cabo. Se deben revisar y modificar
los planes de negocio y de mercadeo a la luz de su desem-
pefio para garantizar el logro de los objetivos empresariales
a corto y largo plazo.

A medida que su plan de negocio evoluciona, es inevi-
table que haya ajustes y cambios. Vale la pena volver a los
fundamentos de vez en cuando para comprobar que aun
v en la direccién correcta y hacer los cambios necesarios
para mantener el rumbo. También puede optar por compar-
tir estos modelos y ejercicios con sus socios comerciales y

con sus empleados.

¢3ANDIS INO?



Es importante tener en cuenta qué tipo de empresa ha de
crear. A continuacion se muestra un breve resumen de los

principales tipos de empresas en el Reino Unido.

Empresario Independiente

Como un empresario independiente, usted recibe todas las
utilidades de la empresa. Es facil poner su empresa en mar-
cha. Sin embargo, usted tendra responsabilidad civil ilimi-
tada y sera personalmente responsable de las deudas con-

traidas por su empresa.

Asociacion

Las asociaciones son aquellas en las que dos o mas per-
sonas establecen una empresas juntas. La empresa puede
beneficiarse de la gama de habilidades y experiencia que
aportan los socios. Sin embargo, los desacuerdos entre los
socios pueden causar problemas. Hay responsabilidad civil
ilimitada y los socios comparten los costos, las utilidades y

las deudas de la empresa.

Sociedad de Responsabilidad Limitada (LLP)

Una sociedad de responsabilidad limitada tiene la flexibili-
dad de una asociacion con los beneficios de una compariia
limitada, donde su riesgo financiero personal se limita a la
cantidad que invierte en la empresa y las garantias que ha
dado para obtener financiacion Este tipo de empresa tie-
ne obligaciones legales, incluyendo el mantenimiento de
los registros publicos de la empresa, similares a los de una

sociedad an6nima.

Compainia Limitada (Limitada)
Una compaiiia limitada es una entidad juridica separada y se
debe inscribir en el registro oficial. El riesgo financiero para

los accionistas (socios o propietarios) se limita al valor de



las acciones que posean o de las garantias comprometidas.
Este tipo de empresa tiene obligaciones legales mas alla de
las de un empresario individual o una asociacion. La empre-
sa debe presentar cuentas anuales y resultados ante el Re-
gistro Mercantil (“Companies House”, en el Reino Unido) y

la palabra “limitada” debe aparecer en su nombre.

Empresa de Interés Comunitario

(CIC, por sus siglas en inglés)

Este tipo de compaiiia limitada se adapta a las organiza-
ciones con enfoque social o comunitario. Las utilidades o
excedentes generados por lo general se reinvierten en la
comunidad o en la empresa en lugar de distribuirlos entre
los accionistas y propietarios. Las organizaciones deben
presentar una declaracion de interés comunitario para la
aprobacioén del regulador de empresas CIC y confirmar que
todos los activos se utilizaran Unicamente para el beneficio
de la comunidad (bloqueo de activos). Puede ser estructu-
rarse como una empresa privada limitada por capital accio-
nario o por garantia o como obra de caridad, lo que conlleva
beneficios tributarios (aunque la condiciéon de beneficencia

también conlleva el aumento de la regulacion).



Sin ser nuevas, Ultimamente son cada vez mas comunes
estas formas diferentes de hacer negocios. Por ejemplo,

funcionar como:

Empresa social: una empresa que comercia por un propé-
sito social. Puede funcionar bajo diferentes figuras juridicas,
incluyendo CIC, sociedad anénima y organizacién de cari-
dad. Cualquier excedente se reinvierte en la empresa o en
la comunidad para cumplir con su objetivo social, en lugar
de distribuirlo entre los accionistas y propietarios. A dife-

rencia de la CIC, puede o no existir un bloqueo de activos.

Cooperativa: una empresa dirigida y administrada por sus
trabajadores y/o consumidores, y en la que cada miembro
tiene un voto. Los socios-propietarios comparten por igual
en el control de la empresa e invierten en acciones para
disponer de capital para el funcionamiento. La diferencia
principal entre otros tipos de empresas y una cooperativa
es que las cooperativas estan organizadas para beneficio
mutuo, donde los miembros por igual controlan y se bene-

fician de la operacion.

Colectivo: donde una serie de organizaciones se agrupan
para un proposito especifico. Los miembros del colectivo
por lo general tienen un interés u objetivo comun. La figura
del colectivo se puede definir de manera formal o puede ser

un acuerdo informal, mas flexible.



Segunda edicion

El contenido de este manual fue concebido
originalmente por el equipo Creative Pioneer/
Creative Economy de Nesta para acompanar
a los programas Creative Pioneers Academy,
Insight Out y Starter for 6.

A raiz de la retroalimentacion de los ca-
pacitadores y participantes, se ha actuali-
zado el contenido y se han incluido nuevos
aspectos. Los modelos, ejercicios e ideas
provienen de una serie de fuentes, algunas
de las cuales se enumeran a continuacion.

Las definiciones del modelado y de los
modelos de negocio se desarrollaron a par-
tir de la obra de Alexander Osterwalder www.
businessmodelgeneration.com

La ilustracion “pasion, talento y ambicion
economica” se desarrollé a partir del concep-
to de los Tres Circulos del Erizo en “Bueno
a excelente”, de Jim Collins y publicado por

Random House Business Books.

Hoja de trabajo de valores: El contenido y
el enfoque fueron desarrollados y provistos
por Joanna Woodford - Formadora, Coach y

Asesora Empresarial.

Sus clientes: El contenido de esta hoja de traba-

jo proviene de la Oficina de Iniciativas Culturales.

Modelado de evidencia: Esta es una adap-
tacion del Modelo Tetrad desarrollado por
Marshall McLuhan www.marshallmcluhan.
com, llevado a cabo por la empresa de in-
novacion y disefio de servicios Live | Work

www.livework.co.uk

Modelado de relaciones: El contenido se
desarroll6 a partir de una idea de Designers-

block www.designersblock.org.uk

Modelado de arquitectura empresarial:
Esto se desarrollé a partir de algunas de las
ideas del libro de Bill y Gillian Hollins “Over
the Horizon: Planning Products Today for
Success Tomorrow”, publicado por John
Wiley & Sons.

Descargue la Caja de herramientas aqui
www.nesta.org.uk/enterprise-toolkit
La estrategia de mercadeo vy las tareas cri-
ticas de mercadeo: Este contenido fue pro-
porcionado por The Value Innovators Ltd
www.tvi-ltd.com

Modelado financiero: Esto fue desarro-
llado por Andy Chapman, de quien Nesta ad-

quiri6 una licencia de este modelo.

Lista de colaboradores

Nesta quiere agradecer a las siguientes
personas y organizaciones por su contri-
bucién para apoyar y desarrollar los con-

tenidos de este manual.



Cultural Enterprise Office, en
particular, Fiona Pilgrim

www.culturalenterpriseoffice.org.uk
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En la creacion de su empresa, resulta
util entender sus motivaciones, qué
hace que su oferta sea Unica, asi como
sus esperanzas y el impacto que quiere
lograr. En esta seccion de la Caja de
herramientas Creative Enterprise,
usted explorara los componentes
basicos que ayudaran a dar forma a su
empresa para el futuro.

En este manual, usted Valores

cubrira ... Identificar los valores que
sustentan sus actividades

Hechos fundamentales

de los negocios Mision y vision

¢ Tiene una buena idea, Resumir sus esperanzas
0 una buena idea de para su empresay el
negocio? impacto que quiere lograr

Propiedad intelectual Evidencia

Explorar como se puede Por medio del modelado de
identificar, proteger y evidencia y evidencia futura,
explotar su propiedad ilustrar qué constituye el

intelectual. éxito para usted.

www.nesta.org.uk
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HECHOS
FUNDAMENTALES
DE LOS NEGOCIOS

Hay dos preguntas que todo el que quiera fundar una em-

presa debe ser capaz de responder al instante:

- ¢Qué es lo que hago?

- ¢Por qué les ha de importar a mis clientes?

Témese un momento para escribir una breve frase que re-
suma lo que hace. Luego, en otra frase escriba la razén por
la que esto ha de importar a sus clientes. Esto se conoce
como un “discurso de ascensor”. Puede ser dificil ser conci-
so. Si descubre que le toma mucho tiempo explicarlo, debe
refinar sus palabras hasta tener algo corto y al grano. Sus

respuestas podrian ser algo como esto:

¢Qué es lo que hago?

Dirijo una empresa de disefio de servicios.

¢Por qué les ha de importar a mis clientes?

Hemos creado técnicas digitales Unicas para mejorar
la experiencia del cliente, asegurando que la oferta de
nuestros clientes sea atractiva, esté llena de sentido y

fortalezca su marca.

Para profundizar en estas dos preguntas, aqui encontrara al-

gunos hechos basicos de los negocios que debe incorporar.

01 Los clientes tienen que querer lo que usted ofrece

Una empresa necesita ingresos para sobrevivir, y los ingre-
sos se basan en la demanda de su producto o servicio. Para
ayudarle a averiguar si hay demanda, o demanda potencial,
puede utilizar la investigacion de mercado. Esto puede ayu-
darle a entender su mercado y reducir la probabilidad de
que su producto/servicio falle, por ejemplo, debido a la falta
de clientes o a cobrar demasiado. En la pagina 05 hablare-

mos mas sobre la deteccidn de oportunidades de demanda.
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02 Debe decir como usted satisface esa demanda
Deberéa describir como su producto o servicio satisfacera las
necesidades del cliente. Hable sobre los beneficios que trae-
ra y describa sus caracteristicas y funciones. Esto se logra
conectandose con los clientes: recopilando investigaciones
sobre lo que necesitan y valoran, y pidiendo su retroalimen-
tacion a través de encuestas de satisfaccion de clientes.
Recuerde, usted quiere que sus clientes vuelvan, por lo
que es importante que se conecte periddicamente con ellos

para entender sus necesidades.

03 Hay que seguir apelando a esa demanda

Aun cuando ya sabe que existe la demanda y que esta
apelando a ella, no puede descansar. La demanda de los
clientes es como ponerle gasolina al carro. Usted puede
estar avanzando bien, incluso a buena velocidad, pero a
menos que siga llenando el tanque, tarde o temprano se
quedara quieto. Puede ‘llenar el tanque’ implementando
un plan de ventas y mercadeo que se centre en conectar-

se con los clientes.

04 Hay que innovar continuamente para

competir y sobrevivir

Esto se hace a través de una estrategia competitiva. Hay
cinco principios rectores que marcan la diferencia y ayudan
a garantizar que una empresa esté enfocada, sea producti-

va y que eventualmente alcance el éxito:

01. Usted no esta en el centro de su idea, sus clientes si.

02. No es necesario hacer todo usted mismo. Es mejor
cultivar asociaciones y alianzas.

03. Necesita una vision para su empresa con el fin de
posicionar su oferta. Y debe comunicar esta vision

de manera clara y coherente.



ZUNA GRAN

04. Debe comprender sus motivaciones personales para
dirigir una empresa, incluyendo la importancia de la
rentabilidad financiera.

05. Debe ser capaz de medir el rendimiento de su em-
presa, que en ciertos momentos criticos s6lo puede

medirse en términos de dinero.

Estos hechos son la base para todo lo que sigue. Si su idea de
negocio no se sostiene a la luz de estos hechos, entonces us-

ted debe cuestionar seriamente la probabilidad de que funcione.

IDEA O UNA

GRAN IDEA DE

NEGOCIO?

Una idea tiende a centrarse en sus pensamientos y deseos.
Pero una idea de negocio debe centrarse en sus clientes o
en su publico. Hay tres elementos clave que distinguen a
una idea de negocio de una idea creativa:

01. Debe haber una clara necesidad de su producto o ser-
vicio (o tendra que crearla), y usted debe proporcionar
una solucion nueva o mejorada para esa necesidad.

02. Esa necesidad debe tener suficiente potencial para
crear demanda.

03. Debe haber suficiente recompensa dentro de su
idea para que pueda resolver sus necesidades co-
merciales inmediatas, asi como las necesidades

futuras de su empresa.

Ejemplo de producto: Dyson

El inventor James Dyson introdujo la aspiradora sin bolsa, que prometia una mayor suc-

cién de las aspiradoras convencionales y alfombras mas limpias. Habia suficientes per-

sonas insatisfechas con sus aspiradoras actuales para crear demanda de las nuevas Dy-

son. La recompensa para la empresa fue que gand suficiente dinero no sélo para cubrir

gastos, sino para ampliar su gama de aspiradoras y diversificarse hacia otros productos.




Ejemplo de servicio: Easyjet

Easyjet fue clave para revolucionar el transporte aéreo al volverlo asequible. La
empresa se cred en 1995 con dos aviones y tarifas aéreas de bajo costo, propor-
cionando un servicio basico y cobrando por extras como el equipaje de bodega y

la comida. La demanda de los consumidores ha impulsado el éxito de la empresa.

Su recompensa es que ahora es una de las aerolineas mas grandes de Europa y se

cotizo en la Bolsa de Valores de Londres en el afio 2000.

Descubrir oportunidades

Tener un producto o servicio innovador puede abrir merca-
dos que antes no existian y perturbar el entorno competitivo
actual. Esto le permite construir un nuevo monopolio (aun-
que sdlo sea por un corto tiempo), lo que le permitira crecer
sin competencia. jPero tenga cuidado!

Los innovadores que son primeros en llegar al merca-
do a menudo tienen experiencias negativas y perder dinero,
mientras que los seguidores cosechan los frutos: se bene-
fician de la nueva conciencia del producto o servicio e in-
troducen versiones actualizadas que liman los problemas
iniciales y eluden las cuestiones de propiedad intelectual.

Por ello, junto a las preguntas ‘;Qué es lo que yo
hago?’ y “¢Por qué les ha de importar a mis clientes?”,
usted debe preguntarse.

- ¢ Existe una necesidad de lo que estoy ofreciendo?
- ¢Habra suficiente demanda?
- ¢ Generara suficiente recompensa para que yo ponga mi

negocio en marcha?
¢Qué es la propiedad intelectual?’

Si ha detectado una oportunidad o ingeniado una idea, debe

pensar acerca de la Propiedad Intelectual.

1: Contenido original de Own-it: Intellectual Property Know-How for the Creative Sector
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ZUNA GRAN IDEA
O UNA GRAN IDEA
DE NEGOCIO?

Musica. Libros. Software. Estos son productos que utiliza-
mos en nuestra vida diaria ... cada uno es el producto de la
creatividad humana, y esa creatividad esta protegida. Las
creaciones de la mente, una vez expresadas, constituyen la
propiedad intelectual (PI).

La palabra clave aqui es “expresadas”. En el Reino
Unido no existe la proteccion de la Pl para las ideas o
conceptos, solamente para la expresion de dichas ideas
o conceptos. Las normas de propiedad intelectual varian
de un pais a otro, por lo que vale la pena obtener aseso-
ramiento experto si esta planeando entrar en algun mer-

cado extranjero.

Los tipos mas comunes de proteccion de Pl para ciertos ti-

pos de actividades son:

- Patentes y derechos de disefo/ soluciones técnicas,
nuevos inventos y productos

- Derechos de autor/ para la creacion literaria, artistica,
dramatica y musical

- Creative Commons/ para hacer que su Pl sea accesible

bajo ciertas condiciones.

En los negocios, hay que protegerlo todo, sus disefios, sof-
tware, marca, empaques y logotipo. En pocas palabras, todo
producto mental y creativo se puede transformar en bienes
tangibles para que pueda licenciar, vender, comerciar, dividir
o conservar sus derechos sobre esos bienes.

Es importante considerar como proteger, explotar y ad-

ministrar su propiedad intelectual con eficacia.

Gestionar su P | y aprovechar el valor de su creatividad
Parte de lo que sigue puede ser mas relevante en otras eta-
pas del desarrollo de su negocio, pero vale la pena ser cons-

ciente de ello desde ahora.
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Paso 1 - Identificar su propiedad intelectual

- Enumere sus activos creativos (su Pl), incluyendo su lo-
gotipo y nombre/marca de la empresa, disefio de empa-
ques, productos y software.

- Verifique que sus disenos, ideas expresadas, conceptos,

y obras creativas sean nuevos y originales.

Paso 2 - Proteja su Propiedad Intelectual

- Prepare un acuerdo de confidencialidad simple que utili-
zara con los clientes potenciales, fabricantes o inversio-
nistas ANTES de empezar cualquier negociacion.

- Registre los disefos, patentes y marcas en el sitio web
oficial de propiedad intelectual del Reino Unido.

- Obtenga los nombres de dominio de Internet para pro-
teger su marca.

- Al entablar relaciones con fabricantes, ponga por es-
crito los términos de un acuerdo de confidencialidad,
un acuerdo de prototipo (por medio del cual la fabrica
se compromete a hacer una muestra segun sus espe-
cificaciones), carta de intencién (anterior un contrato y
donde se exponen los requisitos de ambas partes) y
acuerdo de fabricacion.

- Mantenga un registro de todo, incluyendo el trabajo
en curso. Esto incluye sus bocetos, notas, borrado-
res, esquemas, contratos, cartas y comunicaciones
por correo electronico.

- Marque el autor/editor o el nombre del creador en todas
las copias de su obra, junto con la fecha y el pais. ©
(nombre del propietario) (Fecha de creacion).

- Ponga los registros de derechos de disefo y otras fechas
de renovacion de Pl en su agenda. Nunca se olvide de
las fechas de renovacion de los derechos de propiedad

intelectual o de nombres de dominio.



ZUNA GRAN IDEA
O UNA GRAN IDEA
DE NEGOCIO?

Paso 3 - Aproveche su propiedad intelectual

Asegure que cualquier disefio, marcas registrada y pa-
tentes que solicita sean los mismos que los que pien-
sa comercializar.

Ponga su nimero de derechos de disefio en cualquier
empaque y ® si tiene una marca registrada para mejo-
rar su perfil.

Maximice sus rendimientos mediante la concesion de
licencias de sus derechos, ya sea en su conjunto o por
separado para explotar su Pl en diferentes territorios o
diferentes formas - de esta manera conserva sus dere-
chos y a la vez los monetiza.

Cobre una cuota de asignacion si el cliente quiere los
derechos, siempre busque asesoramiento externo antes
de asignar los derechos.

Licencie su Pl (con o sin exclusividad). Puede licenciar
sus derechos exclusivamente al concesionario, o sin ex-
clusividad al concesionario y a cualquier otra persona a
quien decida conceder la licencia. Puede licenciar dere-
chos de reproduccion distribucion, alquiler o préstamo.
Considere lo que esta licenciando (por ejemplo, su mar-
ca registrada, derechos de autor, derechos de disefo)
en qué formato (exclusiva o no exclusiva) y por cuanto
tiempo (por ejemplo, son los términos de la licencia por
un término fijo, a perpetuidad o terminales) y, por Gltimo,
para qué parte del mundo esta licenciando?

Averigue si requiere cobrar por regalias/derechos, cuo-
tas de licencia o ambas cosas. (Los pagos de regalias/
derechos por lo general varian entre 4 y 14%, depen-
diendo del tipo de trabajo creativo/industria).

Negociar condiciones justas. Este es el periodo en el
que se invierte el tiempo en negociar para llegar a un

acuerdo. Luego viene la parte de elaboracion del con-
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trato, que consiste en la formulacién de los detalles
para crear un acuerdo vinculante.

- Asegurese de recibir una remuneracion equitativa a su
trabajo. Por ejemplo, si usted produce grabaciones de
sonido, se le debe pagar regalias/derechos. Si usted ha
escrito un libro, debe recibir regalias por préstamo asi
como las regalias de su editor.

- Utilice una licencia de Creative Commons si quiere
controlar y compartir su Pl. Puede optar por permitir
reproducciones de su obra siempre y cuando no sea
para fines comerciales u otros métodos de uso, es
decir que solo algunos derechos son reservados en

lugar de todos.
Paso 4 - Haga cumplir su propiedad intelectual

Incluso las grandes organizaciones pueden experimentar
problemas para hacer cumplir su Pl. Las descargas y strea-
ming ilegales son enormemente costosas para la industria
cinematografica y musical. Entonces, ¢cémo puede hacer
cumplir su Pl de manera eficaz?

- Debe monitorear lo que estan haciendo sus competi-
dores y los nuevos operadores en su mercado. Reciba
alertas de noticias, suscribase a boletines de noticias de
la industria, mantenga un ojo en el sitio web de la Ofi-
cina de Propiedad Intelectual del Reino Unido y preste
atencion a las nuevas marcas registradas que se anun-
cian. Si alguna infringe la suya, puede denunciarla en
cuanto se anuncie.

- Envie cartas estandar de cesar y desistir si encuen-
tra que alguien infringe sus derechos de propiedad in-
telectual. Un abogado puede ayudarle a elaborar una
carta eficaz para enviar y aconsejarle sobre el mejor

curso de accion.
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VALORES

Puede encontrar més informacién sobre cémo identificar,
proteger y aprovechar su Pl en el Reino Unido a través de
organizaciones como Own-it: Intellectual Property Know-

How for the Creative Sector.

“Aunque

me resulto
dificil definir
mis valores
bajo presion,
simplemente
descubrir que
debo pensar
sobre mi
empresa en
relacion con mis
valores fue una
leccion para el
futuro.”

Tom Dowding, Disefiador de
contenido mévil, Mobile Pie,
Reino Unido

Valores

Cuando administra su propia empresa, usted esta en con-
trol. Usted decide en qué trabajar. Usted tiene la oportu-
nidad de crear una empresa que sea como usted quiere
- una empresa que realmente refleje su entusiasmo, pa-
sion y valores.

Si bien la rentabilidad es vital para que cualquier empre-
sa sea capaz de sobrevivir y prosperar, es esencial alinear
su empresa y como se administra con sus valores perso-
nales. Esto no es necesariamente la moral o la ética, pero
simplemente las cosas que le hacen sentir realmente vivo y
apasionadamente comprometido con lo que hace. Para una
persona puede ser brindar un servicio a los demas; para otra
puede ser la creatividad o el trabajo en equipo; y para otra
puede ser el desafio y la aventura.

Usted tendra mas energia, compromiso y entusiasmo
para poner en marcha, desarrollar y administrar una empresa
que esta alineada con sus valores. Esto le dara una mayor
determinacioén y recursividad para sortear las dificultades y
los retos de crear y mantener una empresa.

Sus valores afectaran varias areas: su manera de traba-
jar, como desea que su trabajo sea recibido y como interac-
tGa con los clientes, proveedores y patrocinadores.

Los valores no son lo mismo que las creencias. Explica

Abi Yardimci, creativo especialista en educacion y escritor:
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“La diferencia entre una creencia y un valor (para mi)

es que un valor es algo que valoramos profundamente,
como algo precioso que protegemos contra viento y
marea para mantenerlo intacto. Una creencia es algo

que sustenta sus acciones y su direccion en la vida. Las
creencias pueden cambiar, y cuando lo hacen vemos
grandes cambios en la energia, la emocion y la actitud...”

Utilice la hoja de trabajo 02a: Sus Valores 1 para ayudar a iden-
tificar y priorizar sus valores e incorporarlos en sus planes para
su empresa. Utilice notas adhesivas para anotar los valores
que son importantes para usted. La tabla de la siguiente pagi-

na tiene una lista de valores posibles para ayudarlo a empezar.

Hoja de trabajo 02a: Sus valores

02a
Sus valores

Siempre importantes A veces importantes Rara vez importantes Nunca importantes

Coémo usar esta hoja de trabajo

Haga este ejercicio por su cuenta, Busque

un lugar tranquilo donde pueda pensar y
reflexionar.

Usted va a definir y organizar sus valores
personales. Piense en ellos como las cosas que
lo hacen sentir realmente vivo y ferviente-mente
comprometido con lo que esta haciendo en

su empresa.

Para una persona, puede ser el senvicio a los
demés o la creatividad. Para otra, pueden

ser la honestidad, la conciencia ecologica y

el liderazgo.

Utilice notas adhesivas para escribir todos los
valores que son importantes para usted. Escriba
muchos valores - més de los que piensa que
son Utiles. Para ayudarle a comenzar, puede ver
ejemplos de valores en la pagina 12 del manual
02. Cuando tenga suficientes (10 0 mas),
coléquelos en las columnas pertinentes.

desde la primera vez - intercambielos hasta que
queden en el sitio correcto. Para enfocar sus
actividades, tenga como méaximo cinco en la
columna ‘Siempre importantes'.

Muestre su hoja de trabajo terminada a alguien
que lo conozca bien y pidale su opinién.
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VALORES
A continuacion, priorice los que ha seleccionado y ordénelos
en las columnas correspondientes en la hoja de trabajo 02a.
Trate de tener un maximo de cinco valores en la columna
“siempre es importante”.

Adelanto Espontaneidad Paz

Alegria Estabilidad Pertenencia

Armonia Estatus Poder

Autoridad Estatus intelectual Reconocimiento

Ayudar a la sociedad Estética Reputacion

Ayudar a otros Excelencia Resiliencia

Calidad Fama Respeto

Celebridad Franqueza Respeto a si mismo

Comunidad Ganancia monetaria  Responsabilidad

Confianza Gracia Reto

Conocimiento Honestidad Sabiduria

Cooperacion Humor Seguridad financiera

Creatividad Independencia
Crecimiento Influir en los demas
Credibilidad Innovacién
Curiosidad Integridad
Determinacion Justicia
Dinamismo Lealtad

Disciplina Libertad

Eficacia Libertad de tiempo
Emocion Liderazgo
Equilibrio Logro

Equilibrio trabajo-vida  Originalidad

- Rentabilidad
Servicio publico
Sostenibilidad
Tolerancia

Trabajar solo

Trabajo con sentido

Trabajo en equipo

Tranquilidad
Variedad
Vision




“...como estudio
descubrimos
que no todos los
socios tenian los
mismos valores
o la misma
visién para

la empresa, y
posteriormente,
uno de los
socios se retiro”.

Xander Lacson, arquitecto,
Design.3 Architects, Filipinas
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¢Por qué son importantes los valores?

Ahora que ha nombrado sus valores, podra utilizarlos de
varias maneras. Piense en ellos como una especie de ra-
dar para hacer un barrido de su trabajo y otras areas de
su vida, para evaluar cuales cosas le generan un verdade-
ro sentido de satisfaccion y entusiasmo (y por igual, cua-

les no lo hacen).
Le ayudaran a:

- Evaluar su idea de negocio en términos de como hace
honor a sus valores.

- Evalue como debe ajustar su balance entre el trabajo y
la vida personal.

- Manténgase inspirado cuando se trata de los aspectos méas
mundanos del negocio o cuando las cosas no van tan bien.

- Mantener el rumbo cuando se le ofrecen diferentes op-
ciones u oportunidades. Por ejemplo, ;qué ocurre si esta
corto de dinero y se le ofrece algo de trabajo que real-
mente no encaja con su plan?

- Comunicar por qué alguien debe interesarse por su em-
presa, ya que sus valores a menudo se conectan con

los de otras personas.

Es posible que haya tensién entre sus valores persona-
les y sus valores empresariales. Por ejemplo, es posible
que no le interese el dinero, pero obtener utilidades es
esencial para construir una empresa sostenible. Entonces,
¢,coOmo usar sus valores personales para inspirar, guiar y
dar forma a su empresa? Una manera consiste en eva-
luar los diversos aspectos del funcionamiento de la em-
presay pensar en cudl de sus valores es mas importante

para cada aspecto.
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VALORES Y

BRANDING

“... No nos
parecioé que
estabamos
creando una
marca, solo
estabamos
pensando en
el producto -
nuestro modelo
de negocio era
confuso “.

Marilia Martins, Empresa
Social de Apoyo a los
Artesanos, Colybrii, Brasil

Sus valores también son vitales en la construccion de una
marca y deben ser coherentes con sus acciones. El Bran-
ding le da a su empresa una identidad Unica, construye va-
lor con sus clientes y se conecta con sus proveedores y su
equipo. Una parte fundamental del desarrollo de una marca
es decidir qué valores reflejan lo que es importante para us-
ted y su negocio y mantenerse fiel a ellos. Si actlia de una
manera que entre en conflicto con los valores que sus clien-
tes entienden, esto podria tener consecuencias importantes
e incluso dar lugar a una reaccion negativa. Esto le ocurrié

a Innocent Drinks, que llegd a un acuerdo con Coca Cola.

Innocent Drinks comenzé a vender batidos de frutas
saludables en el Reino Unido en 1998. Sobre la base
de las practicas comerciales éticas, también donaba el
10% de sus utilidades a la caridad.

La venta de una parte de la empresa a Coca-Cola
en 2009 provoco un violento rechazo en muchos de sus
clientes. Algunos clientes pensaban que la empresa bien
podria haber hecho un trato con el diablo. Una injuriaba:
“Han vendido su alma. Esa es la ultima vez que com-
pramos sus productos. “Otros lamentaron el final de un
cuento de hadas: “No mas blogs alegres, correos elec-
trénicos tiernos, fiestas del pueblo artesanales o men-
sajes dulces en las cajas de carton por favor... simple-
mente ya no encajan con su imagen de marca”.

Sus fundadores parecian ciegos ante el aparente
conflicto entre lo que Innocent supuestamente repre-
sentaba - la salud y los valores sociales - y la posicion

de Coca-Cola como uno de los abanderados del capi-

talismo global. Mas del 90% de la compaiiia es ahora

propiedad del gigante mundial.

Adaptado de business.timesonline.co.uk




;CUAL ES EL

MOTOR DE SU Para tener éxito, es necesario equilibrar su motivacién para
NEGOCIO? convertir su idea en una empresa con otros imperativos.

Si una empresa esta impulsada principalmente por las
ideas, pero no tiene un aspecto comercial, no sera soste-
nible. Del mismo modo, si una empresa esta motivada por
imperativos comerciales sin la debida consideracion a la in-
novacion y la creatividad, entonces puede no ser eficaz en
el largo plazo. Es importante lograr un equilibrio entre pa-

siones, talentos y ambicién econdémica.

“Pensar en mi mismo, mis ideales, mis motivaciones y el
impacto de mi empresa fue mucho mas valioso para mi
que simplemente saber como funciona una empresa.”

Acebo Mclntyre, reclutamiento en linea para Creative Practitioners, Reino Unido

PASIONES

AMBICION
ECONOMICA

TALENTOS




16

;CUAL ES EL

MOTOR DE SU

NEGOCIO?

La ilustracion de la pagina 15 se desarroll a partir de “Good
to Great” escrito por Jim Collins. Collins estudié las cualida-
des y los motores que distinguen a las grandes empresas.
Las empresas excelentes se centran en las actividades que
despiertan sus pasiones, aprovechan al maximo sus habi-
lidades y talentos, y tener una vision clara de como gene-
rar mas eficazmente flujo de caja y rentabilidad de manera
sostenida y robusta.

Es probable que sea mas facil identificar cuales son sus
pasiones. Muchas se veran reflejadas en sus valores. Este
manual le ayudara a sopesar cada uno de los motores con-
tra las habilidades necesarias para llevar a cabo su idea, y

la eficiencia financiera de lo que se propone.

Vision y mision

Habiendo explorado ampliamente su idea como propues-
ta de negocio, los valores que la sustentan y los motores
para sus actividades, ahora puede redactar una declara-

cion de vision y mision.

Vision: Su declaracion de vision debe ser una aspiracion y
debe describir el cambio futuro que desea lograr. Debe ser

una sola frase y reflejar claramente sus valores.

Mision: Una declaracion de misién hace que su vision cobre
vida indicando cémo va a lograr su propdsito y para quién.
Es un resumen claro y conciso de por qué existe una empre-
sa y de sus intenciones futuras. Una declaracién de misién
puede decir a los clientes mucho acerca de su empresa, por
lo que es muy importante tomarse el tiempo de desarrolarla.

Lo ideal seria que la declaracion de misién sea motiva-
dora, realista y de sélo 3-4 frases. Debe ser similar a un resu-
men ejecutivo que indique lo que su empresa es, lo que hace,

cudles son sus intenciones de negocios y por qué esté en el



MODELADO DE

mercado. Para inspirarse, eche un vistazo a las declaracio-

nes de vision y misién de las organizaciones que mas admira.

Vision de IKEA: Crear un mejor dia a dia para la mayoria

de las personas.

Mision de IKEA: Nuestra idea de negocio apoya esta vision
ofreciendo una amplia gama de productos para la decora-
cion del hogar bien disefiados, funcionales y a precios tan

bajos, que la mayoria de la gente pueda comprarlos.

EVIDENCIA

Determinar una visién y mision para usted y su empresa sue-
le ser una tarea sencilla para un empresario. Ya tiene una
idea de lo que le apasiona y esta decidido a convertirlo en
realidad. ¢ Pero, puede articular esa vision? ¢ Puede descri-
birla o dibujarla, y sobre todo, entiende el impacto que su
vision podra tener como empresa?

Existe un proceso llamado Modelado de Evidencia que
puede ayudarlo a explorar estas preguntas. Se basa en las
investigaciones de Marshall McLuhan, un académico y pen-
sador sobre los medios de comunicacion, que acuiio la “Té-
trada de efectos mediaticos” como una manera de evaluar
el impacto de una nueva tecnologia sobre la sociedad. Con-

tiene cuatro preguntas que se pueden plantear sobre su idea:

01. ;/Qué es lo que mejora, o a qué le agrega nuevo valor?
Por ejemplo, Skype enriquece las comunicaciones perso-

nales y profesionales permitiendo video llamadas gratuitas.

02. ;Qué reemplaza, o hace menos deseable?
Las noticias en internet y las redes sociales hacen menos

deseables los periddicos tradicionales.
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MODELADO DE
EVIDENCIA 03. ¢Qué revive, reutiliza, o aprovecha?

Las nuevas ideas pueden cambiar la manera como vemos y

valoramos las mas antiguas. Por ejemplo, como la mayoria
de las personas ahora compran musica en formato digital,
los discos de vinilo han pasado de ser comunes a ser esca-
sos. Esto significa que ahora tienen nuevo valor como ob-

jetos coleccionables que cuestan mucho dinero.

04. ;Cual podria ser la reaccion negativa o los efec-
tos limitantes?

¢Puede una idea volverse tan exitosa que de hecho termi-
ne causando un efecto negativo? Por ejemplo, si un servi-
cio para compartir automoviles esta tan bien disefiado que
de hecho tienta a las personas a dejar de usar el transporte
publico en favor de los carros, aumentaria la congestion, asi

que una idea exitosa terminaria causando un efecto negativo.

El modelado de evidencia es Util para ilustrar los extremos del
éxito. A continuacion podra ver ejemplos de la marca de moda

Burberry y de la empresa de comercio en linea Amazon.com.

Burberry logré un reposicionamiento notable de su marca a finales de los afos no-
venta. Con 150 afios de historia, su iconica gabardina y patrén de tablero de aje-
drez se asociaban con la clase alta britanica. Sin embargo, la marca se considera-
ba anticuada y para los afios ochenta sus utilidades cayeron vertiginosamente, de
£37m a £25m en 1997. La nueva gerente, Rose Marie Bravo, renové la marca: nue-

vos disefiadores actualizaron la gama de prendas y desarrollaron productos nuevos,

menos costosos, Y la celebridad Kate Moss se convirtié en el rostro de la marca.

Burberry buscaba retener sus valores fundamentales de calidad y exclusividad, y
a la vez darles un aire moderno. En 2005 las utilidades de la empresa se multiplicaron
por seis. Una de las desventajas de su éxito fue la avalancha de articulos falsificados.
Burberry respondi6 actuando contra los falsificadores, reduciendo el uso de su recono-

cido patrén a cuadros y suspendiendo la venta de las gorras Burberry menos costosas.




¢Qué transformé / mejoré?

- prominencia y reconocimiento de marca

— uso del patron a cuadros como simbolo de estatus

¢Qué reemplaza, o hace menos deseable?

- un producto de gama alta se vuelve genérico, y pierde
su exclusividad

¢Qué revive?

- nueva demanda para el patron a cuadros

- nueva demanda para un producto con estilo mas antiguo
que ahora esta de moda

¢Cual fue la reaccién negativa?

- devaluacion de la marca

- prevalencia de articulos falsificados

La empresa de comercio Amazon.com comenzé en Estados Unidos en 1994 como
una libreria en linea. Desde entonces, su base de productos se ha diversificado para

incluir musica, peliculas, juegos y otros articulos. Sin embargo en afios recientes su

éxito se ha visto empariado debido a la practica poco ética de evadir impuestos, el

impacto negativo de sus bajos precios sobre algunos comerciantes locales, y por

el mal trato que han sufrido algunos de sus empleados.

¢Qué transformé / mejor6?

- facil acceso a libros - aprendizaje y recreacion

- precios bajos y entrega rapida

- pedir en cualquier momento - compras flexibles

¢Qué reemplaza, o hace menos deseable?

- librerias independientes - muchas entraron en bancarrota
- comerciantes locales pequefos

— contacto social en el proceso de compra

¢Qué revive?

- elinterés en la lectura

- laventa de libros de segunda mano
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MODELADO DE

EVIDENCIA

¢Cual fue la reaccion negativa?

- la explotacion de los empleados con salarios bajos

empleados sin seguridad contractual

reputacién de monopolizar el mercado de libros

Explorar la evidencia de su futuro éxito

La evidencia ayuda a demostrar la viabilidad de su idea. Ima-
gine cdmo serd su empresa si su vision tiene éxito. Luego
piense en qué evidencia demostrard su éxito. Utilice la hoja de
trabajo 02b: Modelado de evidencia para ayudarle a explorar
estos puntos. Imagine el futuro de su empresa y describa las
consecuencias en palabras e imagenes. Utilice tantas notas
adhesivas como sea necesario para responder las cuatro pre-
guntas. Antes de comenzar, preguntese:

- Si mi empresa tiene éxito en el futuro, scémo lo re-

conoceré?

Si esta introduciendo una nueva manera de hacer algo, ¢cual
seria su impacto sobre el medio ambiente? ¢ Cémo podria su
empresa afectar a la sociedad o a la industria en la que trabaja?

Al responder estas preguntas sobre su empresa (qué
mejorara, qué reemplazara, qué revivira y cual seré la reac-
cién), intente imaginar las consecuencias desde varios pun-

tos de vista, por ejemplo:

- El'mundo més amplio (piense lo méas amplio posible)
- Su industria/campo particular (Ej. como podria afectar
las préacticas actuales de la industria)

- Sus clientes (qué beneficios les traera)

Usted (¢,qué impacto tendra sobre su trabajo/vida?)

El ejemplo a continuacién muestra como un empresario ha
utilizado el Modelo de Evidencia para ayudarle a explorar

las consecuencias de su empresa.
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EVIDENCIA

FUTURA

Una vez haya imaginado el futuro de su empresa, resulta Util
construir evidencia de su éxito.

Por ejemplo, si esta creando un nuevo servicio de trans-
porte basado en compartir automaviles, cuél seria su impac-
to sobre la industria de los seguros? Podria crear una cotiza-
cién de seguros de una aseguradora que muestre como se
listarfan cuatro personas en una prima de seguros.

Intente crear su propio argumento visual persuasivo para
respaldar su idea. Esto puede ser una herramienta de ventas
util para el futuro. Un argumento convincente puede atraer
colaboradores que ayudaran a implementar su vision, asi
como despertar el deseo en sus clientes para adquirir su
producto o servicio.

A continuacién esta un ejemplo de la Evidencia Futura

creado por empresarios que han usado este proceso.
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ANALISIS DAFO

$100m
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Usted podria usar su Evidencia Futura no sélo para planear
su empresa, sino también para comunicar su idea a aliados
potenciales, en combinacion con las predicciones mas co-
munes, tales como los prondsticos de flujo de caja. Al finy
al cabo el flujo de caja no es méas que otro tipo de predic-
cién: una que muestra que usted sabe cuanto costara hacer
realidad su idea de negocio, cuanto debera cobrar, y cuanto

tendré que vender.

Ahora que ha explorado como se veria su empresa si logra
ser muy exitosa, debe hacer un andlisis DAFO. La sigla DAFO
significa Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.
Al identificar esos aspectos de su empresa, el analisis DAFO
le permite evaluar su posicion estratégica. Las fortalezas y
debilidades son factores internos que se pueden controlar,
mientras que las oportunidades y las amenazas suelen ver-

se afectadas por factores externos que no puede controlar.
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Una de las principales razones para hacer un analisis DAFO
es ayudarle a convertir las aparentes debilidades de la em-

presa en fortalezas, y las amenazas en oportunidades.
Asi puede verse un analisis DAFO:

DEBILIDADES

(Factores internos)

FORTALEZAS
(Factores internos)

- Equipo bien educado - Bajo perfil de mercado
- Producto Unico - Poca rotacion

- Red de distribucion establecida - Sin clientes clave

OPORTUNIDADES

(Factores externos)

AMENAZAS

(Factores externos)

— Clara oportunidad de mercado - Nuevos competidores entran

- Producto de un competidor en la al mercado

etapa madura del ciclo Ventana de oportunidad antes de

que el producto sea superado

ANTES DE
CONTINUAR

Ha utilizado una serie de ejercicios para darle forma a su

idea en términos de su potencial empresarial. Resumamos

lo que hemos hecho hasta ahora:

- Hay algunos hechos fundamentales del mundo empre-
sarial que lo ayudaran a tener éxito en su negocio. La
clave esta en conectarse con sus clientes para entender

sus necesidades.
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ANTES DE
CONTINUAR -

Tiene a su disposicion guias sobre como identificar, pro-
teger y maximizar su PI.

Sus valores personales, energia y ambiciones le ayuda-
ran a definir su ambiente de trabajo y marcaran la dife-
rencia entre su empresa y otras.

Una idea de negocio que equilibre sus pasiones, talen-
tos y ambicién econémica mejorara sus probabilidades
de éxito y sostenibilidad.

Una vision resume las aspiraciones de su empresa y
una mision puede ayudar a guiar las actividades de
su empresa.

A través del Modelado de Evidencia usted ha explorado
como podria verse su empresa y es realmente exitosa.
Esto le ayuda a interrogar su vision y a definir y comuni-
car su idea, para que otras personas puedan entender-
la'y hacer aportes.

Usted ha creado Evidencia Futura para ilustrar en qué
consistiria el éxito para usted.

Un analisis DAFO le ha permitido evaluar el posicio-
namiento estratégico de su empresa, e identificar po-
sibles debilidades y amenazas, asi como fortalezas

y oportunidades.

El siguiente paso consiste en definir sus hitos (sus metas

y objetivos) y aclarar cémo pondra en marcha su empresa.

En el manual 03 / Poner en marcha a su empresa

examinaremos como:

Identificar a sus clientes

Construir las diversas relaciones que querra cultivar para
ayudarle a poner en marcha su empresa

Detallar como trabajard su empresa para entregar sus
productos o servicios

Opciones de financiacion para ayudarle a comenzar.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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02a

Sus
valores

Como usar esta hoja de trabajo

Haga este ejercicio por su
cuenta. Busque un lugar
tranquilo donde pueda
pensar y reflexionar.

Usted va a definir y organizar
sus valores personales. Piense
en ellos como las cosas que

lo hacen sentir realmente

vivo y ferviente-mente
comprometido con lo que esta
haciendo en su empresa.

Para una persona, puede ser

el servicio alos demas o la
creatividad. Para otra, pueden
ser la honestidad, la conciencia
ecolégica y el liderazgo.

Utilice notas adhesivas para
escribir todos los valores que
son importantes para usted.
Escriba muchos valores - mas
de los que piensa que son ltiles.
Para ayudarle a comenzar,
puede ver ejemplos de valores
en la pagina 12 del manual

02. Cuando tenga suficientes
(10 o mas), coléquelos en

las columnas pertinentes.

No se preocupe por hacerlo
bien desde la primera vez

- intercambielos hasta que
queden en el sitio correcto.
Para enfocar sus actividades,
tenga como maximo cinco en la
columna ‘Siempre importantes’.

Muestre su hoja de trabajo
terminada a alguien que lo

conozca bien y pidale su opinion.

([
nesta §

Siempre importantes

A veces importantes

Rara vez importantes

Nunca importantes
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02b
Modelado

de evidencia

Como usar esta hoja de trabajo

Complete esta hoja de trabajo
usted solo o con un grupo
pequeno de amigos o colegas.
Esta tiene la intencion de
ayudarle a considerar el impacto
que su empresa tendra en el
mundo si tiene éxito.

Ponga una nota adhesiva en

el centro con una descripcion
sucinta - su declaraciéon de
misién o ‘discurso de ascensor’
(elevator pitch) - de su idea de
negocios. Utilice tantas notas
adhesivas como necesite para
responder las cuatro preguntas.

Piense que esta es una actividad
de pensamiento creativo y
divergente. Por tanto, ademas
de tener en cuenta los cambios
que su empresa podria hacer
dentro del sector, observe con
mayor amplitud los efectos en

la sociedad, en otras areas de
actividad y en las organizaciones
publicas y privadas.

También pude ayudarse con los
ejemplos del manual 02.

([
nesta §

MEJORAR
¢ Qué trae nuevo valor?

/ijde negocios

REVIVIR
¢ Qué es reutilizable o aprovechable?

i

REEMPLAZAR
¢ Qué es menos deseable?

REACCION NEGATIVA

¢Cuales pueden ser los factores negativos o

limitantes al llegar a los extremos?
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PONER EN
MARCHA A
SU EMPRESA
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Ya le ha dado algo de forma a su idea
empresarial y ha definido las bases
para desarrollarla. En esta parte de
la Caja de Herramientas Creative
Enterprise, explorara los diversos
aspectos que le permitira poner en
marcha a su empresa.

Examinara tres areas
principales...

Clientes

Para determinar quién
esta comprando su
producto y por qué

Sus procesos
empresariales

Los diversos elementos
que conforman su negocio

Relaciones

Las diversas asociaciones
que debe reconocery
cultivar para asegurar que
su producto o servicio
llegue a sus clientes

Fondos iniciales
Estudiar las opciones
para poner en marcha
su empresa

www.nesta.org.uk
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Ya le ha dado algo de forma a su idea
empresarial y ha definido las bases
para desarrollarla. En esta parte de
la Caja de Herramientas Creative
Enterprise, explorara los diversos
aspectos que le permitira poner en
marcha a su empresa.

Examinara tres areas
principales...

Clientes

Para determinar quién
esta comprando su
producto y por qué

Sus procesos
empresariales

Los diversos elementos
que conforman su negocio
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Las diversas asociaciones
que debe reconocery
cultivar para asegurar que
su producto o servicio
llegue a sus clientes

Fondos iniciales
Estudiar las opciones
para poner en marcha
su empresa

www.nesta.org.uk
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;QUIEN

COMPRA?

Antes de dedicarle mas tiempo a desarrollar su empresa,
debe cerciorarse de que su actividad satisfaga una nece-
sidad genuina. De lo contrario, puede que no tenga mucho
sentido seguir adelante.
En este punto resultara Util repasar las preguntas sobre
su idea empresarial que resaltamos anteriormente:
- ¢Qué es lo que hago?
- ¢ Por qué les ha de importar a mis clientes?
- ¢Existe una necesidad de lo que estoy ofreciendo?
- ¢ Habra suficiente demanda?
- ¢ Generara suficiente recompensa para que yo ponga mi
negocio en marcha?
Basar sus respuestas Unicamente en una corazonada pue-
de ser un poco arriesgado como fundamento del futuro
de su empresa, asi que tendra que acopiar evidencia real.
Este acopio de evidencia se conoce como investigacion de
mercado. Los dos temas principales a considerar en esta
etapa son: ;quién es su cliente, y como se beneficia de su

producto o servicio?

01 Definir a su cliente

Primero, identifique quién querra comprar su producto o ser-
vicio. Es importante definir quiénes son sus clientes antes de
decidir como se comportara frente a ellos. Hay muchos ti-
pos de clientes, y debe saber responder a cada uno de ellos.
Haga una lista de todos los tipos de clientes que pueda y
estime cuantos querran su producto o servicio.

Perfilar a sus clientes es un paso importante para en-
tender sus necesidades y planear la mejor manera de llegar
a ellos. Puede utilizar Personajes (perfiles detallados) para
ayudarlo. Piense en lo siguiente:

- Factores demograficos: edad, género, situacion financiera
- Personalidad: preferencias particulares

- Comportamiento: ;qué les gusta hacer? ; Donde trabajan?

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



TODO LO QUE
SE NECESITA
PARA TENER
UNA EMPRESA
ES UN CLIENTE
Y SI NO TIENE
CLIENTE, NO
TIENE UNA
EMPRESA
TIENe UN
PASATIEMPO.”

Dean Brown, Disenador de
productos, UK

03

- ¢ Donde puede conectarse con ellos: en linea, en eventos?

Desarrolle un personaje para cada grupo de clientes que

tenga. Busque que sean lo mas realistas posibles.

02 Esbozar el beneficio para los clientes

Luego, explique el beneficio que su producto o servicio trae-

rd a cada uno de los tipos de clientes. Por ejemplo:
He identificado que actualmente nadie satisface la nece-
sidad W (o ciertamente nadie lo hace lo suficientemente
bien). Propongo ofrecer X como solucion a esta necesi-

dad. V sera en beneficio para mi cliente, y espero cobrar Z.

Si no puede pagarle a una empresa de investigacion de mer-

cado, puede hacer el ejercicio usted mismo. Por ejemplo:

Investigacion documental: Busque en internet para apren-
der sobre los productos o servicios de la competencia y
manténgase al dia de sus actividades, noticias, dias del
cliente y estudios de caso. Esto le dara una idea de lo que
estan comprando los clientes, cuanto pagaran, y de qué ma-

nera su producto o servicio ofrece algo nuevo o diferente.

Investigacion de mercado publicada: Alguna informacion so-
bre tendencias generales se puede acceder sin costo. También
puede comprar informes de tendencias del mercado por medio
de una variedad de empresas comerciales. Esto puede ayudar
a confirmar la necesidad o demanda de su producto o servi-

cio para permitirle enfocar claramente a sus clientes objetivo.

Investigacion de mercado: Esto incluye investigacion cuali-
tativa y cuantitativa. La investigacion cualitativa puede iden-
tificar los sentimientos y actitudes de los individuos hacia un
producto o servicio, y puede sugerir mejoras. La investiga-

cion cuantitativa ofrece informacion estadistica, por ejemplo

www.nesta.org.uk
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;QUIEN COMPRA?

cuantos clientes potenciales existen, su condicién socioe-
condmica, perfil etario y habitos de compra.

Para la investigacion cualitativa, puede reunir un grupo
focal u organizar un taller de partes interesadas o un hac-
katén con tecndlogos y clientes. También podria hacer algo

menos formal - tal como hizo Innocent Drinks.

Innocent Drinks

Tres graduandos probaron sus batidos de frutas en un festival de musica en Londres. In-

vitaron a la gente a poner sus cartones vacios en contenedores marcados Si y NO depen-

diendo de si les gusté o no el producto. Al final del festival, los contenedores del Si esta-

ban llenos. Después de obtener inversiones lanzaron su producto y lo demas es historia.

Utilice el ejercicio de Modelado de Evidencia para ayudarle
a identificar las necesidades y beneficios asociados con su
producto o servicio. En la hoja de trabajo 03a: Sus Clien-
tes hay una tabla que puede completar para cada grupo de
clientes. Esto ayudara a registrar y establecer fuentes de

ingresos viables para cada grupo de clientes.

Hoja de trabajo 03a: Sus clientes:

£C6mo llama usted a este grupo de clientes?

03a

Sus Clientes

Cémo usar esta hoja de trabajo

Utilice esta hoja de trabajo para
construir una imagen de sus

clientes y grupos de clientes po-

tenciales. Vale la pena copiar la
hoja de trabajo e intentarlo va-
rias veces para cada grupo de
clientes.

Diblijelos - o adhiera una foto ¢Cudles son sus necesidades?
“encontrada” aqui.

Escriba en las notas adhesivas
y pongalas en la hoja de trabajo.
Piense sobre quiénes pueden ser
sus clientes v pidale ayuda a sus
amigos y colegas.

Lo ideal es hablar con los clientes
potenciales que compraran su
producto o servicio y, si no son
los mismos, con los usuarios fi- 4Qué les estd ofreciendo?
nales. Piense en como conectar-

se con ellos de maneras que ten-
gan sentido para ayudarle a dar
forma a su oferta.

Esté abierto a sus y
a sus perspectivas espontaneas
ya que la gente puede hacer su-
gerencias que usted no ha con-
siderado.

Cuantos son? A cuéntos de ellos £Con qué Cuénto ¢Ingresos totales
a? i pagaran? Potenciales?

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



05

Puede comenzar a completar la tabla hablando con sus ami-

gos y familiares, pero lo ideal es hablar también con sus
clientes potenciales y con cualquier persona que pueda par-
ticipar en el suministro de productos y servicios para ellos.

Esté abierto a recibir retroalimentacion y nuevas pers-
pectivas, ya que pueden tener sugerencias que no se le han
ocurrido. Su agencia local de apoyo al emprendimiento, las

bibliotecas y los recursos en linea como el British Library

“..s0lo Business and IP Centre tienen informacion que puede apo-
estabamos yar su investigacion.

pensando en Las preguntas especificas que haga durante su inves-
los artesanos y tigacion dependeran de la naturaleza de su empresa. Sin
casi habiamos embargo, la informacion clave que necesita es:

dado la espalda

a los clientes... - ¢Qué tan grande es su mercado potencial?

Nadie deberia - ¢ Puede hacer una aproximacion realista del nimero de
tener un plan personas a las que podria mostrar su idea?

de negocios fijo - ¢Como se conectara con ellos?

antes de recibir - ¢Cuantos de ellos le compraran?

retroalimentacion ¢ Este grupo es lo suficientemente grande para satisfa-
del mercado - sea cer sus necesidades de ingresos?
flexible.”
Si la demanda es lo suficientemente grande para satisfacer
Marilia Martins, Empresa sus necesidades, entonces puede proceder. De lo contra-
Social de Apoyo a los rio, quiza es hora de pensar las cosas nuevamente. Puede
Artesano, Colybril, Brasil mejorar su idea, o buscar llegar a mas personas ampliando
el alcance de su oferta.
La investigacion de mercado puede ser un proceso di-
ficil. Implica someter su idea a retroalimentacion y critica
-y a la posibilidad de que no exista suficiente demanda
o clientes dispuestos a pagar para convertirla en un ne-

gocio viable.

www.nesta.org.uk
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;QUIEN COMPRA?

Sin embargo, no caiga en la tentacién de omitir este paso.
Si su andlisis del potencial de mercado es deficiente en
esta etapa, probablemente resultara con un disefo de em-
presa deficiente.

Trate de mantener su objetividad. Recuerde que el obje-
tivo es probar si su idea tiene una buena aplicacion empre-
sarial. En esta etapa aun resulta facil replantear la idea, de-
sarrollarla, o descartarla y empezar de nuevo. Esto se hace
mas dificil a medida en que pasa el tiempo y ha invertido

mas dinero y energia en la idea.

CREAR UNA
EMPRESA
SOSTENIBLE Hay tres aspectos clave de la creacion de una empresa sostenible:

01. Tener una idea clara de lo que quiere que su em-
presa haga

02. Saber que habra un publico o mercado para lo que
piensa ofrecer

03. Desarrollar un proceso de negocio que le permita
ofrecerle esto a los clientes y venderlo por mas de

lo que cuesta producirlo.

“Crear una empresa puede ser un prospecto abrumador y
a la vez emocionante. Recibir las herramientas necesarias
para definir cada tarea por hacer en el momento justo me
ha permitido gestionar las necesidades de mi empresa
paso a paso en lugar de visualizar una sola tarea titanica
sin saber donde empezar.”

Rachel Horrocks, Diseinador de Productos, UK

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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Hasta ahora a utilizado el Modelado de Evidencia para ayu-

darle a explorar el punto 01, y Quién Compra para explo-
rar el punto 02. La siguiente seccion le ayuda a explorar el
punto 03.
Una forma de entender como funciona una empresa es
pensar en su actividad empresarial en términos de promesas:
- Usted le promete a sus clientes que les entregara un
producto o un servicio
- Sus clientes tienen la expectativa de que se cumplira
esta promesa

- Usted trabajara con otros para lograr que se cumpla esta
promesa.

Esto da origen a un “triangulo de promesa” entre usted, su

cliente, y las cualidades de su producto o servicio.
El triangulo de promesa

Usted y su vision empresarial

La actividad

empresarial

Cualidades del Los clientes sus
Producto/Servicio < Manten una promesa > expectativas

Cualquier empresa incluye varias areas distintas, y es poco
probable que usted se encargara de todo por si mismo. Por
lo tanto, debera involucrar a otros y construir relaciones para

ayudarle a cumplir sus promesas.

www.nesta.org.uk



CREAR UNA

EMPRESA La mayoria de los individuos innovadores confian en su creati-

SOSTENIBLE vidad e inventiva para impulsar su empresa, y controlan cada

aspecto de su actividad ellos mismos. Como este nivel de
energia y control puede ser dificil de sostener, esto puede cau-
sarle problemas a usted y al bienestar de su empresa. Méas aun,
usted probablemente soélo tiene interés, habilidades, y expe-
riencia en ciertas areas de su negocio. Con frecuencia sera de-
masiado costoso y dispendioso capacitarse en todas las areas.

Usted necesita establecer los roles que requiere su empre-

sa, y cuantos de ellos hara usted mismo. Para hacerlo, debera:

- ldentificar de qué manera encajan en su empresa sus
habilidades e intereses personales.

- Entender qué le debe sumar a sus propias habilidades
para completar las destrezas empresariales que necesita

- ldentificar las relaciones que debe cultivar con otras per-

sonas y empresas para que la suya tenga éxito.

Las técnicas que llamamos Modelado de Planos y Mode-
lado de Relaciones lo ayudaran. EI Modelado de Planos le
ayuda a describir el proceso de su empresa, mientras que
el Modelado de Relaciones identifica cuatro areas de activi-
dad en las que puede crear un rol o cultivar relaciones que
fortalezcan su empresa.

Si puede construir un modelo de negocio que le permi-
ta a su empresa vivir mas alla de su participacién directa,
esto querra decir que sus ideas se habran transferido y en-
carnado en otras personas. También querra decir que po-
dra extraer valor financiero, creativo y social a su empresa
mientras continlia trabajando en otras ideas.

Antes de seguir explorando el Modelado de Relacio-
nes, debe trabajar en los diversos aspectos de su empresa
y como encajan entre si: el proceso de su negocio.

Para esto, utilice el Modelado de Planos.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise



MODELADO DE

PLANOS:

“El modelado
de planos es
una herramienta
increiblemente
atil (jte cambia
la vida!) que
utilizamos para
dividir las metas
que queremos
lograr. Es muy
simple, pero
increiblemente
util si usted

es un
perfeccionista
creativo!”

Zoe Sinclair, Artista, Reino
Unido
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Un plano es un plan detallado o disefio que explica cémo

se espera que algo funcione. Asi que este ejercicio le ayu-
daré a visualizar cémo funcionard su empresa, y describi-
ra como realizara sus actividades. Le ayudaréa a identificar
todas las actividades, desde un esbozo anual hasta el plan
del dia a dia

Antes de comenzar a desarrollar su plano de nego-
cio, demos un vistazo a algunos factores operativos que
ha de considerar.

Hay muchos tipos de empresas que se especializan
en diversos tipos de actividades. Por ejemplo, un joyero
opera de manera muy distinta a una productora de cine o
television. Sin embargo, incluso en este ejemplo hay si-
militudes. Todas las empresas, bien sean de productos o
servicios, tienen un proceso. Este proceso consiste en una
fase de conexién con el cliente, una fase de desarrollo y

una fase de entrega.

Etapa de conexion: este es el tiempo requerido para pla-
near quiénes son sus clientes prospectivos y para conven-

cerlos de que le compren sus productos o servicios.

Etapa de desarrollo: Este es el tiempo requerido para de-

sarrollar su producto o servicio para sus clientes.

Etapa de entrega: Este es el tiempo requerido para llevarle

su producto o servicio al cliente.

Todas estas actividades ocurren fuera de la vista del cliente,
lo que llamamos “tras bambalinas” o frente al cliente, lo que
llamamos “en escena”. Los ejemplos en el diagrama a con-
tinuacién muestran cémo se podria ver este proceso para

una empresa de disefio.

www.nesta.org.uk



10

MODELADO DE

PLANOS: Las areas en gris son cosas que no se pueden cobrar

directamente al cliente: no se puede cobrar al cliente por la
investigacion de mercado, la promocién o el costo de ven-
derle a los clientes. Esto lo debe financiar con su propio
margen de utilidades. Es por esto que una empresa que no
pueda ir mas alla de la etapa de conexion, o que se concen-
tre demasiado en la investigacion y desarrollo tras bamba-
linas, finalmente fracasara.

Utilice la Parte A: Etapas Operativas en la hoja de traba-
jo 03b: Modelado de Planos, y utilice notas adhesivas para
mostrar qué partes de su empresa estan tras bambalinas o
en escena, y en qué partes de su proceso, desde la cone-

xién hasta la entrega.

Hoja de trabajo 03b: Modelado de planos

Parte B

03b Parte A

Modelado Tras bambalinas Enescena Comlence aqui
de planos ej. y mercados ej. cosas como actividades de ‘networking’

o ferias y exhibiciones
C6mo usar esta hoja de
trabajo

Este ejercicio le ayudaré a
visualizar como funcionara
su empresa.

PARTE A: Etapas.
operacionales

Cada negocio tiene las
siguientes etapas:

01 Etapa de compromiso:
El tiempo que toma planear
quiénes son sus clientes
potenciales y cmo

‘Compromiso

ej. cosas como mostrar a clientes los
primeros prototipos

02 Etapa de desarrollo: El
tiempo que toma disefary
crear su oferta.

03 Etapa de entrega: El tiempo.
que toma llevar su producto o
servicio al cliente.

Las actividades tienen lugar
delante del cliente - ‘En
escena’ - o fuera de la vista del
cliente - ‘Tras bambalinas’.

Escriba en notas adhesivas
sus actividades de negocio

y coléquelas en los cuadros
pertinentes. Considere hacerio
en grupos pequerios o en
parejas. Las actividades en

las reas sombreadas en gris

Desarrollo

ej. cosas como revisiones de disefio y toma &}. cosas como presentaciones a clientes
de decisiones
representan costos que no se
pueden cobrar a los clientes.

un diagrama de fiujo lineal.

te el proceso completo
en pasos muy pequefios.
Utilice una nota adhesiva para
cada paso.

H

318
0
<§!
Entrega

Termine aqui
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Dibujar un plano
Una manera simple de entender como su empresa entrega-
ra sus productos y servicios consiste en dibujar, por medio
de diagramas de flujo, las diversas etapas de generar, reali-
zar y distribuir un producto o servicio. Puede crear un plano
mapeando como va a encontrar su idea, como la realizard y
cémo se la entregaréa a su cliente.

Un buen punto de partida es la respuesta a las siguien-
tes preguntas:
- ¢Como me imagino que operara mi empresa?
- ¢Como encontraré y me conectaré con mis clientes?
- ¢Como generaré lo que ellos quieren?

- ¢Como distribuiré lo que genere?

“...me dio tiempo para pensar en mi empresa y obtener
la perspectiva de alguien externo. Los materiales fueron
realmente utiles y los he podido usar para planificar mi
negocio. En particular, el plano del negocio ahora yace
en el corazén de mi empresa.”

Rania Hila, Disefiadora de Joyas y Articulos de Cuero, Egipto

Puede que le resulte mas facil imaginarse entregando el pro-
ducto o servicio al cliente y trabajando hacia atras.

Cada dibujo o plano empresarial se vera distinto. En la
otra pagina hay dos ejemplos, uno que muestra un proceso
simplificado para una empresa de disefio y otro ejemplo, mas
detallado, que mapea un viaje al aeropuerto para abordar un
avion en el que verd las tareas en detalle que se deben llevar

a cabo y las personas involucradas en cada una.
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MODELADO DE

PLANOS:

“La caja de
herramientas
nos ayudo, no
solo a entender
las habilidades
necesarias
para crear

una empresa,
sino también a
pensar como
empresario. Me
inspiré a poner
en practica mi
diseno de un
eco-radio, el
cual ahora
produce y
distribuye
Suck UK.”

Chris McNicholl, Disefiador
de Productos, Cardboard
Radio, UK

Diagrama 01

Plano empresarial
simplificado para una
empresa de muebles

centrada en el producto

Fabricar prototipo

Comunicarse con
el fabricante

Producir sillas

Encontrar minorista

Vender a minoristas

Los objetivos de estos diagramas de flujo son identificar:

- Lastareas que se deben realizar en cada etapa de su negocio

- Las personas involucradas en realizar estas actividades.

A partir de este proceso puede ver cuales son las etapas

criticas, donde puede haber cuellos de botella y donde se

puede interrumpir el proceso porque no tiene la pericia o los

recursos necesarios. Esto le permitira ver cuanto hace falta

desarrollar y gestionar su empresa.
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MODELADO DE
PLANOS: Crear el plano de su negocio

Estas son las tres reglas de disefio de planos:

- Hagalo en pequefios pasos
- Mapee la totalidad del proceso
- Incluya tanto detalle como sea posible.

Utilice la Parte B de la hoja de trabajo 03b: Modelado de
Planos, para crear un diagrama de flujo de su idea de ne-
gocio. No olvide identificar y detallar todas las etapas que
deben ocurrir para materializar su idea.

En su empresa puede haber muchos procesos que ocu-
rren simultaneamente, asi que puede que necesite varios

planos para hacerse a una imagen completa.

Modelado de Planos - Ejemplo 1
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Refiérase a la Parte A: Etapas operativas de la hoja de traba-
jo 03b para identificar qué partes de su negocio ocurren de
cara al cliente y cuales estan tras bambalinas Luego puede
dibujar planos separados para las actividades en escena y
tras bambalinas, y también sobreponer esta informacién a
su plano actual. Esto le dara una nocion exacta de como
podria operar su empresa.

En estas péaginas hay algunos ejemplos de planos.
Vera que el nimero de etapas y estilos varia - lo cual de-
muestra que no existe una manera correcta ni incorrecta

de disefar su plano.

Modelado de Planos - Ejemplo 2
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MODELADO DE

RELACIONES:

La diagramacién de planos es una parte de la comprension
de como funciona su empresa y donde puede requerir ayu-
da de otros. En esta seccion nos centraremos en las rela-
ciones que debe cultivar para que su proceso empresarial
funcione. Piense en lo siguiente:

- ¢Como encuentra gente que le ayude?

- ¢Por qué querria alguien ayudarle?

- ¢Qué tipo de trato puede esperar?

El primer paso del Modelado de Relaciones consiste en en-
tender las cuatro areas de actividad necesarias para dar
apoyo a su empresa: el Generador, el Realizador, el Distri-
buidor y el Cliente.

Generador/Generador de Ideas: las actividades clave son
originar, formar y sintetizar ideas; desarrollo de direccion,
disefio y conceptos. Este rol describe el proceso de formar
y sintetizar ideas.

Es importante en la creatividad y en el desarrollo de con-
ceptos. Si esta es el area con la que esta mas familiarizado
y donde cree que yacen sus fortalezas, probablemente se

verd tentado a pasar todo su tiempo aqui.

Realizador: las actividades clave incluyen la transformacion
de ideas en productos terminados, servicios y experiencias;
manufactura y produccion de contenido. Este rol describe el
proceso de transformar materia prima o ideas, tales como
un guion de cine o una partitura, asi como materiales fisicos,

en un producto terminado.

Distribuidor: las actividades clave abarcan distribuir pro-
ductos terminados, servicios y experiencias; entrega, ven-
tas y mercadeo. Este rol describe la compra de productos
terminados o servicios para la reventa, o la coordinacion y

distribucién de productos terminados o servicios.



Cliente: las actividades clave incluyen comprar, consumir
utilizar o disfrutar el producto o servicio. Este rol recibe,
compra o consume un articulo o servicio.

Deben existir las cuatro areas para que su empresa sobre-
viva. Sin embargo, su empresa no tiene que hacer todo esto
sola, y puede lograrlas por medio de relaciones con otros.

Estas areas se pueden sobreponer con las actividades
definidas en su plano. El diagrama a continuacion muestra las
cuatro areas de actividad sobrepuestas a las actividades del

plano de la empresa de muebles que vimos en la pagina 12.

Diagrama 03: Areas de Actividad Empresarial

Fabricar prototipo

Estudio de competidores en linea Comunicarse con el fabricante
Producir sillas

Generador Realiser

Investigacion en redes sociales Encontrar minorista

Estudio de productos en linea Vender a minoristas

Estudio de minoristas en linea

Cliente Distribuidor

Las cajas sombreadas en las secciones de Generador y
Cliente resaltan la importancia de la actividad en internet.

Los clientes pueden buscar en internet y usar las redes so-
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MODELADO DE

RELACIONES

ciales para investigar y comentar sobre su oferta, lo cual pue-
de tener un impacto importante sobre el disefio y el éxito de
su producto o servicio. En el ejemplo anterior, esto sucede a
pesar de que la empresa de muebles no vende directamente
a los consumidores, y en su lugar trabaja con distribuidores
e intermediarios. Esto se conoce como una empresa B2B
(empresa-a-empresa) en lugar de B2C (empresa-a-cliente).

Este tipo de relacién es muy comun, pero sus implica-
ciones para la empresa son importantes. Los distribuido-
res cobraran por su servicio, bien sea con una comisiéon o
aumentando el precio, tal como en el caso de mayorista a
minorista. Algunos distribuidores abarcan paises enteros
(como en la industria del cine), mientras que otros son mas
enfocados (como los almacenes de ropa). La naturaleza de
su producto y cémo se distribuye determinaran si debera
entablar una o varias relaciones.

El tipo de empresa que esta construyendo y la manera
como quiere administrarla determinara cuéles areas de ac-

tividad seran necesarias.

Definir sus relaciones
Utilice la Parte B de la hoja de trabajo 03c: Modelado de
Relaciones, resalte aquellas actividades de su Modelo de
Planos que correspondan a cualquiera de las cuatro areas
(Generador, Realizador, Distribuidor y Cliente).
Identifique donde yacen sus habilidades e intereses.
Preguntese:
- ¢Con quién debera construir relaciones para cubrir las
deméas areas?
- ¢Quién entrega y recibe dinero en cada una de estas
relaciones?
- ¢Cuadles seran las implicaciones de su secuencia de re-
laciones en cuanto a lo que debera cobrar y los tiempos

en los que se le debera pagar?



- ¢Podra usted encargarse de todo esto? De lo contrario,

¢ Qué recursos adicionales requerira?

Dedique algo de tiempo a explorar distintas situaciones hi-
potéticas para entender cudles serian més eficaces para
realizar su idea. Esta construyendo un prototipo de su em-
presa, asi que vale la pena considerar muchos disefios dis-

tintos de su modelo de negocio en esta etapa.

Construir Relaciones

Todas las empresas dependen de otros para su superviven-
cia. Siempre estara comprando productos y servicios de
otros o suministrando productos y servicios a otros.

Para que la combinacion sea exitosa, cada relacion debe
basarse en la confianza y el apoyo mutuos. Si algunas rela-
ciones colapsan, esto puede tener un impacto significativo
sobre las actividades de su empresa. De ahi la importancia
de comprender plenamente quién apoya a quién en cada re-
lacién, y quién apoya su ‘Tridngulo de Promesas’.

Cuando usted esta en el rol de comprador, debe tener
claridad sobre lo que quiere, cuando lo quiere, la calidad y
consistencia, cuanto costara y cuando y como lo pagara.

Si va a comprar un computador marca Dell, por ejem-
plo, puede tener una buena expectativa de que llegara a
tiempo y sabra cuanto le cobraran y cuando llegara. Esto
se debe a que Dell ha definido claramente lo que puede y
lo que no puede hacer.

Esto es lo minimo que se puede esperar de cualquier relacion.

¢Por qué quisiera alguien ayudarle con su negocio?

Resulta de critica importancia que cualquier relacion que desee

construir genere una situacién gana-gana para ambas partes.
Lo que diferencia sus relaciones con un proveedor o

distribuidor y las relaciones de otros con el mismo provee-
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MODELADO DE

RELACIONES

dor es la experiencia. Una buena experiencia prolongara y
fortalecera la relacion, en cuanto que una mala experiencia
pondra en duda la relacion.

Histoéricamente, las relaciones empresariales consis-
tian principalmente en hacer transacciones. No se daba
mayor importancia a las necesidades o deseos del clien-
te. Esto ya no es asi. Las plataformas moviles y la co-
nectividad digital le permiten a las empresas a entablar
un didlogo constante con sus clientes, especialmente en
las redes sociales.

Construir esta relacién de doble via reposiciona al clien-
te como un posible colaborador que puede ofrecer perspec-
tivas sobre el mercado y con quien la empresa puede crear
conjuntamente una solucién valiosa basada en cierto nivel
de colaboracién. Los enfoques co-creativos para crear pro-
ductos y servicios estan cobrando mayor prevalencia y se
pueden extender a otros actores, tales como los socios y
proveedores, quienes pueden generar perspectivas valiosas
que aporten a la innovacion.

Cada empresa tiene un gran nimero de socios posibles
entre los cuales puede elegir con quién construir dichas re-
laciones. Para poder construir buenas relaciones, hay algu-
nos puntos que debe tener en cuenta:

- Debe estar informado acerca de las necesidades de sus
clientes o socios, y entender cdmo se beneficiaran de
la relacion.

- Una relacion no se ha establecido so6lo porque usted
cree que es asi. Ambas partes deben participar.

- Las relaciones se basan en actitudes. Inicialmente de-
penderan de la confianza y la honestidad, y luego crea-
ran vinculos que se deben alimentar y sostener.

- Las relaciones generan maneras conjuntas de pensar y
su profundidad aumentara con la longevidad, frecuencia

y calidad de sus interacciones.



Piense en su situacién y escriba respuestas a las siguien-

tes preguntas:

- ¢Qué resulta atractivo de su empresa para el:
Generador?
Realizador?
Distribuidor?

Cliente?

- ¢ Qué les puede ofrecer actualmente?

- ¢ Es esto suficiente? De lo contrario, ¢qué debera ofre-
cerles para que quieran trabajar con usted?

- ¢Qué tendra que hacer para que esto se haga realidad?

- ¢Qué recursos, habilidades, personas e informacion re-
querira para lograrlo?

- ¢Quéimpacto tendra esto sobre sus finanzas y planeacion?

Es de vital importancia poder demostrar cuando le pagaran
y como cobrard los fondos. Muchas empresas fracasan en
sus primeros afios porque le deben dinero a sus proveedo-
res y no lo pueden pagar porque sus propios clientes no les
han pagado. Por eso es de vital importancia identificar a to-
das las personas que deben participar en el flujo de dinero

a través de su empresa.

¢Qué tipo de trato puede esperar?

Al iniciar una relacién o entablar una conversaciéon con po-
sibles clientes o proveedores, debe saber y poder articular

lo siguiente:

- Lo que usted quiere obtener de esta relacion
- Lo que piensa ofrecerle a su socio

- Por qué les beneficiara.
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CONTRATOS Y

ACUERDOS

Los contratos y acuerdos ayudan a asegurar que las tran-
sacciones empresariales se entiendan claramente y que
sean aceptadas por todas las partes participantes. Esto
debe incluir una especificacion clara por escrito de lo que
usted hard, los costos para el cliente y las condiciones de
pago. Esto Ultimo es importante para asegurarse de que le

paguen la suma correcta y oportunamente.

Especificacion

Esto debe incluir:

- Una descripcion del proyecto con base en el documento
explicativo del cliente

- Cuanto tiempo le tomara entregar el pedido

- Cuando entregara informes sobre sus avances u oportu-
nidades programadas para ver el trabajo en curso

- El nimero de cambios que el cliente podra hacer sin
costo adicional

- El tamanfo, forma, texto, tipo de letra y cualquier otro
detalle especifico que sea de vital importancia para la
especificacion

- Qué sanciones se acarrearan en caso de no entregar el
pedido segun lo programado

- Detalles sobre el precio de cada elemento del proyecto
incluyendo las cuotas de administracion, costos de im-
presion, IVA, etc.

- Sus términos de pago con indicacion de codmo y en qué

etapas del proyecto quisiera recibir el pago.

Términos de pago

Es importante indicar claramente sus términos de pago, ya que

muchas empresas pequefias fracasan debido a la mala gestién

de flujo de caja. Debe saber cuando y cuanto le deben pagar.
Si el trabajo tomara tiempo, entonces acuerde una

serie de pagos escalonados, por ejemplo, 40% al encar-
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gar el proyecto, 30% en el punto intermedio y 30% con-
tra entrega.

Si debe comprar materiales costosos, entonces pidale
al cliente que los pague por adelantado y que para el res-
to se hagan pagos escalonados o que se pague el saldo
restante contra entrega.

Si prefiere, puede presentar una nota de entrega y soli-
citar efectivo o cheque al completar el proyecto en lugar de
presentar una factura. Al presentar una factura, debe indi-
car claramente los términos de pago, por ejemplo, siete o
treinta dias. Mantenga un registro de las facturas enviadas,
cuando fueron pagadas y cuando estan en mora. Utilice su
criterio para decidir cuando enviar un recordatorio de pagos
pendientes, pero no deje de hacerlo. Recuerde - si ha hecho

el trabajo, jle deben el dinero!

Suscripcion del contrato/acuerdo

Envie dos copias del contrato/acuerdo al cliente para su fir-
ma. Es preciso dejar en claro que el trabajo no comenzara
hasta que haya recibido una copia firmada. Esto lo hace un
acuerdo juridicamente vinculante con términos y condicio-
nes claros para ambas partes.

Un abogado puede redactar un contrato estandar que
abarque estos temas y que usted pueda modificar para cada
cliente. Como alternativa, las asociaciones gremiales pue-
den tener contratos simples que puede utilizar. Recuerde,
lo esta haciendo para protegerse y a sus clientes de malen-

tendidos, desacuerdos, y cables cruzados.

Venta o retorno

Aqui es donde se negocia una cifra de venta con una gale-
ria o un comerciante, de la cual ellos toman un porcentaje
y usted recibe el saldo una vez se venda el articulo. En este

caso usted debe pagar todos los materiales por adelantado.



FINANCIACION

Las galerias y los comerciantes con frecuencia utilizan la
venta o retorno para ver si su obra se vendera antes de
comprometerse a comprarla por adelantado. Vale la pena
poner un limite al nimero de articulos que esta dispuesto a

dejar en consignacion.

INICIAL

Quiza requiera de financiacion para poner su empresa en
marcha. Hay varios caminos para explorar en la busqueda

de financiacion inicial.

- Propia: de sus ahorros personales o un préstamo.

- Familia y amigos: quienes ven que su idea de negocio
tiene potencial y quieren apoyarlo. Considere como se
puede ver afectada su relacion con su familia y amigos
si la empresa no resulta exitosa.

- Becas y créditos: fuentes de financiacion para empresas
por parte de agencias gubernamentales. No es necesario
devolver el dinero de una beca, pero si el de un crédito.

- Inversionista angel: este suele ser un individuo o un grupo
de inversionistas con patrimonio propio que ofrecen capi-
tal de inicio para una empresa. También pueden ofrecer
su experiencia, contactos o conocimiento. Ellos requeriran
una participacion en el capital de la empresa.

- Capital de riesgo: es la inversion privada para empresas
nuevas o emergentes con buen potencial de crecimien-
to. Con frecuencia son empresas basadas en tecnologia
en las que los inversionistas adquieren una participacion
accionaria. La participacion puede ser sustancial para
cubrir el riesgo de la inversion.

- Crowdfunding: este es un modelo alternativo en linea para

financiar un proyecto, iniciativa o empresa. Aqui, un gran
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nimero de contribuyentes/inversionistas proporcionan
montos relativamente pequenos. Las contribuciones pue-
den ser donaciones, o quienes inviertan pueden recibir re-

compensas o participacion de capital a cambio.

Es importante saber que una inversion suele acompanarse
de alguin tipo de intercambio, como la pérdida de una parte
del patrimonio o del control sobre la empresa.

Al considerar una inversion externa, es importante pen-
sar mas alla de la financiacién. ¢Los inversionistas podrian
ofrecer asesoria o mentoria? Tienen algin conocimiento ex-
perto especifico o una red profesional o personal que pueda
beneficiar a su empresa?

Trabajar con la Caja de herramientas Creative Enterpri-
se le ayuda a prepararse para presentar su propuesta ante
posibles inversionistas, ya que tendra un plan de negocios
claro que explica en qué consiste su empresa y cémo fun-

cionara.

CONTINUAR

Las actividades y guias en este manual le han ayudado a
identificar a sus clientes, explorar los aspectos que conec-
tan las areas de su negocio, y las relaciones que ayudaran

a su empresa a salir adelante. En resumen:

- ldentificé su base de clientes y verificd que existiera la
necesidad de su producto o servicio al precio que quie-
re cobrar

- Entiende la interrelacion de su vision para su empresa,
las expectativas de sus clientes y las cualidades de su
producto o servicio.

- El Modelado de Planos le ayud6 a convertir su borrador

de plan operativo en un disefio mas detallado



- El Modelado de Relaciones introdujo distintos tipos de
relaciones que debe construir en las cuatro areas cla-
ve de la actividad empresarial: Generador, Realizador,
Distribuidor y Cliente

- Usted considero6 los detalles contractuales para los tér-
minos de pago que satisfagan sus necesidades

- Estudi6 las opciones de financiacién que le ayudaran a

conformar su empresa.

Actualice su plano con lo que ha aprendido sobre los roles
y responsabilidades. Aiddale cémo construird y gestiona-
ra las relaciones en su modelo de relaciones (por ejemplo,
investigar proveedores y reunirse con los distribuidores) y
luego siga el rastro del dinero entre estas relaciones (por

ejemplo, el pago a los proveedores y el cobro a los clientes).

En el manual 04: Conectarse con los clientes y mantener

el negocio a flote estudiaremos como:

- Comunicarse con los clientes a través de la formula del
mercadeo

— Desarrollar un plan de mercadeo

- Controlar las finanzas de su empresa para desarrollar

una empresa sostenible que satisfaga sus necesidades.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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03a

Sus
clientes

Como usar esta hoja de trabajo

Utilice esta hoja de trabajo para
construir una imagen de sus
clientes potenciales y sus grupos
de clientes. Puede copiar la hoja
de trabajo y ensayar varias veces
con distintos grupos de clientes

Escriba en notas adhesivas y
péguelas en la hoja de trabajo.
Piense en quiénes podrian ser
sus clientes y pida ayuda a sus
amigos y colegas. ldealmente,
usted debe estar hablando con
los clientes potenciales que
van a comprar su producto o
servicio, y si son diferentes,
con los usuarios finales.

Piense en como hacerlos
participar de modo significativo
para dar forma a su oferta.

Esté abierto ala
retroalimentacion y a nuevas
perspectivas porque las
personas pueden tener
sugerencias que usted

no ha considerado.

([
nesta §

¢Como se llama este grupo de clientes?

Dibujelo - o pegue aqui una imagen.

necesidades?

¢ Qué les esta ofreciendo usted?

¢Cuantos son? ¢A cuantos de ellos

va usted a llegar?

¢Con qué frecuencia?

¢Cuanto van a pagar?

¢Cual es el potencial total
de ingresos?
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Modelado
de planos

Como usar esta hoja de trabajo

Este ejercicio le ayudara
a visualizar como
funcionara su empresa.

PARTE A: Etapas operacionales
Cada negocio tiene las
siguientes etapas:

01 Etapa de compromiso: El
tiempo que toma planear quiénes
son sus clientes potenciales y
como persuadirlos de comprar.

02 Etapa de desarrollo: El
tiempo que toma disenar
y crear su oferta.

03 Etapa de entrega: El tiempo
que toma llevar su producto
o servicio al cliente.

Las actividades tienen lugar
delante del cliente - ‘En
escena’ - o fuera de la vista del
cliente - ‘Tras bambalinas’.

Escriba en notas adhesivas
sus actividades de negocio

y coloquelas en los cuadros
pertinentes. Considere hacerlo
en grupos pequenos o en
parejas. Las actividades en

las areas sombreadas en gris
representan costos que no se
pueden cobrar a los clientes.

PARTE B: Modelado de
arquitectura empresarial
Proyecte todos los pasos que
necesitara para entregar su
producto o servicio, en un
diagrama de flujo lineal. Proyecte
el proceso completo en pasos
muy pequenos. Utilice una nota
adhesiva para cada paso.

[
nesta §

Parte A

Parte B

Tras bambalinas

En escena

Comience aqui

ej. cosas como investigacion de clientes y mercados

ej. cosas como actividades de ‘networking’

o ferias y exhibiciones

o
2
£
o
S
S
£
o
(&)
ej. cosas como sesiones de desarrollo e ideas ej. cosas como mostrar a clientes los primeros prototipos
)
©°
.
t
©
N
o
(]
ej. cosas como revisiones de diseno y toma de decisiones ej. cosas como presentaciones a clientes
©
o
g
wpd
c
1T}

Finishing here
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03c

Modelado de

relaciones

Como usar esta hoja de trabajo

Proyecte - o dibuje - usando
diagramas de flujo, las distintas
etapas de la manera en que

va a entregar su producto

0 servicio a sus clientes.
Considere llenar esta hoja de
trabajo en grupos pequenos.

PARTE A: Modelado de
arquitectura empresarial
Proyecte todos los pasos
que necesitara, en un
diagrama de flujo lineal.

Proyecte el proceso completo
en pasos muy pequenos. Utilice
una nota adhesiva para cada
paso. (Puede utilizar el modelo
que desarrollo en la parte B

de la hoja de trabajo 03b).

PARTE B: Modelado de relaciones

Parte A

Parte B

Toda empresa necesita un
modelo de relaciones para hacer
que las cosas sucedan. Tome
las notas adhesivas de la parte
Ay reubiquelas en los cuatro
cuadrantes de la parte B.

Generador - originar,
dirigir y desarrollar

Realizador - fabricar y producir
productos terminados,
servicios y experiencias

Distribuidor - entrega,
ventas y mercadeo

Cliente — comprar, utilizar y
participar en su negocio

Esto le ayudara a pensar en
cuales son las actividades
que necesita mantener
dentro de su empresa, y
cuales se haran con otros.

([
nesta §

Comience aqui

Termine aqui

Generador

Realizador

Distribuidor

Cliente
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CONECTARSE CON
SUS CLIENTES Y
MANTENER EL
NEGOCIO A FLOTE




Ahora sabe como funcionara su
empresa, quién participara en su
realizacion, y qué relaciones debe
construir. En la siguiente parte de

SVINIINVYHE3H 30 VIO VLS 3d OSN

la Caja de herramientas Creative
Enterprise descubrira como llevar su
mensaje a los clientes y asegurarse de
que las finanzas tengan sentido.

Las principales areas que
abarcaremos seran:

Los siete ingredientes

del mercadeo y como
aplicarlos a las necesidades
de su empresa

Los principales elementos
a considerar para
planificar las actividades
de mercadeo

incluyendo el rol
fundamental del flujo de
caja para asegurarse de
que su empresa gane
suficiente dinero para
seguir funcionando como
usted quiere

www.nesta.org.uk



Segun el Chartered Institute of Marketing:
El mercadeo es el proceso gerencial encargado de iden-
tificar, anticipar y satisfacer los requerimientos de los

clientes de manera rentable.

Para hacer negocios, hay que vender algun bien o servicio.
Y alguien los debe comprarlo. También hay que hacerse ver
y oir en un mercado ruidoso y congestionado. No importa si
usted es Bill Gates o una empresa unipersonal; las técnicas
que se debe aplicar para vender bien, con rentabilidad y a
los clientes correctos, son las mismas. Es importante no solo
compartir su historia, sino también crear contenido que esti-
mule a que otros la compartan también son sus contactos en
sus redes sociales, multiplicando su alcance y forjando cone-
xiones fuertes con una base amplia de clientes.

Esta secciodn introduce la Férmula del Mercadeo, la cual
ayuda a definir su marca u oferta. Luego describe como di-

sefiar un plan de mercadeo.

01. La férmula del mercadeo.

02. Aqui se describen los siete ingredientes del mer-
cadeo, los cuales pueden ayudar a que su producto
o servicio esté alineado con los planes de negocio y
de mercadeo de su empresa. Son:

03. Producto

04. Lugar

05. Precio

06. Promocion

07. Personas

08. Proceso

09. Entorno fisico



01. Producto

Su producto o servicio debe satisfacer una necesidad defi-
nida para, idealmente, resultar en multiples compras repeti-
das. Debe asegurarse de que exista la demanda de su pro-

ducto y anunciar por qué su producto es Unico.

Establecer la demanda

Sin importar qué tan bueno crea que es su producto, si na-
die lo quiere comprar entonces no habra actividad de mer-
cadeo capaz de convencerlos. Puede que a usted le fasci-
ne el helado de anchoas con alcaparras, pero vale la pena
probar su popularidad entre los clientes potenciales antes
de abrir su heladeria.

Entender las necesidades y deseos de sus clientes es
fundamental para el éxito de su empresa. Algunas pruebas
de mercado simples y econémicas le ayudaran a identificar
en una etapa temprana si existe la demanda, por medio de

unas preguntas basicas:

¢ Existe un mercado/deseo para su producto?
¢ Existe una demanda satisfactoria para su producto?

Mucho de esto se abarcé en el manual 02, investigar a su cliente.

La ‘PUV’ de un producto
La ‘Propuesta Unica de venta’ de un producto o servicio
enuncia claramente las caracteristicas y beneficios que di-
ferencian a su producto del de su competencia. Por ejem-
plo, ¢es mas eficiente en el uso de energia? ;Esta hecho de
materiales de mejor calidad? ¢Dura mas? ¢Es mas presti-
gioso? ¢Es el Unico de su tipo en el mercado?

Puede que su producto comparta ciertas caracteristicas
con articulos similares, por ejemplo, todas las bebidas de

frutas contienen fruta y se pueden beber. Aqui podria cen-



trarse en la propuesta de valor o beneficio distintivo de su
producto, por ejemplo, que utiliza sélo productos organicos.

La PUV puede cambiar a medida en que evoluciona
su empresa, y pueden existir diversas PUVs para distintos

productos y clientes.

02. Lugar

El es el lugar ocurre la venta de su producto o servicio a los
clientes. Ya sea en linea o en un local comercial, usted tam-
bién debe considerar qué tan bien se distribuye su producto
o servicio, lo cual tendrd un impacto sobre el costo. Algunos
comerciantes ofrecen posicionamiento preferencial a su pro-
ducto para estimular las ventas. Sin embargo este tipo de
estrategia de mercadeo puede ser costosa, ya que los co-
merciantes cobraran un porcentaje de las ventas, conocido
como reembolso por rendimiento de ventas.

Si utiliza intermediarios, tales como mayoristas, reven-
dedores o agentes de ventas, habra que pagarles. Esto sue-
le estar incluido en su porcentaje. También tendra que con-
siderar cbmo promovera el producto o servicio para llegar
a los usuarios finales.

Organizaciones como Amazon.com y e-Bay han trans-
formado el mercado al operar como vendedores e interme-
diarios a la vez. Si su producto se vende en linea a través de
un intermediario, tendra que pagar una tarifa, la cual se de-
ducira de su precio de venta. Con las ventas en linea, tam-
bién debera incorporar a su calculo los costos de embalaje
y envio. Segun el tamafo, también debera considerar los

costos de almacenamiento.

Por lo tanto, su estrategia de precios se vera afectada por:

El precio de produccion/entrega

Las tarifas de los vendedores en linea
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— Los reebolsos a minoristas
- El' margen de utilidades
—~  El control de almacenamiento e inventario

“Mis mejores consejos para fijar el precio son: conozca
su mercado, sepa dénde esta en el mercado, sea
realista y no subvalore su producto ni su tiempo.”

Johanna Basford, Disefiadora/llustradora, Reino Unido

03. Precio

El precio de un producto o servicio genera ingresos y, mas
importante aun, utilidades, mientras que los demas ele-
mentos de la formula del mercadeo incurren costos. Es
de vital importancia entender la relacién entre el precio, el

costo, y las utilidades.

Esta relacion se resume asi:

Lo que cuesta producirlo Lo que puede cobrar en = Precio - Costo
incluyendo el tiempo, el mercado basado en el
los materiales y valor y el costo

gastos generales

El precio de su producto o servicio se debe fijar a un nivel
que el mercado pueda aceptar. También debera considerar
si esté ofreciendo un articulo de Iujo o para el mercado ma-
sivo, asi como lo que cobran los competidores por produc-

tos o servicios similares.



Si es demasiado costoso, puede que no se venda, y a que
sus beneficios para los clientes no son reconocidos. Por otra
parte, un producto demasiado econémico quiza no produ-
cira suficientes retornos para cubrir los costos y sostener a
la empresa. Un precio bajo también puede sugerir que es
un producto inferior, o de mala calidad.

El precio de su producto o servicio debe incluir los cos-
tos de produccion y los costos adicionales asociados con

su venta, tal como se menciond en la seccion de Lugar.

04. Promocion
Para elegir el medio apropiado para promover su producto o
servicio debe considerar quién es su cliente y como llegar a él.

La segmentacion del mercado consiste en dividir su
mercado objetivo en submercados mas pequefios com-
puestos de gente con las mismas necesidades. Perfilar a
sus clientes le permite abordarlos de la mejor manera.

Por ejemplo, si su mercado objetivo son hogares a
quienes quiere ofrecer un servicio de monitoreo de ener-
gia, vale la pena segmentar el mercado por edad. ¢ Les in-
teresara mas a los adultos mayores comprar un producto
que ayude a reducir la factura eléctrica? ¢Les interesara
mas a los jévenes porque les preocupan los problemas
ambientales? Este tipo de investigacion puede ayudarle a
crear mensajes de mercadeo y emplear métodos apropia-
dos para estos submercados.

Puede dividir sus mercados con el uso de personajes,

teniendo en cuenta lo siguiente:

El comportamiento: el uso, frecuente/ocasional, impre-
siones favorables, conveniencia

Caracter: estilo de vida, personalidad, pionero/seguidor
Factores socioeconémicos: profesién, ingresos, ubica-

cién, patrones de compra/lealtad, edad y género.



Al segmentar un mercado empresarial, puede considerar
los siguientes componentes:
Tamano de la empresa: pequefia, mediana o grande
Tipo de industria: TICs, finanzas, educacion, medios,
gobierno local

Lugar: local, Escocia, Reino Unido, Europa continental.

Canales de mercadeo
Luego de establecer los datos sobre su producto y los
mercados relevantes, debe considerar cémo lograr que los
clientes conozcan la existencia de su empresa o producto.

No todos los métodos de comunicacion seran los in-
dicados para su empresa. Los métodos pueden cambiar a
medida que su empresa se desarrolla y crece.

Antes de comenzar cualquier actividad promocional,
debe quedar claro:

¢ Qué mensaje quiero comunicar?

¢ Quién es el publico?

¢ Cuédl es la mejor manera de comunicarme con ellos?

¢ Qué presupuesto tengo?

¢ Qué medidas utilizara para saber si he tenido éxito?

Como empresa nueva, debera hacer el mejor uso de sus
fondos y recursos para conectarse con sus clientes. Algu-
nas actividades promocionales son costosas y solo se de-
ben considerar para productos o publicos especificos y sélo
en ciertos puntos del ciclo de vida del producto.

No tendria mucho sentido gastar miles de libras para
anunciar en una revista de lujo si sus clientes tienden a
usar las redes sociales y compran su producto en linea.
Asi que debe enfocar su actividad para obtener el maxi-
mo efecto. Antes de comenzar, considere los puntos de
contacto - donde los clientes tienen experiencias con su

producto o su marca.
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LA FORMULA

DEL MERCADEO

«“SI SOLO ME
QUEDARA UN
DOLAR, LO

GASTARIA EN
RELACIONES
PUBLICAS”

Bill Gates

Las seis herramientas principales para promover su empre-
sa y producto o servicio son:

-~ Relaciones publicas

—  Publicidad

—~ Mercadeo en linea y en redes sociales

- Mercadeo directo

-~ Promocion de ventas

— Ventas personales.

Relaciones publicas

El objetivo de las relaciones publicas (RP) es crear y mante-
ner una imagen de su empresa o producto que sea la esencia
de sus valores e integridad, y que den forma a su reputacion.

La impresion que se crea por medio de la cobertura de
prensa es altamente visible y duradera. Por esta razdn resul-
ta importante tratar de controlar el nimero y el contenido de
los reportajes periodisticos sobre su empresa.

Si elige comunicarse con los medios a través de co-
municados de prensa, es esencial que la informacion que
contengan sea digna de noticia. El solo hecho de que usted
piense que algo relacionado con su empresa o producto es
interesante no significa que sea un evento noticioso. Debe
tener suficiente interés o importancia para el publico o para
secciones del publico para que amerite cobertura mediati-
ca, Ej. un nuevo producto, persona, inversion, o contrato.

Redactar un sin fin de comunicados de prensa y enviar-
selos a editores y periodistas al azar en una base de datos
de medios no es la mejor manera de obtener buena cober-
tura. Igualmente, si envia un comunicado de prensa cada
semana solo para mantener un alto perfil, corre el riesgo de

perjudicar su reputacion.



Los periodistas reciben cientos de comunicados de prensa
cada dia, asi que es importante dirigirse a los periodistas
correctos con informacién relevante para su area de interés.

Si no puede darse el lujo de contratar un profesional de
RP, entonces las reglas AOLVADF pueden ayudarle a trans-

mitir su mensaje en un comunicado de prensa.

sunto ¢, Cudl es el asunto de la noticia?

rganizacion  ;De qué organizacion trata la noticia?

ocalizacion ¢ Donde esta ubicada?

entajas ¢ Qué ventajas representa esta noticia para
el publico y/o la empresa?

plicaciones ¢ Para qué sirve el asunto de esta noticia
y quién puede usarlo o beneficiarse de él?

etalles ¢ Cuales son los detalles precisos (si trata
de una persona, sus datos biograficos, o
si trata de un producto, sus dimensiones,
tamano, escala, etc.)?

uente ¢ Quién emite el comunicado de prensa y

cuales son sus datos de contacto?

El uso de las reglas AOLVADF puede ayudarlo a concentrar-
se en la noticia. Otros consejos para redactar un comunica-
do de prensa son incluir todos los componentes clave de la
noticia en el primer parrafo.

De este modo, si un editor lee su comunicado de pren-
sa, captara su interés de inmediato y tendra todos los he-

chos relevantes.



Publicidad
La publicidad tiene tres objetivos principales:

Crear conciencia entre su publico objetivo

Persuadir a los clientes de comprar su producto al pro-

mover sus beneficios

Mantener el perfil de su empresa en alto.

Para ser eficaz, la publicidad de su empresa debe aparecer
periddicamente y debe tener un tono facil de reconocer. La
publicidad, bien sea en television, prensa o radio, puede ser
costosa y por lo general se hace por medio de agencias que
cobraran por su tiempo y sus aportes ademas de los costos
de disefio, emisién y produccion.

Los costos de publicidad en periddicos y revistas pue-
den variar segun el tipo de publicacion, la circulacién y el tipo
de lectores, asi como el tamano y la posicion del anuncio.

La publicidad en linea tiende a ser mas econémica que
las anteriores. Puede anunciar en Google por su cuenta sin
ningun intermediario. El anuncio puede cambiarse rapida
y facilmente, pero los anuncios emergentes pueden verse
como invasivos y molestos.

El impacto de la publicidad es dificil de monitorear, a
menos que incluya una herramienta de monitores, como un
cupon promocional en su anuncio impreso. La publicidad en
linea se puede rastrear con el nimero de clics en su anun-
cio o en su sitio web, pero puede que esto no correspon-
da necesariamente con un aumento en las ventas. También
puede mejorar su lugar en el escalafén de resultados de los
motores de busqueda al anunciar en linea, aumentando la
visibilidad de su producto y logrando que los internautas

pasen de otros sitios web al suyo.

Mercadeo en linea y en redes sociales
La capacidad de conectarse con sus clientes en linea a tra-

vés de las redes sociales ha transformado radicalmente la



manera como se hacen negocios. Hay muchos mercados
en los que la manera mas comun de acceder a internet es
con dispositivos mdviles. Estas estrategias digitales son re-
lativamente econdmicas y por lo tanto ideales para las em-
presas nuevas con fondos y recursos limitados.

El mercadeo en redes sociales le da un contacto di-
recto con los clientes y puede ayudar a crear conciencia de
su marca al usar distintas plataformas tecnolégicas como
Twitter, YouTube e Instagram. Antes de comenzar, conozca
cuales plataformas son las mas apropiadas para sus clientes
y prepare el mensaje a su medida. No trate de hacerlo todo
ala vez - elija una plataforma y vea como funciona antes de
continuar con las demas.

El mercadeo de contenidos le permite profundizar la
conexion con su publico y depende de la creacion de con-
tenidos relevantes. Hay mdltiples canales mediaticos que
pueden contener activos compartibles como gifs animados,
videos cortos, y encuestas de participacion que le permitan
interactuar con sus clientes y que les permitan a ellos com-
partir los contenidos con sus grupos sociales. Aqui puede
entablar un didlogo con sus clientes actuales y potenciales.

Presencia en linea: El contenido de su sitio web serd un
aspecto importante de su mercadeo en linea. Un sitio web
bien disefiado y administrado le puede permitir a una em-
presa de cualquier tamafo alcanzar a sus clientes en cual-
quier lugar del mundo. Debe considerar cudl sera el mejor
tipo de contenidos para conectarse con sus clientes, y debe
asegurarse de que sea apropiado para dispositivos moviles.
Cada empresa es distinta, asi que debe elegir lo que funcio-
ne mejor para la suya. Ademas del contenido escrito, piense
en cual sera la mejor manera de conectarse con sus clien-
tes de manera trascendente por medio de imagenes, videos
embebidos, boletines electrénicos, blogs, y encuestas para

recibir retroalimentacion.



Gestion de la presencia en linea y en redes sociales:
Si usted piensa vender su producto o servicio en linea,
entonces debe asegurarse de que la funcionalidad en su
sitio web le permita cumplir sus promesas y llenar sus pe-
didos. Debe gestionar los medios que utilice, de ahi la im-
portancia de pensar en el tiempo que debe reservar para
generar contenidos y gestionar las respuestas. Si no tie-
ne tiempo para escribir un blog semanal, entonces no se
comprometa a hacerlo, en lugar de comenzarlo y luego
suspenderlo. Mas bien, considere conectarse con lideres
de opinidn o blogueros que operen en su sector, o puede
escribir un blog como invitado.

Hay muchos recursos disponibles para ayudarle a ad-
ministrar su presencia en linea y hacerlo simultdneamente
en multiples plataformas. Puede hacer que su empresa sea
mas facil de encontrar en motores de busqueda (Ej. Google,
Yahoo, etc.) maximizando su posicion en las blusquedas por
medio de la optimizacion de motores de busqueda (SEO por
sus siglas en inglés); un proceso de bajo costo, accesible
y eficaz. También puede hacer seguimiento a su presencia
en linea utilizando la analitica de red.

La tecnologia avanza rapido, y es importante asegu-
rarse de que estd utilizando las herramientas disponibles
de la manera mas eficaz. Para lograrlo, vale la pena sus-
cribirse a recursos en linea como creativeentrepreneurs.
co para mantenerse al tanto de las Ultimas tendencias y

herramientas.

Mercadeo directo
El correo directo puede ser una herramienta Util en el
mercadeo de empresa a empresa, permitiéndole perso-
nalizar y enfocar sus comunicaciones. Pero tenga cui-
dado a la hora de enviarselo a sus clientes - no con-

viene que lo perciban como ‘spam’ 0 que su correo se



pierda entre la avalancha de correos comerciales. Para
ser efectivo, debe actualizar periédicamente su base de
datos. Utilice su propia investigacion, o compre listas de
clientes actualizadas de fuentes confiables.
El tele mercadeo puede promover, vender, o anunciar
un producto o servicio. Puede obtener informacién so-
bre clientes empresariales potenciales, lo que le per-
mite construir una base de datos completa de clientes
actuales y potenciales. También puede utilizarlo para
hacer seguimiento a clientes potenciales a quienes ya
a escrito cartas, correos electronicos, o a quienes ha
entregado material publicitario.
El mercadeo por correo electrénico tiene la ventaja
de ser inmediato, econdémico, y altamente focalizado.
Los correos electronicos se pueden rastrear utilizando
software especifico, que indica cuando se abrié y los en-
laces a los que accedi6 el usuario. Es mejor evitar en-
viar archivos adjuntos, ya que el servidor del usuario los
puede bloquear, o el usuario puede preferir no abrirlos.

Es de critica importancia enviar correos sélo a aque-
llas personas que en algin momento accedieron a re-
cibir informacién suya, por ejemplo si se inscribieron a
un boletin de noticias, si son clientes antiguos, o si han
hecho alguna consulta sobre su producto. Existen con-
secuencias juridicas estrictas que gobiernan el uso del
correo electrénico, y es imperativo que se cifia a las di-
rectrices de la UE sobre el derecho a optar por no reci-
bir comunicacién adicional.

Las organizaciones o asesores para empresas nue-
vas en su area pueden asesorarlo en esta materia. Hay
una lista de dichas organizaciones en la seccion de

Crear una Empresa en el manual 01.



Promocién de ventas

Esto se puede describir como actividades a corto plazo para
estimular las ventas por un periodo de tiempo limitado. Es-
tas pueden incluir reducciones de precio, cupones de des-
cuento, multicopias, crédito sin intereses, o garantias ex-
tendidas. Sin embargo, los descuentos constantes pueden

afectar la imagen de un producto o servicio.

Ventas personales.

El mercadeo cara a cara le permite escuchar a los clientes
y prospectos hablar sobre sus necesidades, y le permite
transmitir la ética y los valores de su empresa. La interaccion
personal también ofrece una valiosa oportunidad de recibir
retroalimentacion de primera mano sobre sus productos, su

empresa y sus competidores.

05. Personas

Usted y sus empleados constituyen los mayores activos
de su empresa, y son el rostro de su marca. Deberan ser
fieles a sus valores, transmitir una imagen positiva y hacer
felices a sus clientes. El servicio al cliente y la postventa
deben ser una prioridad para construir su marca y asegu-
rar la lealtad de sus clientes.

Con el tiempo, querra invertir en un programa de CRM
(gestion de relaciones con los clientes) y en software de ge-
neracion de prospectos para ayudarle a hacer seguimiento
a los clientes actuales y potenciales. Las herramientas de
gestion de proyectos facilitan el trabajo en equipo y el se-
guimiento a proyectos y a tareas definidas. Si resulta apro-
piado, puede compartir informacion con sus clientes para

ayudar a construir buenas relaciones de trabajo.



06. Proceso
La manera como entrega su producto o servicio tendra un
efecto sobre su cliente. Desde el suministro de informa-
cion sobre el producto, la cotizacion, la toma del pedido, la
disponibilidad del inventario, hasta el rastreo y entrega del
pedido o servicio, cada interaccion o punto de contacto es
una oportunidad para crear una buena o mala impresion.
Mantener altos estandares de atencion al cliente que se
monitorean y actualizan periédicamente le ayudara a mane-

jar eficazmente cualquier problema o queja que surja.

07. Entorno fisico
Es importante que su lugar de trabajo de la impresion co-
rrecta a sus clientes, proveedores y personal.

Si la empresa aparece desordenada y deteriorada, sus
clientes potenciales podrian sentir rechazo. Si los clientes tie-
nen acceso a sus instalaciones, asegurese de que las areas
publicas reflejen los valores y el caracter de su empresa.

También debe gestionar su imagen, incluyendo la actua-
lizacién de su sitio web. Para asegurar que la imagen de la
marca sea coherente, vale la pena tener reglas simples para
los materiales promocionales - bien sean impresos o en li-
nea. Esto puede incluir la estandarizacién de la posicién de
su logo, nombre de la empresa, colores corporativos y tipo

de letra que se utilice en todos los materiales.

Utilice la hoja de trabajo 04a: La Férmula del Mercadeo para

explorar los siete ingredientes del mercadeo para su empresa.



Desarrollar un plan de mercadeo

Un plan de mercadeo es una ruta detallada, claramente de-
finida, para implementar su estrategia de mercadeo y debe
reflejar los objetivos que contiene su plan de negocio.
Existen seis elementos en cualquier Plan de Mercadeo,

algunos de los cuales ya hemos cubierto. Son:

01. Visién y Misién

02. Analisis DAFO

03. Objetivos de mercadeo

04. Estrategias de mercadeo

05. Implementacion del plan

06. Medir y controlar el plan
01. Vision y Mision
La mision es un resumen claro y conciso de la razén de ser
de su empresa y sus futuras intenciones. Esto se abarco en
el manual 02: Crear una Empresa Creativa.

02. Analisis DAFO

Esto resume la posicién estratégica de su empresa. Refiéra-

se al analisis DAFO que ya realizo, también en el manual 02.

03. Objetivos de mercadeo

Sus objetivos de mercadeo deben basarse en las fortalezas
y debilidades de su empresa, y forman una parte clave de
su plan de negocio, programados en cronogramas especi-
ficos. Deben ser EMLRD:

Especificos: Ej. aumentar las ventas en un 10%

Medibles: aumentar las ventas en un 10%



Logrables: usted debe tener suficiente personal y recur-
sos financieros para cumplir los objetivos

Realistas: debe ser posible cumplir las metas
Definidos en el tiempo: se deben fijar escalas de

tiempo y fechas limite.

04. Estrategias de mercadeo

Las estrategias de mercadeo son la herramienta para lograr
los objetivos de mercadeo.

Se alimentan de los 7 ingredientes de la Férmula del
Mercadeo: PUV del Producto, el Lugar donde se vendera, el
Precio que cobrara, como lo Promovera, las Personas que
involucrard, el Proceso que empleara para producirlo, ven-

derlo y entregarlo, y el Entorno fisico desde el cual operara.

05. Implementacion del plan

El Plan de Mercadeo enuncia:

Sus intenciones

Como se alcanzara cada uno de los objetivos

Por qué medios.
Para ayudar a planear y orientar sus actividades, disefie un
Gréfico de tareas criticas de mercadeo. Este lista todas las
actividades que se han de realizar, junto con las fechas li-
mite y los individuos asociados a su realizacion. Los costos

de realizar las actividades se incluiran en un presupuesto.



Actividad

Lanzamiento
Boletin de la
Empresa de

noticias

Campaiia por

Email

Exposicion
Comercial de

Edimburgo

A continuacion se muestra un ejemplo. Utilice la hoja de tra-
bajo 04b: Las tareas criticas de mercadeo para con su ayuda

disefar e implementar su plan de mercadeo.

Escalasdetiempo Asignada a Presupuesto Evaluacion

Abril de 2016  Ann £500 Retroalimentacion
de clientes
John 4 horas a £25 Respuesta de
Mayo de 2016  Contratista por hora clientes
Medio tiempo
Numero de
Septiembre de Vendedor £2400 + gastos ventas y valor de
2016 (Jane) de viaje oportunidades
de ventas

06. Medir y controlar el plan

Al igual que con su plan de negocio, debe vigilar y revisar
periddicamente el progreso de sus actividades de merca-
deo en términos de recursos de personal y presupuestos.
Es una buena idea tener una persona en calidad de jefe de
proyecto que mantendra el trabajo en marcha y monitorea-
ra los resultados. Cualquier desviacion en el avance o las
finanzas del proyecto se debe atender y se debe modificar
el Plan de Mercadeo segun lo resuelto. Un buen gréfico de
tareas de mercadeo, en combinacién con buena informa-

cion financiera, permitira el monitoreo efectivo de su plan.

Da Thao, Disefiador de moda contemporanea, Tsafari, Vietnam



MODELADO

FINANCIERO Las decisiones empresariales que tome siempre tendran

impactos financieros. Algunas tendran mucho mas impac-
to que otras. Donde localizar la empresa, como fijar el pre-
cio de su producto o servicio, qué proveedores utilizar y
cuanta publicidad producir tendran consecuencias finan-
cieras importantes.

Para estar en pleno control de su empresa, debe co-
nocer los impactos financieros de sus decisiones antes de
tomarlas, y también como los cambios en el entorno em-
presarial afectaran su empresa. También debera medir el
desempefio de su empresa en términos de las utilidades
o los excedentes que recibe después de deducir sus sala-

rios, gastos fijos y costos.

“Me ha tomado cierto tiempo sobreponerme a la
idea de que hay que vivir en la pobreza para tener
una empresa creativa exitosa. Ahora entiendo

que la idea es ganar dinero... vendemos disenos,
ganamos dinero, jy asi podemos ser mas creativos y
emprender nuevos proyectos!”

Johanna Basford, Disenadora/llustradora, UK

Considere sus respuestas a las siguientes preguntas. Es-
tas tienen que ver con su estilo de vida al igual de su tra-
bajo o creatividad. Sus opiniones probablemente cambia-

ran con el tiempo.

—~ ¢ Cuanto dinero quiero ganar al afo?

- ¢Qué tan duro quiero trabajar?

—~ ¢ Qué opino de emplear a otros o de trabajar con socios?
—~ ¢ Cual es mi actitud ante el riesgo?

- ¢Qué tan disciplinado creo que seré en la construccion

de mi empresa?
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Las preguntas a continuacion tienen que ver con el tamaio

y capacidad de su empresa.

- ¢Cuantos ingresos por ventas anuales harian que sienta
que mi empresa esta bien establecida?

— ¢Cuéanto cobran mis competidores por su servicio
o producto?

- ¢Cuanto quiero cobrar por mi servicio o producto?

- ¢Cbémo generaré las ventas que necesito?

“Yo utilicé estas técnicas creativas para explorar
como doy forma a mi hueva empresa, pero ahora se
que a menos que esté ganando dinero, no es una
empresa de verdad.”

Carrie Ann Black, Contemporary Jeweller, UK

Para lograr una perspectiva completa de sus decisiones y
sus posibles consecuencias, también debe considerar sus
costos de funcionamiento. Estos se dividen en dos catego-

rias: costos directos e indirectos.

Costos directos

Estos son los costos que incurrird como resultado directo
de la elaboracion de un producto o la venta de un servicio,
por ejemplo los costos de materia prima, mano de obra o

publicidad. Considere lo siguiente:

- Si mi empresa elabora y vende productos, ¢cuales son
los costos directos (materiales, mano de obra, distribu-
cion, disefo, publicidad y mercadeo) de producir una
unidad de cada producto?

- Si mi empresa vende servicios, cuanto cobraré por mi
tiempo y cuanto tiempo gastaré desarrollando y comer-

cializando los servicios que ofrezco?



Costos indirectos o gastos fijos
Estos son los costos que usted y su empresa incurriran in-

cluso si no produce ni vende nada. Considere lo siguiente:

¢ Cuanto quiero pagar por mi propio salario?

¢ Donde estara localizada mi empresa y qué costos in-
currird (como arriendo, teléfonos, banda ancha, segu-
ros, servicios publicos e impuestos fijos empresariales)?
¢ Qué servicios profesionales (como abogados y conta-
dores) necesitaré? ;Cuanto costaran?

¢ Cuanto costaran otros articulos (como servicios pos-
tales y membretes)?

¢ Cuanto tendré que pagar a otros consultores para en-

tregar mi producto o servicio?

También tendra que gastar dinero en equipos, como maqui-
naria y computadores, que luego su empresa poseera como
activos. Esto se conoce como Gastos de Capital o Inversio-
nes de Capital. Considere lo siguiente:

¢ Cuanto tendré que invertir en equipos (tales como com-

putadores y maquinaria)?

Puede pasar algo de tiempo antes de que comience a produ-

cir utilidades. Entretanto tendra que financiar a su empresa

de algin modo. Pedir prestado a sus amigos y familia, obte-

ner créditos o sobregirar su cuenta bancaria son las mane-

ras mas comunes de tender este puente. Asi que considere:
¢, Como se financiara mi empresa en el periodo antes de
que comience a producir utilidades?

¢,Cuanto durara este periodo?

Ver manual 03: Hacer que su empresa funcione, para en-
contrar otras posibles fuentes de financiacién que pueden

ayudar a conformar su empresa.



Todas las empresas enfrentan riesgos de diversos tipos,
como el riesgo de perder clientes ante sus competidores,
que un proveedor entre en quiebra, o que aumenten los cos-
tos de transporte. Resulta critico conocer los riesgos que
puede enfrentar su empresa.
Considere lo siguiente:
¢ Cuéles son los principales factores de riesgo que afec-
tan/determinan la rentabilidad basica de mi empresa?
(Estas pueden ser cosas como que los competidores
cambien sus precios, que haya embotellamientos de
abastecimiento, o que el mercadeo sea ineficaz).
¢,Qué tan sensible es mi empresa ante cada uno de

estos factores?

Estas preguntas pueden parecer abrumadoras, jy es impor-
tante recordar que el objetivo no es encontrar las respues-
tas perfectas! No existen - nadie puede predecir el futuro.
Las preguntas estan ahi para ayudarle a pensar sobre las
consecuencias financieras de sus decisiones y para anti-
ciparse a los tipos de preguntas que otras personas, como
su banquero, probablemente haran sobre su empresa. Pue-
de experimentar con distintas estructuras de precios, pro-
ndésticos de ventas, y costos de mercadeo para descubrir
el impacto de cada uno.

Si quiere ayuda con esto puede ponerse en contacto
con su servicio local de apoyo a empresas para obtener
ayuda e informacion - hay una lista de contactos Utiles en

¢ Qué sigue? en el manual 01
Flujo de caja
El flujo de caja muestra cuénto dinero entra y sale de su em-

presa en cada momento. Si usted entiende su flujo de caja

entonces sabra cuando es probable que le lleguen cuentas



por pagar y, mas importante ain, cuando tendra suficien-
te dinero para pagarlas. Calcular su flujo de caja le permite
identificar posibles problemas con tiempo para decidir qué
puede hacer al respecto.

Refiérase al Modelo de Planos para ayudarle a pensar
en el flujo de caja de su empresa. En el plano identifico
las actividades operativas en un marco de tiempo. Cada
una de ellas necesita recursos, y esos recursos tendran un
costo. Al ingresar esos costos como salidas y los ingresos
generados por las actividades ‘en escena’ en un cronogra-
ma, puede comenzar a calcular un flujo de caja basico. Un
marco de tiempo de 12 meses que muestre los ingresos y
gastos mensuales ayuda a identificar las variaciones esta-
cionales en ventas y costos.

El Diagrama 01 en la siguiente pagina muestra varias
categorias de dineros que entran y salen de una empresa.
Dinero entrante:

Ingresos de ventas

Inversiones financieras (como becas, préstamos e inver-

sionistas de capital)

Intereses sobre el efectivo excedente
Dinero saliente:

Costos directos de produccion si es una empresa basada

en productos (estos abarcan materiales, mano de obra,

empaque, publicidad - cualquier cosa directamente re-
lacionada con la elaboracion y venta de sus productos).

Costos indirectos (como alquiler, servicios publicos, se-

guros y cualquier otro costo que incurra sin importar si

vende sus productos o servicios).

Inversion de capital (incluyendo la compra de articulos

como computadores, maquinaria o equipos).

Repagos de deuda y dividendos (esto incluye pagar cual-

quier préstamo que tenga o pagar dividendos de las uti-

lidades a sus inversionistas).
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FINANCIERO Diagrama 01 Proceso basico de flujo de caja
Considere lo siguiente:

Observe que la ilustracion no incluye el Impuesto al Valor
Agregado (IVA) ni un impuesto a las sociedades, en caso de
que su empresa genere suficiente dinero. Fuera del Reino
Unido, puede que deba considerar los impuestos locales
y nacionales y otros pagos que se requieran de su empre-

sa. Puede que desee obtener asesoria de un experto local.

- Ventas
- Finanzas
- Intereses

DINERO
SALIENTE
FLUJO DE CAJA

OPERATIVO NETO

o

- Costos directos

- Costos indirectos
(costos fijos)

- Inversién de capital

- Dividendos sobre
inversiones de
capital



Calcular un flujo de caja

En las paginas 26 y 27 hay una hoja de calculo en Excel de
un flujo de caja para una empresa imaginaria que elabora y
vende productos, y que también genera ingresos de licen-
cias y servicios. Podria ser un disefiador que fabrica y vende
sus propias piezas y que trabaja como consultor para otras
empresas (con Sus Clientes y su Modelo de Relaciones ya
habra identificado los tipos de fuentes de ingresos para su
empresa). Puede usar un formato similar para crear un flujo

de caja para su empresa.

Su flujo de caja debe incluir:
Area gris claro: Influjos de efectivo
En este ejemplo son tres: ventas de productos, ingresos
de licencias, y servicios de consultoria. Se incluyen los
supuestos de volumen de ventas y precios y el primer
mes de ventas. Como otra financiacién aparecen una

beca y un préstamo acordado.

Area rojo claro: Salidas de efectivo o costos

Se han hecho algunas suposiciones sobre los costos di-
rectos por unidad de produccién y las principales cate-
gorias de costos indirectos. Se incluye el gasto en equi-
pos de capital (vehiculos, maquinaria y computadores,

etc.) y los gastos mensuales.

Area gris oscuro: Costos/recibos de financiacién
Estos son supuestos para la tasa de interés promedio re-
cibida en balances positivos en la cuenta de la empresa

y aquellos pagados sobre cualquier saldo de sobregiro.



Las predicciones son mensuales para el primer afio y anua-
les para los dos afios siguientes. Esto da una imagen mas
detallada del corto plazo, lo que permite identificar y re-
mediar rapidamente cualquier problema de flujo de caja
que se identifique y a la vez brindar suficiente panorama
a largo plazo para tener una idea del verdadero potencial
comercial de la empresa.

Las hojas de calculo para calcular flujos de caja estan
disponibles en su servicio local de apoyo a las empresas
0 con su banquero.

Al cambiar los supuestos de dinero entrante y tomar nota
de las consecuencias sobre el flujo de caja, tendra una idea

de lo que distintos cambios implicarian para su empresa.

Lograr que las cuentas cuadren

No es facil hacerse a una imagen de su flujo de caja y mo-
delar las consecuencias. Debe asegurarse, en la medida de
lo posible, de que sus supuestos sobre el mercado sean co-
rrectos. La gente con frecuencia subestima el tiempo que
toma lograr que la gente comience a comprar su producto o
servicio y sobreestiman la cantidad de ventas que lograran.
Mientras mas investigue, més precisos seran sus supuestos.

En esta etapa tan temprana, puede parecer que esté
inventando estos niimeros. Puede que no sepa cuantos
productos venderd en su primer afio de actividad, pero re-
sulta util hacer su mejor estimacion. Sin embargo, en cuan-
to haya puesto en marcha la empresa generara cifras que
seran mas exactas y Utiles. Serd importante registrar estas
cifras en cuanto estén disponibles, para poder empezar a

ver cOmo se desempefia su empresa.



Puede ser Util recordar la diferencia entre flujo de caja, esta-

do de pérdidas y ganancias, y balance general.

Flujo de caja: muestra el movimiento de efectivo que en-
tra y sale de la empresa en el momento en que ocurre.
Pérdidas y Ganancias: es una vision contable de las
utilidades o pérdidas obtenidas por una empresa en la
fecha en que se emite una factura (en lugar de el mo-
mento en que se hace el pago, como en el flujo de caja)
durante un periodo de tiempo, como un trimestre o un
ano. También incluye partidas que no son efectivo, como
la depreciacion de los activos fijos.

Hoja de balance: es una imagen instantanea de los ac-

tivos y pasivos de la empresa en un momento dado.

Lidiar con temas financieros puede parecer intimidante o aburri-
do, pero al entender su flujo de caja sabra cuanto gana, cuan-
to debe, y, fundamentalmente, si esta ganando o no dinero.

Para empezar, puede ser Util crear un “presupuesto de
supervivencia“ para ayudarle a evaluar lo que le cuesta
vivir cada mes/afio. Sume todos sus costos de vida, Ej.
el arriendo/hipoteca, servicios publicos, impuestos mu-
nicipales, pagos de tarjeta de crédito, automovil y gas-
tos. Al calcularlos sabra cuanto dinero debe ganar de
su empresa para sobrevivir y crecer, lo que le permitira
hacer mejor planeacion financiera para el futuro. Puede
obtener una plantilla gratuita en el sitio web UK Prince’s
Trust en: www.princes-trust.org.uk

Al implementar sistemas financieros que se revisen pe-
riédicamente y que le permiten conocer qué tan bien esta

operando su empresa, asegurara su sostenibilidad



Proyecciones de flujo de caja

Influjos de efectivo
Venta de productos
Regalias por licencias
Ingresos de consultoria
Préstamo bancario empresarial
Beca para empresas nuevas
Talleres - ensefianza

Influjo total de fondo

Salidas de fondos
Costos directos
Materiales
Mano de obra directa
Entrega / franqueo
Mercadeo

Costos directos totales

Costos fijos
Salario
Alquiler de Oficina / Taller
Software / Servicio Web
Teléfono
Servicios publicos
Viajes
Impresion
Alquiler de equipos
Contabilidad
Juridicos
Seguros
Reparaciones y mantenimiento
Suministros - Oficina
Franqueo
Cargos bancarios
Capacitacion y desarrollo
Otros

Total de gastos fijos
Gastos de capital
Vehiculos
Magquinaria y equipos
Computadores y otra Tl
Total de gastos de capital

Costos de financiacion / recibos

Préstamos pagados: SALIDA
Intereses pagados / (recibidos)

Total costos financieros

Salida total de fondos
Flujo de caja neto
Saldo bancario inicial
Saldo bancario final

Ejemplo de proyeccion de flujo de caja

Ene16 Feb16 Mar16 Abr16 May16 Jun 16 Jul 16
£0 £0 £0 £0 £0 £0 £3,000
£0 £0 £0 £2,000 £2,000 £2,000 £2,000
£0 £0 £0 £0 £0 £0 £0
£0 £0 £0 £8,750 £0 £0 £8,750

£8,750 £0 £0 £0 £0 £0 £0
£5,000 £0 £0 £0 £0 £0 £0
£13,750 £0 £0 £10,750 £2,000 £2,000 £13,750
£0 £0 £0 £0 £0 £0 -£960

£0 £0 £0 £0 £0 £0 -£600

£0 £0 £0 £0 £0 £0 -£60

£0 £0 £0 £0 £0 £0 -£500

£0 £0 £0 £0 £0 £0 -£2,120

-£1,000 -£1,000 -£1,000 -£1,000 -£1,000 -£1,000 -£1,000

-£700 -£700 -£700 -£700 -£700 -£700 -£700
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50

-£200 -£200 -£200 -£200 -£200 -£200 -£200
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15
-£25 -£25 -£25 -£25 -£25 -£25 -£25
-£75 -£75 -£75 -£75 -£75 -£75 -£75
-£40 -£40 -£40 -£40 -£40 -£40 -£40
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15
-£20 -£20 -£20 -£20 -£20 -£20 -£20
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£15

49 49 45 45 ) ) D
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50
-£30 -£30 -£30 -£30 -£30 -£30 -£30

-£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320
£0 £0 £0 £0  -£4,000 £0 £0
£0 £0  -£1,000 £0 £0 £0 £0
£0 £0 £0 £0  -£3,000 £0 £0
£0 £0  -£1,000 £0  -£7,000 £0 £0
£0 £0 £0 £0 £0 £0 £0
£0 £29 £23 £15 £36 £18 £17
£0 £29 £23 £15 £36 £18 £17

-£2,320 -£2,291  -£3,297 -£2,305 -£9,284  -£2,302 -£4,423

£11,430 -£2,291  -£3,297 £8,445  -£7,284 -£302 £9,327
£0  £11,430 £9,139 £5,842  £14,287 £7,003 £6,701

£11,430 £9,139 £5,842 £14,287 £7,003 £6,701 £16,028



Ago16 Sep16 Oct16 Nov 16 Dic 16 Total Ano 1 Ano 2 Ano 3
Supuesto Supuesto
% cambio Cantidad % cambio Cantidad
£3,000 £3,000 £3,000 £3,000 £3,000 £18,000 10% £19,800 25% £24,750
£2,000 £2,000 £2,000 £2,000 £2,000 £18,000 50% £27,000 25% £33,750
£0 £700 £700 £700 £700 £2,800 0% £2,800 25% £3,500
£0 £0 £8,750 £0 £0 £26,250 0% £0 0% £0
£0 £0 £0 £0 £0 £8,750 0% £0 0% £0
£0 £0 £0 £0 £0 £5,000 0% £0 0% £0
£5,000 £5,700 £14,450 £5,700 £5,700 £78,800 £49,600 £62,000
-£960 -£960 -£960 -£960 -£960 -£5,760 5% -£6,048 5% -£6,350
-£600 -£600 -£600 -£600 -£600 -£3,600 5% -£3,780 5% -£3,969
-£60 -£60 -£60 -£60 -£60 -£360 5% -£378 5% -£397
-£500 -£500 -£500 -£500 -£500 -£3,000 5% -£3,150 5% -£3,308
-£2120 -£2,120 -£2,120 -£2,120 -£2,120 -£12,720 -£13,356 -£14,024
-£1,000 -£1,000 -£1,000  -£1,000 -£1,000 -£12,000 5% -£12,600 5% -£13,230
-£700  -£700 -£700 -£700 -£700 -£8,400 5% -£8,820 5% -£9,261
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£180 5%  -£189 5% -£198
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£600 5%  -£630 5% -£662
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£600 5%  -£630 5%  -£662
-£200 -£200 -£200 -£200 -£200 -£2,400 5% -£2,520 5% -£2,646
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£180 5% -£189 5% -£198
-£25 -£25 -£25 -£25 -£25 -£300 5% -£315 5% -£331
-£75 -£75 -£75 -£75 -£75 -£900 5% -£945 5% -£992
-£40 -£40 -£40 -£40 -£40 -£480 5% -£504 5% -£529
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£180 5% -£189 5% -£198
-£20 -£20 -£20 -£20 -£20 -£240 5% -£252 5% -£265
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£180 5% -£189 5% -£198
-£15 -£15 -£15 -£15 -£15 -£180 5% -£189 5% -£198
-£5 -£5 -£5 -£5 -£5 -£60 5% -£63 5% -£66
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£600 5% -£630 5% -£662
-£30 -£30 -£30 -£30 -£30 -£360 5% -£378 5% -£397
-£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£27,840 -£29,232 -£30,694
£0 £0 £0 £0 £0 -£4,000 -£1,000 -£1,000
£0 £0 £0 £0 £0 -£1,000 £0 £0
£0 £0 £0 £0 £0 -£3,000 -£2,000 -£2,000
£0 £0 £0 £0 £0 -£8,000 -£3,000 -£3,000
£0 -£400 -£400 -£400 -£400 -£1,600 -£3,400 £0
£40 £42 £44 £68 £70 £402 £871 £916
£40 -£358 -£356 -£332 -£330 -£1,198 -£2,529 £916
-£4,400 -£4,798 -£4,796 -£4,772 -£4,770 -£49,758 -£48,117 -£46,802
£600 £902 £9,654 £928 £930 £29,042 £1,483 £15,198
£16,028 £16,628 £17,530 £27,184 £28,112 £0 £29,042 £30,525
£16,628 £17,530 £27,184 £28,112 £29,042 £29,042 £30,525 £45,723



30

ANTES DE

CONTINUAR

La informacion y los ejemplos en este manual le han per-

mitido explorar como puede comunicarse con sus clientes,

cémo se debe planificar cualquier actividad de comunica-
cién y como hacer frente a los aspectos financieros de su
negocio. En resumen:

-~ Laférmula del mercadeo proporciona un marco para con-
siderar los elementos clave que deben estar en su lugar
para que usted pueda conectarse con sus clientes. Es-
tos son los 7 ingredientes del mercadeo: Producto, lugar,
precio, promocion, personas, procesos y entorno fisico.

- Usted puede crear un Plan de Mercadeo que le permi-
ta preparar su estrategia de comunicaciones para ase-
gurarse de maximizar el impacto de cualquier informa-
cion que difunda.

- El modelado financiero introduce el papel vital de las
finanzas para que pueda controlar sus actividades co-
merciales. Esto es crucial para poder anticiparse a los
problemas que puedan surgir y asegurar que su nego-
cio no pierda dinero.

-~ Elflujo de caja es una herramienta que puede ayudar-
le a entender como el dinero fluye dentro y fuera de
la empresa. Al entender esto, puede tener el control
real de las finanzas de su empresa para asegurarse
de mantener una empresa saludable y sostenible que
satisfaga sus aspiraciones.

Ahora tiene las herramientas para ayudarle a dar forma,

definir, explicar, comunicar y controlar su negocio. Pero

este es tan so6lo el comienzo del camino - jahora tiene
que ponerlo en marcha!

Encontrara informacion sobre distintos tipos de estructu-

ras empresariales y una lista de organizaciones que pueden

ofrecer asistencia y apoyo para la creacion de su empresa
en la seccion ,Qué sigue? del manual 01: Presentando la

caja de herramientas Creative Enterprise.

Presentamos la Caja de herramientas Creative Enterprise
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Formula de
mercadeo

Como usar esta hoja de trabajo

Esta hoja de trabajo le
ayudara a aclarar las
maneras de mercadear
su producto o servicio

La férmula de mercadeo se
refiere a los 7 ingredientes
de la comercializacién (las
“7TPs” en inglés) que pueden
ayudarle a asegurar que

su oferta de negocios esta
alineada con la estrategia de
negocios de su empresa.

Trabaje solo o con sus socios
0 amigos para explorar

cada uno de los siete
ingredientes de la férmula de
mercadeo de su empresa.

Utilice tantas notas adhesivas
como necesite y cambielas de
lugar hasta que quede satisfecho
con la hoja de trabajo completa.

([
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PRODUCTO: La ‘propuesta
unica de ventas’ establece
claramente las caracteristicas

y beneficios que hacen que su
oferta sea diferente de la de sus
competidores.

LUGAR: D6nde se vende su
producto o servicio a los
clientes. También, como se
distribuye hasta ese lugar.

PRECIO: Cuanto se puede
cobrar en el mercado
basandose en los costos y el
valor para el cliente.

PROMOCION: Los medios

para lograr que sus clientes
potenciales se enteren de

su oferta. Mantener a los
clientes involucrados tanto en
la investigacion como en la
retroalimentacion, p. ej. a través
de las redes sociales.

GENTE: Su personal

O sus representantes.
Interaccién de doble via
con los clientes, servicio y
posventa para construir la
lealtad de los clientes.

PROCESO: Los procedimientos
que utiliza su empresa

para entregar su oferta
desempenan un papel en la
construccion de su marca.

ENTORNO FiSICO: Su lugar de
trabajo, salas de exhibicién o
presencia minorista dejan la
impresion de su empresa en sus
clientes, proveedores y personal.
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04b
Tareas
criticas de
mercadeo

Como usar esta hoja de trabajo

Su plan de mercadeo establece
sus intenciones, la manera

de alcanzar cada objetivo, y
los medios para lograrlo.

Para ayudarlo a planear y para
guiar sus actividades, complete
este cuadro de tareas criticas

de mercadeo. Haga una lista

de todas las tareas a realizar,

los plazos asociados y las
responsabilidades individuales
para llevar a cabo las tareas. Los
costos de realizar las actividades
se incluiran en su presupuesto.

Debe controlar y revisar el
progreso de sus actividades

de mercadeo con regularidad,
tanto en términos de recursos de
personal como de presupuestos.
Designe a una persona para
actuar como jefe del proyecto,
hacer seguimiento del progreso
y controlar los resultados.

Cualquier desviaciéon en el
adelanto o en las finanzas
debe producir acciones y
los ajustes consecuentes
en el plan de mercadeo

([
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Actividad

Escala de tiempo

Asignado

Presupuesto

Revision

ej. Lanzamiento de empresa
comunicado de prensa

ej. 1° de julio

ej. Maria Pérez
mas un escritor externo (por
definir)

ej. $750.000 mas 2 horas
a $40.000 por hora

ej. retroalimentacion de
editores de publicacion
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Vila Flores

VILA
FLORES

Una asociacion de artistas
y emprendedores creativos




INTRODUCCION

Vila Flores es un centro creativo dentro de un
complejo arquitecténico en Porto Alegre, Brasil.
Es manejado por artistas, para artistas, como un
club de miembros que desarrolla talleres, cur-
s0s, seminarios y hegocios basados en proyec-
tos. Fue puesto en marcha en 2012 y se registrd
como una organizacion sin animo de lucro.

CONSTRUIDO SOBRE 1A
COLABORACION

“Solo el pensar no iba a ser suficiente”, agrega
Aline sobre el modo en que la Caja de Herra-
mientas le ha ayudado a expandir la empresa.
“Me ayudo a darme cuenta de que todavia ten-
go mucho trabajo que hacer. Se necesita un plan
para avanzar con éxito”. Aline sigue usando la
Caja de Herramientas para idear los objetivos

y sistemas que conforman el meollo de plan de
negocios de Vila Flores.

CRECIENDO CON
ASOCIACIONES

Vila Flores se inicid6 como un grupo de 20 amigos
que se reunieron como profesionales creativos.
Incluso hoy, ninguna persona es propietaria de
la empresa, la cual prospera bajo el espiritu de
colaboracién de la comunidad artistica de Porto
Alegre. La iniciativa ha sido de gran colaboracién
desde su creacion, fomentando la creatividad y
la experimentacion.

Como un espacio multidisciplinario, cada proyec-
to creativo es una obra en curso. Aline Bueno,
una de los primeras 20 artistas del colectivo dice:
“Aqui en Brasil todo el mundo esta acostumbra-
do a disfrutar de las artes en forma gratuita, por lo
que construir una empresa financieramente viable
dentro de las artes siempre iba a ser un reto.” Sin
embargo, ella dice que la avalancha de correos
electrénicos y cartas de las comunidades de
creativos de la ciudad preguntando por el alquiler
de espacios para proyectos ha cimentado la ne-
cesidad de algo como Vila Flores.

VER EL PANORAMA

La Caja de Herramientas ayudo a Aline a ver el
panorama y a perseguir objetivos viables, tanto
que aun la recomienda a sus amigos y empren-
dedores creativos que vienen a Vila Flores. “Todo
en mi cabeza era muy vago antes del entrena-
miento en la Caja de Herramientas”, explica Ali-
ne. Ella todavia utiliza las herramientas y ejerci-
cios de la Caja de Herramientas, incluyendo el
perfilado de clientes y el modelado financiero.

Durante el entrenamiento en la Caja de Herra-
mientas, Aline desarroll6 una buena cantidad de
contactos para crecer su red. También empezé a
colaborar con un par de comparieros participan-
tes que ahora alquilan espacios en Vila Flores.
Una asociacion inesperada que surgi6 del entre-
namiento fue la colaboracion con un grupo que
ayudo a restaurar partes del sitio de Vila Flores

a cambio de sesiones de capacitacion organiza-
das por su equipo. La utilizacién de las redes de
otras casas colaboradoras y el aprovechamiento
de grupos de Facebook para encontrar personas
afines han ampliado el alcance de Vila Flores.

CONSEJOS

Mirando el camino recorrido, Aline anota que te-
ner un plan de negocios claro y recibir consejo
de personas de fuera de la empresa han ayuda-
do a Vila Flores a avanzar con mayor rapidez.
“Observe y hagase a si mismo el tipo de pregun-
tas que ordinariamente no haria, y nunca haga

el plan de negocios usted solo”, aconseja ella.
Crear prototipos y recolectar comentarios cons-
tructivos a lo largo del camino son parte esencial
del crecimiento como empresa, y también acon-
seja no obsesionarse con la perfeccion, ya que
los elementos que transforman gracias a los co-
mentarios de los clientes son a menudo aquellos
que ayudaran a desarrollar el negocio.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.

[ ]
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TSafari

TSAFARI

Trayendo los patrones del
siglo XVII a la moda
contemporanea




INTRODUCCION

Ho Tran Da Thao cred TSafari en 2005 para reunir los
patrones de Asia del siglo XVII con la moda moderna y
contemporanea. Establecida en Vietnam, Da Thao ha-
bia trabajado antes para grandes marcas como Paul
Smith y gané el Premio al Emprendedor Internacional
de la Moda Joven en 2009.

REUNIENDO LO ANTIGUO
Y LO NUEVO

Los disefios de TSafari combinan los patrones tradicio-
nales que se encuentran el los palacios vietnamitas con
figuras modernas dibujadas a mano tales como flores,
pajaros y otros elementos naturales. La idea de volver a
las raices a la vez que se usan nuevas herramientas es
fundamental en la empresa de Da Thao: “Va més alla de
la moda; se trata de contar historias sobre una cultura'y
la moda”, explica ella.

RESPUESTA LOCAL

La inspiracion para TSafari surgié no sélo del deseo

de representar patrones de los antiguos palacios que
nadie estaba tomando en cuenta, sino también de la
necesidad inherente de ‘hacer mella’ en Vietnam al
crear una marca local fuerte en un momento en que las
marcas extranjeras se estaban apoderando del nego-
cio. El concepto encontré eco en la gente, llevando a la
apertura de su primera tienda propia y a la venta de su
marca a través de varias tiendas famosas de comercio
electrénico en Vietnam.

LA CAJA DE
HERRAMIENTAS COMO
MANUAL ORGANIZACIONAL

“Yo le doy la caja de herramientas a mi personal”,
dice Da Thao. “Esta les ayuda a entender todo, des-
de el célculo de costo del producto hasta las lluvias
de ideas para hacer negocios en linea”. A pesar de
tener afos de experiencia en la industria de la moda,
que le ensefiaron a escuchar al mercado, la Caja de
Herramientas le ayudé a Da Thao a darse cuenta de
la importancia del mercado para la sostenibilidad de
su empresa. Ella dice que la leccién més importante
que aprendié con la Caja de Herramientas fue la de
concentrarse en sus puntos fuertes mientras delega-
ba lo demas, para beneficio de la empresa.

LA IMPORTANCIA DE
LAS ASOCIACIONES

Habiendo estado en el negocio por 10 afios, la Caja
de Herramientas ayudd a Da Thao a ver que sélo
con el trabajo duro no iba a llevar a TSafari al si-
guiente nivel, y que tenia que asociarse con otras
empresas y marcas para explorar a déonde podria lle-
varla el mercado. Desde que empled la Caja de He-
rramientas, ha dejado de ejercer la ‘microgerencia’,
que la estaba agotando personal y financieramente,
y ha permitido la entrada de socios genuinamente
interesados en el negocio.

AUTOAPRENDIZAJE:
UN PELDANO

Hacerlo solo es duro, pero “uno tiene que aprender
por si mismo”, explica Da Thao. Aunque tenia varios
anos de experiencia en la industria, decidié empezar
poco a poco y abrid un pequefio estudio para pro-
ducir al principio cantidades pequefias, en lugar de
una gran tienda.

LA CAJA DE
HERRAMIENTAS COMO
CONSTRUCTORA DE REDES

La Caja de Herramientas le ha permitido construir
sus redes en el Reino Unido y Europa. Ya que esta
pensando en expandirse dentro del Reino Unido, es-
tos contactos le estan resultando muy Utiles. Traba-
jar con personas de diferentes sectores proporciona
puntos de vista interesantes sobre su propio negocio
que no suelen llegar de colegas dentro de su indus-
tria. Ella aprecid tanto estas perspectivas que ha co-
laborado con sus compafieros de entrenamiento en
la Caja de Herramientas y ahora esta también entre-
nando estudiantes de disefio.

Da Thao recomienda aprovechar los grupos de Fa-
cebook para encontrar expertos en la industria, asi
como la Red de Emprendedores Creativos de Vietnam
(VCEN) para aquellos que estan pensando en hacer
carrera en las industrias creativas en Vietnam.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.
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Estudio de caso Julia Seregina www.juliaseregina.com

JULIA
SEREGINA

Creciendo una marca patentada
mundial de tejidos de punto
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INTRODUCCION

Fundada en Moscu en 2012, Julia Seregina es co-
nocida alrededor del mundo por su estilo Unico de
prendas de punto patentadas. Sus disefios se ven-
den en docenas de tiendas importantes en Rusia,
y ha presentado sus colecciones en Copenhague,
Berlin y en la Semana de la Moda de Londres.

DESCUBRIENDO
UNA PASION

Durante su primera licencia de maternidad en
2012, Julia Seregina descubrié algo acerca de si
misma. Se dio cuenta de que a pesar de haber
desempefado un papel exitoso en comercializa-
cion durante los pasados ocho afios, no estaba
enteramente satisfecha con su carrera. “Lo pri-
mero que pensé fue que podria no volver al mundo
corporativo otra vez, asi que tomé un curso de di-
bujo y comencé a pintar”, dice Julia. Eso la llevo a
aventurarse en bocetos de moda y eventualmente
en la confeccion de prendas: “Recuerdo el dia en
que al fin me di cuenta de que podria ser una dise-
fladora de modas, y comencé tejiendo mi propia
falda, lo que me llevo accidentalmente a crear una
nueva técnica de tejido escultural.

Ese fue el momento en que supo que tenia “algo
diferente y nuevo para ofrecer al mercado”. Se
inscribié en una clase magistral de bocetos de
moda en Nueva York, y luego continud con el di-
sefio de su primera coleccién en 2011, la cual
presentd en Copenhague.

HAGA PREGUNTAS
SIEMPRE

Julia cree que las personas creativas deben ser
siempre curiosas. Haciendo preguntas, contratan-
do consultores de empresa y aplicando a diferentes
concursos, ella impulsé a Julia Seregina como una

marca dentro de la escena internacional de la moda.

Ella hace énfasis en que participar en concur-
sos alrededor del mundo le trajo mucha prensa
y publicidad. “jParticipar en concursos también
es gratis!”, agrega ella.

LA CAJA DE
HERRAMIENTAS: FUERZA
PARA PROSPERAR

Aunqgue ella ya tenia experiencia corporativa, la
Caja de Herramientas le mostré6 a Julia la impor-
tancia de la investigacion de mercados, el mo-
delado detallado y el enfoque en la audiencia:
“Eso me ayudd a ser una empresaria exitosa
con clientes leales”, dice ella.

La Caja de Herramientas ha sido especialmen-
te Util a Julia recientemente, para el modelado
de planos y el perfilado de clientes, ya que se ha
expandido a tiendas globales mientras mantiene
el impulso en los mercados locales.

“Nos estamos relanzando a nivel local mientras
creamos una linea méas comercial que de soporte
internacional a las lineas de lujo”, explica ella.

CONSEJOS

Habiendo estado en el negocio por 10 afios,
Julia tiene varios consejos para nuevos em-
prendedores creativos. “Lleve a todas partes su
cuaderno de bocetos; es mejor hacer 10 bue-
nas piezas que 20 sin terminar; no tenga dema-
siados socios al comienzo; toma tiempo cons-
truir una buena base de proveedores”.

Puede ser tentador dejarse llevar por las ideas, pero
siempre es mejor empezar poco a poco Yy luego
crecer. “No es facil establecer metas cuando usted
esta empezando”, agrega ella, reflexionando sobre
como su plan de negocios era demasiado ambicio-
so cuando entrend con la Caja de herramientas, asi
que “no planifique demasiado, todo necesita mas
tiempo del que uno espera”, afirma ella.

Para una empresa creativa exitosa, se necesita te-
ner “ habilidades con la gente y el proceso creati-
vo”, y si se tienen ambas “siga haciéndolo y algo
va a suceder”, aconseja Julia. Ella piensa que cada
emprendedor emergente deberia “sofiar en dos
hojas de papel”: una sobre el producto y el proce-
so creativo, y otra sobre toda la logistica necesaria
para volver realidad el suefio.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.
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Estudio de caso

HYPE

Transformando una
empresa en un estudio de
animacion creativa.




INTRODUCCION

Hype surgié de Hype Studios, una empresa con
sede en Porto Alegre, Brasil, y fundada en 2002.
Hype Studios se especializ6 originalmente en la
creacion de publicidad animada para firmas de ar-
quitectura. En 2006, Gabriel Garcia y su equipo co-
menzaron a desarrollar sus propios cortometrajes
animados. Desde entonces, han ganado premios
por su propio contenido original y han trabajado
con grandes marcas en proyectos de animacion.

CONTAR UNA HISTORIA

Gabriel y su equipo aspiran a ser “el Pixar brasi-
lefio”. Después de haber establecido con éxito
un estudio de disefio para arquitectos cuando
aun estaba en la universidad, era un gran riesgo
expandirse en el territorio desconocido de pro-
ducir cortos animados originales. Gabriel dice
que decidieron cambiar su modelo de negocio
“porque no nos tocaba trabajar con mucha crea-
tividad en nuestros trabajos”. La decision de di-
vidir la empresa en dos no fue facil, pero cuando
el hermano de Gabriel se unié6 como guionista
todo se volvié mas claro, y hoy hay mas emplea-
dos trabajando en la produccion que en el com-
ponente arquitectonico de la empresa.

“En nuestro estudio de animacién no creamos
simplemente series de cortometrajes, creamos un
gran universo con personajes Unicos”, dice Ga-
briel. La decision de trabajar en proyectos que los
apasionan le ha permitido a Hype descubrir ma-
neras innovadoras de “pagar las cuentas sélo con
contenido”, dice él, apenas medio en broma.

UNA SERIE DE EXITOS

cual recibié 28 premios en el lapso de tres afios.
Al darse cuenta de que las series animadas eran
mucho mas sostenibles que los cortometrajes, y
con el impulso de Ed, ellos estan ahora produ-
ciendo cinco series para la televisién nacional.

LA DINAMICA DE LA CAJA
DE HERRAMIENTAS

“No recuerdo todos los detalles, pero lo que me
ayudoé mucho fue hablar con personas de otros
sectores creativos”, dice Gabriel sobre el entre-
namiento en la Caja de Herramientas. El pudo
obtener “ideas realmente buenas de personas
que no entendian mi negocio”. La Caja de Herra-
mientas se ha convertido en una guia cotidiana
para Hype. Ellos hacen uso de las herramientas
para el célculo de costos financieros, presupues-
tos y modelado para cada nuevo proyecto que
acometen, y Gabriel no puede imaginarse el dia
a dia de su empresa sin la Caja de Herramientas.

“Cambiamos muchas cosas en nuestro estudio a
causa de la Caja de Herramientas”, explica él Des-
de la redefinicion de los valores y principios de la
empresa hasta el esbozo de a donde querian llegar
como empresa, Gabriel cree que la Caja de Herra-
mientas reforzd su deseo de tomar la via alterna de
la produccién de contenido original.

CONSEJOS

Creer en sus propios suefios ha sido fundamen-
tal para el éxito de Hype. Ellos fueron contrata-
dos por la empresa multinacional de alimentos
Danone para producir Dino Aventuras, una serie
animada para nifios sobre un grupo de amigos y
sus aventuras. Se convirtié en su mayor éxito ese
afio. El trabajar en un proyecto a gran escala para
Danone les dio la sostenibilidad financiera para
seguir con su propio cortometraje original Ed, el

Gabriel cree que todo el mundo necesita probar
el mercado para averiguar si sus ideas son eco-
némicamente viables. También enfatiza la im-
portancia de las habilidades de comunicacion
en cualquier negocio. “Los cursos en la Univer-
sidad no le ensefian todo lo que usted necesita
saber para comenzar una empresa, pero la vida
si”, reflexiona él mirando atras a lo aprendido

a través de los afos. “Incluso si a usted no le
gusta algo, tiene que hacerlo”.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.

[ ]
nesta §’



Estudio de caso Colybrii

COLYBRII

Una empresa social que apoya
a artesanas de comunidades de
bajos ingresos.




INTRODUCCION

Con sede en Porto Alegre en Brasil, Colybrii fue
fundada en agosto de 2013 por Marilia Martins.
Colybrii, que significa ‘colibri’, trabaja con arte-
sanas de comunidades de bajos ingresos para
crear productos a partir de telas recicladas, y
tender un puente entre los productores locales y
los grandes distribuidores.

ESCUCHAR AL MERCADO

Cuando Marilia, una economista, y su socia de
negocios, una abogada, decidieron iniciar una
empresa de impacto social, no estaban seguras
de como ésta iria tomando forma. Inicialmente
pensaron en crear una empresa de microfinanzas
para apoyar a los mercados locales; sin embar-
go, hablando con la comunidad, se dieron cuenta
rapidamente de que las personas no estaban pi-
diendo a gritos este tipo de empresa.

No obstante, observaron que los artesanos locales
estaban teniendo tremendas dificultades para ven-
der fuera de su comunidad local. Al reconocer esta
necesidad, Marilia su socia decidieron fundar Coly-
brii y dedicarse a trabajar con las artesanas para
empoderar a las mujeres. Las mujeres disefian sus
propios productos y Marilia y su equipo hacen pro-
puestas a las empresas distribuidoras minoristas.

UNA MARCA CONSCIENTE

Al empezar con solo tres artesanas y trabajar aho-
ra con mas de 20, Colybrii se ha llegado a cono-
cer en Porto Alegre como una ‘marca consciente’,
porque “tenemos objetivos y valores muy fuertes,
y contamos la historia de las que hicieron la ropa
para nuestros clientes”, dice Marilia. Cada vez que
alguien compra sus productos, encuentra una nota
de la mujer que hizo el producto.

En junio de 2014 Youcom, una marca brasile-

fia de pantalones vaqueros, se acercé a Colybrii
buscando asociarse con ellos para crear nuevos
productos a partir de pantalones vaqueros dona-
dos. “Siempre nos permitimos cambiar, asi que
decidimos tomar el camino de la asociacion con
otras empresas”, dice Marilia. Ella cree que esta
actitud &gil se ha vuelto inherente a su éxito y ha
acelerado el crecimiento de Colybrii.

CENTRARSE EN
LO CORRECTO

En el momento de completar el entrenamiento,
“no pensabamos que estabamos creando una
marca, sblo pensabamos en el producto - nues-
tro modelo de negocios era confuso”, admite
Marilia. Luego agrega que “estabamos pensando
solo en las artesanas y casi le estdbamos dando
la espalda a los clientes”.

La Caja de Herramientas ayudé a Colybrii a de-
finirse a si misma de varias maneras, haciendo
que la empresa en conjunto creciera con fortale-
za y funcionara como un equipo. Esta reforzé las
ideas iniciales de trabajar con las artesanas, pero
también ayudo a darle forma como sistema sos-
tenible. Asi, en vez de crear una organizacion de
microfinanzas que hubiera dejado a las artesa-
nas sin la capacidad de llevar sus productos a los
grandes distribuidores, le dio un giro al modelo
de negocios para ser el puente entre fabricantes
y distribuidores. Desde la planeacion estratégica
hasta el perfilado de clientes, Marilia y su equipo
consultan la Caja de Herramientas diariamente.

CREAR COSAS
CON SENTIDO

Cuando se esta creando una empresa todo es
nuevo, y cuando no se han establecido las reglas
cada emprendedor necesita tomar muchas deci-
siones, rapidamente. Marilia dice que ella apren-
dié al cambiar completamente sus planes de ne-
gocio iniciales. “Nadie deberia tener un plan de
negocios fijo antes de recibir retroalimentacion
del mercado - sea flexible.”

Tomar parte en el entrenamiento en la Caja de
Herramientas no soélo brinda nuevas perspec-
tivas, también lleva a diversas formas de cola-
boracion, tales como alquilar un espacio en Vila
Flores, un centro creativo dirigido por una com-
pafiera participante en el programa.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.

[ ]
nesta §’



Gestalt

GESTALT

Un programa acelerador
para apoyar el
emprendimiento creativo




INTRODUCCION

Gestalt es un espacio multifuncional para la in-
novacion que también alberga un programa ace-
lerador disenado especificamente para los em-
prendedores creativos. Fundado en 2014 por
Gorkem Cetinkaya, Gestalt tiene sede en Eskise-
hir, Turquia, y se esta expandiendo rapidamente
en universidades y centros de incubacion.

MAS QUE UN ESPACIO

Cuando Goérkem se aventuré en la creacion de
Gestallt, tenia poca idea de como tomaria forma.
Abrir un espacio publico para apoyar el empren-
dimiento creativo en Turquia no era la opcion

mas de moda; de hecho, muy poca gente sabia
qué significaba emprendimiento creativo. Asi que
Gestalt sélo tenia un espacio publico para trabajo
conjunto. Con esto en mente, Gérkem se dispuso
a colaborar con tres universidades y a compro-
meterse con comunidades de ‘startups’ en todo
el mundo. También fue capaz de hacer que su
espacio se destacara por ofrecer programas de
un ano para disenadores, un programa acelera-
dor, y un centro de incubacion que ahora tiene el
apoyo del gobierno local.

COMIENZOS CURIOSOS

Cuesta mucho construir y mantener espacios fisi-
cos, asi que Gorkem se dio cuenta de que necesi-
taba construir relaciones de trabajo sélidas con la
municipalidad asi como llegar a los mentores en su
espacio. Cuando trabajaba en Estambul unos afios
antes, se habia enterado por su jefe acerca de Fa-
bLabs, y se habia encargado de viajar a Alemania y
a otros paises para visitar estos espacios y apren-
der mas sobre como funcionaban.

Al principio, Gestalt no tenia un lugar fisico, sino

un concepto que reunia en espacios informales a
otras mentes igualmente curiosas. Ellos tenian que
demostrar que podian hacer que sucedieran cosas
incluso sin un espacio, a fin de ganarse la confianza
de las organizaciones de apoyo. Esto llevo a Gor-
kem a realizar actividades de curaduria para varios
movimientos, las que le permitieron entender real-
mente y responder a los retos de iniciar empresas
dentro de la comunidad local.

CRECER COMO PERSONA
PARA CRECER
LA EMPRESA

La Caja de Herramientas ayudd a Goérkem a re-
flexionar sobre si mismo y a considerar la ma-
nera en que hablaba sobre su comunidad. Esto
alteré fundamentalmente la progresion de la em-
presa. En lugar de crear simplemente otro espa-
cio colaborativo, se dio cuenta de que su comu-
nidad necesitaba un programa acelerador.

Tan apasionado era por el tema, que al trabajar con
otros en el grupo de entrenamiento aprendié que
necesitaba tener la capacidad de comunicar su vi-
sion de manera sencilla para que todos pudieran
entenderlo, y por lo tanto, apoyarlo. “Decir las co-
sas en términos simples” ha sido clave para el éxito
de Gestalt, y Gérkem dice que la Caja de Herra-
mientas lo ha llevado a crear un modelo de negocio
mejor para Gestalt. Durante el entrenamiento en la
Caja de Herramientas, otros participantes del grupo
lo ayudaron incluso con los célculos financieros, ya
que acepta que los nimeros no son su fuerte.

EL FUTURO

Después de usar la Caja de Herramientas, Gorkem
vio que el potencial de su empresa era mucho ma-
yor del que habia pensado inicialmente. Ahora él
esta trabajando con universidades en un progra-
ma de aceleracion de empresas nuevas de un afio,
y también ha establecido un espacio de oficina en
la Universidad Dokux Eyltil en colaboracion con un
profesor que esta apoyando y brindando tutoria a
las nuevas empresas elegidas para el programa.

CONSEJOS

Prestar mucha atencion a los aspectos financie-
ros del negocio y usar el dinero de “la manera co-
rrecta”, recomienda Gérkem. Y no menos impor-
tante, construir relaciones - no sélo redes: “Antes
de aventurarse en la construccion de nada o aun
de conceptualizar la idea, vayan por ahi y apren-
dan de la comunidad, fomenten la confianza y

la lealtad, y todo el mundo va a querer colaborar
con ustedes”, dice.

Este estudio de caso se generé mediante talleres
realizados en colaboracion con el Consejo Britanico.
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Estudio de caso Hubdub

HUBDUB

Los juegos en linea que
los clientes quieren jugar

www.hubdub.com




INTRODUCCION

Fundada en 2007 y con sede en Edimburgo, Hub-
dub se abre camino real en la realizacion de su vi-
sién de ser el operador nimero uno del mundo de
los juegos de habilidad de primera calidad para los
amantes de los deportes.

FANDUEL - UNA
NUEVA DIRECCION

En 2009, la compariia cambid de producto, de un si-
tio de prediccion de noticias, para centrarse en Fan-
duel.com, un sitio de juegos en linea de pago por uso
dirigido a los mercados de Estados Unidos y Cana-
da. “En el sitio funcionan ligas deportivas de fantasia
de futbol americano, béisbol, basquetbol y hockey
que duran un dia en vez de una temporada”, dice
Tom Giriffiths, VP de producto.

Ha demostrado ser un gran éxito: “Ahora contamos
con 18 empleados y hemos quintuplicado nuestros
clientes e ingresos afio tras ano, y para estar mas cer-
ca del mercado, hemos abierto una oficina en Nueva
York”, comenta Tom. El producto ha sido también li-
cenciado a varios grandes periédicos asociados como
el New York Post y el Philadelphia Inquirer.

ENFOOUE EN EL CLIENTE

ayudarnos a empezar, y algunos de los principios que
aprendimos ahora hacen parte de nuestra manera de
pensar. Hemos aprovechado lo que aprendimos para
llevar a Hubdub al lugar en que esta ahora”.

ELECCION PERFECTA

“Elegir a Nesta para preparar nuestra presentacion
para obtener fondos fue un gran ejercicio de presenta-
cion de un caso de negocios, y sigue siendo de ayuda
para conseguir financiacién”, sugiere Tom. Sin embar-
go, la sola preparacién no garantiza el éxito; Tom con-
tinda: “Uno se acostumbra al rechazo en temas de
finanzas o a los comentarios criticos sobre las ideas de
producto, asi que la perseverancia es vital”.

LA MEDIDA DEL EXITO

Hubdub se maneja por indicadores, y si una funcion o
caracteristica no aumenta los nimeros, se cambia o
se retira. Tom explica: “A menudo, cuando se prueban
ideas con la base de usuarios, uno se da cuenta de
que no estan del todo bien y se necesita refinarlas. No
se puede ser preciosista con las ideas; hay que guiarse
por los indicadores y los nimeros. Sélo existe un es-
pacio limitado para la creatividad subjetiva, si se quiere
que la empresa sea un éxito.

PENSAMIENTO POSITIVO

El cliente es la clave del disefio de los productos Hub-
dub. Tom explica: “Probamos nuestros productos tan
temprano como es posible. Con Fanduel, continua-
mente entrevistamos y encuestamos a los usuarios,
haciendo mejoras rapidas en el producto durante el
primer afio. Sélo cuando tuvimos el concepto correcto
nos enfocamos en optimizar le disefio y en los canales
de comercializacién”.

Puede pasar mucho tiempo antes de que haya un
producto para el Reino Unido, dice Tom. “Hay mu-
cho espacio para crecer en el mercado estadouni-
dense y queremos asegurarnos de hacerlo bien an-
tes de pensar en disefiar un producto para el Reino
Unido, o para otros mercados”.

PRIMEROS ANOS

Tom considera que la Caja de Herramientas es espe-
cialmente Util durante los primeros afos del ciclo de
vida de una empresa: “Tuvo un papel decisivo para

Tom sigue valorando las habilidades que adquiri6 a
través del entrenamiento: “Una cosa que sin duda
me quedod es apartarme de los pensamientos ne-
gativos. Si usted cae en cuenta que esta pensando
que ‘esto es demasiado dificil’ o ‘no somos las per-
sonas correctas para hacer esto’, aprenda a recono-
cer que son emociones subjetivas y no la verdad”.

CONSEJOS

El consejo de Tom para los emprendedores que em-
piezan es: “Siga su suefio y establezca su empresa.
Lea todo lo que pueda y haga crecer su red de mento-
res. Como emprendedor joven, lo que le falta en expe-
riencia le sobra en entusiasmo. Y muchas personas lo
ayudaran si canaliza sus energias para encontrarlas”.
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STUDIOS

Una boutique de joyeria de marca
en el corazén de Glasgow




INTRODUCCION

UN EXITO CRECIENTE

Brazen es una boutique distintiva de joyeria de marca
situada en el distrito Merchant City de Glasgow. Fun-
dada en 2004, fue nominada como la Boutique Mino-
rista del Afio en los Premios de Joyeria del Reino Unido
en 2015, y elegida como la quinta joyeria mas inspira-
dora en el Reino Unido e Irlanda en 2010.

REORIENTANDO
EL NEGOCIO

Brazen va viento en popa. Actualmente cuenta con
cuatro empleados y trabaja con un nimero de joyeros
independiente con encargos especificos. Y las cifras
crecen; en los Ultimos cuatro afos, la facturacion de
la compaiiia se ha duplicado y la utilidad bruta ha au-
mentado mas del 200%. Con la reorientacion del ne-
gocio, la utilidad bruta creci6 el 41% de 2010 a 2011.

MODELO FINANCIERO

Brazen fue fundada por la joyera Sarah Raffel, se-
cundada por el Gerente de Negocios James Scott
en 2008. El afo pasado se produjeron cambios sig-
nificativos en el negocio. Sarah explica: “De hecho
estabamos manejando dos negocios y tratando de
hacer demasiado. Nos dimos cuenta de que las for-
talezas de nuestro negocio estaban en nuestra per-
sonalidad, nuestro talento de disefo y capacidad
de fabricacion propia. Tomamos la dificil decision
de abandonar el esquema de alquilar espacios para
nuevos disefiadores, y dedicamos nuestro tiempo y
energia al aspecto comercial del negocio”.

MEZCLA DE PRODUCTOS

A través de la reorientacion del negocio: “Hemos
encontrado una mezcla de producto que atrae a los
compradores de joyas”, dice Sarah. Ademas de las
colecciones de marca propia, Brazen atrae a sus vi-
trinas a algunos de los mas emocionantes talentos
nuevos, y puede tener en inventario mas de 40 co-
lecciones de disefiadores en un momento dado.

También se especializa en joyeria hecha a la medida, y
el sitio Web se esté reposicionando para impulsar las
ventas y: “comunicar que encargar joyas a la medida
es un proceso accesible y asequible, y que el cliente
puede participar en él”, dice Sarah.

El aumento de los encargos por parte de personas y
empresas confirma que el perfil ha cambiado, explica
Sarah: “Esto demuestra que somos reconocidos por
ofrecer un servicio de disefio con la capacidad de en-
tregar y que no somos sélo una tienda”. Las coleccio-
nes producidos incluyen el bicentenario de Robert Bur-
ns para las celebraciones del regreso al hogar en 2010,
la tienda de regalos de la Glasgow School of Art , y
maés recientemente el Glasgow Riverside Museum.

Sarah sigue utilizando elementos de la Caja de Herra-
mientas Nesta y piensa que los modelos financieros
forman parte integral del negocio; ella dice: “Estos indi-
can lo que esta funcionando y lo que no”.

El Modelado de planos de arquitectura empresarial
le ayudo a definir el servicio a la medida y a desa-
rrollar un nuevo modelo de precios comercialmen-
te viable basado en el flujo de las actividades, las
habilidades y los costos asociados con una pieza
de joyeria. Sarah explica que una fijacion de pre-
cios adecuada es vital para la sostenibilidad de la
empresa: “Las cuentas mostraron que no estaba
cobrando lo suficiente por nuestros servicios a me-
dida. Es frustrante cuando se sabe la cantidad de
trabajo que se ha invertido durante seis meses y
hay poco que mostrar por ello en términos financie-
ros. Nunca me siento comoda hablando de costos
con los clientes, y he tenido que aprender que co-
brar de menos es subvalorar nuestro servicio”.

CONSEJOS

Planear y estructurar son importantes para establecer
una empresa, pero hay una parte que no se puede pre-
ver. Sarah aconseja: “En esos puntos ciegos pueden
pasar cosas fantasticas. No traten de adivinar dema-
siado pero estén abiertos a cada oportunidad eventual
que aparezca en el camino”.

Sarah alienta a los nuevos emprendedores: “iTienen
que intentarlo! Asusta, pero amamos lo que hacemos.
Si bien no pagamos salarios altos, hemos creado un
ambiente de trabajo basado en la confianza y el respe-
to mutuo que ningun salario podria reemplazar”.
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Estudio de caso Red Button www.midomo.co.uk

RED
BUTTON

Productos disenados exclusivamente
para los sectores de ayuda humanitaria




INTRODUCCION

CONEXIONES LOCALES

Red Button Design desarrolla y fabrica productos
para el mercado humanitario. Fundada por Amanda
Jones y James Brown en 2007, esta inspiradora em-
presa social ya esta logrando algunas de sus aspira-
ciones en naciones en desarrollo.

MIDOMO

Midomo es un sistema de purificacion de agua que
permite a los individuos vulnerables acceder en for-
ma independiente al agua potable, eliminando la
dependencia de los voluntarios, los ingenieros, los
escasos recursos energéticos o la infraestructura
existente. Tomada de cualquier fuente, el agua se
filtra automéaticamente hasta un nivel potable mien-
tras avanza sobre ruedas en el Midomo de 50 litros.

El producto inicial se ha mejorado significativamente
después de un aio de pruebas de campo que llevaron
a la adopcion de un nuevo sistema de filtrado. Aman-
da explica: “El nuevo sistema de filtros de baja presion
requiere mucho menos energia fisica que el sistema
previo. Eso lo hace mas facil de usar y acelera la pro-
duccién de agua limpia”. Para hacer el redisefio, la em-
presa consiguid inversiones privadas por £235,000.

ENTRANDO EN
EL TERRENO

Midomo puede llegar a las comunidades vulnerables
a través de las grandes agencias de ayuda o median-
te asociaciones como FARM-Africa que ya trabajan
directamente con las poblaciones locales. Amanda
esta entusiasmada con su reciente alianza: “Es como
tener estabilizadores en una bicicleta: tener una fuer-
te asociacion con una agencia conocida y respetada
como FARM-Africa ofrece un nivel de confianza local
en el producto. Y también estamos realizando nues-
tra intencion original de trabajar con una ONG”.

Cerca de 100 Midomos se estan usando actualmen-
te en Kenia, y las recientes y exitosas pruebas de
campo ayudaran al desarrollo del producto. Para
aumentar la tasa de entregas, se lanzo la campania
del brazalete Midomo. Amanda explica: “La compra
de cada brazalete cubre la donacién de un Midomo
a una comunidad africana. El ensayo fue un verda-
dero éxito con mas de 50 compras hasta ahora, y la
camparna se hara de nuevo en Navidad”.

“Disefio contra la dependencia” es el eslogan de la
empresa, que significa: “no llevar a la comunidad nada
que ésta no necesite, asi sean productos, materiales o
habilidades”, explica Amanda.

El bastidor del Midomo se fabrica localmente y luego
se envia a la zona de entrega mas cercana, donde el
producto se ensambla y se suelda usando habilida-
des locales. Sin embargo, Amanda explica que hay
una frustracion: “Para mantener el control de calidad
de los componentes certificados, para asegurar que
no se arriesga la salud de las personas y para operar
dentro del presupuesto, la fabricacion del bidén del
Midomo se hace en China por el momento”.

TRASMITIENDO
LAS HABILIDADES
APRENDIDAS

Muchas de las habilidades aprendidas con la Caja
de Herramientas de Nesta han pasado a formar par-
te del pensamiento de Amanda, y ella las compar-
te cuando llega a bordo nuevo personal: “Las he-
rramientas de mercadeo y relaciones publicas nos
ayudan a asegurarnos que comunicamos nuestro
mensaje claramente y consistentemente ya sea con
palabras o con imagenes”.

La herramienta de valores nos ayudan a tomar de-
cisiones informadas cuando consideramos nuevas
relaciones, dice Amanda: “Nos ayudan a articular
nuestros valores y demuestran cémo los encarna-
mos. Después podemos ver como coincidimos con
los posibles socios”.

CONSEJOS

Al empezar, es importante no tratar de evitar lo que
parece lejano o complicado, aconseja Amanda:
“Traté de evitar las hojas de célculo financieras y
usé el escenario mas facil para modelarnuestra em-
presa. Mirando atras, deberia haber desarrollado un
modelo mas apropiado mientras tenia el apoyo para
hacerlo. Me vi forzada a mirar después las comple-
jidades, y sin apoyo. Asi que no se enfoquen en los
problemas inmediatos o en aquellos que pueden
atender. Hagan el mejor uso del soporte disponible
y del espiritu de su grupo de compaferos.
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Bebaroque

BEBAROQUE

Calceteria estampada y
bordada a mano




INTRODUCCION

Mhairi McNicol y su socia Chloe Patience lanza-
ron su etiqueta de accesorio de modo en la Se-
mana de la Moda en Londres en 2007, presentan-
do calceteria estampada digitalmente y bordada.

TRABAJAR EN ASOCIACION

Mhairi y Chloe habian disefiado independien-
temente medias como accesorios para sendos
desfiles de modas mientras estudiaban en Glas-
gow y Edimburgo respectivamente. Mhairi expli-
ca: “Fueron las medias y no la ropa lo que llamd
la atencion en ambas exhibiciones. Un distribui-
dor se acerco a Chloe y yo gané una comision.
Nos dimos cuenta de que teniamos un producto
de nicho con potencial de comercializacion, y esa
fue la inspiracion para establecer la empresa”.

Inicialmente, Mhairi consideré empezar indepen-
dientemente, pero lo hallé dificil “El lanzamien-

to de una empresa por mi cuenta demostro ser
una lucha, asi que mi instructor me sugirié formar
una asociacién.” La colaboracién ha sido fructife-
ra. Después de menos de dos anos, los accesorios
Bebaroque estaban disponibles en mas de 40 dis-
tribuidores alrededor del mundo, incluyendo Liber-
ty, Urban Ouftfitters (en Estados Unidos y el Reino
Unido), ASOS (el méas grande minorista en linea de
moda independiente del Reino Unido), y un nimero
de boutiques de lenceria independientes.

Ademas de proveer a los mayoristas, la empresa
también vende directamente a clientes directos a
través de su propio sitio Web, beneficiandose del
precio de venta al pormenor.

Bebaroque ya ha obtenido reconocimientos en el
campo de la moda, incluyendo el premio al Disefia-
dor de Accesorios del Afio 2008 en los Premios de
Moda de Escocia (patrocinados por Vogue.com).

PLANEAR SU NEGOCIO

El enfoque de la Caja de Herramientas de Nes-

ta fue atil para Mhairi: “Aprendi mucho durante

el proceso. Encontré realmente Utiles las herra-

mientas y los ejercicios, como medio para mirar
el negocio y su crecimiento”.

El acceso a herramientas tales como el mode-
lado de planos de arquitectura empresarial y la
planeacién de mercadeo fueron beneficiosos
para planear la empresa y saber lo que teniamos
que hacer. Mhairi sigue utilizandolas para dirigir
la empresa: “Sigo usando periédicamente algu-
nas de las herramientas que aprendi, aunque de
manera menos formal que en los ejercicios; ellas
estan arraigadas en lo que hago y en mi manera
de pensar en los negocios”.

AMBICIONES FUTURAS

Aunque la gama inicial de productos estaba limita-
da a medias estampadas y bordadas, se ha exten-
dido para incluir bufandas, mallas y vestidos.

Las directoras se han centrado en continuar la ex-
pansion de la empresa, buscando particularmen-
te nuevos mercados en el extranjero incluyendo
Rusia y Australia. Mhairi comenta que aunque la
compaiiia tiene un agente distribuidor y socios para
la confeccién, estampado y bordado, el siguiente
paso es contar con méas personal propio: “Quere-
mos crecer el negocio de modo que nos permita
dedicar méas de nuestro tiempo al disefio que a la
administracion dia a dia de la empresa”.

CONSEJOS

Ayuda tener una amplia gama de perspectivas
y de asesoria de negocios para establecerse,
particularmente cuando no se tiene experiencia,
pero al final usted tiene que tomar sus propias
decisiones. Mhairi explica: “Empapese de con-
sejos para la puesta en marcha, pero recuerde
que usted conoce su negocio mejor que nadie,
asi que es cosa suya decidir qué consejo apli-
car. No piense que por ser joven e inexperto no
puede tomar buenas decisiones Segun nuestra
experiencia, los buenos asesores que puedan
ofrecer una orientacién vélida en nuestro nicho
son dificiles de encontrar”.

L]
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Notas del tutor

ANTECEDENTES

La Caja de Herramientas Creative Enterprise es una guia para ayudar a los emprendedores
a planear y desarrollar sus ideas de negocios. Estas Notas del tutor estan dirigidas a pro-
fesores, tutores e instructores que quieran utilizar los materiales que forman la guia dentro
de un entorno educativo.

Los materiales fueron desarrollados por Nesta a lo largo de varios afios de programas prac-
ticos y experimentales sobre empresas creativas tales como “Starter for 6” e “Insight Out”. La
informacion contenida en los cuatro manuales que componen la guia se basa en métodos pro-
bados y utilizados con un gran niimero de empresarios creativos a partir de una amplia gama de
escenarios para explorar sus ideas de negocio y para establecer con éxito empresas sostenibles.

A diferencia de los procesos tradicionales de planeacion de negocios, el enfoque uti-
lizado en esta guia es flexible, involucra a los participantes a nivel individual mediante la
exploracion de los valores personales y motivaciones como base para estar en el nego-

cio, y fomenta la interactividad con compafieros, socios y asesores.

;PARA QUIEN?

La guia esta dirigida a cualquier persona que provenga de un entorno creativo y que esté
interesada en iniciar o desarrollar su propio negocio.

Los emprendedores pueden ser del sector creativo o de otros campos, como la inge-
nieria o la ciencia. Lo importante es que estén abiertos al uso de enfoques y herramientas
creativas para desarrollar sus planes de negocios. También se puede utilizar para apoyar
a los empresarios creativos en un entorno de aprendizaje o por asesores de negocios que
estén apoyando la creacion de empresas creativas.

Entre éstos se incluyen:

- Tutores y consejeros de carrera en Universidades y Facultades como recurso para apo-
yar a las empresas y la empleabilidad

- Estudiantes de pregrado, grado o posgrado en industrias creativas

- Creativos autbnomos o independientes

- Empleados, duefios o directores de empresas medianas y pequefas con ideas innova-
doras para desarrollar sus negocios

- Emprendedores creativos que quieran explorar si sus ideas tienen potencial de negocios

- Asesores en organizaciones que apoyan a creativos



ACERCA DEL METODO

Las calificaciones son Utiles, pero no esenciales para el éxito del negocio creativo - confianza en
uno mismo, conciencia comercial, y habilidades basicas de gestion son los factores cruciales.

El empresario creativo debe entender sus motivaciones personales para la empresa
ya que esto determinaré la forma y la direccién de sus negocios. La identificacién de los
procesos de negocio y las relaciones que son necesarias para que la empresa funcione se
exploran de manera creativa a través de siete hojas de trabajo y una serie de ejercicios.

Aunque la guia puede ser utilizada por un individuo que trabaje solo, hay claras ven-
tajas de utilizarlo en un ambiente de grupo. Esto crea oportunidades para compartir pers-
pectivas y experiencias y para que las ideas se beneficien de polinizacion cruzada, parti-
cularmente si se usa por un grupo heterogéneo de participantes de diferentes disciplinas.
Las nuevas empresas innovadoras comparten ciclos y necesidades de desarrollo similares,
independientemente de la industria o sector que operen.

El apoyo informal de los compafieros a menudo puede ser muy valioso en las prime-
ras etapas de desarrollo de las empresas para validar el pensamiento e inspirar confian-
za. El apoyo informal de los comparfieros es con frecuencia mas efectivo que el apoyo
formal de los tutores.

Estas notas del tutor se han desarrollado en paralelo con la guia para apoyar experien-
cias de aprendizaje rapidas, sencillas y practicas. Se recomienda que el apoyo se debe

tratar tanto de hacer y compartir como de entrenarse.

Descargue las herramientas completas aqui:

www.nesta.org.uk/enterprise-toolkit

“Hablo de esto con todo el mundo. Es una valiosa
herramienta para la creacion de prototipos de
negocios y una guia de apoyo muy facil de usar
para ensenar a los estudiantes como evaluar la
viabilidad comercial de sus ideas”.

Jon Rodgers, Catedratico de Disefio de Producto, Universidad de Dundee, Reino Unido
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LA GUIA

La guia ha sido dividida en cuatro manuales que contienen consejos, ejercicios y cuader-

nos de trabajo para trazar, paso a paso, el camino que un emprendedor creativo debe to-

mar para explorar su idea de negocio.

Dentro de los manuales 02, 03 y 04 encontrard consejos practicos, ejercicios y hojas

de trabajo para explorar algunas de las actividades fundamentales de desarrollo de ne-

gocios para grupo o trabajo individual.

Hay estudios de casos y ejemplos a través de los materiales, que incluyen una serie

de empresarios de éxito que han construido negocios sostenibles con la ayuda de estos

métodos y herramientas de NESTA.

Manual 01

Introduccion a la Caja de Herramientas
Creative Enterprise

Esto manual introduce el tema y los mate-
riales, y ofrece en un solo lugar referencias,
estudios de casos y guias para encontrar
otros materiales Utiles.

Manual 02

Crear una empresa creativa

Los participantes identifican sus valores y mo-
tivaciones para crear una empresa. Después
exploran si la idea tiene potencial de negocios,
y la manera de alinear las oportunidades de
negocios con los clientes potenciales.

Manual 03

Poner en marcha su empresa

Esta manual se centra en los aspectos prac-
ticos de la creacion de una empresa, cbmo
enlazar las diferentes actividades, y en la
construccion de las relaciones clave que ha-
ran de la empresa una realidad.

Manual 04

Conectarse con sus clientes y mantener el
negocio a flote

Este manual pone de relieve la forma de co-
mercializar la propuesta de negocios, y ofrece
una vision general de los principales concep-
tos financieros necesarios para que el negocio
sea sostenible y rentable.



;COMO PUEDE USARSE?

Esta guia se puede utilizar en una amplia gama de escenarios jy alentamos las formas in-
novadoras de usarla como herramienta de aprendizaje!

Como recurso educativo, la guia se puede utilizar para apoyar seminarios de grupos
o sesiones de taller de seis medios dias. Puede funcionar como seis sesiones separadas,
o en tres dias completos con dos sesiones por dia. La experiencia ha demostrado que las
sesiones son mas efectivas si estan espaciadas en varias semanas o meses. Esto permite
que los participantes vayan poniendo en préctica sus ideas, trabajen con sus colegas entre
las sesiones, y vayan construyendo sus propuestas de negocio.

Los materiales se han disefiado para permitir un enfoque de ‘inmersién’ centrado al-
rededor de siete experiencias de actividades de grupo basadas en las hojas de trabajo. Si
el tiempo apremia, los tutores podrian construir elementos de curso mas cortos para los
grupos pequefos que usan las hojas de trabajo. Se podria prestar apoyo a través de una
mezcla de ensefianza y aprendizaje autodirigido por medio de los manuales.

Esta guia puede ser utilizada por un estudiante en particular para el aprendizaje autodirigi-
do. Sin embargo, como se sefiald anteriormente, hay beneficios adicionales si se usa dentro de

un grupo de comparieros: el apoyo entre ellos, el estimulo y la fertilizacién cruzada de ideas.

BOSQUEJOS DE SESIONES

Los tiempos para cada sesién variaran dependiendo de la cantidad de tiempo necesario
para explorar los conceptos, el nivel de interactividad del grupo, y el tiempo necesario para
la retroalimentacion y la revision con los participantes. Los tiempos que se muestran pre-
tenden ser un modelo a seguir, basado en sesiones de tres horas (no incluye ninguna pro-
vision para las pausas necesarias).

Las sesiones se han construido para permitir variaciones en el ritmo, estilo de ensefianza,
y expocision mediante discusion, en lugar de sélo catedra. Cada sesién comienza con una ac-
tividad dirijida a refinar las propuestas de negocio, o “pitches” de los participantes. El enfoque

iterativo permite que los estudiantes observen como progresan sus ideas de sesion en sesion.
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Sesion 01: Valores y motores

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracion

Presentaciones - ideas y objetivos

de los participantes Ronda de presentaciones 0:00 - 0:20
Los cuatro factores del negocio Exposicién / discusion 0:20 - 0:40
¢Una idea de negocios o sélo una idea? Exposicion / discusion 0:40 - 0:50
Valores: ejercicios y comentarios Hoja de trabajo en grupos o parejas  0:50 — 1:40
Propiedad intelectual Exposicion / discusion 1:40 - 2:00
Motores de los negocios Exposicion / discusion 2:00 -2:20
Declaraciones de visidn y Trabajo individual 2:20 - 3:00

mision: ejercicios

Abra las sesiones iniciales con sugerencias sobre los hechos de las empresas y la calidad
de las ideas mediante el método de preguntas y respuestas: ¢ Qué hace exitoso a un nego-
cio? Esto puede revelar puntos de vista convencionales sobre como se inician y sostienen
las empresas y establece un tono positivo interactivo que sitla al estudiante en el centro
de un didlogo mas que como oyente de una conferencia.

Utilice la tabla de valores de la pagina 12 del manual 02 como un “arranque” para la
Hoja de trabajo 02a: Sus valores, para ayudar a los estudiantes a lo largo de esta actividad.
Sin embargo, asegurese de animar a los participantes a encontrar su propio conjunto de

auténticos valores en lugar de adoptar los que se les proporcionan.

“iEs fantastico! Es facil de usar y tiene todo lo que se
necesita para ensenar el médulo. A los estudiantes
les gusta que sea interactivo y han respondido

bien. El lenguaje es accesible para los estudiantes

y se relaciona con su practica, y consigue manejar
principios dificiles sin demasiada técnica empresarial.

Philip Ely, Decano Asociado, Facultad de Investigacion e Innovacién en Artes Creativas,
Universidad de Artes Creativas, Reino Unido.



Sesion 02: Evidencia de éxito

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracion

Declaraciones de vision y mision:
repaso y comentarios

Modelado de evidencia: ejercicio
y comentarios

Ronda de presentaciones 0:00 - 0:30

Hoja de trabajo en grupos o parejas  0:30 — 1:30

Evidencia de éxito futuro Exposicion / discusion 1:30 - 1:40
Evidencia futura: ejercicio y comentarios ~ Trabajo individual 1:40 - 2:20
Andlisis D.A.F.O Exposicién / discusion 2:20-2:30
Andlisis D.A.F.O.: ejercicio Trabajo individual 2:30 - 3:00

Una vez que los participantes hayan desarrollado sus declaraciones de mision, hagalos que
consideren el impacto que tendrian sus empresas si fueran muy exitosas. Para este trabajo
utilice la Hoja de trabajo 02b: Modelado de evidencia, y hagalos trabajar en grupos peque-
fos. En el centro de la hoja de trabajo debe estar el ‘discurso de ascensor’ (elevator pitch)
que desarrollaron para su idea de negocios. Pidales que generen tantas respuestas como
puedan a las cuatro preguntas.

Explique que esta es una actividad de pensamiento creativo, divergente. Asi, ademas
de considerar los cambios que su empresa podria hacer dentro del sector, ellos deben
dar una mirada mas amplia a los efectos en la sociedad, en otras areas de actividad, y en

las organizaciones publicas y privadas.
Evidencia futura

La actividad de Evidencia Futura no se ha construido como una hoja de trabajo para animar
a los participantes a ser lo mas creativos posible. Enmarque la tarea como una actividad
de generacién de ideas, bocetos o prototipos con miras a la creacion por el participante
de algo con valores de producciéon mas altos después de la sesion, utilizando cualquier
medio que prefieran. En el pasado, los estudiantes han creado publicidad para revistas,
modelos de paginas Web, impresiones artisticas de sus ofertas en una tienda minorista,
e incluso videos promocionales.

El andlisis D.A.F.O. no se ha creado como una nota de trabajo - es un método genérico
; omo tal no requiere una plantilla. El ejercicio se puede desarrollar en una hoja en blanco

(297 x 420 mm), escribiendo en cada cuadrante o usando notas adhesivas.
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Sesion 03: Clientes y Planos de arquitectura empresarial

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracion

Andlisis D.A.F.O.: repaso y comentarios ~ Ronda de presentaciones 0:00 - 0:30

Definir a su cliente: ejercicio

y comentarios Hoja de trabajo en grupos o parejas  0:30 - 1:20

Crear una empresa sostenible Exposicién / discusion 1:20 - 1:40

Modelado de arquitectura empresarial,

diagrama de flujo servicio a bordo Exposicién / discusion 1:40 - 2:00

Modelado de arquitectura empresarial.

I : Hoja de trabajo en grupos o parejas  2:00 — 3:00
ejercicio y comentarios

Considere la posibilidad de proporcionar materiales de collage - idealmente con imagenes
de personas - para el ejercicio de la Hoja de trabajo 03a: Sus clientes. Evite tener muchas
imagenes de personas glamorosas de publicidad de revistas. Consiga imagenes de perso-
nas mas auténticas de apariencia comun que puedan formar un grupo de clientes. Se pue-
den obtener imagenes de sitos Web en linea

En la medida en que los estudiantes avancen en la Hoja de trabajo 03b: Modelado de
planos, sugiérales que consideren los seis cuadros en orden cronolégico. Obtener de los
pasos tengan el tamafo con el nivel de granularidad adecuado puede ser dificil para los
participantes. Guielos para que los pasos no sean demasiado pequefios ni detallados (ej.
reservar tiquetes para volar a Londres a la exposicion), ni demasiado grandes y genéri-
cos (ej. ‘entender el mercado’) Algunos participantes (aquellos con las ideas de negocios
menos bien formadas) preferiran empezar por el principio - ej. “tras bambalinas / com-
promiso”, mientras que otros (aquellos con una clara vision de sus ofertas finales) pueden

encontrar mas facil trabajar hacia atras desde “en escena / entrega”.

“Es inusual, ya que abarca tanto los aspectos sociales
y econémicos de la puesta en marcha de una empresa, .
explorando de lo que es el negocio adecuado para
usted como persona, lo cual es genial.”

Jon Rodgers, Catedratico de Disefio de Producto, Universidad de Dundee, Reino Unido
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Sesion 04: Modelado de relaciones y reflexion

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracion
Visién y mision 2° repaso y comentarios  Ronda de presentaciones 0:00 - 0:30
Modelado de relaciones Exposicion / discusion 0:30 - 0:50

Modelado de relaciones: ejercicio

v comentarios Hoja de trabajo en grupos o parejas  0:50 - 2:00

Contratos Exposicion / discusion 2:00 - 2:20
Pausa critica Reflexion y revision Trabajo individual 2:20 - 2:40
¢A ddnde he llegado? Ronda de presentaciones 2:40 - 3:00

Hoja de trabajo 03c: Modelado de relaciones tiene dos partes. Primero, ayude a los parti-
cipantes a trabajar a través de los pasos necesarios para culminar el negocio en forma de
un diagrama de flujo lineal. Las tareas identificadas en el modelado de la arquitectura em-
presarial son un buen punto de partida. Aqui puede ser Util el uso de notas adhesivas, las
que se pueden trasferir facilmente desde la primera etapa a la seccién de dos por dos de
la hoja de trabajo, para desarrollar una imagen de las otras relaciones de negocio que se
pueden necesitar para tener éxito.

En esta hoja de trabajo es esencial obtener una perspectiva de aquello que sera mejor
hacer ‘en casa’ como actividad central del emprendedor, y un entendimiento de qué tipos
de terceros asociados estan disponibles y con capacidad para hacerse cargo del resto. Tra-
bajar en grupo sera de ayuda en esta actividad, que puede ayudar a evolucionar las ideas
con cambios escalonados, a medida en que los estudiantes comiencen a entender cual es

el ‘corazén’ de sus ideas y qué es mejor tercerizar.
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Sesion 05: La formula de mercadeo

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracién
Propuestas aproximadas ‘rough pitch’ Ronda de presentaciones 0:00 - 0:30
Propuesta Unica de ventas (PUV) Exposicién / discusion 0:30 - 0:50
Los 7 ingredientes del mercadeo Exposicion / discusion 0:50 - 1:10

La férmula de mercadeo: ejercicio

y comentarios Hoja de trabajo en grupos o parejas  1:10 — 2:00

Los 7 ingredientes del mercadeo (cont.)  Exposicion / discusion 2:00 - 2:40

Desarrollo posterior de la PUV Trabajo individual 2:40 - 3:00

En esta sesion hay énfasis en lograr que los estudiantes desarrollen las narrativas de sus
ideas de negocio hasta el punto de que puedan comunicar facilmente sus propuestas, sus
valores, y por qué seran exitosas para cualquier socio, inversionista o empleado potencial.

Es importante que esta narrativa exista desde el nivel de un ‘titular’ (ej. el ‘discurso
de ascensor’ (elevator pitch) en el escenario imaginario de encontrarse en un ascensor
con un inversionista potencial y tener la capacidad de convencerlo de su idea durante el
tiempo que toma llegar al Ultimo piso - es decir, menos de 30 segundos).

Es igual de importante que la narrativa se pueda comunicar en detalle en una presen-
tacioén larga. Explorar los elementos de los 7 ingredientes del mercadeo (las ‘7Ps’ en in-
glés) ayudara a los participantes a desarrollar sus pensamientos hasta el nivel requerido.
Al usar la Hoja de trabajo 04a: la Férmula de mercadeo pida a los estudiantes que pien-
sen en los 7 ingredientes de su propuesta de negocio. Esto les ayudara a aclarar los mo-
dos de mercadear sus productos o servicios de manera alineada con sus estrategias de
negocios. Al entregar este material, para el tutor puede ser Util hacer que los estudiantes
discutan en parejas o pequefios grupos las implicaciones de cada ingrediente, para sus

propios negocios, antes de pasar al siguiente.

“Creo que esto deberia estar incluido en cada programa
de pregrado o posgrado. O al menos, a cada estudiante
se le deberia dar la oportunidad de tomar el médulo
como una opcioén extracurricular.”

Philip Ely, Decano Asociado, Facultad de Investigacion e Innovacion en Artes Creativas,
Universidad de Artes Creativas, Reino Unido.



Sesion 06: Planeamiento de mercadeo y finanzas

Tema Actividad sugerida Tiempo de duracién
Propuestas perfectas ‘perfect pitch’ Ronda de presentaciones 0:00 - 0:30
Comentarios sobre las propuestas Discusién 0:30 - 0:50
Desarrollo de un plan de mercadeo Exposicion / discusion 0:50-1:10

El plan de mercadeo: ejercicio

y comentarios Hoja de trabajo en grupos o parejas  1:10 - 1:50

Conceptos financieros clave Exposicién / discusion 1:50 - 2:10
Desarrollo de un flujo de caja Exposicién / discusion 2:10 - 2:30
Revision final y comentarios Discusion 2:30 - 3:00

El ejercicio del plan de mercadeo requiere que los estudiantes piensen en sus negocios en
términos de gastar sumas definidas de dinero, en asignar tiempos a actividades, y en tener
claros indicadores de éxito para controlar el progreso. Es importante que los participantes
tengan claras sus intenciones, sepan como alcanzaran cada objetivo, y con qué medios.

Para ayudarlos a planear y guiar sus actividades deben completar la Hoja de trabajo
04b: Cuadro de tareas criticas de mercadeo. En ésta se enumeran todas las tareas a desa-
rrollar, los plazos asociados, y las personas responsables de ejecutar las tareas. El plan se
debe revisar y controlar regularmente, permitiéndoles registrar el progreso y responder ante
cualquier desviacion. Aconséjeles que deben designar a una persona para actuar como jefe
del proyecto, hacer seguimiento del progreso y controlar los resultados, y que los costos
deben estar incluidos en un presupuesto.

Este nivel de detalle puede ser un reto para los empresarios creativos, y los tutores pue-
den tener que apoyar a los participantes a lo largo de esta tarea.

Seria Gtil que los tutores tengan un conocimiento general de los costos de los servicios
de mercadeo en el mundo real de la tercerizacién, como registros de marcas, disefio gréafi-
co, escritores o fotdgrafos independientes, o desarrollo de campanas de mercadeo social.

La seccion final sélo tocara los conceptos financieros clave. Sefiale a los estudiantes otras
fuentes de informacion, asesoria y apoyo para escribir un plan de negocios completo y el uso
de plantillas de hojas de calculo detalladas para construir una proyeccion de flujo de caja.

Es muy importante tener el tiempo para hacer una revision final, brindando la oportunidad de
reflexionar y hacer comentarios. Sugiera a los estudiantes que piensen qué tan lejos han llegado
desde la primera sesién. Una celebracion o ‘fiesta de despedida’ es un buen modo de marcar el

fin de la sesion - puede ser algo tan simple como una bebida informal y una fotografia de grupo.

011



@creative
commons

Esta obra tiene licencia “Creative Commons Attribution Non-commercial Share
Alike (3.0 Unported)”. Se permiten sus usos sin otro permiso del propietario de
los derechos de autor. Los permisos que excedan el alcance de esta licencia
son administrados por Nesta.

®S0

Excepto cuando se indique lo contrario, esta obra esta bajo una licencia http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/3.0/

&Y Este documento estd hecho de 100% fibra reciclada y esta fa-
bricado bajo la norma internacional ISO 14001, minimizando los
impactos negativos sobre el medio ambiente.

o
nesta §




@creative

commons

This work is licensed under a Creative Commons Attribution Non-commercial Share Alike
(3.0 Unported). Uses are thus permitted without any further permission from the copyright @@@
owner. Permissions beyond the scope of this license are administered by Nesta.

Except where otherwise noted, this work is licensed under http://creativecommons.org/licences/by-nc-sa/3.0/

( }
o
@@ BRITISH
nesta .‘D @@ COUNCIL



	Front page_creative_enterprise_toolkit_english
	Book_one blue_AM_VEspañol Web
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