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Siento que la suerte es la
oportunidad encontrandose con
la preparacion

OPRAH WINFREY



SUENOS VS. METAS

Un suefio se puede describir como una serie de imagenes, pensamientos, deseos o
emociones que pasan por la mente. Una meta es algo tangible y concreto; son planes

que se pretenden lograr; pueden ser a corto o largo plazo.

Los suefios y las metas se confunden entre si con frecuencia. Muchos piensan que las
metas son como suefios en el sentido de que son lo que se quiere lograr "algin dia". Eso
provoca que muchas personas nunca logren sus suefios; quieren, tratan, piensan, mds no

actuan.

Sin metas, los suefios pueden mantenerse como deseos, esperanzas y pensamientos sin
ninguna posibilidad de convertirse en realidad. Las metas son el camino tangible que

toma para hacer realidad los suefios.



Las metas deben ser:

Especificas y bien definidas

Medibles en su naturaleza

Pueden dividirse en Alcanzables
segmentos mas pequeiios,

en periodos cortos, para
Relevantes

verificar el progreso y hacer
ajustes hacia el objetivo

final si es necesario. Programadas para el éxito




:VOCACION O NEGOCIO?

El concepto de vocacion se basa en la
creencia de que la vida es mds que el
1 1/ i 7 .

yo.” Hablar de vocacidn es sugerir que
la vida propia es una respuesta a algo
mas allad de uno mismo.



¢ SE PUEDE HACER UN / /)
NEGOCIO RESPETANDO / |
LA VOCACION? iy

No hay nada inherentemente inmoral en
la riqueza ni virtuoso en la pobreza.

Ganar dinero del trabajo honesto, ético y responsable,
no es motivo de verglienza sino de respeto propio,
respeto a los clientes y a los colaboradores.



:QUE CONSTITUYE UN NEGOCIO?

Un negocio o empresa es cualquier entidad que busca obtener ganancias de una actividad.
Las actividades con fines de lucro que involueran a un negocio giran alrededor de proporcionar
algun tipo de bien o servicio o una combinacién de ambos, que un segmento de la sociedad
desea o necesita.

En muchos casos, un negocio o empresa puede experimentar pérdidas, pero eso no impide
seguir siendo un negocio. En la definiciéon de negocio, lo esencial es que la entidad busca
obtener un beneficio fundamentalmente econémico por lo que hace.

Cuando una entidad proporciona bienes o servicios sin buscar ganancias, no es un
negocio. Estas instituciones incluyen organizaciones sin fines de lucro y otras con proyectos
benéficos, asi como programas gubernamentales.






Las grandes empresas comienzan con algo
pequeno.

Se vuelven ejemplos de éxito con base en ciertos principios vitales correctamente estudiados y
aplicados; entre ellos se encuentran:

e Ser un buen lider.
e Construir un gran equipo.
e Comprender la estructura y el disefio de las organizaciones.

Ofrecer productos y/o servicios de calidad.

Conocer la industria y a los competidores.

Optimizar los recursos materiales y los no tangibles
* Promocionar los productos y servicios eficazmente.

Comprender los principios de contabilidad y finanzas.
e Crecer con un plan estratégico.

Evaluar periédicamente y mantener la sustentabilidad, asi como el ritmo de expansién del
proyecto. Esto querria decir que el proyecto se expande de manera constante.



La construccion de una empresa es como el
armado de un rompecabezas.

Cada pieza
tiene su lugar.




¢Como Empezar?

Iniciar un negocio puede ser complejo o sencillo de hacer, dependiendo de la calidad del
plan a seguir y su implementaciéon adecuada. Asumiendo que la dificultad estd sujeta a la
calidad del plan a seguir.

Las empresas exitosas comienzan con una buena idea. Crear un negocio de algo que no
existe previamente en el mercado ocurre muy pocas veces en la historia.

Es factible tener una empresa de éxito que ofrezca productos y servicios ya existentes.

Es indispensable que el producto o servicio que se ofrece resuelva las necesidades de los
consumidores mejor que los demds.
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Una investigacién adecuada debe incluir
ciertos componentes:

* La idea de negocio debe no solamente parecer buena para el emprendedor, sino que debe
serlo también para el consumidor.

» Conocer la competencia.

» Conocer el segmento de la poblacién al que el negocio servira.

Evitar abarcar demasiados aspectos del mercado.

Identificar problemas potenciales con el producto o servicio que se ofrece.

Desarrollar estrategias para reducir y compensar las pérdidas financieras.
Tomar decisiones informadas.

Explorar nichos del mercado que puedan formar parte del proyecto en desarrollo.

Ser honesta/o consigo misma/o.

Diferenciar y separar los aspectos personales de los profesionales en el negocio.
Establecer metas realistas.







Redactar el Plan de Negocio

El plan de negocio describe lo que hace un negocio y lo
que estd buscando lograr; explica cudl es la oportunidad
de mercado, qué hace que el negocio sea especial y como

se convertird en un éexito.



UN PLAN DE NEGOCIO REDACTADO
CORRECTAMENTE AYUDA A:

Comprobar que la idea tiene sentido.

e Presentar la misién y la vision del proyecto.

e Planificar las operaciones comerciales, de marketing y de ventas.

e |dentificar problemas y/o dreas de oportunidad y cémo responder a
ellas con eficiencia.

e Establecer objetivos y proyectar rendimientos financieros.

e Averiguar qué tipo financiamiento se puede solicitar de ser
necesario.

e Persuadir a inversionistas o instituciones de crédito de otorgar el

respaldo financiero que se requiera.
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El plan de negocio no tiene que ser una
propuesta extensa

Su objetivo no es impresionar al lector. Su propdsito es
confirmar que el emprendimiento tiene las mayores
probabilidades de ser una operacidn exitosa. Su redaccion
debe centrarse en metas y no suefios.



LA PRACTICA MEDICA COMO EMPRESA

La medicina representa una porcion significativa del PIB mundial.En los
Estados Unidos, el gasto per capita relacionado con esta industria se
cuadruplicé entre los afios 1980 y el 2018.

La practica médica en el sector privado es un negocio. Su propésito
es generar utilidades a través de los productos y servicios que ofrece.

En Latinoamérica, paises como México y Chile invierten alrededor del 3%
de su PIB en salud privada; Argentina y Colombia, aproximadamente un
2% y Brasil supera el 4%, segun cifras recientes.




Tradicionalmente, las
escuelas de medicina
alrededor del mundo
se han concentrado
en ensenar esta
ciencia sin preparar a
sus estudiantes para
invertir, administrar
y prosperar recursos.






: Tener éxito, aceptar la comodidad o
f acasar?

La practica médica es una empresa, distinguible entre aquellas
que sobreviven, las que quiebran y las que se vuelven modelos
de éxito. La diferencia entre una y otra estd en una
combinacidn de factores aplicados correctamente en los

tiempos adecuados.



Tener un producto y/o servicio en demanda.

Actuar con disciplina.

Seguir el plan de negocios.

Contar con financiamiento seguro.

Rodearse de profesionales capaces.

Cumplir con los procedimientos legales necesarios.
Establecer una ubicacién.

Desarrollar un plan de marketing.

Construir una base de datos de pacientes.

Dar seguimiento a los pacientes.

Aplicar costos justos a los productos y servicios prestados.
Cuidar la calidad de los servicios y atencidn a cliente.

No mezclar la vida personal con la profesional (incluye finanzas).

Adaptarse a los cambios sociales.




Puede persistir la pregunta
¢ Qué constituye el éxito?

La propuesta para evaluar el éxito
radica en identificar y posteriormente
medir metas.

¢ Qué se busca lograr?
e Fama.
e Prosperidad econdmica.
e Contribuciones a la sociedad.



Estos puntos son comiunmente asociados con el éxito; sin
embargo, no pueden ser consideradas como metas al ser
conceptos subjetivos. Las ideas como referentes del

éxito deben establecerse como metas concretas.

Alcanzar algunas metas puede crear la ilusion de un éxito
constante y conducir a la mediocridad. La mediocridad
fomenta el declive y en definitiva genera fracaso. Las
metas deben ser planteadas a corto, mediano y largo plazo
y ser evaluadas periddicamente para ser adaptadas como
sea necesario. Puede requerirse también el establecimiento

de nuevas metas.



Los Médicos como
Empresarios Exitosos

“El objetivo principal de
una empresa es
maximizar las ganancias

para sus propietarios.”

Milton Friedman



Una empresa puede servir los intereses de sus socios sin
perder de vista aquellos de los empleados, clientes e incluso

la sociedad en su conjunto.

Muchos médicos se niegan a asumir que estan

construyendo una empresa. Piensan que hasta no tener

instalaciones de gran tamafio, un nombre sobresaliente o un

logo famoso, no son empresarios.

Mientras que un médico ofrezca sus servicios y/o dedique
parte de su tiempo a la venta de productos o medicamentos
con el fin de generar una utilidad, su actividad es

considerada un negocio.




¢Cual puede ser el tamanho, penetracion en el
mercado y potencial econémico de una
practica medica.como empresa?

El 5 de julio de 1994, Jetf Bezos comenzé a vender libros a través de
una pdgina web desde una cochera en Bellevue, WA. Hoy en dig,
Amazon tiene un valor aproximado de $1738.38 billones de délares.

El éxito de Amazon estd cimentado en llenar necesidades del
consumidor mejor que otros y en evolucionar.



Las empresas présperas y de prestigio estdn en
constante evolucién. Los negocios exitosos no buscan

obligar al consumidor a desear lo que estas ofrecen.

Algunos médicos se enfocan en ganar dinero
comprometiendo la ética profesional. Otros repudian

lucrar con la vocacidn.

Los médicos invierten en estudios, bienes muebles e
inmuebles. Cualquier inversion de recursos
tangibles y no tangibles debe tener una
remuneracion correspondiente; de lo contrario se
transforman en gastos. Los gastos se convierten en

pérdidas y las pérdidas constantes en bancarrotas.



Competencia, Saturacion del Mercado y
Evolucion

En el universo de los productos y servicios, hay ganadores y
perdedores. Muchos desaparecen por ser resultado de la moda.
Otros son copiados y saturan el mercado.

Las marcas que mantienen dominio en el mercado son aquellas que
conocen a sus clientes, a sus competidores, a su marca y a los
productos y servicios que ésta vende.



Tener una marca famosa o un buen producto o

servicio no es suficiente.

Las empresas triunfadoras ponen en practica
constante una combinaciéon de estrategias
que atraen clientes nuevos y promueven la

lealtad de los ya existentes.

Confiar solamente en la celebridad del negocio
y en la lealtad del cliente puede llevar al

fracaso.



¢Como aplicar esto
en la practica
médica y
especificamente en
la dermatologia?

* Los tfratamientos cosméticos han evolucionado poco por mucho
tfiempo.

e Los pacientes conocen los tratamientos disponibles.

* Los cuidados de la piel estdn disponibles a distintos precios.

e Hay abundante oferta de cuidados de la piel.



La dermatologia cosmética siempre serd un
negocio prospero para aquellos médicos que
asuman su responsabilidad como empresarios y
tomen las acciones consistentes con la

construccion de una empresa exitosa.

;Como hacer que los pacientes
recurran a los médicos

dermatélogos certificados?



Desarrollo de Marca

La creacidn y desarrollo de una marca es un componente fundamental
en la formacion y el éxito de un negocio.

La marca se define a través de la percepcidon general que tiene el
cliente del negocio; puede ser percibida de manera favorable o
negativa segun la experiencia de los consumidores y otros miembros
de la sociedad con la misma.

El logotipo, el nombre y otros elementos con los que se identifique a
un negocio tendran valor de acuerdo a la reputacién del negocio.



Para generar una marca es
necesario ser congruente con
el desarrollo del plan de
negocio. La marca debe ser
consistente con el segmento de

la poblacidn correspondiente.




La comunicacion y experiencia
deben ser congruentes con la
marca:

e Entorno (instalaciones, oficina, equipo)

e Impresion de material publicitario, sefializacién.

e Sitio web y publicidad en linea.

e Frecuencia de la publicaciéon de contenido.

e Respuesta al cliente a través de medios publicitarios interactivos.

e |dentificacion con empleados y socios.




Construir una marca
requiere de un proceso
constante. Correctamente
implementado puede dar como
resultado el reconocimiento a
largo plazo de clientes,
proveedores, competidores, y

de la sociedad en general.




Para dar personalidad a una
marca, es necesario:

e Elegir el enfoque y personalidad.

e Crear el nombre de la empresa.

e Escribir un eslogan.

e Disefiar un logotipo e identificar los colores de marca.

e Aplicar la identificacion de marca a lo largo de la empresa.

Durante la construccion implica estrategias y campanas con el
objetivo de crear una imagen unica y duradera en el mercado.



Estrategia e
Identida d de Marca

La estrategia de marca indica
lo que hace a la empresa

unica.

Imagen positiva + destacada =

éxito de marca




En el desarrollo de
la marca podemos
encontrar estos
pasos:

e Estrategia de marca
¢ |dentidad de la marca






Una estrategia de marca
eficaz debe incluir estos
componentes:

e Descubrimiento de marca.

e Investigacion de la competencia.

e Segmento de la poblacién al que se va a atender.
e Comunicacién de la marca al publico.

La estrategia de marca es una pieza clave para
construir una marca exitosa.



Identidad de marca

La identidad de marca es la forma en
la que presentan el mensaje al
publico con imdgenes, mensajes y
experiencia queise asocien

inmediatamente con ésta.




Los elementos de identidad
de marca deben aplicarse en
todos los canales de manera

coherente.

Esto incluye:

e Logo. e Contenido.
e Colores y fuentes. e Publicidad.
e Patrones e iconos. e Empaque de productos.

e Disefio de pdginas web.



Toda marca exitosa

tiene un proposito

poderoso detras.

e ;Por qué existe?

e ;/Qué la diferencia de las demas
marcas’?

e ;Qué problematica soluciona?

e ;Por qué deberia importarle a la

gente?




Resolver estas interrogantes servird para informar a
los clientes potenciales de la marca. Los elementos
que identifican a la marca se traducen en nimeros.

Se estima que el 50% de los consumidores a nivel
mundial compran en funcién de los valores y del
impacto de la marca de una empresa.






Hay dos tipos principales de

estrategias de diferenciaciéon
que puede llevar a cabo una
empresa:

Una estrategia de diferenciaciéon amplia y una
estrategia de diferenciaciéon focalizada.



Estrategia de
diferenciacion amplia

Consiste en construir una marca o negocio
diferente de alguna manera a su
competencia.

Estrategia de
diferenciacion focalizada

Requiere que la empresa ofrezca
caracteristicas unicas a un producto o
servicio, y debe cumplir con los requisitos de
un nicho o mercado estrecho.




Las estrategias de diferenciacion tienen varias _
ventajas que pueden ayudar a desarrollar un nicho

Unico dentro de su industria

COMPETENCIA
DE PRECIOS

La estrategia de
diferenciacion
permite a una

empresa competir

en el mercado con
algo mas que

precios mds bajos;
competir con

precios altos con

un mejor producto.

PRODUCTOS
UNICOS

La empresa puede
ofrecer
caracteristicas de
las que carezcan
sus competidores.
Esas
caracteristicas
diferenciadoras
pueden
comunicarse
mediante
marketing y
publicidad
efectivos.

MEJORES
MARGENES DE
UTILIDAD

La diferenciaciéon
traducida en
productos de

calidad superior

permite
oportunidades para
obtener mayores
margenes de

utilidad.

FIDELIDAD DE
LOS
CONSUMIDORES

La diferenciaciéon
traducida en
productos de

calidad superior

permite
oportunidades para
obtener mayores
margenes de

utilidad.

FALTA DE
SUBSTITUTOS

Una estrategia
exitosa de
diferenciacién
puede presentar la
idea de que no hay
otro producto
disponible en el
mercado para
sustituirlo.




Existen varias formas en las que una
empresa puede crear una ventaja
competitiva basada en la
diferenciacion para un solo producto
o para la empresa en su conjunto.



| Para crear una estrategia de
diferenciacion se pueden seguir
los siguientes pasos:

e Decidir por qué se quiere ser conocido.
* Investigar el segmento de la poblacidn.
e Desarrollar diferenciadores.




Cada diferenciador puede desarrollarse de manera
generalizada al inicio y posteriormente establecerse
subsecciones mas especificas para propoésitos mas

segmentados.

* Precio. e Producto.

* Imagen o reputacion. e Distribucion.

e Relacién con el cliente. e Hacer al cliente parte
e Servicio. de la historia del

negocio.



Cuando se
cuenta la
historia de la
empresa, es
posible que el
cliente se
identifique con




Creacion de marca

Crear una marca es necesario para captar
nuevos clientes. La marca identifica en cimulo
de servicios y productos que se ofrecen, su

calidad y su deseabilidad.






Las empresas que prosperan hacen que los negocios
con deficiencias tarde o temprano fracasen al no
cumplir con los principios de modelo de negocio
eficaz.

La competencia se reduce y en consecuencia el
abasto de clientes potenciales se vuelve mas
abundante.



Redes Sociales

En la actualidad, el PIB de los
paises tiene una fuerte
correlacién con la creciente
penetraciéon del Internet en las
actividades de las personas. Hoy
en dia el uso de internet es
directamente proporcional con
la capacidad econdmica de una
nacion.




La diferencia entre los usuarios de Internet
en Corea del Norte y Qatar es del 98,4%.

Es decir, Corea del Norte tiene una penetracion
de Internet de solo 0.06%, mientras que Qatary
los Emiratos Arabes Unidos tienen un 99%
masivo de sus ciudadanos conectados.



Redes Sociales

A mediados de 2019, habia mds de 450 millones de usuarios de Internet
en América Latina y el Caribe, en comparacién con los 200 millones que

habia en 2010.

Actualmente, el pais con mayor cantidad de consumidores de internet en
la regidn es Brasil con 160 millones, seguido por México con 92 millones.



Paises como Peru y Colombia cuentan con
20 y 35 millones de usuarios
respectivamente.

Los paises de Centroamérica oscilan entre los 2.78
millones y los 11.15 millones de clientes, siendo
Nicaragua la nacidén con menor nimero de conexiones
y Guatemala el mds alto en esa zona del continente.



Redes Sociales

Actualmente, se estima que existen alrededor de 4,200 millones de
cuentas en las diferentes redes sociales activas a nivel global.

Esto representa un 53.6% de la poblacidon total del planeta. En
promedio, los usuarios de internet pasan cerca de 7 horas por dia
utilizando el servicio. De estos, mds del 55% se conectan a través de un
dispositivo mévil. Entre los usuarios de redes sociales, el 98.8% accede al
contenido a través de un teléfono o tableta.



Entre las diferentes redes sociales disponibles
internacionalmente, Facebook cuenta con el mayor
nimero de cuentas; 2,700 millones, seguido estd
Instagram con 1000 millones. Twitter tiene 187 millones
de usuarios, Linkedin 738 millones y TikTok 100 millones,
por mencionar solo las empresas mds relevantes en el
medio.



Redes Sociales

Los dias en los que los consumidores potenciales
y los clientes existentes se comunicaban con un
negocio a través del teléfono como medio
principal de contacto, quedaron atras.

Hoy en dia la gente de diferentes edades
esta acostumbrada a recibir informacion
constante, inmediata y de la calidad que su
atencion demanda.

El flujo de material disponible a través de las
redes sociales y otros medios electrénicos hace
que los usuarios den menos de un segundo de su
atencidén a una fotografia, sonido o mensaje.




¢Cudles redes sociales utilizar y que tipo
de material incluir?

La respuesta estd en el posicionamiento de la
empresa en relaciéon al segmento de la poblacién al
que sirve. Una vez mds, conocerse a si mismo y al
consumidor, es una herramienta fundamental para el
uso 6ptimo de las redes sociales y demds material que
se transmita por medios electrénicos.



SISt TR

iLikes o Cash? i

Ser consumidor de las redes sociales no hace
a una persona experta en el tema. Se puede
pensar que un bonito logo, una cuenta
llamativa de Instagram o la produccién de
fotogratfias y videos costosos, son la clave
para hacerse millonario en poco tiempo.

Los casos en los que una persona o
negocio se convierten en influencers y
ganan altas cantidades de dinero por
generar videos y posts, son pocos.

En estos casos, su negocio se concentra en
producir contenido y no en ofrecer un servicio
o producto que no esté relacionado con el
material que producen.




¢Cuadles redes sociales-utilizar y qué tipo
de material incluir?

Las estrategias de mercadotecnialy su ejecucién a través de
tdcticas, deben ser una inversiéon para.una.empresa y no un gasto.

Cuando los anuncios, las cuentas en redes sociales y los mensajes
por WhatsApp no se convierten en nimeros negros para una
empresa, es evidente que el plan no estd cumpliendo sus funciones
y por lo tanto es necesario modificarlo.



Cuando un plan de medios digitales se
lleva de forma éptima, la eficiencia de
cada cuenta de redes sociales, de la
presencia en Google, del trafico de
consumidores potenciales hacia
pdginas web, entre otros, se pueden
medir con exactitud. Los likes y los
seguidores deben traducirse en
recursos economicos.

Las redes sociales, las paginas web,
los correos electronicos y otras
formas de publicidad, no deben ser
implementadas como el fundamento
de una empresa sino como
herramientas.




El Patrimonio della Empresa

LUn negocio se vuelveivalioso por los bienes muebles e inmuebles que
tiene y por lo que produce y vende. No obstante, el valor mas
importante de una empresa exitosa estd en su patrimonio intelectual.

Las marcas de éxito se distinguen porque su patrimonio mds relevante
estd en la receta que las ha llevado a ser referentes de lo que sus

clientes esperan de ellas.

Entre las posesiones que conforman el patrimonio de una empresa
estan las redes sociales, las paginas web, las marcas registradas,
slogans y otros bienes no tangibles.



El resguardo del patrimonio no

tangible requiere la misma atencién
que la proteccidn de dinero, bienes
inmuebles o acciones de empresas.

Mantener los registros, permisos,
derechos y otras protecciones de
cardcter legal, son principios
esenciales para una empresa.

iEl éxito siempre llegara mas rapido
y sera mas solido actuando de
forma proactiva que buscandolo de
forma reactiva!
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