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! Bienvenidos ¡



Mas información o mantenernos en contacto

Sígueme en:

Mario Elsner

https://elsner.com.mx/

Mario.Elsner@bgchangers.com

Mario Elsner

BusinessGame_Changers

BusinessGame_Changers

@elsnerma



¿POR QUE ESTOY ESCUCHANDO ESTE 
WEBINAR?
• Por que estoy preocupado por la crisis del Covid19

• Por que me encuentro buscando conocimiento adicional 
para enfrentar este cambio

• Por que tengo curiosidad de como expandir mi negocio en 
la parte comercial

• Por que me rogo Mario a escucharlo



PERO… !REALMENTE ESTÁN AQUÍ POR QUE 
TOMARON UNA DECISIÓN¡



Si la decisión esta tomada… ¿Cuál seria siguiente pregunta?

! El tiempo perdido mas valioso, es el que se encuentra 
entre la decisión y pasar a la acción ¡

WOW

¿Cómo? O ?Cual seria la acción?



¿Que es lo que hoy están 
pensando la gente?

Hoy, la gente piensa que la 
situación esta MUY complicada. 

Tiene mucha incertidumbre por el 
futuro cercano con respecto a sus 

negocios y sus ingresos.



“PERO REALMENTE ES UN MOMENTO DE OPORTUNIDAD PARA
GENERAR OTRAS FUENTES DE INGRESOS PARA NO SUFRIR
TODOS LOS DÍAS.”



SI SOLAMENTE NOS DIVERSIFICAMOS ,
CAMBIANDO NUESTROS MODELOS
COMERCIALES O DE INGRESOS, UTILIZANDO
METODOLOGÍAS PROBADAS.

Clear Story



ENTONCES OBTENDRÁN 
MAS INGRESOS INCLUSO 
MAS QUE ANTES, 
INDEPENDIENTEMENTE DE 
LOS FACTORES EXTERNOS



1. Actitud de tomar acción

2. Clara idea de cual es la 
mentalidad de un 
“Business Game
Changer”

3. Conocer la metodología 
de BGC

4. Introducción a los 
primeros dos pasos de la 
metodología BGC





! SIN 
ACCIÓN NO 
HAY 
SOLUCIÓN ¡

WOW





¿Que no es esta presentación?



¿Que quiero que hagan?

Que la disfruten y se diviertan



https://elsner.com.mx/



¿Quien Soy?

Pertenezco a un equipo con una 
mentalidad ganadora 

He tenido la oportunidad de participar como conferencista en 
muchos foros nacionales e internacionales

Constantemente invierto en educación 
y de mentores





¿QUÉ ES UNA CRISIS?

Crisis es un cambio negativo, una situación complicada, difícil e inestable durante un proceso. En algunos casos 
también hace referencia a una situación de carestía y/o escasez.

¿CUÁNTAS CRISIS CREES QUE VIVIRÁS?
• Perderás un cliente fuerte
• La competencia bajara sus precios
• Problemas financieros
• Rotación de personal
• Decrecimiento del país
• Inseguridad
• Afectaciones climatológicas
• Rotación de personal 
• Robos 
• Devaluaciones 
• Cartera vencida

“La realidad es 
que siempre 

vivimos 
diferentes tipos 

de crisis”

WOW



“La crisis es la mejor bendición 
que puede sucederle a las 
personas y los países, por que la 
crisis trae progresos”

Albert Einstein 



Kevin Harrington

¿CÓMO CREEN QUE DEBERÍAMOS 
ENFRENTAR LA CRISIS?

Analogía:

“Como muchas veces por 
estar áreas de confort no
evolucionamos o
preferimos mantenernos 
ahí por miedo al cambio,
hasta que nos vemos en la
necesidad por una crisis y 
vemos oportunidades 
que no podíamos o
queríamos ver”

2009-Atómico



SIN DUDA EL BARCO 
NO ES EL MISMO 
PARA TODOS AL 
MOMENTO DE 
ENCARAR LA 

TORMENTA, LO 
ÚNICO COMÚN ES 

EL ESCENARIO



“LA 
PREOCUPACIÓN 
NO AYUDA….

SOLO 
DESTRUYE”

WOW





“TOMAR 
DECISIONES 
ACELERADAS O 
PALIATIVAS 
TAMPOCO ES 
LA SOLUCIÓN” 



“los lideres utilizan el cambio para crecer y reconstruirse”



WOW



LO PRIMERO 
QUE HAY QUE 
HACER

ES TENER 
Calma……



¿QUE HAY QUE 
HACER CUANDO 
ESTAS EN CRISIS”
 Calma y empezar hacer un 

análisis de la situación y 
escenarios.

 Trabajar en equipo 
multifuncional (amplia las 
opciones)

 Decidir REINVENTARNOS

 Tomar acción.

 Usar innovación y 
metodologías para trazar el 
camino al futuro.

SMS Metodología



¿ Cómo van ser las compañías DC?
1. Home Office (Hibridas) - 

Empowerment

2. Compañías agiles en toma de 
decisiones

3. Eficientes e Innovadoras

4. Abiertas a Partnerships

5. Con equipos multifuncionales

6. Multicanales comerciales o divisiones

7. Con alto valor agregado

¿Realmente 
cambiaron las 

compañías por el 
COVID19?



EL GRAN 
RETO

PARADIGMAS
Y 

SALIR DE 
ÁREAS DE 
CONFORT

WOW



¿SI LAS COMPAÑÍAS 
NO ESTÁN 
CAMBIANDO? 

¿QUÉ SI VA A 
CAMBIAR?

! El Consumidor ¡ / Cliente



WOW



¿CUÁL ES LA 
DIFERENCIA 

ENTRE 
INNOVACIÓN 

VS 
CREATIVIDAD?



LOS MEXICANOS 
SOMOS MUY 
CREATIVOS

EN 

MARKETING



LOS MEXICANOS 
SOMOS MUY 
CREATIVOS

EN 

MARKETING



MARKETING



DESARROLLO 
DE 

SOLUCIONES



DESARROLLO 
DE 

SOLUCIONES



DE 
PRODUCTOS 

SUSTENTABLES

NI HABLAR…



En 2012, hubo 281 patentes mexicanas, es decir 2.28% 
de las 12 mil 330 concedidas, y en 2006, 132; 1.07% de 
las nueve mil 632 entregadas.

https://www.publimetro.com.mx/mx/noticias/2017/03/28/mexicanos-obtienen-5-patentes-eu-46.html

En 2016, el país se posicionó como el lugar 34 en materia de 
solicitud de patentes con 17 mil 413, según datos de la 
Organización Mundial de Propiedad Intelectual (WIPO por sus 
siglas en inglés), con lo que retrocedió un lugar en este rubro, 
respecto a 2013, al inicio de la actual administración.

https://www.elfinanciero.com.mx/economia/por-que-en-mexico-se-registran-pocas-patentes

Pero la Realidad es que ¡ No Somos Innovadores ¡



Innovación

“La innovación es la nueva herramienta 
del Éxito”

WOW



“USAR LA INNOVACIÓN, NO SIGNIFICA QUE 
TENDREMOS QUE INVENTAR LA RUEDA”



45
10 Tipos de Innovación

¿ C ó m o  c re a m o s  co s a s  n u e va s ?

Procesos

Finanzas

Oferta
• Desempeño de productos

Funciones básicas de desempeño y funcionalidad

• Disruptive

Idea disruptiva y que crean soluciones nuevas a 

problemas existentes

• Servicio a los clientes

Manera diferente de producto o servicio mejorando 

la demanda actual

entrega
• Canales

Como conectar con los clientes finales de manera 

diferente

• Marca

Como expresas los beneficios y valores de tu marca 

a los clientes

• Experiencia del cliente

Como creas una experiencia integrada a tus clientes

• Procesos básicos

• Procesos críticos para cumplimiento 
de objetivos

• Modelo de negocio

La forma en que la compañía hace dinero

• Estructura y networking

La forma que la compañía esta estructura y la 

cadena de valor

O
ut

si
de

IN
In

si
de

O
ut



SOLUCIÓN O SISTEMA

“Metodología Business Game Changers”



ESTA 
METODOLOGÍA 
QUE LES ENSEÑO 
ES…..



PERO ANTES DE 
EMPEZAR LA 
METODOLOGÍA 
DE “BUSINESS 
GAME
CHANGERS”

Metodología

6 MINDSETS
QUE HAY 

QUE 
ACEPTAR…



“El viaje no lo tienes que hacer sólo”

WOW

1ª Mindset



¡ En la “Metodología de Business Game Changers” no se piensa dentro de la caja

pero…….      ! tampoco fuera de la caja ¡

2.- Mindset



“ PARA SER UN 
FUERA DE SERIE 
SIMPLEMENTE …. 

SE PIENSA SIN 
SABER QUE EXISTE 
UNA CAJA”

Metodología

WOW

2.- Mindset



3.- Mindset

Hay que poder ver no solo 
a nuestros clientes ( CAJA)

OCEANO ROJO

Sino que también tenemos 
que ver al resto de 
“Posibles consumidores” 
que actualmente no nos 
compran

OCEANO AZUL



“ PARA UN BUSINESS GAME CHANGER EL VALOR 
AGREGADO LO ES TODO”

4.- Mindset



5.- Mindset WOW

“En la metodología Business Game Changers
hay una gran diferencia entre:

“Vamos a ver si funciona”

“Vamos a hacer que funcione”

Vs.



6.- Mindset

“Estar dispuestos a invertir mucho del 
recurso mas valioso que hay”



6.- Mindset

“Dispuestos a 
invertir

Tiempo”





Entender
Al consumidor

-Es+
Eficientes

Equiparse
“Dream Team”

Renovar
Los caminos

Ejecutar
Con Excelencia

• Eliminar Grasa no 
músculos

• Repensar el gasto

• Replantear las 
inversiones

• Mejorar 
costos/Simplificación 

• Scorecard e 
Información

• Comunicación & 
alineación

• Empowerment & 
Engagement

• Dream Team

• Herramientas
1,2,3

• Priority map

• Comunity

•

• Perfect Match

• Mapa multicanal

• The Path

• Autoanálisis

• Data oriented

• Investigar, preguntar, 
no hablar y escuchar, 
data + data + data

• Entender al cliente

• Proceso BIEN

“Metodología Business Game Changers”



MI NEGOCIO ACTUAL (AUTO ANÁLISIS)MI NEGOCIO ACTUAL (AUTO ANÁLISIS)



¿Qué?¿Cómo? ¿Quién?

¿Cuánto?

Valor Agregado

Canales

Segmentos de 
Clientes

Socios 
estratégicos

IngresosCosto de estructura

Recursos Claves

Actividades 
claves

Relación con 
los clientes

Mi negocio actual (Auto análisis) – Restaurante de comida Regional

• Familia y 
amigos

• Gente de la 
zona como 
esparcimiento

• Eventos 
especiales

• Turistas

• Precios accesibles

• Calidad en la comida

• Especialidad en comida 
tradicional receta de la 
abuela

• Muchos platillos

• Limpieza

• Ambiente

• Pagina de Facebook

• Locales comerciales
• Chefs
• Meseros con 

experiencia
• Estructura del 

restaurante

• Proceso de 
cocina

• marketing
• Atención al 

cliente

• Proveedores de 
confianza de 
productos locales

• Marketing

• Atención al 
cliente

• Venta de platillos
• Catering de algunos eventos

• Renta del local
• Sueldos de personal
• Insumos 
• Servicios & Publicidad

90%

10%

80%

5%

5%

10%

100%

20%
50%

5%





“En tiempos de Renovación hay que empezar con el 
activo mas importante de la compañía”

¿Cual es el activo?

“Los clientes”
WOW



HOY NO VENDES.. 
LA GENTE COMPRA

WOW



“La data será la sangre de los negocios en el futuro (mañana)” 
WOW



Entender
Al consumidor

Básicas:
Alimentación

Entretenimiento

Extras 2 Have

No Consumidores

Básicas*

Indispensables 
Hoy

• Distancia a la ubicación de consumo
• Momentos de compra o consumo
• Ingresos de los consumidores
• Desconocimiento de marca
• Tiempo 

Necesidades del cliente

• Calidad del Producto
• Precios 

Competitivos
• Ingresos
• Sabor &  Experiencia

• Variedad de 
productos

• Ambiente
• Status sentimiento 

de pertenencia
• Orgullo de comida 

tradicional

• Higiene del Lugar
• On Home
• DIY
• Orgánico

• Rapidez
• Empatía 
• Consumo local

“Entender al cliente”

95%

5%



• Precios 
accesibles

• Calidad en la 
comida

• Especialidad 
en comida 
tradicional 
receta de la 
abuela

• Muchos platillos
• Ambiente

• Limpieza

B

I

E

N

• Precios accesibles
• Calidad en la 

comida
• Especialidad en 

comida 
tradicional receta 
de la abuela

• abuela

• Menos platillos
• Ambiente
• Desarrollar 

sentimiento de 
orgullo e 
exclusividad

• Higiene 100%
• Home delivery
• Nuevo portafolio 

de insumos
• On touch (base 

de datos)

• Mayor alcance
• Siempre 

disponible
• Conocernos
• Entry point Price

“Proceso BIEN”

Entender
Al consumidor

Básicas:
Alimentación

Entretenimiento

Extras 2 Have

No Consumidores

Básicas*

Indispensables 
Hoy

• Distancia a la ubicación de consumo
• Momentos de compra o consumo
• Ingresos de los consumidores
• Desconocimiento de marca
• Tiempo 

Necesidades del cliente

• Calidad del Producto
• Precios 

Competitivos
• Ingresos
• Sabor &  Experiencia

• Variedad de 
productos

• Ambiente
• Status sentimiento 

de pertenencia
• Orgullo de comida 

tradicional

• Higiene del Lugar
• On Home
• DIY
• Orgánico

• Rapidez
• Empatía 
• Consumo local

B

I

E

N

95%

5%



Productos o servicios

• Precios accesibles
• Calidad en la 

comida
• Especialidad en 

comida 
tradicional receta 
de la abuela

• abuela

• Menos platillos
• Ambiente
• Desarrollar 

sentimiento de 
orgullo e 
exclusividad

• Higiene 100%
• Home delivery
• Nuevo portafolio 

de insumos
• On touch (base 

de datos)

• Mayor alcance
• Siempre 

disponible
• Conocernos
• Entry point Price

B

I

E

N

“Perfect Match”

Renovar
Los caminos

Antes

PDV
“Locales 

comerciales”

NuevoPuntos de 
venta.

• Precios accesibles
• Calidad

• Recetas especiales
• Higiene

• Insumos orgánicos y nuevos
• Consumo local

Home 
Delivery.

NuevoEventos 
especiales. Franquicias.

• Precios accesibles
• Calidad

• Recetas especiales
• Higiene

• Insumos orgánicos y nuevos
• Desarrollo de orgullo y exclusividad

• On touch

Productos 
de consumo.

Suscripción & 
DIY.

• Entry Price Point
• Conocer la marca

• Venta 24/7
• Insumos orgánicos & Nuevos

• On Touch



Productos o servicios “The Path”

Renovar
Los caminos

PDV
“Locales 

comerciales”

NuevoPuntos de 
venta.

• Precios accesibles
• Calidad

• Recetas especiales
• Higiene

• Insumos orgánicos y nuevos
• Consumo local

Home 
Delivery.

NuevoEventos 
especiales. Franquicias.

• Precios accesibles
• Calidad

• Recetas especiales
• Higiene

• Insumos orgánicos y nuevos
• Desarrollo de orgullo y exclusividad

• On touch

Productos 
de consumo.

Suscripción & 
DIY.

• Entry Price Point
• Conocer la marca

• Venta 24/7
• Insumos orgánicos & Nuevos

• On Touch

Partners Canales

Locales comerciales

Servicio a domicilio

Retail 

On Line

Compañías de Delivery

Franquiciatarios

Distribuidores / Fabricantes

Influencers / Afiliados



Valor Agregado

Canales

Segmentos de 
Clientes

Socios 
estratégicos

IngresosCosto de estructura

Recursos Claves

Actividades 
claves

Relación con 
los clientes

Mi negocio futuro – “Proveedor de comida Regional”

• Venta de punto de venta & Home delivery
• Eventos especiales
• Negocio de consumo
• Subscripciones & DIY

• Receta de la abuela

• Higiene 100%

• Productos orgánicos 
y locales

• Acceso 24/7

• Marca que 
represente orgullo 
tradicional

Partners

• Familia y amigos
• Gente de la ciudad
• Eventos especiales
• Turistas

• Locales comerciales
• Retail
• On Line
• Servicio a domicilio

• Compañías de Delivery
• Retail Distributor
• Influencers
• Franquiciatarios

• Todo el que guste de 
comida mexicana

• Gente del mundo



Mediamatic, un centro cultural y artístico localizado en 
Ámsterdam, ha instalado una experiencia gastronómica basada 
en el distanciamiento social, en donde los clientes pueden 
sentarse a comer libremente, mientras que los meseros son 
quienes usan una careta o cubrebocas

El menú consta de 4 platillos 
vegetarianos, los cuales son entregados 
por meseros en largas tablas de madera, 
para no tener que entrar a la cabaña con 
los clientes. De esta forma se respetan al 
máximo las medidas sanitarias 
impuestas, sin perder la experiencia de 
una amigable cena.

MEDIAMATIC - UN RESTAURANTE DISEÑADO PARA EL
DISTANCIAMIENTO SOCIAL

Proyecto: Mediamatic
Ubicación: Holanda
Lanzamiento: 2020

“Valor Agregado”



“Valor Agregado”



“Partners”



“División Retail”



“División Retail”



“División Retail”

No hay buena comida yucateca en CDMX





Seminario: 

“Metodología Business Game Changers”
Únicamente 20 Personas

“ Si quieres profundizar en la metodología y 
aprender a llevarla a tu compañía, negocio o 
vida”

“Si sientes que no terminaste reconstruyendo 
tu modelo comercial y necesitas mas 
información”

Para quien es y quien no es

Fecha tentativa:

Finales de Septiembre
3 Días 

Lugar:

Mérida o 
Webinar 



MASTERMIND

“Sé el JEFE”
Únicamente 20 Personas

“Te interesa construir un networking de 
empresarios de primer nivel de 

latinoamericana, que fungen como tus 
mentores personales”

“Si quieres llevar tu negocio al siguiente nivel 
y realmente volverte un fuera de serie, a su 

vez disfrutar de una experiencia VIP”

Para quien es y quien no es

Fecha tentativa:

Octubre
6 Días 

Lugar:

Tamarindo,
Costa Rica

https://www.mastermindsseeljefe.com/inicio



Mas información o mantenernos en contacto

Sígueme en:

Mario Elsner

https://elsner.com.mx/

Mario.Elsner@bgchangers.com

Mario Elsner

BusinessGame_Changers

BusinessGame_Changers

@elsnerma


