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el entorno empresarial, y que no
se puede conceptualizar cudles
son las amenazas y las oportuni-
dades ante tanta ambigiiedad.

En este entorno VUCA todo se
vuelve dificil de gestionar, par-
tiendo de la toma de decisiones.
«Las empresas tienen tantos es-
cenarios encima de la mesa que
son incapaces de tomar una de-
cision y mueren por analisis- pa-
ralisis. Segun intentan cambiar
las cosas, ya han pasado otras
diferentes», matizo. Asi, senalo
que el problema no es un entor-
no tecnologico, sino que es un
problema de mentalidad ya que
«el modo de funcionar es sobre
la marcha».

Tener un porqué

Todas las empresas deben de te-
ner un porqué, pero la mayoria no
lo tienen y solo buscan ganar di-
nero, lo que hace que les cueste
mucho mas cambiar la mentali-
dad. Ante esto, Luis Moreno Orti
destaco que las empresas de aho-
ra estdn conceptualizadas de otro
modo, ya que en vez de basarse
en el orden de cliente, mercado y
compania, invierten el rol para
entender al compania, después el
mercado y, por ultimo, encontrar
el cliente. «Crean empresas para
trabajar con esa flexibilidad e in-
certidumbre», senalo.

Y son justo esos dos valores, la
flexibilidad y la incertidumbre,
los que hacen que puedan aco-
ger las tecnologias disruptivas y
exponenciales, que vienen para
cambiar el mundo, la sociedad y
los negocios. «Es un cambio so-
cial absoluto, porque estas tec-
nologias cambian como pensa-
mos 0 cOMO tenemos que actuar»,
detall6 el ponente en su segun-
da intervencion, recordando que
se trata de un cambio muy rapi-
do y no lineal, que se construyen
unos sobre otros haciendo que
se multiplique el efecto y se avan-
ce en mucho menos tiempo. Tér-
minos como el ‘blockchain’, el IoT
y la inteligencia artificial estan
ya integrandose en la sociedad y
requieren conocimientoy adap-
tacién a un cambio continuo para
no quedarse atras.

‘Growth’, experimentar

para crecer

Fue José Carlos Cortizo, Corti,
emprendedor y creador de em-
presas de software y servicios de
‘e-commerce’, quien acerco en
DiaPe2021 las claves para el
‘growth’ de los negocios. «El

«La tecnologia no sirve
absolutamente de nada si
no cambia la mentalidad
del personal», destaca
Luis Moreno Orti

«Hay una certeza: las
empresas que mas
crecen son las que mas
experimentan», senala
José Carlos Cortizo

‘srowth’ no es algo que se apren-
de estando quieto. Se aprende
como resultado de la experien-
cia, de la experimentacion y, la
mayoria de las veces, de los erro-
res. Hay una certeza: las empre-
sas que mas crecen son las que
mads experimentan», describia.

En este sentido, en el caso de
querer vender mds por parte de
las empresas, senalé que el mar-
keting digital es cada vez menos
efectivo debido a la complejidad
del contexto actual. Por un lado,
los compradores estan cada vez
mads formados y saben buscar in-
formacién en internet para to-
mar las mejores decisiones de
compra, por eso es cada vez mas
complicado convencerles de com-
prar algo que no cumpla sus cre-
cientes expectativas. por otro lado,
los canales de captacion de nue-
vos usuarios (Google, Facebook...)
estan cada vez mas saturados por-
que todo el mundo los conoce y
cada vez mas empresas recurren
a ellos, asi que los costes de cap-
tacidn a través de estos canales
no paran de crecer haciendo in-
viable su uso como canal de ge-
neracion de ventas para muchos
verticales.

Es por eso que, segun el exper-
to, las empresas que mds han cre-
cido en los ultimos anos no son
gracias al marketing tradicional
o digital, sino empresas tecnolo-
gicas que tienen en comun cre-
cer gracias a su producto. «Su foco
estd en hacer algo tan bueno que
la gente quiera volver a usarlo y
potenciar su uso mediante gene-
racion de habitos», destaco Cor-
ti, senalando a Facebook, Insta-
gram, Google, Twitter, Airbnb o
Notion. De hecho, en Estados Uni-
dos las empresas que siguen este
enfoque, de crecer en base al pro-
ducto, crecen un 20% mas que el
resto de empresas tecnologicas.

«Todo esto nos lleva a la situa-
cién actual, donde el marketing
nos resulta cada vez menos util, y
surgen nuevas metodologias como
el ‘growth’, que es una gran palan-
ca de crecimiento», afirmo con
convencimiento el ponente. En
esto, lo que hacen es aplicar el mé-
todo cientifico al crecimiento en
internet, definiendo hipotesis de
crecimiento, creando pequenos
experimentos para validar si lo
que se va a hacer tiene sentido o
noylanzan el experimento sobre
una pequena parte de los usuarios
(un test A/B), pudiendo calcular
asi el impacto real de cada accion
que llevan a cabo.

«Siguiendo esta metodologia,
las empresas consiguen crecer
de forma mucho més rapiday so-
bre todo encontrar palancas de
crecimiento que, de otra forma,
no encontrarian», anadié el po-
nente, quien ha creado su propia
metodologia ‘growth’ como resul-
tado de la experiencia de todo
aquello que les habia funcionado
en sus negocios y que aplica des-
de su compania.

DiaPe2021 también conté con
la participacion de los ponen-
tes Javier Iriondo, Salva Espin,
Patri Psicéloga y Javier Sanchez-
Guerrero.

mamas en accien
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Majo Gimeno, fundadora de Mamds en Accidn, participd en la primera jornada de DiaPe21.

«Hay proyectos que estan

buscando a gente que

quiera dar un paso adelante»

Majo Gimeno dejo su
trabajo fijo y siguid un
impulso que le llevo a
poner en marcha la ONG
Mamas en Accion para
acompanar a nifos
hospitalizados

L. MARTIN

MURCIA. Majo Gimeno no se ima-
ginaba que acabaria dejando su
trabajo estable de Direccion, de
8.00 a 15.00 y con un buen suel-
do para emprender y seguir un
instinto. Todo cambié cuando
vio a un nino en el hospital que
estaba solo y enfermo y que no
tenia familia ni nadie que cui-
dara de él, y al que Administra-
cién considera que esta en un
entorno protegido. Tras eso, pa-
saron los meses y no dejaba de
hablar de esa experiencia que
habia visto en el hospital. «Se-
guia sin tener paz conforme pa-
saba el tiempo y decidi ofrecer-
me como una madre normal,
buscando como hacerlo, y me
dijeron que les vendria muy
bien y les seria de gran ayuda,
pero no me dejaban hacerlo a
titulo personal; tenia que tener
una organizacion que respon-
diera por mi». Asi, de la mane-
ra mas imprevista, cred en 2013
Mamas en Accién, una ONG
para acompanar a estos ninos

en esos momentos creando una
red colaborativa entre personas
que tengan el mismo impulso.

«Creo que en esta vida hay
proyectos que estdn buscando
personas que los pongan en
marcha, gente que quiera dar
un paso adelante y ponerse en
marcha con una iniciativa que
le mueva», relaté Gimeno du-
rante su conferencia en la pri-
mera jornada de DiaPe21, mien-
tras recordaba que a pesar de
que lo normal es que las perso-
nas decidan qué quieren hacer
segun sus gustos y buscando la
forma de vivir por su cuenta, a
ella le paso todo lo contrario.
«Vine de una posicion en la que
estaba muy feliz y muy tranqui-
lay de repente, sin darme cuen-

«Decidi ofrecerme como
una madre normal y me
dijeron que tenia que
tener una organizacion
que respondiera por mi»

Anima a prestar atencion
a «eso que te mueve por
dentro y que te cambia la
vida; eso que no quieres
mirar o miras de reojo»

ta, me vi dejando mi zona de
confort y poniéndome en mar-
cha en un proyecto que yo creo
que estaba esperando a alguien,
y se cruz6 conmigo», anadio.
Por ello, anima, en el sector
del emprendimiento, a «prestar
atencidn a eso que te mueve por
dentro y que te cambia la vida;
€S0 que No quieres mirar o miras
de reojo». «Debes seguir tu in-
tuicidén e ir a por lo que te mue-
ve. Esto cuesta mas, pero yo me
encontré con algo que me quitd
la paz y necesité ponerme en
marcha. A dia de hoy no me da el
presupuesto que me da una em-
presa, pero me siento muy en
paz y muy realizada por cada
nino que logro sacar del hospi-
tal y no ha estado solo», incidid.
Mamaés en Accién funciona
igual que una empresa o ‘start-
up’, siendo ONG porque el ser-
vicio que presta contribuye a
un servicio social, pero lleva un
modelo empresarial exacta-
mente idéntico, ya que no vi-
ven ni de donaciones ni de fi-
nanciacion publica. De este
modo, venden plantes de RSC
a empresas, patrocinios, cola-
boraciones e intangibles. «Si el
presupuesto anual de Mamas
en Accion son 300.000 euros
para que nos permita abrir el
proyecto en tres ciudades mas,
tenemos que ser capaces de ge-
nerar esos ingresos igual que
cualquier ‘start-up’», aclara.



