G Yemee, | () UpEC UCundinamarca

"UNDINAMARCA i
Periodico de graduados Universidad de Cundinamarca

PRIMERA EDICION

ASI SE PUEDE INNOVAR UN

BIEN O SERVICIO

Generalmente se tiende a confundir los términos creatividad con
innovacién, motivo por el cual se cree que todas las ideas de
negocio son innovacion...
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COMO CREAR EMPRESAS

{170 UTILIZANDD LA

REAR T

EMPRESA CON'LEAN STARTUP

Por: Alvaro Javier Diaz Ricardo.

Si finalmente te has decidido a poner en marcha tu
empresa pero no tienes la menor idea de cémo
empezar, en este articulo te compartimos una guia de
creacién de empresas basada en las metodologias de
emprendimiento ligero.

A continuaciéon, encontrards el paso a paso para que
puedas desarrollar proyectos empresariales aplicando
principios de lean startup, design thinking, Business Mo-
del Generation Canvas, customer development como
también, las mejores metodologias y herramientas para
la creacion de empresas.

Antes de entrar con detalles es importante “sacar” de
nuestra cabeza algunos paradigmas que por anos, han
atormentado a los emprendedores y que en muchos
casos, se convierten en obstdculos a la hora de iniciar
una empresa.

‘Lo mds importante es tener un producto perfecto’,
esta es una premisa de las metodologias tradicionales
de emprendimiento que estdn enfocadas en el desa-
rrollo de productos, es decir, en invertir mucho tiempo
en planificacion con el objetivo de prever cada detalle
y crear productos perfectos que seguro serdn un éxito
en el mercado.

Sin embargo, las metodologias de emprendimiento li-
gero se enfocan en el desarrollo de clientes y se fun-
damentan en la filosofia de "Fracasar rdpido, fracasar

Empresario, consultor, blogger de negociosyemprendimiento.org y fundador
de Emprendices.co. Administrador de Empresas de la UCundinamarca.

pronto... pero, sobre todo, fracasar barato’. Porlo tanto,
el producto deja de ser el centro de todo y se convierte
en solo un elemento mds del modelo de negocios.

La creacién de ese modelo es garantia del éxito pero ha-
cer un buen plan de negocios no es igual a crear un buen
negocio, aungue las guias de emprendimiento tradicio-
nales y algunos “expertos” en creacidén de empresas ven
los planes de negocios como una herramienta mdagica
que garantiza el éxito empresarial.

Los tiempos modernos son extremadamente dindmicos y
cambiantes por lo que resulta muy complicado elaborar
un documento que muestre con detalle lo que sucederd
con tu negocio en los préximos 3 o 5 anos. Ademds, los
planes de negocios son demasiado rigidos, y, cuando un
emprendedor va a iniciar su empresa, no tiene todas las
respuestas. El emprendedor realmente estd buscando un
modelo de negocios.

La frase, Todo lo que necesito para empezar es dinero”
hace eco en nuestra mente al momento de iniciar tu
empresa sin embargo, ese pensamiento significa que
realmente no tienes claro lo que piensas hacer y solo te
excusas en la falta de recursos para seguir posponiendo
tu emprendimiento.

Anteriormente, los emprendedores detallaban en su
plan de negocios todo lo que necesitaban para poder
iniciar su empresa, pero las metodologias de empren-
dimiento ligero cambian el enfoque y nos proponen
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enfocarnos mds en la busqueda de
clientes que en la busqueda de dine-
ro. No se necesita dinero para empe-
zar, se necesita dinero es para crecer
mdas rdpido.

Bien. Ahora vamos con cada uno de
los pasos para iniciar fu empresa con
Lean Startup.

IDENTIFICA UN PROBLEMA
POR RESOLVER O UNA
NECESIDAD INSATISFECHA

Sin importar que tengas o no una idea
de negocios, es importante que anali-
ces tuiniciativa desde el punto de vista
del problema que buscas solucionar o
de la necesidad que deseas satisfa-
cer. Es comUn que un emprendedor
con una idea en sus manos termine
“encegueciéndose” por creer que
fiene la idea perfecta. El enfoque no
debe estar en la idea o en el produc-
to sino en el cliente, en sus problemas,
necesidades y deseos.

Recuerda que a los clientes les impor-
tan sus problemas, no tu solucién.

E CREA UN EQUIPO GANADOR

Las empresas exitosas no surgen de bue-
nas ideas, sino de grandes equipos.

Es importante que construyas un
equipo con personas apasionadas,
dispuestas a dar todo de siy a luchar
con determinacién.

Una vez hayas identificado un proble-
ma significativo o necesidad para en-
focarte, busca personas con perfiles
multidisciplinarios, habilidades com-
plementarias y con la firme conviccion
de asumir el reto de crear empresa.

En tu equipo necesitards una perso-
na con perfil comercial, que sea muy
hdbil para las ventas; una persona
con perfil financiero, que sea muy
hdbil en el manejo y administracién
del dinero; una persona con perfil
técnico, que entienda con profundi-
dad el problema que van a solucio-
nar; y una persona con perfil de lider,
que seaq visionaria y logre armonizar
el frabajo de todo el equipo.

No te fijes sélo en los talentos. Busca per-
sonas con valores que estén dispuestas
a dar ese esfuerzo exira que marca la
diferencia en el mundo de los negocios.

PIENSA EN UNA SOLUCION
SIMPLE PERO EFECTIVA

Hay infinidad de planes de negocios
archivados en los que se describen
productos y servicios que prdactica-
mente ‘revolucionan el mundo’,
pero no tiene sentido crear negocios
perfectos en el papel sino somos ca-
paces de implementarlos.

Ahora que ya fienes un problema o
una necesidad clara, puedes enfocar
el talento de tu equipo para que entre
todos planteen diferentes ideas y solu-
ciones, y luego puedan elegir una so-
lucidn simple pero efectiva. La idea es
que se pueda desarrollar un producto
minimo viable o protoftipo de dicha so-
lucidn en un periodo corto de tiempo.

DISENA UN MODELO
DE NEGOCIOS

Tener un buen producto no es suficien-
te. La solucion planteada es apenas
un elemento clave de un modelo de
negocios, por lo que el siguiente paso
es contextudlizar dicha solucién y pen-
sar en como vamos a lograr que se
convierta en un negocio que cree,
entregue y capture valor.

En este paso vamos a usar una he-
rramienta llamada Lienzo de modelo
de negocios. El objetivo es permitirte
analizar un negocio a través de sus
nueve elementos clave: Segmentos
de clientes, Propuesta de valor, Co-
nales, Relaciones con los clientes,
Flujos de ingresos, Recursos clave,
Actividades clave, Socios clave y Es-
fructura de costos.

Llenando cada uno de los blogques que
componen el lienzo, podremos tener
una perspectiva mdas completa de qué
vamos a hacer y cémo lo haremos.

DESARROLLA UN PRODUCTO
MINIMO VIABLE

El lienzo disenado en el paso antfe-
rior es el punto de partida en nuestra
buUsqueda de un modelo de nego-
cios que sea repetible, escalable y
rentable. Ahora, debemos validar los
diferentes elementos para compro-
bar que nuestro modelo de negocios
funciona, y solo existe una manera
de realizar dicha validacion: interac-

fuando con el mercado.

La interaccién con el mercado debe
hacerse con clientes potfenciales
reales y usando un producto minimo
viable, es decir, una versién simplifi-
cada del producto que queremos
ofrecer.

En este paso podemos aplicar los
principios de Design Thinking.

DESARROLLA UN PRODUCTO
MINIMO VIABLE

Usando nuestro producto minimo
viable, vamos a determinar si nues-
tro modelo de negocios funciona.
El objetivo en este paso es obtener
feedback de clientes reales y validar
las tres hipdtesis mds importantes que
sustentan un modelo de negocios:
-Hipdtesis de cliente: Son aquellas
premisas relacionadas con el seg-
mento de clientes hacia el cual que-
remos enfocarnos.

- Hipdtesis de problema: Son aquellas
que hacen referencia al problema
que queremos resolver o a la necesi-
dad que deseamos satisfacer.

- Hipotesis de producto/solucién: Estas
son las probabilidades asociadas a
nuestra forma de resolver el problema.
Esta validacién nos ayudard a com-
probar que realmente existe un seg-
mento de clientes con un problema
comun, que el problema es lo sufi-
cientemente relevante como para
que los clientes estén interesados en
encontrar una solucidon y que esta-
rian dispuestos a pagar por nuestra
solucién o no.

Puede darse el caso, por ejemplo,
que se fenga un buen producto
pero dirigido al cliente incorrecto, o
que se tenga un producto magnifico
pero que no resuelve ningun proble-
ma, o que nuestra solucién no sea lo
suficientemente efectiva como para
que alguien quisiera pagar por ella.

La validacién se hace a través de un
proceso de aprendizaje aplicando el
proceso metodoldgico de Lean Star-
tup que se desarrolla en tres pasos:
Construir, Medir y Aprender.

Este proceso es ciclico. Los pasos de-
ben repetirse una y ofra vez hasta
encontrar un modelo de negocios
repetible, escalable y rentable.
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CREACION DE CLIENTES

Anteriormente se creaba la empresa
para después buscar clientes, pero
ahora se ha dado la vuelta al pro-
ceso y nuestra bUsqueda de clientes
se hace antes de crear la empresa,
¢Como conseguir clientes para una
empresa que aun no se ha creado?
Para hacerlo vamos a usar la meto-
dologia de desarrollo de clientes o
customer development.

Esta metodologia se compone de
dos etapas: bUsqueda y ejecucion; y
se desarrolla en cuatro fases: descu-
brimiento de clientes, validacion de
clientes, creacion de clientes y crea-
cion de la empresa.

Al finalizar este paso, ya no solo ten-
dremos un modelo de negocios
validado sino que ademds, ya ten-
dremos nuestros primeros clientes
y mayor certeza del potencial de
nuestro negocio.

E BUSCA FINANCIACION

Anteriormente, el emprendedor sa-
lia con un plan de negocios bajo su
brazo para conseguir financiacion y
poner en marcha su empresa, pero
con este proceso que hemos desa-
rrollado tienes mucho mds que un
plan de negocios. Hasta aqui ya te-
nemos datos reales proporcionados
por clientes potenciales reales e in-
cluso, ya hemos conseguido nuestros
primeros clientes. Esta informacién
es de gran valor porque puedes de-
mostrar que tienes en tus manos un
negocio que realmente funciona, y
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que no se basd en datos y estadisticas sacadas de internet.

Existen varias fuentes de financiacion para emprendedores como lo son
los dngeles inversionistas, fondos de capital semilla, programas de apoyo
gubernamentales, bancos, crowdfunding, efc.

Tu objetivo en este paso es conseguir los recursos financieros necesarios, No
para iniciar la empresa (porque prdcticamente ya has empezado y ya tienes
clientes), sino para lograr que tu crecimiento sea mds rdpido y poder convertir
tu startup o empresa experimental, en una organizacién estructurada capaz
de ejecutar el modelo de negocios que has construido y validado.

n CONSOLIDA TU EMPRESA

Ya fienes un modelo de negocios que funciona, ya conseguiste tus prime-
ros clientes y ya hay recursos financieros, ahora debes construir una organi-
zaciéon estructurada con sus respectivas dreas administrativas y operativas,
para comenzar la consolidacion y el crecimiento de tu empresa.

m DISCIPLINA, TRABAJO DURO Y PACIENCIA

Y, finalmente, no existen secretos que garanticen el éxito en los negocios.
Solo se trata de trabajo duro, constancia, disciplina, estrategia, pasién y
mucha paciencia. Iniciar una empresa es apenas el primer paso, ahora
siguen anos de dedicaciéon para lograr que tu empresa sea sostenible, es-
cale y se consolide en el mercado.

En la descripcion de este video encontrards enlaces con mds informacién
de las metodologias y conceptos aqui mencionados. Es importante que
ingreses a dichos enlaces y conozcas mds sobre estos temas, asi podrds
comprender mejor el proceso de creaciéon de empresas que describimos.

S
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Hypotheses
experiments
Data, insights
feedback,

Insights 4 Agile Product
_ Development
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; QUIBNES SON LOS CONSUMIDORES
Y LOS CLIENTES DE HOY?

Por: Guiovanni Quijano Mag. en Mercadeo Global. Blogger de www.marketingyfinanzas.net,
’ . docente UCundinamarca.

7 ELEMENTOS MODERNOS PARA ENTENDER
LOS CONSUMIDORES Y LOS CLIENTES DE HOY

.Cémo entender a los consumidores y a los clientes €l mismo lenguaje o portafolio de productos, o por el
de hoy cuando la tecnologia y el desarrollo moderno Mismo canal. Todos han cambiado.

ha invadido todos los espacios que ellos interactuane,
y scoémo podemos analizar los hechos comunes para
encontrar los verdaderos insights que nos permitan es-
tar mds cerca de ellos y ofrecerles productos y servicios
mds oportunos?.

Hoy los seres humanos van teniendo unas
preferencias diferentes. Por ejemplo, el
grupo de marcas de ropa Inditex tiene
nueve marcas distintas, pero todas son

dirigidas a la MODA

A lo largo de mi experiencia como investigador de mer-
cados y docente de marketing, he llegado a la conclu-
sidn que son siete las tendencias que estdn haciendo
que los consumidores cambien sus comportamientos
de compra. Los empresarios y emprendedores deben
conocer estas caracteristicas para desarrollar estrate-
gias mds efectivas a la hora de sacar productos y servi-
cios al mercado.

7 TENDENCIAS PARA ENTENDER
LOS CONSUMIDORES DE HOY

SEGMENTAR MUY BIEN TUS CLIENTES PARA
HACER ESTRATEGIAS MAS EFECTIVAS

Los segmentos hoy en dia son muy variados, por lo que
es imposible venderle a todo el mundo, no se puede
pretender venderle a la abuelita, la mamad vy la hija con
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Es por eso que se debe hacer un buen estudio de los
segmentos que frecuentan su producto e idear estrate-
gias diferentes.

E CREAR MARCAS MAS HUMANAS

Los consumidores estdn del lado de las marcas que son
mdas humanas, prefieren los productos que van dirigidos
a consumidores reales, comunes y corrientes, y no a es-
tereotipos casi perfectos como modelos curvilineas u
hombres metrosexuales; por eso las marcas deben ser
sencillas y comunicar una imagen fresca y simple de
entender.

Una gran muestra de esta tendencia es la marca Dove,
que cambid toda su estrategia de marketing pasando
de un segmento de mujeres que son modelos y que se
deben regir por medidas mundiales, a la imagen de
una mujer de la vida real sin tener en cuenta estereoti-
pos y que se juegan la vida dia a dia.

SABER DIFERENCIAR LAS MASAS
DE LOS GRUPOS INDIVIDUALES

Las personas estdn cansadas de que los miren a todos
por igual. Ellos buscan que se les reconozca de manera
diferente, reclaman productos exclusivos y los produc-
tos commodities no son la preferencia hoy en dia.

Todos somos un poco raros, el mercado de las masas
ha muerto, bienvenido al mundo de las singularidades.
Lo anterior lo manifiesta el empresario estadounidense,
Seth Godin, en uno de sus Ultimos libros donde propone
que...

«La corriente ha cambiado de sentido, y la masa como
motor de nuestra cultura ha desaparecido para siem-
pre. El fin de las masas no es el fin del mundo, pero si
representa un cambio enormen Seth Godin.

Es por eso que su estrategia debe estar encaminada a
hacer sentir diferente su cliente, a personalizar el servi-
cio, a tener una tdctica no solo para cada segmento,
sino una tdactica para cada cliente.

Estas son las cuatro fuerzas que, segun el experto en
marketing, Seth Godin, representan los factores mas sig-

nificativos que estdn cambiando lo que hacemos vy lo
que estamos dispuestos a aceptar:

*Primera fuerza: la creacién se amplifica.

*Segunda fuerza: la rigueza nos permite hacer lo
gue queramos, y queremaos ser raros.

eTercera fuerza: el marketing es mucho mds eficaz
ala hora de llegar a los raros.

e Cuarta fuerza: las tribus estdn mejor conectadas.
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OBSERVAR AL CONSUMIDOR
DESDE SU PROPIO HABITAT

No basta con mirar tu cliente mientras compra, debes
seguirlo sigilosamente en todo su recorrido, debes estar
cerca de él, en donde él se desenvuelve, y si es posible
duerme con él para entenderlo mejor.

Hoy no se deben crear los productos detrds de un es-
critorio o encerrados en una empresa, se debe salir ala
calle, conocer los ambientes de los consumidores para
crear propuestas mds ajustadas a sus necesidades.

Debes descubrir el insight de tu consumidor, saber qué
lo mueve realmente a la compra, por qué comprad, en-
tender sus motivaciones mds intimas y conocerlo pro-
fundamente para que a la hora de elegir, se decida
por tu marca por encima de las demds.

Las marcas no solo deben hacer productos, también
deben frabajar en hacer esa conexion emocional con
los clientes para satisfacer no solo sus necesidades sino
también generarles experiencias memorables.

ENGRANAR EL MUNDO
DIGITAL CON LO REAL

En los Ultimos 10 anos los cambios digitales han sido ver-
tiginosos, ya la comunicacién no se da en una sola via
sino que es integral, las redes sociales nos cambiaron la
vida y el mundo digital ha hecho crecer nuevos mode-
los de negocio.

Es importante que hoy se disenen productos que vayan
de la mano de lo online y lo offline, es decir, crear estra-
tegias que contengan estos dos componentes. Poder
complementar el servicio con una buena plataforma
o0 como minimo, una pdgina web y redes sociales para
interactuar con los usuarios de nuestros productos.

Google resume este tema con el famoso Momento
Cero de la Compra «Zmot» lo cual se refiere a ese mo-
mento en que las personas reciben un estimulo y antes
de ir a algun sitio fisico, recurren a internet para cono-
cer e indagar mds sobre el producto o el servicio.

PASAR DEL BIG DATA
AL SMALL DATA

El Small Data toma en cuenta esos pequenos rastros
y detalles que vamos dejando los seres humanos en
cada comportamiento y en cada accidén que hace-
mos, y que los investigadores foman como pista para
entender alun mds a los consumidores.

Martin Lindstrom, un experto conocedor del consumi-
dor, ha dormido con mds de cinco mil familias en el
mundo en sus estudios y ha podido llegar a la conclu-
sion que los pequenos datos (Small Data) son los que
nos proporcionan grandes descubrimientos para tomar
decisiones a la hora de entender al consumidor o para
crear productos o servicios para él.

Es necesario que los empresarios y los emprendedores
tomen en cuenta esos pequenos detalles de sus clientes
y los puedan transformar en informacién valiosa para su
producto o para su servicio.

CONTAR UNA HISTORIA CON TU MARCA

Las personas ya no compran simples productos, las nue-
vas fendencias han llevado a que los usuarios se intere-
sen en qué hay detrds de cada marca y qué las mueve
en el mundo. Asi lo define, Simon Sineck:
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Las personas no compran lo que
haces, compran por qué lo haces

Es por ello que se debe tener una buena historia de-
tréds de tu marca (también conocido como el Storyte-
lling), para que los clientes se sientan identificados por
esa causa. Cuando los clientes descubren que hay una
buena historia detrds de tu producto, tendrds clientes
mucho mds redituables.

“Lograr hoy la FIDELIDAD por parte del
consumidor es cada dia mds dificil, por las
diferentes ofertas existentes ademds, el in-
ternet tiene el mercado globalizado y por
eso hay que ir evolucionando rdpidamente
con el consumidor™,
Martin Lindstrom.

Estas siete tendencias dan lineamientos de cémo en-
tender los consumidores de hoy, como estdn actuando
y qué estdn prefiriendo en el mercado. También, dan
una luz de cédmo los hechos comunes definen muy bien
lo que los clientes prefieren.

Entender los consumidores es un aspecto clave dentro
de cualquier estrategia y aqui se muestran varios ele-
mentos que te servirdn para personalizar mucho mejor
tu producto y hacer de tu servicio foda una experiencia
memorable para tus clientes.
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Mayor informacién: www.ucundinamarca.edu.co
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AS| SE PUEDE INNOVAR

Por: Juan Carlos Santos Leguizamén Administrador de Empresas y docente del Programa de
: : Administraciéon de Empresas, extensiéon Chia.

ntes de exponer como se aplica la innovacién a un

bien o servicio es importante aclarar que este concepto
nace de un proceso creativo, que luego de ser formulado y
probado mediante varios métodos en el mercado, el resul-
tado deberd ser el que alguien esté dispuesto a pagar por él.

Generalmente se tiende a confundir los términos crea-
tividad con innovaciéon, motivo por el cual se cree que
todas las ideas de negocio son innovacién, razén por la
cual se pierde el foco al momento de colocar un pro-
ducto o servicio en el mercado.

La innovacion debe nacer del deseo intenso y profundo de
dar soluciones a una o mds necesidades que el hombre tie-
ne y que beneficia a una gran cantfidad de personas, cuan-
do esto sucede el retormo de las utiidades y beneficios se
verdn reflejados en la cuenta bancaria del innovador.

Cuando un innovador decide emprender, generalmen-
te lo hace con la Unica intencidon de que su producto
o servicio sea absorbido rdpidamente por el mercado
para lograr recibir una compensacién econdmica, sin
embargo, ésta no debe ser la Unica motivaciéon ya que
sino da soluciones a necesidades que beneficien a mu-
chas personas los resultados no serdn los esperados.

Para que la innovacién sea exitosa se debe adoptar un pro-
ceso integral de cambio de pensamiento que debe con-
templar todos los aspectos que afectan de manera externa
e interna a una organizacién como lo son el estudio de fac-
tores culturales, sociales, econdmicos, religiosos y politicos,
que afectan a la organizacién y que deben ser adoptados

de manera inferna por todos los colaboradores.

Es decir, la innovacion es una forma de pensary actuar, es
una filosofia que debe estar inmersa de manera explicita
en todos los procedimientos internos y externos de la or-
ganizacién donde el objetivo mds importante sea la solu-
cién de problemas que generen bienestar a las personas
para las que fue creado. Como administradores, empren-
dedores e innovadores, debemos ser conscientes de Ia
gran responsabilidad que se tiene frente a una sociedad
gue necesita mds que seguir lenando los anaqgueles v los
estantes de productos y servicios, dar prioridad a las solu-
ciones efectivas donde se tenga en cuenta la superviven-
cia del hombre y la sostenibilidad del planeta.
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L%&AMBlOS QUE HA
D,EJADO LA PANDEMIA EN LA ACTIVIDAD
FISICA, EL EJERCICIO Y EL DEPORTE?

Magister en Actividad Fisica y Ciencias de la Salud — Universidad
del Rosario. Especialista en Procesos Pedagdgicos del Entrena-
miento Deportivo — UDEC. Lic. Educacion bdsica con énfasis en
Educacidén Fisica, Recreacion y Deporte — UDEC.

os condicionantes de salud publica actual han con-

llevado reflexionar seriamente a gran parte de la po-
blacion sobre la cotidianidad pero especialmente en la
manera, el tiempo o la forma que se estd dedicando a
la realizacién de actividades fisicas y de acondiciona-
miento o deportivas, que requieren un gasto energéti-
CO para su puesta en marcha.

Esta hipdtesis se suma a las consideraciones de nuestro
MEDIT que nos invita a buscar la formacién de un ser
humano para la vida y la civilidad.

Es conveniente contextualizar a los lectores sobre las
bondades de la denominada “Activacion Metabélica”
(Jaramillo. 2019) producida por el gjercicio como tera-
pia no farmacoldgica en el fratamiento, manejo y apo-
yo de los factores de riesgo asociados con la aparicion
del sindrome cardio-metabdlico.

Dicha sintomatologia afecta considerablemente la ca-
lidad de vida de las personas y estd asociada con la
aparicién de enfermedades Crénicas No Transmisibles
como la resistencia a la insulina, diabetes mellitus tipo
2, dislipidemia o hiperlipidemia, hipertensién arterial,
obesidad central, disfuncion endotelial, estrés oxidati-
vo, intolerancia a la glucosa, insulino-resistencia, disfun-
cion mitocondrial, inflamacion y estado protrombético,
afecciones cardio-respiratorias, alzheimer, algunos tipos
de cdncer, entre otras.
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Actualmente, la Organizacién Mundial de la Salud
(OMS) senala ese tipo de enfermedades como una de
las principales causas de mortalidad a nivel mundial y
ahora, se suma a esta alerta la enfermedad covid-19
gue ha generado una mayor preocupacion e incerti-
dumbre sanitaria en las comunidades.

Aun asi este panorama adverso puede ser mitigado por
los mecanismos celulares y moleculares inducidos por
la actividad fisica, el ejercicio, el deporte, entre otras
opciones que requieran movimiento corporal con dife-
rentes niveles de demandas oxidativas de sustratos al
interior de nuestro cuerpo; siendo una de las alternati-
vas mds importantes para el cuidado de la salud fisica y
mental (Powell et al., 2018).

Es por esto que diferentes autores han enconfrado que
la actividad fisica, el ejercicio, el deporte, etcéteraq,
aporta efectos inmediatos y futuros (si son constantes
en el fiempo) sobre el correcto funcionamiento inmune
del organismo (Hojman, 2017). Sin embargo, esto debe
iracompanado de una adecuada nutricidon para redu-
cir el riesgo de contraer infecciones virales (OMS 2017).

Igualmente, la prdctica constante de actividad fisica,
ejercicio y deporte, reduce significativamente los sinto-
mas de depresidn, ansiedad y angustia a nivel emocio-
nal (Baena Reig. 2019) ocasionados por la enfermedad
covid-19 debido a los aislamientos preventivos y obliga-
torios como también, a las disimiles situaciones econé-
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micas, familiares, amorosas, entre ofras.

Con este panorama es importante establecer diariamen-
te un plan bdsico de actividad fisica para mejorar el equi-
librio hormonal junto con el manejo del estrés (Adam et
al., 2017) ya que el de tipo psicoldégico crea desdrdenes
en las gldndulas suprarrenales como en el cortisol, la al-
dosterona (que ayuda a controlar la presién arterial y a
mantener niveles saludables de sodio y potasio) y en las
hormonas sexuales (andrégenos y estrégenos).

Por esta razén, no solamente los profesionales de la
salud (médicos, psicélogos, educadores fisicos, entre-
nadores, fisioterapeutas, nutricionistas) sino por el con-
trario, toda la poblacién en general (nifos/as, adoles-
centes, adultos, tercera edad) debemos asumir el reto
de mejorar nuestra CALIDAD de vida centrados en la
prevencion de los comportamientos sedentarios y die-
tas inadecuadas, considerados como uno de los facto-
res mds influyentes en una sociedad invadida de diver-
sas problemdticas de salud publica.

Ahora bien, seguramente a ustedes en este momento
les surja la inquietud de ;cédmo lograrlo? es decir, de
cdmo unirse a esta mejora de la calidad de vida y aun-
que parece una tarea muy dificil, se trata de apropiar
una responsabilidad social que implica modificar cier-
tas estructuras que hemos generado en los circulos de
la familia, los pares, los amigos, la pareja, los compane-
ros de trabagjo, en fin, de todas las personas y situacio-
nes que nos rodean.

Bdsicamente les propongo establecer y cumplir con
los minimos pardmetros o recomendaciones de realizar
cualquier tipo de actividad fisica (caminar, trotar, co-
rrer, montar cicla) por 30 minutos o mds, todos los dias
y combinarlos con oficios del hogar, clases de rumba
(aerdbicos, zumba) o el desarrollo de ejercicios (pre-
feriblemente supervisados) que permitan mejorar las
capacidades condicionales del cuerpo (fuerza, veloci-
dad, resistencia, flexibilidad) o la practica constante de
nuestro deporte preferido. jLo importante es vencerala
pereza y estar constantemente activos!

Otro factor fundamental es la buena alimentacion. So-
nard imposible pero no se imaginan el gran favor que le
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hariamos a nuestro cuerpo si gradualmente eliminamos
todas las bebidas y productos azucarados (gaseosas,
jugos embotellados, energizantes, empaques pldsticos,
panaderia, quimicos, cereales endulzados, productos
ldcteos, las lista es interminable...) que generan el “Sin-
drome Metabdlico” por lo tanto, los invito a que consul-
ten en la web sobre los innumerables estudios que afir-
man que el azicar genera los mismos o mayores niveles
adictivos que la cocaina, heroina y otras sustancias per-
judiciales para la salud, junto con la apariciéon de las
enfermedades citadas anteriormente.

A modo de colofén, continuemos con la motivacion que
la actual pandemia generd en las personas para la reali-
zacién de actividades fisicas, ejercicio, deporte, y acom-
panemos esta saludable prdctica con la ingesta contro-
lada de frutas (ojald una porcién y no una ensalada de
glucosay), verduras, legumbres, proteinas saludables como
las lentejas, el consumo de agua, cacao, Coco, aguaca-
te (acd la lista también es interminable).

Es importante seguir estas indicaciones como lo reco-
mienda la medicina funcional: volver a acostimbranos a
comer 3 veces al dia como lo hacian nuestros antepasa-
dos para mejorar nuestro metabolismo (Jaramillo. 2019).
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En la actualidad independientemente de la clase
social, género o credo todos estamos en la misma
situacion, por lo que la agencia de salud de las
Naciones Unidas advirtié que desde que comenzd
la pandemia las infecciones en Estados Unidos y
Europa continban, y Colombia no es la excepcion,
por eso una prueba negativa para covid-19 no sig-
nifica que se deban ignorar las medidas inferna-
cionales de bioseguridad.

Por lo tanto, debemos entender que este es un
momento critico que podemos superar, adn sin sa-
ber cudndo terminard, pero la invitacién es a iden-

tificar qué tenemos en nuestras manos y qué habi-
lidades poseemos para aportar valor agregado a
lo que en algun momento parecia insignificante.

De esta manera, quiero compartir a todos los que
son o no emprendedores una pdgina completa-
mente gratuita con el directorio de emprende-
dores, herramientas y recursos para startups mds
grande del mundo. Para acceder se debe ingresar
a: startupstash.com.

A través de este extenso y vasto catdlogo se po-
dré hacer contactos y potenciar habilidades en la
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creacion de productos y servicios desde cualquier
parte del mundo; por lo tanto, ya no hay excusa
para decir que se encuentra en un periodo pan-
démico y que no puede surgir como empresario
pues a esa plataforma puede acceder cualquier
persona sin importar la edad.

Finalmente, en este directorio de recursos para em-
prendedores puedes enconfrar herramientas para
administrar clientes CRM gratuitos a través de Promo-
ter.io, una herramienta que se ufiliza principalmente
para dar seguimiento a las revisiones, interactuar
con los clientes y comprender sus necesidades.

\)

Ademds, me gustaria recomendar a NetSuite.com,
un servicio en la nube que brinda soluciones ERP
para empresas de todos los tamanos en diversos
campos alrededor del mundo.

Animate a crear, aplica este tip para emprende-
dores e ingresa a startupstash.com, una platafor-
ma muy amigable en donde puedes encontrar
cualquier tipo de herramienta de finanzas, diseno,
mensajeria segura y todo lo que un buen empren-
dedor necesita. No dejes que la enfermedad co-
vid-19 dane tu emprendimiento.

Administrador de Empresas de la Universidad de Cundinamarca,

Por: Daniel Humberto Arévalo Sierra

especialista en Salud Ocupacional, candidato a Magister en

Gestidon de las Organizaciones y docente de la Universidad de
Cundinamarca Seccional Ubaté.
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EDUCACION NI
MEDIADA POR 1IC

DIPLOMADOS

* (zorencia del Derecho
Empresarial
* Emprendimiento e Innovacion Social
* Marketing Digital
* Geshon Catastral Descentralzada
* Catedra de Faz
= Etica de la Investigacién e Integndad Cientifica
* Dietos BAREF para Caninos y Felinos en Condiciones
Normal y Clinica
* Dizefic y Desamolle de Video Juegos
= Auditona 80 27001 Bajo el Estandar IS0 19011
* Desamrcllc de Aplicaciones Empresanales en Java EE
= Sistemas Integradeos de Gestion (150 2001:201 5, 150
14001:201 5, 1504501 1:2018/Decrato 072:2015)
* Manejo de Drones y Aplicaciones
+ Sisternas de Informeacion Geografica

CuUrsos

* Curo Keconocimiento Predial con Fnfoque
Multipropasito

* Curso Ciencia de Datos parg Todos

= Curso ATLAS T

» Curso P99

* Curso de Formacion Musical

* Curso de Insfrumento

= Curso de Teona Musical

= Curso en Geshén de Riesgos con Enfoque en
Sector Piblico

* Curmo en GGestion de Proyectos

jINSCRIPCIONES ABIERTASI

DESCUENTOS ESPECIALES

Mayor Informacion: gestionisu@ucundinamarca.edu.co
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Siguenos y entérate de todos los eventos que tenemos para ti.
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