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EDITORIAL

El verano no es sélo una estacion, es una gran oportunid
emprendedores. Mientras que algunas empresas ven la tempo
descanso o periodo de actividad reducida, otras aprovechan el
y las vacaciones para aumentar las ventas, atraer nuevo
su propuesta de valor. La clave es entender cémo las cor
afectan los habitos de los consumidores y utilizar e
favor. .
Si eres propietario de un negocio, este es el momen
adaptar y convertir el verano en una ventaja
trae cambios al comportamiento del consumids
buscan experiencia al aire libre, productos .:
recreativas y relajacion. Ya sea que venda rop:z
siempre hay formas creativas de alinea
clientes.

Innovar no significa sdlo crear nuevos pr
ya existe. Si tu negocio ya estd en marct
tus productos sean mds atractivos esta ter
productos de ediciéon limitada o
especiales hasta lineas de moda
y experiencias, envolviendo tu ofe
descuentos o campaias especiale " na
Una vez que haya creado su ofer
efectiva. El marketing estacional
contactar a la audiencia de una :
usar campaiias visuales y emocic
verano y relajacion, mensajes d
contenido interactivo son grand
participacion.

El verano no es solo la tempo
en que las personas prefieren
de sabores y experiencias de
oportunidad unica para introd
y crear crecimiento.
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DIFERENCIACION VITAL

UNA HISTORIA DE CRECIMIENTO EMPRENDEDORA

Raul Salgado
CEO Salgado Consultores.

Laura encendi6 las luces de su pequena cafeteria
en Lima mientras el aroma a café acabado de moler
llenaba el lugar de una acogedora fragancia matutina.
El sol apenas se asomaba en el horizonte cuando
ella ya estaba preparada para enfrentar un nuevo
dia. A pesar del arduo trabajo y la excelencia de sus
productos,sentia que la competencia le llevaba ventaja.
Cada vez surgian nuevas cafeterias; algunas apostaban
por estrategias publicitarias agresivas, mientras que
otras ofrecian precios mas bajos o propuestas mas
atractivas. Se preguntaba si su empresa seria capaz de
prosperar en un mercado donde siempre pareceria
haber alguien dispuesto a esforzarse mas para invertir
y vender mas barato que uno mismo. Sin embargo, en
el fondo sabia que la solucién no radicaba en recortar
costos ni en imitar lo que otros realizaban. Si queria
destacarse realmente tenia que descubrir su propio
camino para poder brillar.

El desafio que enfrentaba Laura era similar al que
encaran miles de empresarios en Peru: la competencia
es intensa, los clientes son exigentes y el mercado
evoluciona constantemente. Sin embargo, la historia
ha demostrado que no siempre gana el mas grande;
sino el mas innovador. Empresas como Cineplanet
han revolucionado la experiencia cinematografica
mediante sus plataformas digitales; Yape ha
transformado la manera en la que los peruanos
realizan transacciones; y Plin ha simplificado los pagos
interbancarios sin necesidad de tarjeta alguna. Estos
ejemplos exitosos mostraron que la clave no residia
en contar con el presupuesto mas grande; mas bien
radica en comprender mejor al cliente y presentar
soluciones innovadoras, Entendiendo esto, Laura
opto por embarcarse en un proceso de transformacion
empresarial.

Comenzd reflexionando sobre qué hacia que su
cafeterfa fuera especial. Después de analizar a sus
clientes habituales y lo que los motivaba para volver
alli, supo que mas alla del café, en su mayoria buscaban
un lugar acogedor para trabajar o reunirse. Finalmente
ecordd el ejemplo de Tanta, cuyo distintivo no solo
ra su comida, sino también la hospitalidad de sus
ambientes y la experiencia que ofrecian. Inspirado

NY

por este enfoque, optd por convertir su cafeteria en
un espacio donde emprendedores y profesionales
pudieran encontrarse y colaborar juntos. Establecié
un espacio de trabajo compartido que ofrecia
conexion rapida a internet y mesas confortables para
aquellos que permanecian durante largos periodos en
el lugar; también implement6 descuentos especiales
para estos clientes fieles. Ademas de esto, pas6 a
organizar conferencias y actividades relacionadas al
emprendimiento, dando vida a su empresa como un
espacio vibrante y lleno de actividad.

Sin embargo, era consciente de que la satisfaccion
del cliente no bastaba por si sola. Las compaiias
mas exitosas también se valian de la tecnologia para
optimizar sus operaciones y mejorar el servicio.
Inspiradapor casos de éxito como el de Rappi, que habia
transformado el sector del reparto en Latinoamérica,
desarroll6 una plataforma digital donde los usuarios
podian realizar pedidos en linea y recogerlos sin tener
que esperar en la cola. Ademas puso en marcha un
chatbot en WhatsApp que automatizaba respuestas
y facilitaba la gestion de reservaciones y pedidos de
manera eficiente. Estas mejoras no solo aumentaron
la atencion del cliente sino que también permitieron
una mayor comprension de sus necesidades para
personalizar las ofertas de manera mas efectiva.

Laura se dio cuenta de que la fidelizacion era
fundamental para mantener su negocio en marcha.
Entendié como Starbucks habia establecido un
programa de recompensas en el cual los consumidores
acumulaban puntos y recibian beneficios especiales.
Se dispuso a implementaar una estrategia similar,
ofreciendo descuentos para aquellos que compraran
regularmente y enviando ofertas personalizadas
basadas en sus patrones de consumo. Ademas
inaugur6é una membresia donde los clientes podian
disfrutar de bebidas ilimitadas y acceder a dreas
exclusivas dentro del local por una tarifa mensual. Con
estas acciones estratégicas consiguio que sus clientes
no solo adquirieran su café, sino que se integraran en
una comunidad.

Con el crecimiento de su negocio, noté un aumento
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en la demanda de opciones sustentables por parte
de los consumidores. Recordé la historia del Café
Compadre en Pert, una empresa que colaboraba
directamente com los agricultores locales para
ofrecer café de comercio justo y reducir su impacto
ambiental. Inspirada por esta iniciativa, Laura decidié
modificar su modelo de aprovisionamiento.Comenzé
a adquirir café directamente de los agricultores en
Cajamarca y Cusco, garantizando precios equitativos
y promoviendo la sustentabilidad. Ademas de dejar
de utilizar plasticos desechables y promover una
campafa para motivar alos clientes a llevar sus propios
recipientes y recibir descuentos como incentivo; estas
medidas no solo contribuyeron al cuidado del medio
ambiente sino que también otorgaron un propdsito
definido para la marca que conecté de manera
significativa con su clientela.

Sin embargo, innovar no se limitaba simplemente
mejora de las operaciones actuales, sino también
explorar nuevas formas de crecer. Observd como
Crehana, la plataforma peruana de educacién en
linea, no se limité a vender cursos individuales,
sino que avanzé hacia un modelo de membresia y
capacitacion corporativa. Laura se pregunté cédmo
podria expandir su negocio mas alla de los limites de
su cafeteria. Fue entonces cuando surgio la idea de
ofrecer suscripciones de café para llevar. Establecié
un servicio que permitia a los clientes recibir café en
grano o ya preparado cada mes; ademas de incluir
notas de cata y sugerencias para su preparacion. De
esta manera su marca no solo se limitaba a las visitas
en la tienda fisica sino que también se adentraba en
los hogares de sus clientes.

Se inspir6 en Netflix para cambiar la forma de ofrecer
café a través de un modelo de suscripcion similar al
de la plataforma de entretenimiento que revolucioné
el mercado audiovisual en su momento. Se ali6 con
oficinas y espacios laborales para brindarles café
fresco todos los dias mediante acuerdos de suministro
periédicos que garantizaran ingresos estables y
recurrentes. Con esta estrategia innovadora logré
diversificar sus fuentes de ingresos al dejar atrds la
dependencia exclusiva de los clientes que frecuentaban
su cafeteria principal.

Sin embargo, la clave real para triunfar no residia
unicamente en la tecnologia o el modelo de negocio,,
sino en la habilidad de escuchar al cliente y adaptarse
rapidamente. Grandes corporaciones como Amazon
han construido su imperio sobre la base de recibir
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retroalimentacion constante. Siguiendo este principio,
Laura implementd encuestas periddicas para
entender la opinidn de sus clientes y identificar areas
de oportunidad. Descubrid, por ejemplo, que muchos
buscaban opciones de café sin cafeina y azucar, por
lo que amplié su menu para ofrecer alternativas mas
saludables. Ademas observé que algunos clientes
deseaban alternativas de refrigerio mas ligeras para
disfrutar junto a sus bebidas y por ello decidi6 incluir
bocadillos artesanales en su seleccion de productos.

Durante todo este proceso de reflexion y aprendizaje

en el que Laura se sumergié profundamente, llego al
entendimiento de quelainnovacién no es simplemente

un evento puntual o singular; mas bien es un habito

que se debe cultivar constantemente. Ejemplos come.___2
Zappos han destacado en el mercado no solo por

su capacidad de vender zapatos en linea,sino por la
manera en la cual han transformado por completo la
nocion del servicio al cliente. Del mismo modo, Laura
tom¢ la decision de que su cafeteria trascenderia mas
alla de ser solo un lugar ordinario para vender café;
aspiraba profundamente que fuera un espacio dond
convergieran experiencias emocionantes, tecnologia |
de punta y una mision claramente definida, formando tl
asi algo verdaderamente especial .

Un diasoleado, un simpatico camarero de otra cafeteria
se acerco amablemente y le pregunto cual era su truco
para sobresalir en un mercado tan competitivo como
ese. Laura le respondid sonriendo y de forma honesta:
“El secreto radica en saber escuchar a los clientes,
innovar constantemente y no tener miedo al cambio”.
Su relato ilustraba que el éxito no estaba reservado
unicamente para las grandes empresas ni para aquellos
que contaban con mayores recursos econdomicos.
Cualquier persona emprendedora podria alcanzarlo
si estaba dispuesta a pensar de manera innovadora y
desafiante. De esta manera podia encontrar su propio
camino sin conformarse a lo establecido.

Es claro que en un mundo donde los productos y
servicios se parecen cada vez mas, la diferenciacion no
es una opcion, sino una necesidad. Para los pequenos
emprendedores, la innovacién no es un lujo, sino el
arma mds poderosa para competir y crecer. No se
trata solo de vender un buen producto, sino de crear
experiencias memorables, de conectar con el cliente y
de aportar valor de manera genuina.

T

Asi como Laura transformdé su cafeteria, cada
emprendedor tiene la capacidad de reinventar su



e la digitalizacion, la
personalizacién, la sostenibilidad o un modelo de
negocio disruptivo. Lo importante es atreverse a
probar nuevas ideas, explorar oportunidades y nunca
dejar de evolucionar.

Porque al final del dia, el éxito no es para quienes
siguen las reglas del mercado, sino para quienes se
/ atreven a reescribirlas.
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IA EN EMPRESAS COMERCIALES

EL IMPACTO EN LA GESTION DE ESTOS NEGOCIOS

Mtro. Raul Martin Ravello Huaman

Especialista en sistemas de calidad y productividad

La inteligencia artificial (IA) ha transformado
profundamente el panorama empresarial en las tltimas
décadas, convirtiéndose en una herramienta esencial
para la gestion eficiente de empresas comerciales.
Su impacto abarca multiples areas, desde la toma
de decisiones hasta la optimizacién de procesos y la
personalizacion de la experiencia del cliente. Uno
de los aspectos mas significativos del impacto de la
IA en las empresas comerciales es la automatizacion
de tareas repetitivas. La IA permite la ejecucion de
procesos administrativos, financieros y operativos
con mayor rapidez y precision, reduciendo costos y
minimizando errores humanos.

En el ambito de la contabilidad y las finanzas, los
sistemas de IA pueden procesar grandes voliumenes de
transacciones en tiempo real, identificar patrones de
fraude y generar informes financieros automatizados.
Asimismo, en la gestién de los inventarios, los
algoritmos  predictivos  permiten  pronosticar
la demanda con mayor precision evitando la
sobreproduccion productos o la escasez de productos.
La TA proporciona a los directivos y gerentes
herramientas avanzadas de andlisis de datos que
facilitan la toma de decisiones estratégicas Los
sistemas de IA pueden analizar grandes volimenes
de informacioén en tiempo real, identificar tendencias
y generar prondsticos que ayudan a-las empresas
a anticiparse a cambios en el mercado. El andlisis
de datos basado en IA es especialmente ttil en la
gestion de riesgos, permitiendo a las empresas evaluar
posibles escenarios y tomar decisiones informadas.
En el sector minorista, la IA puede analizar patrones
de compra y comportamiento del consumidor para
ajustar estrategias en funcion de la demanda.

La experiencia del cliente es un factor clave en la
competitividad de las empresas comerciales. La
IA permite la personalizacion de la interaccion
con los clientes mediante chatbots y sistemas de
recomendacién. Empresas como Amazon y Netflix
han demostrado cémo los algoritmos de IA pueden
analizar el historial de compras o visualizacion de
contenido para ofrecer recomendaciones altamente
personalizadas, mejorando la satisfaccion del cliente,
y aumentando la lealtad y la conversion en ventas.

La gestion eficiente de la cadena de suministro es
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esencial para las empresas comerciales. La IA permite
una mayor visibilidad y control sobre el flujo de
productos y materiales, optimizando tiempos de
entrega y reduciendo costos logisticos. Los algoritmos
pueden predecir interrupciones en la cadena de
suministro y sugerir soluciones en tiempo real.
Ademas, la automatizacién mediante IA en almacenes
y centros de distribucién permite mejorar la eficiencia
operativa a través del uso de robots auténomos y
sistemas de gestion avanzada.

El crecimiento de la digitalizacion ha aumentado la
exposicion de las empresas de cualquier tamafo y
sector a ciberataques y fraudes, desempefiando la IA
un papel crucial en la seguridad cibernética mediante
el monitoreo continuo de amenazas y la deteccion de
actividades sospechosas en tiempo real. Los sistemas
de IA pueden analizar patrones de comportamiento y
detectar anomalias en las redes empresariales, lo que
permite responder rapidamente a posibles ataques,
evitando pérdidas economicas. Ademas, la IA ayuda
a garantizar el cumplimiento normativo en la gestion
de datos sensibles, reduciendo el riesgo de filtraciones
de informacion a cualquier nivel.

Sin embargo, a pesar de sus multiples beneficios, la
implementacion de la IA en la gestién empresarial
también plantea desafios significatives. Uno de los
principales es la resistencia al cambio por parte de
los empleados y la necesidad de capacitacion en
nuevas habilidades tecnolégicas. Ademas, el uso de
IA en la toma de decisiones plantea cuestiones éticas
relacionadas con la transparencia y la equidad. La
inteligencia artificial esta transformana gestion
de las empresas comerciales, permitiendo una mayor
eficiencia operativa, mejor toma de decisiones y una
experiencia de cliente altamente personalizada.

Las empresas que logren integrar la IA de manera
efectiva en su gestion no solo mejoraran su
competitividad, sino que también estaran mejor
preparadas para enfrentar los cambios en un entorno
empresarial en constante evolucion. La clave del éxito
radica en equilibrar la innovacién tecnoldgica con

la ética y la supervision humana, gara#
desarrollo sostenible y equitativo de la inteligencia

artificial en el mundo de los negocios.
N
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EL QUE QUIERE CELESTE...

¢, ESTAS PREPARADO PARA EMPRENDER?

Jenifer Cajo
Especialista en Marketing

Hace unos dias vi un podcast, donde entrevistan
a José Medina Mora, un empresario mexicano e
inversionista en negocios. En la entrevista cuenta
que, a lo largo de su trayectoria, ha aprendido a tener
olfato sobre en qué negocios invertir y en cuéles no.
Ninguna de sus decisiones estd basada en el proyecto
de emprendimiento como tal, en el nimero frio o
en los afios en recuperar la inversién. Su decision
se basa en el emprendedor, en la persona detras del
proyecto, si es capaz de superar “las tres pruebas
de un emprendedor”, todo ello basado en su propia
experiencia. Aqui te cuento cudles son esas tres
pruebas para que ti mismo te puedas evaluar y saber
si estds preparado para emprender.

Primera prueba: la prueba de la pasién. Emprende en
algo que realmente te guste, una actividad particular
o0 en un sector que te apasione. Emprende en aquello
que te motive a levantarte con el corazén contento
todas las mafianas y tengas la misma sensacién de
felicidad por la noche. Un negocio requiere tiempo,
energia y compromiso, y si no hay pasién por lo que
se hace, serd dificil sostenerlo a largo plazo.

La pasion no solo es el combustible que mantiene
al emprendedor en movimiento, sino que también
se refleja en la calidad del producto o servicio, en
la atencién al cliente y en la capacidad de innovar.
Sin embargo, es importante diferenciar la pasién
del simple entusiasmo inicial. Muchas personas se
emocionan con una idea, pero cuando enfrentan
dificultades, pierden el interés. La bisqueda no esta
afuera, sino en tu interior. Cuando lo tengas definido,
busca las oportunidades en el mercado, no al revés.

Segunda prueba: la prueba del sacrificio. Emprender
no es solo hacer lo que nos gusta, sino también asumir
tareas incomodas o tediosas en beneficio del negocio.
Si no estas dispuesto a hacer cosas que no te gustan
pero que el negocio necesita, mejor no emprendas.
Los negocios tienen tres dreas claves: comercial,
administracion y operaciones. Las tres importantes
por igual.

El emprendedor tiene que estar dispuesto a hacer
y darle seguimiento a este trio. Es comun ver
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emprendedores que abandonan cuando descubren
que su negocio implica mas que simplemente vender
un producto o servicio. La clave esta en desarrollar
disciplina y entender que el sacrificio es temporal.
A medida que el negocio crece, es posible delegar
algunas de estas tareas, pero al inicio, hay que estar
dispuesto a hacer lo que sea necesario.

Tercera prueba: la prueba de la rentabilidad. Ingresos
menos egresos igual utilidad, y tiene que dar positivo,
no necesariamente desde el inicio, pero todo negocio
tiene que tener foco en este punto. Muchos negocios
fracasan porque sus duefos olvidan que emprender no
es solo hacer lo que les gusta. Si no genera rentabilidad,
no es negocio.

Es fundamental separar las finanzas del negocio de
las personales, llevar un control estricto de los gastos
e ingresos y evaluar constantemente si el modelo es
sostenible.

Un error frecuente es fijarse solo en las ventas sin
analizar los costos y la rentabilidad real. No basta
con vender mucho si los margenes son bajos o si se
gasta mas de lo que se gana. Por eso, es esencial contar
con un presupuesto claro y ajustar estrategias cuando
sea necesario. Un emprendimiento debe generar
beneficios no solo para sobrevivir, sino también para
crecer.

Finalmente, este contenido esta basado en la
experiencia del entrevistado del cual te comenté al
inicio de la lectura. Tu decision de emprender abarca,
seguramente, mucho mas alld de estas ideas, pero lo
que es totalmente cierto es que, sin amor por lo que
haces, sacrificio y foco en el objetivo, sera muy dificil
tener el éxito que todo emprendedor desea.

Amar lo que haces te da la energia para continuar,
aceptar los sacrificios permite avanzar en momentos
dificiles y mantener el enfoque en la rentabilidad
garantiza la sostenibilidad del negocio. Considera
revisar contantemente estos tres puntos, porque
aumentan significativamente las posibilidades de

éxito de cualquier negocio. »


https://www.linkedin.com/in/jenifer-cajo-espinoza/




NAVALE

QUIROZ

Teléfono

956275021

Navale Quiroz - Coach



\; (TE BRINDAMOS)

(OCirugias ginecolégicas

O Cirugias oncoldgicas

O Cirugias laparoscépicas
O Cirugias de piso pélvico
O Ecografias especializadas
O Histeroscopias

.8 O Cesareas

eserva
tu cita

Oosuatres: Clinica Senor De Luren - Avenida San Martin #536



PROMPTIN

SU IMPORTANCIA E

Alejandro Castro Mendivil
Educador y coach ejecutiv

En la era de la inteligencia art
automatizacion, la manera en que i
estas tecnologias se ha convertido en
para aprovechar su potencial. Entr,
que permiten a las empresas y empr
el maximo valor de los modelos d
ChatGPT, DALL-E o herramient
encuentra el “prompting” Un prom
puede marcar la diferencia entre
precisos, coherentes y utiles o respu
aprovechables. En este articulo,
detalle qué es el prompting, por qué
en el ambito empresarial y como
buen prompting pueden transforms
innovacion en los negocios.

se
formulado
r resultados
agas y poco
aremos en
importante

:Qué es un prompt y por qué es cr
En términos simples, un prompt e
pregunta que se le proporciona a
para obtener una respuesta. Es, en
que guia al algoritmo para que ge
adecuado a la solicitud del usuari
preguntas especificas para obten
informes hasta definir instruccion
permitan la creacién de estrategi marketing,
el prompt actia como el puente entre la intencién
humana y la ejecucion tecnolégica.
La importancia del buen prompting reside en varios
aspectos:

-Claridad y precision: Un prompt claro reduce la
ambigiiedad y ayuda a la IA a comprender exactamente
lo que se requiere. Esto es esencial para que la salida
sea util y esté alineada con los objetivos del negocio.
-Optimizacién de recursos: Al formular prompts
precisos, se reduce el tiempo de iteracién y se mejora la
eficiencia operativa, algo fundamental en entornos de
alta competitividad.

-Personalizacion: En el ambito empresarial, un prompt
bien disenado puede adaptarse a las necesidades
especificas de cada sector, permitiendo desde analisis
de mercado hasta la generacion de propuestas de valor
o estrategias de comunicacion.

Como sefialan diversos expertos, la calidad del prompt
influye directamente en la calidad de la respuesta
generada por la IA, siendo asi una habilidad estratégica
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en redse
Definir
sino que
estilo y p
3. Uso de
Proporcion
respuesta es
0 una propues
modelo para e
coherente. Por ej.
“Elabora un resur
que incluya tres pun
operativa en pymes.”
Este tipo de instrucciones
la respuesta y facilita su pa
estrategias empresariales.
4. Iteracion y refinamiento
El proceso de prompting es iterativo. i
que el primer prompt no genere la respues c
por lo que se recomienda ajustar y perfeccionat
|
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instrucciéon basindose en la salida obtenida. Este

proceso de retroalimentacion es fundamental para
lograr resultados 6ptimos y se ha convertido en una
practica habitual en la ingenieria de prompts.

El futuro del prompting en el entorno empresarial
A medida que la IA evoluciona, también lo hacen las
técnicas de prompting. La tendencia apunta hacia la
personalizacién y adaptacion en tiempo real, donde
los modelos no solo responden a un prompt, sino que
pueden sugerir mejoras y ajustarse dinamicamente al
perfil del usuario. Esto abre la puerta a aplicaciones
ain mas sofisticadas en entornos empresariales.
Ademas, la creciente demanda de profesionales
capacitados en prompt engineering -un campo
que ya se estd posicionando como una nueva
especializacion en el sector tecnoldgico- demuestra

[ % y \'. - LY &
:I.'L‘h:‘ e - _.,":';\ F Ah‘_‘ &

que el buen prompting sera un elemento clave en la
transformacion digital. Empresas de alto rendimiento
estan invirtiendo en capacitacion y desarrollo de
habilidades en este ambito, anticipando que la calidad
de las interacciones con la IA serd determinante para
la competitividad a largo plazo

Otra perspectiva interesante es la posibilidad de
integrar herramientas de autoajuste y feedback
continuo en los sistemas de IA. Esto permitira que,
a partir de la evaluacion de las respuestas, la propia
inteligencia artificial sugiera modificaciones en los
prompts para alcanzar resultados ain mas precisos.
Tal capacidad no solo aumentara la eficiencia,
sino que también facilitara la adopcién de la IA en
pequefias y medianas empresas, donde los recursos
para optimizar estas tecnologias pueden ser limitados.
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EL PENSAMIENTO SISTEMICO

PARA TRANSFORMAR EMPRENDIMIENTOS

Alexander Lopez Barrios

Director de Servicios Académicos en el instituto Carrion

El pensamiento sistémico, mas alla de ser un tema
tedrico, es una forma de ver y evaluar las situaciones.
Esta forma de pensar nos propone considerar cada
elemento que interactda al suscitarse un problema.

Este tipo de pensamiento es muy util a la hora de
evaluar las operaciones de un negocio, identificar
problemas y proponer soluciones integrales.

;Como aplicar el pensamiento sistémico en un
negocio?

El pensamiento sistémico se basaenlaidea de que nada
existe de forma aislada en los negocios. Por ejemplo,
cuando hablamos de la satisfaccion del cliente, esta no
depende unicamente de la calidad del producto, sino
también intervienen otros factores como la atencion
al cliente, la infraestructura del local, la publicidad, la
ubicacion, entre otros. Analizar el negocio como un
conjunto interconectado permite generar iniciativas
que ataquen las causas del problema y no solo los
sintomas superficiales.

Una herramienta muy util para realizar una evaluacién
interna del negocio es la Cadena de Valor de Hill,
Jones y Schilling (2015). Esta herramienta toma como
base la propuesta de Michael Porter de los 80 y la
expande para hacerla aplicable a diferentes contextos.
En la version de Hill, Jones y Schilling se conserva la
premisa de dividir las operaciones en actividades que
generan valor para la empresa, pero la categorizacion
que proponen hace énfasis a la interrelacion de las
actividades, resaltando como una mejora en un drea
puede potenciar los resultados en otra.

Cadena de valor de Hill, Jones y Schilling

Actividades
primarias

Este modelo de analisis considera dos tipos de
actividades en una empresa, las actividades de
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primarias, que son todas aquellas que generan
valor a los clientes externos de la organizacién y las
actividades de soporte, que brindan los recursos para
que las actividades primarias se puedan desarrollar.

Entre las actividades primarias, tenemos a las
siguientes: (1) Investigacion y desarrollo, referida
al disenio de productos o servicios; (2) Produccidn,
referida al proceso de creacion de un bien o servicio;
(3) Mercadotecnia, ayuda a crear el posicionamiento
de marca, y (4) Servicio al cliente, soporte postventa.

En el caso de las actividades de soporte, tenemos
a las siguientes: (1) Administraciéon de materiales
(logistica), controla el transito de materiales fisicos a
través de la cadena de valor; (2) Recursos Humanos,
personas capacitadas para desempenar las actividades
que crean valor; (3) Sistemas de informacidén, se
refiere al soporte tecnoldgico en la empresa (4)
Infraestructura, es el contexto en el que se llevan a
cabo las actividades que generan valor.

Para analizar la cadena de valor, debemos categorizar
las actividades de la empresa segun la clasificacion
mencionada, dibujar el diagrama de la cadena de valor
y finalmente evaluar si las actividades dentro de cada
proceso constituyen una fortaleza o debilidad para la
empresa. Debemos recordar que una actiidad es una
fortaleza, siempre y cuando impacte positivamente en
la experiencia del cliente o sea un atributo superior al
de la competencia, caso contrario seria una debilidad. |
La idea es trabajar en planes de mejora para superar
las debilidades detectadas y asi ayudar a la empresa
a ser mas eficiente en la generacion de valor para sus
clientes.

En resumen, el pensamiento sistémico te ofrece la
posibilidad de identificar y abordar las raices de los
problemas en tu negocio, no solo sus sintomas. Al
utilizar herramientas como la Cadena de Valor de Hill,
Jones y Schilling, podras reconocer qué actividades
generan verdadero valor para tus clientes y cuales
requieren mejoras. Esta vision integral te permitira
optimizar procesos, incrementar la eficiencia operativg

-

y, en ultima instancia, ganar una ventaja competijis#e
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CONECTADOS

LA IMPORTANCIA EN LA GESTION DE NEGOCIOS

Milagros Bohorquez

Mag. Docencia Universitaria y Gestion educativa / Especialista en emprendimientos

Cuando iniciamos un emprendimiento, sabemos que
nuestro camino va enfocado al dia a dia, estamos en la
era de la conexion y que no tengamos una red social
de nuestro emprendimiento, simplemente nos deja
fuera del juego, por ello debemos tener claro cuales
son los aspectos que debemos tener en cuenta al
momento de crear una red social o un fan page para
nuestro negocio.

Lo primero que debemos tener en claro es no
desconectarnos de las redes, si estas en un proceso de
emprendimiento (negocio pequefo que quieres hacer
conocido, quizas en camino a la formalidad) no lo
hagas con un correo nuevo, es mejor asociarlo a tu
red personal y de esa forma manejarlo desde tu propio
celular, ya que al iniciar quizas no haya presupuesto
para que una persona adicional de encargue de ello o
alguien exclusivo para responder mensajes de pedidos
cotizaciones, por ello es clave tenerlo ligado lo mas
cerca posible, de esa forma te permitira también crear
contenido o compartir un momento rapidamente.

Segundo, si tenemos claro el negocio es decir que
vamos a vender, es momento de darle una identidad
(logo, color, tipografia, iconografia, etc) esto podemos
buscarlo a través de especialistas de branding, existen
muchos en el mercado y para todos los presupuestos,
ya que ello depende de la cantidad de aspectos que
busques desarrollar, es decir, la inversion lo vale, para
darle significado a tu marca, pero sobre todo para
darle poder de atraccion.

Tercero, enfocate en crear las redes sociales de acuerdo
al uso y segmentacion del mercado seleccionado, ya
que esto te ayudara a enfocar de mejor manera el
contenido que vas a compartir y dependiendo del
segmento podras llegar a mayor cantidad de personas.

Cuarto, Usa las métricas que te ofrecen las redes
sociales, como la cantidad de visitas, cantidad de
visualizaciones, registros de formularios, estas son
gratuitas y te permiten conocer y medir cual es el
contenido que ha generado mayor alcance, relevancia
o que ha tenido mayor impacto entre tus seguidores,
estas redes también te permiten medir el rango de
crecimiento entre visitante, seguidores y clientes.
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Quinto; Conoce a tu competencia, Analiza el tipo
de publicaciones que realizan, revisa los perfiles de
las marcas mas reconocidas, analiza la tendencia, los
nuevos requerimientos de los clientes, por que eso es
lo que van a demandar mas en consumir.

Sexto; Crea contenido de manera frecuente, haz un
calendario de contenido que te permita programar
tus actividades, dias de tomar fotos, dias de edicion,
dias y horarios de publicacién, programa tus ofertas
o promociones para que puedas medir el impacto y
la llegada, recuerda que puedes hacer ENVIVOS,
pero también debes crear contenido de valor como
videos o reels, con productos nuevos o en tendencia,
no te deshagas de las fotos, te sirven luego para las
liquidaciones cuando estas cambian de temporada.

Séptimo; crea mensajes de respuesta automatica que
tengan contenido de valor, como link de WhatsApp,
link al catalogo de productos, informacion de entrega,
costos de envio, etc. Esto permite que si en algin
momento no estas disponible o demoras en responder,
el cliente puede ir viendo las opciones utiles acerca de
las dudas o inquietudes que puede tener acerca del
producto o la forma de hacer un pedido.

Octavo; Contesta siempre los mensajes de tus cii?égs,
mantenerse conectado es clave para no wémper
la relacion con el cliente, y es parte principal
importancia de las redes en tu negocio, recuerda’que.
esta es una de las principales formas de fidelizazacion,

Recuerda que las redes sociales te haran visible en un
mundo digitalizado y te permitiran estar en el mapa
visual ' i te permite

ento que el cliente este interesado en la ¢
isicion de tu producto o servicio.

puedes enlazar la informacion, usa
ik Tok, y sobre todo el WhatsApp, crea
que permitan que el cliente pueda
e crea una plataforma de pedidos
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COMG.LIDIAR CON EL E RE:!

A MIRADA AL INTERIOR

UNA PROFU

Navale Quiroz Cano ™
Coach Ontoldgica

. o
Muchas veces sentimos que no podemos mas cofnel

trabajo, que el tiempo y el dinero no alcanzan para’

cumplir nuestras metas y suefios. Estas situaciones nos
pueden llevar a una constante preocupacion (ocupase
antes de que las cosas ocurran) esté:a un punto de

otra. Se puede explicar de la siguiente manera,
estrés hace referencia, principalmente, a la situacion,
mientras que la ansiedad alude a la reacciéon ante
sucesos estresantes”, dice Te:ylor (1986). Pero, qué
hecho o acontecimiento es el que nos pone en alerta
y acelera nuestro ritmo cardiaco, nos hace sudar, y
desequilibra nuestras emociones. A continuacidn,
enumeraremos algunos casos estresantes. Por
ejemplo, casarse, divorciarse, perder el empleo, tener
uno nuevo, mudarse, tener un hijo, la muerte de un
ser querido o problemas econdmicos. Cualquiera sea
tu situacion, has de actuar con inteligencia.

En primer lugar, nuestro dialogo interno esta
acorde con nuestro nivel de estrés, es decir, lo que
constantemente nos decimos' tiene que ver con
nuestras creencias y nuestros valores. Por eso, cuando
nos sentimos ansiosos podemos escucharnos, y
observar qué y como nos estamos llamando la atencion
interiormente y explorar si eso ya nos lo hemos dicho
antes. Se trata de mirar desde afuera ese discurso
comunicativo sin participar de él, como quien observa
una conversacion de dos personas extrafias. Indagar
qué podemos identificar de nosotros en ese discurso
interno nos puede ayudar a desarmar esa conducta
repetitiva.

Ensegundolugar, debemos observarlos pensamientos,
que vienen a nosotros en una situacion de estrés, es
decir, lainterpretacion quele damosaaquello que pasa,
esa vigilancia de nuestros juicios es fundamental para
comprender el por qué de la ansiedad. Por ejemplo,
si nuestro hijo adolescente dijo que regresaria a las

wactitud para afron

- .

nos percibimos en sit

decisiones
perce
En tercer ¥
emocionales,
tiempo. Por ende} agt
Jean Paul Sartre elh

mayor
mapas /]

gar,

0 él mismo Sartre
n lo que hiciero

persona. Ante ello, seria interesarite observar si algo.
asi sucedio, en las parejas de nuestros antepasados, si
hubo abandonos. Esto se relaciona simbdlicamente
con esta situacion. Podria ser que el abuelo f9é dela

casa y no volvio, o que el padre se fue con su amante \’
y dejé sola a la madre con sus hijos. Para salir de esas \
ideas hay que preguntarse: ;Este pensamiénto fs‘ util
para mi hoy en dfa? '

Por ultimo, debemos comprender nuestra naturaleza N\
humana, pues cualquier ser vivo responde al entorno .,
quelorodeaparaadaptarseaél. Uncasoclaroeseldeun =
animal que estd en medio delajunglarespondealestrés
que le supone detectar un depredador acercandose.
En su huida aumenta su frecuencia cardiaca y su
capacidad respiratoria y cuando ha despistado a la
fiera este animal recupera los valores normales de su
organismo. Sin embargo, el ser humano, no, después
de una experiencia estresante, solemos quedarnos
pensando “casi me alcanza’, y seguimos corriendo
“por si acaso”. Y continuamos cargando lo pasado,
hasta lo contamos, lo compartimos con todo aquel
que se nos cruce o lo escribimos en las redes sociales.
Al mantener la mente en la experiencia, nuestro

4
.

dos de la mafana, y son las cuatro y no llega, ademas, ) organismo sigue dando una respuesta fisiologica como
no contesta las llamadas y su ultima conexion fue ,si atn gstuviéramos en la situacién de estrés. Déjalo

hace mas de tres horas, empezamos a sufrir de estrés
con s6lo nuestra imaginacion. Entonces, al creer
que nuestras ideas catastréficas son verdad, nuestro
cuerpo se activa para salvarnos, como algo natural.
Para esto, hay que transformar la manera en la que
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ir, ya no lo recrees mas, toma conciencia del porque
se origino esta respuesta del cuerpo, respira profundo
unas tres veces y recupera el equilibrio. Recuerda que
el estrés sdlo tiene'utilidad en el ahora, mas no en el
pasado ni en el flIl{uI'O.
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FINANZAS PERSONALES

SE EFICIENTE CON TU GESTION ESTE 2025

Juan Carlos Lima
CEO Grupo Lima

En la primera parte de este articulo (edicion anterior),
veniamos diciendo que es muy importante que
planifiques tus finanzas personales de la misma forma
que ideas tus acciones de cada dia.

De esta forma, lograras ser autosuficiente, adquirirds
la ansiada libertad financiera que todos buscamos, y
poco a poco veras los grandes beneficios que trae una
correcta administracion de tus finanzas.

Es imprescindible que sepas cudl es tu situacion
financiera actual. Para ello, debes saber cuanto dinero
ingresas y cudnto dinero gastas. De esta forma, te
daras cuenta de cudles son los aspectos de tus finanzas
que estas descuidando y cuales no.

Disefia un presupuesto

De esta forma, vivirds dentro de tus posibilidades
y ahorraras lo suficiente para alcanzar todos tus
objetivos a largo plazo.

Revisa diariamente tus cuentas bancarias

No significa que tengas que estar todo el dia
mirandolas, solo tienes que dedicar unos minutos
cada dia. De esta manera, podras ver los movimientos
que se han hecho y constatar que todo esta en orden.
Te aconsejamos que lo revises por la mafnana, ya que
si te percatas de alguna extraccion incorrecta, podras
actuar rapidamente.

Medita tus compras

Hay ciertas comprashabituales, como el supermercado,
cuyo gasto ya lo tienes interiorizado y sabes mas
o menos cuanto te dejas al mes. No obstante, las
compras mas esporadicas, es decir, aquellas que no
son habituales, debes meditarlas.

Plantéate si la adquisicidn es realmente necesaria, si
existen otras alternativas, etc. No seas impulsivo, ya
que en la sociedad de consumo actual es muy facil
caer en las tentaciones.

Controla tus gastos

Puedes llevar a cabo este control de manera mensual
o semanal, segin como sientas que te organizas mejor.
Y recuerda que debes analizar los gastos en funcion de
cudles sean los objetivos que te has marcado, es decir,
teniendo claro cual es tu presupuesto.

Adquiere una educacion financiera

Nos estamos refiriendo a que es imprescindible que te
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informes del mundo de las finanzas y que adquieras
buenos conocimientos sobre el tema.

Si ahora mismo no quieres invertir dinero en ello,
puedes empezar a informarte leyendo blogs, libros, asi
como escuchando podcasts que te aportaran nuevas
visiones y te daran buenos consejos sobre finanzas
personales.

No obstante, si quieres profundizar en el tema, te
recomendamos que busques buenos cursos, acu

entender bien las finanzas.

Haz que tu dinero trabaje para ti

Saca la méxima rentabilidad posible de tus
mediante inversiones, alquiler de propied
De esta forma, ganaras dinero de forma pasi

importante que diversifiques para no poner “todos 1
huevos en la misma cesta”:

Invertir en bienes inmuebles

Suele requerir de una descapitalizaciéon muy alta.
En este caso, el retorno de la inversion depende de
coyunturas externas, de la inflacion, etc.

Depésitos bancarios

En este caso, hay que ver cual es la rentabilidad y las
comisiones. Debes comprometerte a no tocarlos por
unos anos, con ciertas excepciones. Siempre tendras
que analizar si es rentable o no.

Invertir en bolsa e
Hay gente que saca mucho dinero df, 2 .. '
campo muy fluctuante y en el qugfasumessmucho
riesgo. Para invertir en bolsa es igiprescindible que
sepas mucho sobre ello y que tengas experiencia en
este ambito. Ante todo, debes sabeffde cuanto capital
dispones y estar dispuesto a perd@rlo. En este caso,
viene muy bien contar con un ases@r financiero.
Ademas, estd bien diverfificar en las
empresas y en los productos fdonde inviertes.
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El modelo de gestidn que proponemos permite dirigir a la organizacion
hacia objetivos a largo plazo. Construyendo herramientas que permitan
asegurar este reto.

Parte del diagndstico empresarial, recogiendo informacién de valor que
permitira desarrollar productos basados en la innovacion, acompanado
por la identificacion de los servicios de mayor valor para los clientes y
una mirada permanente en la competencia.

Construye su estrategia sobre estas bases y asegura una ejecucion
impecable, con enfoque en las ventas y fidelizacion del cliente. Esta
ejecucion se asegura con una cultura poderosa.
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IA - REVOLUCION EN VENTAS

VENTAJAS DE UTILIZARLA EN LA PROPUESTA COMERCIAL

Adrian Klinar
Especialista en Agroturismo

En el dindmico panorama de las ventas, la Inteligencia
Artificial (IA) se ha posicionado como un factor
transformador en 2025. Desde asistentes virtuales
hasta herramientas predictivas avanzadas, la adopcion
de TA ha permitido a las empresas mejorar sus
estrategias, optimizar procesos y ofrecer experiencias
personalizadas a sus clientes. Este articulo explora
como la IA esta remodelando el sector de las ventas y
qué oportunidades ofrece paralos negocios modernos.
Personalizacion a Escala: Un Nuevo Paradigma
Uno de los avances mas significativos impulsados por
laIA eslacapacidad de personalizarlas experiencias del
cliente a gran escala. Algoritmos avanzados analizan
datos en tiempo real para comprender patrones
de comportamiento, preferencias y necesidades
individuales. Con esta informacién, las empresas
pueden ofrecer recomendaciones personalizadas,
mensajes especificos y promociones dirigidas.

Por ejemplo, los sistemas de recomendacion utilizados
por plataformas como Amazon o Netflix emplean
IA para sugerir productos o contenido basado en
el historial de busqueda y compra del usuario. Esta
personalizacién no solo mejora la experiencia del
cliente, sino que también incrementa las tasas de
conversion y la lealtad del consumidor.

Chatbots y Asistentes Virtuales: Atencion 24/7

Los chatbots y asistentes virtuales se han convertido
en herramientas esenciales para la atencion al cliente.
Gracias a los avances en Procesamiento de Lenguaje
Natural (NLP), estos sistemas pueden comprender y
responder a preguntas complejas de manera similar
a los humanos. En 2024, muchas empresas han
integrado asistentes virtuales para proporcionar
soporte y resolver problemas en tiempo real.

Ademads de mejorar la eficiencia operativa, estos
sistemas reducen costos al minimizar la necesidad
de personal humano en tareas repetitivas. Empresas
como Sephora y H&M utilizan chatbots para guiar
a los clientes en la seleccion de productos, procesar
pedidos y responder preguntas frecuentes.
Prediccion y Analisis de Datos: Ventas Basadas en
Informacion

La capacidad dela IA para analizar grandes voliimenes
de datos ha revolucionado la toma de decisiones
en ventas. Herramientas predictivas pueden

anticipar tendencias, prever la demanda y analizar
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el comportamiento de compra de los consumidores.
Esto permite a las empresas ajustar sus inventarios,
optimizar campanas publicitarias y mejorar la gestion
de recursos.
Por ejemplo, soluciones como Salesforce Einstein
o HubSpot utilizan IA para analizar el embudo de
ventas y ofrecer recomendaciones sobre como cerrar
negocios de manera mas efectiva. Estas herramientas
también ayudan a identificar oportunidades de ventas
cruzadas, maximizando el valor del cliente.
Automatizacion de Procesos: Mas Eficiencia y
Menos Errores
La automatizacion impulsada por IA ha optimizado
procesos complejos como la gestion de clienges
potenciales, el seguimiento de correos electronifo
y la programacién de reuniones. Los sistemas
(Customer Relationship Management) basadosjer] IA
como Zoho CRM vy Pipedrive, permiten autorlatizar
tareas repetitivas, liberando tiempo para qhie los
equipos de ventas se enfoquen en estrategias mds
creativas y de alto impacto.
Ademas, la automatizacién minimiza los errores
humanos y garantiza un flujo de trabajo mas
eficiente. Por ejemplo, herramientas como Outreach
y Drift integran funciones automatizadas para enviar
mensajes personalizados a los clientes potenciales en el
momento 6ptimo, mejorando las tasas de conversion.
Experiencia Mejorada: La IA Como Diferenciador
En un mercado saturado, ofrecer una experiencia
superior al cliente se ha convertido en un factor
decisivo. La IA ha permitido crear experiencias mas
fluidas e intuitivas al integrar tecnologias como el
reconocimiento de voz, la realidad aumentada y los
asistentes virtuales inteligentes.
Empresas como Nike han adoptado aplicaciones
impulsadas por IA para ayudar a los clientes a
encontrar el calzado perfecto mediante escaneos
digitales de sus pies. Del mismo modo, marcas de lujo
utilizan probadores virtuales con IA para permitir que
los clientes “prueben” productos antes de comprarlos.
Desafios y Consideraciones Eticas
Aungque la IA ha traido multiples beneficios al sector
de ventas, también plantea desafios. La privacidad
de los datos es una preocupacion central, ya que las
empresas recopilan informacion detallada sobre los
consumidores. Garantizar la seguridad de estos datos
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y cumplir con las regulaciones de proteccion de la
privacidad, como el GDPR, es fundamental para
mantener la confianza del cliente.
Asimismo, es crucial abordar los sesgos algoritmicos
para evitar discriminaciéon o desigualdad en las
recomendaciones y decisiones automatizadas. Las
empresas deben implementar auditorias regulares y
supervision humana para garantizar la equidad en el
uso de la IA.
Futuro de la IA en las Ventas
Mirando hacia el futuro, la Inteligencia Artificial
continuara  evolucionando, ofreciendo nuevas
herramientas y oportunidades para las empresas. Se
espera que la IA conversacional se vuelva ain mds

sofisticada, permitiendo interacciones personalizadas.
-
]
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Ademas, la integracion de IA con tecnologias
emergentes como el Internet de las Cosas (IoT) y
la realidad aumentada abrird nuevas posibilidades
para experiencias de compra inmersivas y altamente
personalizadas.

La Inteligencia Artificial ha redefinido el panorama de
las ventas, proporcionando herramientas avanzadas
para mejorar la eficiencia, personalizar experiencias y
anticipar tendencias. Sin embargo, su implementacion
debe ser cuidadosamente gestionada para abordar los
desafios éticos y de privacidad.

Las empresas que adopten estratégicamente la IA
estaran mejor posicionadas para competir en un
mercado cada vez mas digitalizado y centrado en el

cliente. Pag. 31
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https://www.linkedin.com/in/raulsalgadomayaute/recent-activity/all/
https://www.instagram.com/rsalgadoyconsultores/
https://www.facebook.com/salgadoyasociados2/?show_switched_toast=0&show_invite_to_follow=0&show_switched_tooltip=0&show_podcast_settings=0&show_community_transition=0&show_community_review_changes=0&show_community_rollback=0&show_follower_visibility_disclosure=0
https://www.youtube.com/channel/UC-RROa73Ir0ci88Sfx3aClQ

