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Editorial
Es para nosotros un gran placer el poner a circular este material en el cual buscamos que los 
empresarios del sector MiPyme en toda Latinoamerica, tengan un foro para ampliar su 
conocimiento en distintos temas y para poder difundir sus productos y servicios.
Es la misión que desde ClanPyme nos hemos puesto, sabemos que los tiempos han sido difíciles 
y estamos totalmente convencidos que unidos podremos llegar mucho mas  lejos; así que 
esperamos de todo corazón que esta propuesta les guste.
EN LA UNIÓN ESTÁ NUESTRO ÉXITO.
CLAN PYME RED DE EMPRESARIOS SOLIDARIOS

Revista Oficial de Clan Pyme

Artículos:
*Emprendimiento y Gobierno Corporativo

* Conectar para generar un impacto

* La estadística es aburrida y
¡¡no sirve!!

* Publirreportaje HIAVE)

* ¿Que es hacer networking y para que me 
sirve?

* ¿Qué es una estrategia de 
imagen?

* Publirreportaje ALLNESS

*¿Le das la importancia Necesaria al Registro 
de tu MARCA?

* El empujoncito

* Gestión de cobro en tiempos difíciles

* Fracasan en México el 75% de los 
emprendimientos

* Alcanza tu libertad financiera

+52 9995 723066



Seguramente te estas preguntando ¿Qué relación 
tienen estos dos conceptos? 
Veras que al final de este articulo entenderás un 
poco mejor cuál es su relación y mejor aún la 
importancia del Gobierno Corporativo en los 
emprendimientos y las pequeñas empresas 
principalmente.
Definitivamente el tomar el camino del 
emprendimiento no es una decisión fácil de 
tomar y no es un camino, en la mayoría de los 
casos, fácil de transitar, pero si se tiene la 
determinación, convicción, deseo y 
acompañamiento correcto, las posibilidades de 
éxito se incrementan. 
Estudios de años anteriores reflejan que el 70% 
de los emprendimientos fracasan por no tener 
una clara identificación del nicho de mercado a 
atacar, contar con finanzas débiles, falta de 
definición de objetivos, planeación deficiente, 
prevención de escalamiento de productos y/o 
servicios, entre otros. 
Desafortunadamente hoy los emprendedores en 
México tienen menos probabilidades de 
sobrevivir que en los países como Colombia, Brasil 
y no se diga Estados Unidos. Mientras que en 
Colombia el 40% de los emprendimientos subsiste 
al segundo año de vida, en México el 72 por 
ciento no supera los dos años de vida, lo que 
indica que solo el 28 por ciento supera la etapa de 
emprendimiento. 

Las tres principales causas encontradas en un estudio 
reciente realizado, son la falta de ingresos, la falta de 
procesos y procedimientos para la administración del 
negocio y la falta de medición de objetivos o 
establecimiento de indicadores que muestren el 
rumbo de negocio. 
Traducido a porcentajes también se determinó que lo 
emprendimientos no alcanzan el éxito en un 44 por 
ciento por la planeación deficiente, un 43 por ciento 
por fallas en la ejecución o fallas en la hipótesis del 
negocio y 48 por ciento por la falta de indicadores. 
Como ya lo comentamos en Colombia el 45% de los 
emprendimientos subsiste al segundo año, en Brasil de 
acuerdo al Instituto Brasileño de Geografía y 
Estadística (IBGE) al segundo año subsististe el 62 por 
porciento y en Estados Unidos el 68 por ciento. 
Con información proporcionada por el Instituto 
Nacional del Emprendedor (Idadem) antes de su cierre 
en el 2018 no se contaba con cifras exactas para 
corroborar con precisión la situación de México pero 
ciertamente se tiene una tasa menor de éxito. 
Pero no todo está perdido, aunque el ser 
emprendedor es una tarea compleja, existen lugares, 
empresas de acompañamiento, asesoría, consultoría 
que te orientan sobre las ventajas y desventajas en 
relación a tu emprendimiento, solo es cuestión de 
buscar asesorarte y verlo como una inversión que hará 
florecer tu negocio. 
Ahora si hay que entender como emprendedor que es 
importante que tengas una visión amplia sobre el área 
donde quieres realizar o estas realizando tu proyecto, 
Sin embargo, esto no significa que debas de ser el 
experto en todos y cada uno de los temas que 
involucran un emprendimiento o negocio. 

Emprendimiento y Gobierno 
Corporativo
Por David Arciniega Soriano 
AS Empresas



Cuales son las características principales de un 
gobierno corporativo

Responsabilidad. Encaminar que las acciones 
necesarias para que el emprendimiento, negocio o 
empresa transite en la dirección correcta.
Disciplina. Llevar a cabo que los procesos, políticas, 
estructuras y normas establecidas en la organización.  
Transparencia. Toda la información debe estar 
disponible en tiempo y forma que a todos los niveles 
de la organización se pueda analizar el 
comportamiento del negocio o una parte de él.
Equidad. Los intereses de cada una de las partes 
involucradas, sean Accionista, Familiares, Empelados, 
etc. deben de ser reconocidos y respetados.
Rendición de cuentas: Establecer los canales de 
comunicación para que todos los niveles del negocio y 
sobre todo las personas que toman decisiones 
reporten sus indicadores y se hagan responsables de 
las acciones que se ejecutan.
Medición. Establecimiento de revisión de resultados 
obtenidos vs objetivos establecidos.

Como reflexión final, si entendemos que como 
emprendedores, dueños de negocio o empresas que 
podemos ayudar a generar un mejor nivel de vida en 
nuestro país, entre otras cosas, sigamos en este 
camino acompañados de las mejores grupos de 
apoyos, de los mejores asesores, de los mejores 
clientes, de los mejores proveedores que juntos 
podremos hacer una mejor vida para todos. 

Nota: por favor mandamos tus comentarios, 
inquietudes o solicitud de asesoría a 
asc.empresasfamiliares@gmail.com o consulta 
nuestras redes sociales ASC.Empresas

Es por esto que el concepto de gobierno corporativo es 
uno de los elementos a considerar en el Desarrollo, 
Estabilidad y Crecimiento de tu emprendimiento, 
negocio y empresa.
Por definición el Gobierno Corporativo es el conjunto 
de normas, principios y procedimientos que regulan la 
estructura y el funcionamiento de los órganos de 
gobierno de una empresa. Mecanismo que regula las 
relaciones entre los accionistas, los consejeros y la 
administración del negocio o de la empresa, a través 
de la definición y separación de roles estratégicos, 
operativos, de vigilancia y gestión.
Es importante mencionar que dependiendo la etapa de 
emprendimiento y/o del negocio se sugiere ir 
implementado algunos de estos elementos realizando 
un plan estratégico de su implantación que camine 
acorde al plan estrategia de desarrollo del negocio.
El concepto y la metodología para implantación de 
Gobierno Corporativo en tu negocio puede ser tan 
corto o tan amplio que se sugiere el análisis situacional 
del negocio y evaluar y priorizar la acciones a 
implantar. 

Algunas Ventajas de las ventajas de iniciar el 
proceso de Gobierno Corporativo son:
Mejor administración del emprendimiento o negocio
Mejores planes de desarrollo de personal y profesional
Promover planes de sucesión ya sea del fundador del 
negocio o de empleados
Institucionalizar y profesionalizar el emprendiendo o 
negocio 
Establecimiento de controles internos para la medición 
de objetivos 
Posible atracción de financiamiento para escalar el 
emprendimiento
Confianza en el mercado (Proveedores // Clientes)
Protección a las inversiones de los accionistas 
Etc.











La gran mayoría de los estudiantes desde 

Primaria hasta la universidad opinan que 

para ellos son difíciles las materias o los 

temas que tienen que ver con estadística. 

Fuera de los temas o actividades como 

cajero en un banco o contaduría, a algunas 

personas se les complica ver la utilidad de 

esta.

La mayoría de las personas aborrece la 

estadística, inclusive usted lector sea uno 

de ellos o quizás también le reste 

importancia a la misma o la considere 

complicada.

Sin embargo, que pasaría si les decimos 

que al usar la estadística pueden ahorrar 

mucho dinero y que todo el tiempo usted 

lector la está utilizando y de una manera 

tan fácil y natural como:

• Al ir al tianguis, usted no compra las 

manzanas que ve en el primer puesto 

¿verdad?

• Si va a comprar una casa, ¡a poco!, no 

averigua el precio promedio de la zona.

• Te gustan las Quinielas de futbol, ¿En qué 

te bazas para llenarla?

• Cuando un niño decide desobedecer y 

hacer una travesura o comerse algo sin que 

lo vean, está jugando con la probabilidad 

de que lo atrapen

Para todos estos temas y otros

más, se utiliza la estadística, y si

eso hace para tu vida cotidiana,

imagina que podrá hacer en tu

Empresa o en tus actividades

laborales, la estadística te ayuda

a:

• Realiza Predicciones

• Incursionar en el Mercado

• Mejorar la Calidad

• Optimiza rendimiento

• Mide los riesgos

• Mide el rendimiento

LA ESTADÍSTICA ES ABURRIDA Y ¡¡NO SIRVE!!

Por AC Vega

Ing. Juan Gerardo Basurto

Director de Operaciones

55 8135 1874





HIAVE es un proyecto 100% mexicano fundado por Hayde Franco, administradora 
de profesión y apasionada del interiorismo y mobiliario, área en la que siempre se 
ha desempeñado a lo largo de más de 25 años. . 
Este proyecto comenzó en 2014; durante estos años Hiave se ha abierto camino 
participando en diferentes expos de diseño y trabajando de la mano con 
diseñadores de renombre. Fabricando mobiliario a la medida para oficinas, tiendas 
departamentales y residenciales. 
En Hiave es fundamental escuchar y entender al cliente en sus deseos, y estar 
atentos a las nuevas tendencias para romper límites en las opciones que ofrecen a 
sus clientes.
Este 2022,  en sociedad con Marú Caballero, quien también es apasiona del diseño 
y las tendencias, HIAVE decide lanzar su nueva línea de HIAVE ACCESORIOS, 
utilizando materiales y piezas que se fabrican de manera artesanal y algunos 
industrializados, dándole alternativas a sus clientes, ofreciéndoles artículos para el 
hogar exclusivos y personalizados.
Hiave tiene como objetivo sacar cada semestre una línea de muebles y accesorios, 
prácticos y con manufactura de calidad mexicana.
Además de trabajar sus propios diseños HIAVE también funciona como taller de 
fabricación, Por lo que si un cliente tiene su propio diseño HIAVE lo hace realidad.

“APRECIAMOS, LA IDENTIDAD Y PERSONALIDAD DE CADA CLIENTE Y LO 
EXPRESAMOS EN CADA DISEÑO”





¿Que es hacer networking y para que me sirve?

Una de las mejores formas de obtener clientes 
calificados es cuando provienen de una 
recomendación directa, esto es porque casi siempre 
quien te recomienda conoce por lo menos 
superficialmente cuál es tu actividad, tu calidad, tus 
servicios y demás temas que tienen que ver con tu 
empresa; estos referidores hacen muchas veces una 
pequeña consulta de las necesidades del cliente que te 
están compartiendo, por lo que en la mayoría de las 
veces tienen información previa que te ayudara a 
poder preparar una presentación más dirigida y 
personalizada, ejemplo, como es el cliente, que está 
buscando, cuál es su presupuesto, quien es su 
proveedor actual, cuanto le pagan, cuáles son sus 
problemáticas específicas, como es su sistema o 
psicología de compra, aficiones, etc.
Es por esto que a través de los años la obtención de 
clientes a través de la referencia suele ser la más 
efectiva, aún más que el marketing o la publicidad, 
más que las ventas en frio etc.
Sabiendo esto es que debemos tomar en cuenta el 
gran potencial que existe de esta dinámica comercial, 
hoy en día una gran alternativa para crecer de esta 
forma es el networking, esto no es nuevo, nosotros 
hemos hecho networking por muchos años y tal vez tú 
lo has realizado toda tu vida.
Esta dinámica es muy efectiva, pero como todo en la 
vida necesita trabajo, ejercicio, dedicación, pero 
cuando caes en cuanta de su potencial es cuando 
abres la puerta a esos contactos que te darán esos 
próximos clientes que impulsarán el crecimiento de tu 
empresa.
Vamos a detallar primero porque si debo hacer 
networking.
1.- El factor económico deja de ser el más importante; 
esto es porque tu aparición en la ecuación comercial 
es fruto de una referencia de alguna persona que ya 
conozco, que me da confianza, y por ende esa 
confianza fue compartida contigo en el momento de 
ser recomendado; les daré un ejemplo muy básico; 
llegas a una reunión y conversas con un amigo que te 
dice que tiene problemas mecánicos con su coche, te 
explica que le pasa y cuales han sido sus problemas y 
entonces aparece el comercial estrella que dice: yo 
conozco a un excelente mecánico, me ha tratado muy 
bien, es honesto y siempre es muy bien hecho y 
cuidadoso, cobra un poquito más caro que otros pero 
es excelente, te da garantía, si quieres te lo 
recomiendo.
Generalmente la respuesta será SI, todos queremos 
tener esa confianza que te da el saber que es bueno, 
aquí ya no importa tanto el precio por que quien te 
recomendó se encargó de darle valor a tu servicio, la 
puerta está abierta, ya todo lo restante es cumplir con 
la expectativa.

2.- El factor confianza está superado; muchas de las 
veces la razón por la cual no te compran es por 
desconfianza, es más, la mayoría de las objeciones de 
compra son por desconfianza, en esta negociación la 
persona que te refirió hizo el trabajo de abrir esta 
brecha, claro está que aun debes trabajar para reforzar 
esta confianza, esto siempre ha estado en tu chancha, 
pero la realidad es que no comienzas en la entrada de 
la casa, ya estás en la cocina, así que debería ser 
mucho más sencillo lograrlo.
3.- El ticket promedio se eleva; esto es porque el 
factor precio dejo de ser el más importante, porque 
hay más confianza y por ende el cliente estará mucho 
más receptivo para saber más, y para comprar más en 
caso de que lo necesite.
4.- Generalmente la acción de recomendarte se 
replicará; muchas veces esta persona aun y cuando no 
haya tomado o comprado tu servicio sigue con la idea 
que le dejo en la mente el primer referidor, y lo más 
chistoso es que es posible que te recomiende solo por 
la confianza que le dio ese conocido.
5.- Los clientes que llegan a ti a través de la referencia 
generalmente serán leales; lógicamente esto ya 
depende de tu calidad y tus prácticas, recordemos que 
la calidad y las practicas éticas tambien son poderosos 
argumentos para tu éxito, pero como la entrada de 
este cliente contigo fue más sencilla y mas cálida, 
seguramente seguirá siendo tu cliente mucho tiempo.



Ahora pongámonos el traje de un gran networker
Recuerda siempre que el hacer networking contrario a 
lo que se piensa en primera instancia no se trata de 
vender, lo primero que debemos hacer es conectar, 
abrir la puerta del dialogo, ser sujetos a que quieran 
conversar con nosotros, como recomendación una de 
las primeras fallas al hacer networking es mostrar los 
afilados dientes de tiburón, el acto de querer vender 
aleja a las personas; te diría que en un buen 
networking primero preocúpate por conocer a las 
demás personas, que hacen, desde cuándo y da esas 
luces de que tú los podrás recomendar con conocidos, 
esto generará reciprocidad.
En efecto, si ya te disté cuenta el networking significa 
dar, y no creas que nos olvidamos que el verdadero 
objetivo es vender, pero no desesperes, esto se dará, 
pero como lo dije en un principio debemos trabajar 
estas relaciones; seguramente cualquiera te 
compartirá un contacto en el primer encuentro o 
platica, pero te pregunto; ¿crees que te pasaran a su 
mejor cliente o a sus mejores referencias en ese 
momento?
La respuesta es generalmente NO, aunque se puede 
dar el caso debido a que hubo mucha química, pero en 
realidad es muy difícil, el camino a seguir es trabajar las 
relaciones, referir, dar y por consecuencia comenzaran 
a llegarte los mejores prospectos e inclusive se 
generaran alianzas que no imaginabas.

Siendo así, te recomiendo que practiques tu 
conexión.
Elabora y perfecciona tu pitch de elevador, que 
es la plática corta, de menos de un minuto, ahí 
recuerda que no queremos vender, quiero que 
sepas que hago, pero no quiero venderte, quiero 
abrir el canal de comunicación, quiero conocerte 
y quiero ayudar a tu empresa.
Trabaja mucho en tu marca personal, se 
memorable, esto te servirá para que siempre 
encuentres el canal de comunicación abierto.
Se honesto, el interés fingido por alguna persona 
se huele, apesta y puede ocasionar el efecto 
contrario al que buscas, así que realmente 
siempre ten en cuenta que la persona con la que 
hablas es posiblemente tu próximo mejor cliente 
o quien te va a presentar a tu próximo mejor 
cliente.
Por último, se persistente y paciente, ya estás en 
la difícil carrera de emprender así que no corras, 
practica, habla y relaciónate, estoy seguro que 
como si fuera un milagro el no tener prospectos 
será tu menor preocupación.
Espero que esto te pueda servir y recuerda que 
las puertas de CLAN PYME están siempre 
abiertas.

Nunca más caminaremos solos.
En la unión esta nuestro éxito
Leo Escalante





¿Qué es una estrategia de imagen?
Por Nonna Imagen Personal

.

Ahora te preguntarás cómo desarrollar una 
estrategia de imagen y aquí te dejo los 
siguientes pasos:
Primero, el reconocimiento de los elementos 
de tu imagen personal, con esto me refiero a 
corte de cabello, tinte, accesorios, ropa, 
elementos del diseño que usas como colores, 
patrones y todo aquello  que comunique 
sobre ti, ese será el núcleo de la estrategia.  
Segundo, considerar a dónde vas con ese 
outfit, el lugar, momento y necesidad de la 
audiencia. Es elemental estar asociado al 
medio para lograr un impacto en las personas 
que nos perciban.
Tercero, identificar lo que quieres comunicar, 
tu imagen verbal nunca va separada de tu 
imagen personal. La imagen verbal y la 
imagen personal son una sola, son tuyas, eres 
tú. Por imagen verbal me refiero a tono, 
gestos, acento, volumen, palabras y 
velocidad. Todos estos elementos tienen que 
ir en relación a ese objetivo, al contexto y al 
estilo propio que te hace ser única-único.
Y por último, te dejo este nonnatip: Elige un 
elemento pregnante que te caracterice, 
puede ser un color u objeto, como un tipo de 
bolsa, un tipo de gafas, un corte de cabello, 
estilo de barba, etcétera, aquello que cuente 
acerca de ti, quién eres, qué haces y que 
transmita tu esencia.
Aprendemos y conocemos del mundo a 
través de los objetos y nuestros sentidos, así 
que reflexiona en ese elemento y atribuye a 
construir una marca personal a través de una 
estrategia de imagen. Si ahora te preguntas 
cómo tener un closet estratégico, te lo 
contaré otro día.

¿Te ha pasado que al momento de vestir sientes 
incertidumbre y  no sabes qué ponerte? O bien, te 
repites la frase "Es que tengo un montón de nada 
que ponerme", te entiendo, calma, también pasé 
por eso y por muchos años. Tenía un clóset lleno de 
nada que ponerme y además terminaba usando 
siempre lo mismo, siempre las mismas 
combinaciones como si fuesen uniformes; ese acto 
repetitivo al vestir se llama nada más y nada menos 
que costumbre, las personas vestimos como hábito 
y no el mejor necesariamente.
Antes de empezar esta reflexión, identifica si te 
vistes por costumbre o por estilo, ¿Cuál es la 
diferencia? En el segundo caso, tu clóset representa 
infinidades de opciones de looks que reflejan tu 
personalidad, es decir, hablan acerca de ti, de tus 
intereses, presupuesto, valores, etcétera.
Si tu respuesta fue costumbre, es necesario hacer 
un cambio y comenzar a disfrutar el  proceso de 
vestir, para ello el autoconocimiento será vital, así 
como el respirar es esencial para vivir, el 
autoconocimiento es el pilar fundamental de una 
estrategia de imagen congruente, por consiguiente 
el autoconocimiento es reconocer tus talentos, 
habilidades, objetivos y lo que buscas lograr, por lo 
tanto la estrategia de imagen tiene que decir quién 
eres y lo que haces. Reconoce también tu cuerpo y 
usa prendas que te hagan sentir comodidad porque 
al final te reflejan.
Tener una estrategia de imagen ayudará a 
identificar, organizar y planear de mejor forma el 
proceso de vestir para comunicar lo que se quiere; 
igualmente te hará sentir mayor seguridad porque 
estarás consciente de lo que comunicas a través de 
tu imagen.



Te has puesto a pensar sobre lo  que mejoraría las 
expectativas de tu empresa, con respecto a tu área de 
ventas?
Piénsalo y analiza que estamos s hablando de la parte 
fundamental de tu negocio, tu patrimonio, el pilar de tu 
subsistencia.
Y la tecnología no puede faltar en ella.
Aquellas empresas que deseen estar a la vanguardia, con 
respecto a las soluciones tecnológicas, comunicación, 
procesos, entre otros rubros, son las que actualmente 
obtienen mejores resultados.
Todos deseamos que nuestros clientes queden satisfechos 
con el producto y servicio que brindamos.
Por ende, la manera en que una empresa o negocio 
organiza su área de ventas, con diferentes herramientas de 
trabajo y métodos, nos permitirá tener un orden, definir y 
sistematizar acciones,  contabilizar de forma rápida y 
efectiva todos tus procesos, la logística, monitoreos, 
información corporativa, seguridad en la red, entre otras 
cosas
La tecnología es un gran apoyo para lograr dichos objetivos.
Los métodos de venta y las herramientas que utilizamos 
para ello, son como artículos en tu clóset, donde “hay que 
saber elegir lo adecuado, para la ocasión correcta.”

La tecnología, una herramienta versátil 
en tu Negocio.

Te debes sentir cómodo combinando diferentes tecnologías, para satisfacer las necesidades de tus clientes.
Y para que sean efectivas, debes asegurarte de adaptarlas a tu negocio de la mejor manera.
En @ALLNESS, encontrarás las mejores soluciones tecnológicas y vanguardistas, que te ayudarán a ahorrar 
tiempo y dinero, si tomamos en cuenta su costo-beneficio. 
Te apoyamos con soluciones como:
* Internet de fibra óptica, coaxial, satelital, microondas, enlaces dedicados. Internet  móvil y fijo, home office,  
para Hogar y Negocios. Con Total Play, IZZi y ALTAN.
* Líneas IP, Conmutador Virtual, con más de 40 funcionalidades y Call Center en la nube, con Net2Phone
* Creación de Aplicaciones WEB, para Android y IOS
* Cableado estructurado. Soluciones en tu infraestructura, Rack, Firewall, CCTV. 
* Soluciones IOT, Pull de Datos, Internet de las cosas.
* Planes tarifarios en telefonía celular con todos los Carriers. (AT&T, TELCEL Y MOVISTAR)

Contáctanos, haremos crecer tu negocio!!!!





¿Eres emprendedor(a) o empresario(a) y aún no tienes 
Registrada tu Marca? Protege tu Marca y para ello 
conoce más aquí.
En los últimos años, México ha incrementado su 
participación en la economía mundial ya que existe 
mayor aceptación de productos mexicanos en los 
mercados internacionales; esto incentiva el desarrollo 
económico del país, fomenta la producción nacional, el 
comercio internacional y la inversión extranjera.

Por ello, es importante obtener el Registro de tu 
Marca, ya que actualmente es uno de los mayores 
bienes de tu negocio y es una inversión a largo plazo 
que se puede incrementar con el paso del tiempo.

Te damos un ejemplo muy sencillo el cual demostrará 
el valor de importancia que tiene el que tengas 
protegida tu marca.

La cadena de comida rápida más conocida del mundo 
registro su marca en sus inicios; siendo 2 hermanos los 
fundadores, registraron su Marca como simplemente 
“McDonalds”, operando un solo restaurante el cual 
después de varios años decidieron vender una 
participación mayoritaria y ceder el control a un 
tercero. Este tercero les pago a los hermanos regalías 
sustanciales por ello; sin embargo, este inversor tuvo la 
visión de abrir varios restaurantes en diferentes partes 
de los Estados Unidos por medio de la opción de 
”Franquicias”, la cual, se convirtió en un BOOM en 
cualquier parte donde se establecían. 
Así fue como los hermanos McDonalds recibieron sus 
regalías solo por el simple hecho de proteger su marca, 
es decir, fueron muy precavidos y tuvieron la visión de 
la protección legal convirtiendo su marca en un activo 
intangible de alto valor. Actualmente la familia 
McDonalds sigue recibiendo utilidades debido a esta 
continua protección.

Es exactamente lo que puede pasar con tu Marca, 
protegerla le da valor con el paso del tiempo, le da 
prestigio, es conocida por tus clientes y es un gran 
diferenciador ante tu competencia

El Registro de tu Marca cuenta con excelentes 
beneficios:

• El derecho a USAR la simbología ® ᴹᴿ  o “Marca 
Registrada” para distinguir tus productos o servicios
• El derecho exclusivo al uso en todo el territorio 
mexicano (con la salvedad del nombre comercial).
• La posibilidad de conceder el uso a 3eros algo como 
licencias de uso (con la salvedad del nombre 
comercial o de las marcas colectivas).
• Protección Legal ante Usos sin consentimiento por 
ser derecho de propiedad particular.
• Al ser un bien comercial, existe la posibilidad de 
garantizar Beneficios en Ámbitos Financieros como 
préstamos Bancarios, etc.
• Genera confianza para tus clientes, o publico meta, 
socios y mundo comercial.
• Beneficios para registrar tu marca 
Internacionalmente haciendo Exportación de servicios 
y/o productos con tu Registro en base nacional.
• Estatus Empresarial, Identidad Única y Obtención de 
la Llave de acceso Comercial.

El derecho de Vigencia del Registro de Marca es por 
10 años en territorio nacional, una vez que te sea 
otorgado el “Título de Registro de Marca” deberás de 
presentar a los 3 años cumplidos, la Declaración de 
Uso de Marca”, esto es muy importante ya que de no 
hacerlo podrías perder tu protección.

MARCABIZZ® es una Agencia Consultora en Propiedad 
Intelectual, la cual te brinda asesorías íntegras 
gratuitas para que conozcas más sobre la protección 
de tu marca.

Contáctanos y Comienza a Impulsar tu Marca.

Tel: 55 81329549
Redes Sociales Facebook e Instagram:   @Marcabizz
Web: www.marcabizz.com

¿Le das la importancia Necesaria 
al Registro de tu MARCA?





Ya lo sabíamos, todos lo sabíamos; la tecnología nos 
alcanzaba a pasos agigantados; el teletrabajo sería el 
futuro, incluso las caricaturas lo predecían. La pregunta 
era ¿cuándo llegaría ese futuro? ¿Cómo sería? Nuestra 
natural resistencia a los cambios no permitía dar ese 
paso obligado, hasta que…. ¡Zaz! Inesperada y 
repentinamente llega una pandemia que nos movió el 
mundo; nos obligó a reinventar uno nuevo, una forma 
diferente de comunicarnos, de expresarnos, de 
vincularnos, de educarnos, de vivir…
Fue ese empujoncito que nos hacía falta, que de no 
haber sido así tal vez hubiera tardado, tal vez no una 
generación completa, pero si el tiempo suficiente para 
que a muchos no les hubiera tocado vivirlo. Sin importar 
edad, sexo, condición social o económica; todos le 
perdimos el miedo a la pantalla, ¡todos! Muchos 
abuelitos tuvieron que entrarle al WhatsApp si querían 
comunicarse con sus hijos y nietos, las video llamadas 
fueron el pan de cada día; hoy no paran de mandar 
mensajitos motivadores cada mañana y son los primeros 
en saludar en los grupos familiares.
Las señoras amas de casa tuvieron que conocer 
Facebook para seguir las misas o rezos por algún amigo o 
familiar… hoy son fervientes usuarias; comentan, 
mandan stickers y hasta musicalizan historias. Los niños y 
jóvenes; por mucho los menos resistentes, en su 
plataforma Google Meets con sus maestros (ellos si más 
renuentes) ya ven como algo opcional el asistir a 
“presenciales” cuando existe aún la opción “virtual”.
Cuantos señores que se rehusaban a comprar en línea 
hoy tienen hasta membresía para envíos gratis y esperan 
con ansia las camionetas de paqueterías con sus 
anhelados encargos.
La universidad tal como la conocíamos en aulas se 
transformó a una sala Zoom; una antesala del tipo de 
trabajo que estos jóvenes tendrán al egresar: el home 
office o teletrabajo.
Ese home office que nos cambió todo el panorama 
laboral; tantos ámbitos que fueron afectados, desde la 
industria inmobiliaria (ya no es necesario vivir cerca del 
trabajo ya que hoy el trabajo llega a tu casa), de 
transporte, restaurantera, del vestido y calzado (las 
chanchas y tenis son más cómodos), hasta la venta de 
“topers” para el ambiente “godin” se vio afectada. 
Pasando el ajuste inicial, en el que no había límites, no 
había horarios y no había control; las empresas y 
empleados pudieron vivir los beneficios reales del 
trabajo desde casa, beneficios en ahorros en dos ámbitos 
principales: en dinero (para las empresas) y en tiempo 
(para los empleados).

El empujoncito

En general ahora salimos menos a la calle: el banco, 
el cine, el súper, la escuela, el ejercicio, el trabajo, 
las tiendas, restaurantes… todo se puede hacer 
ahora desde casa. La pregunta hoy será, ¿en qué 
invertir el tiempo ahorrado en traslados? Antes de 
pensar en gastarlo dando likes a Facebook, 
Instagram o Youtube propongo un par de ideas, 
fáciles para invertir en este tiempo: educación y 
familia.
La educación en línea no tiene límites, desde los e-
books, cursos, tutoriales, documentales, seminarios 
hasta maestrías y doctorados están al alcance de 
nuestra mano (nunca mejor dicho). Las opciones son 
infinitas, solo será cuestión de buscar las mejores.
En familia podemos ver una película de Netflix; 
cantar con nuestros hijos una playlist de Spotify, 
carcajearnos con las ocurrencias de Siri, 
mensajearnos con las primas por Messenger, recrear 
fotos viejas en Tiktok… podemos crear nuevas 
formas de comunicarnos con los más cercanos, 
relacionarnos, pero al final, nunca, nunca, 
ahorremos tiempo para un abrazo…

Sharonn Hernández labora actualmente en la 
Dirección de Relaciones Públicas de
PSC Educación















presenciales

Gracias a la 
participación de 

muchas maravillosas 
empresas de Mérida 
y CDMX, los negocios 

en ClanPyme se 
siguen concretando, 
en cada una de las 

sesiones se lograron 
acuerdos y alianzas, 
no lo pienses mas y 

participa en los 
próximos eventos.

Pregúntanos en 
donde serán los 

próximos al
+52 9995 72 3066



Afíliate a la mejor red de negocios, has contactos,
Lleva a mas lugares tu negocio, conecta!!!

EN LA UNIÓN ESTÁ NUETRO ÉXITO

Información al +52 9995723066

www.clanpyme.com.mx


