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INTRODUCCION

Mujeres A.V.E. (Actuando, Vinculando, Emprendiendo) es
un proyecto que busca fortalecer los negocios y las redes
de cuidados de las mujeres que habitan la zona oriente del
municipio de Villa de Zaachila, en Oaxaca. El proyecto es
implementado por SiKanda (Solidaridad Internacional Kanda
A.C.), asociacién civil oaxaquefia que, desde 2009, trabaja en
este territorio buscando acompanar procesos de desarrollo
local sustentable, con enfoque de género, derechos humanos,
interculturalidad e intergeneracionalidad.

Mujeres A.V.E. cuenta con el apoyo y colaboracion de ECOOS
(Escuela de Economia Social de Oaxaca) y del Centro
Comunitario Educacional Vicente Guerrero —sede del “Espacio
A.V.E."—, para el desarrollo de la metodologia, este manualy las
capacitacionesrealizadas enelmarcodel proyecto. Entre 2018y
2021, Mujeres A.V.E. conto con el financiamiento y colaboracion
de la Fundacion Trafigura, la Fundacion para Mujeres Cherie
Blair (CBFW), Oxfam México y el cofinanciamiento de la Unién
Europeaq; y permitio la realizacion de talleres, capacitaciones,
acompafnamiento y otras actividades del proyecto de forma
gratuita.

Este manualrepresentael primeresfuerzoconjunto parareflejar
tres afios de implementacion piloto, proceso que permitié al
equipo de SiKanda y ECOOS aprender, nutrir y retroalimentar la
metodologia, gracias a la participacion de mas de 100 mujeres
con pequefos hegocios de Zaachila Oriente.



Agradecemos profundamente a todas las mujeres que han
formado parte de este proceso y esperamos que este manual
—junto a las actividades de Mujeres A.V.E—nos permitan seguir
creciendo y tejiendo red, contando con negocios y proyectos
que aporten al bienestar, desarrollo personal, a la sororidad y
comunidad de las mujeres emprendedoras.

iBienvenida a este gran viaje! jQué gusto conocerte!

Muchas felicidades por formar parte de Mujeres A.V.E., es
importante celebrar que estaras trabajando por tu negocio y
para ti. Estamos seguras de que creceremos juntas, conocerdas
mujeres con experiencias similares a la tuya y jentre todas
sumaremos para aprender y fortalecer nuestros distintos
negocios!

Durante esta capacitacion conocerds herramientas que te
ayudarén a concretar o consolidar un negocio que ya tengas.
Aprenderas habilidades que te ayudaran a incrementar la
clientela y mejorar los ingresos que genera tu negocio, asi como
a tener mas confianza en ti misma para dirigirlo. Contaras con
una red de mujeres que te comprenderdan y apoyardn; conoceras
y aprenderds sobre economia social, género, finanzas y muchas
herramientas para llevar tu negocio hacia donde ti quieras.
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1. PRESENTACION DEL
PROGRAMA.

Mujeres AV.E. busca apoyar a las mujeres que cuentan
con pequenos negocios, para mejorar su operacion,
generar mayores ingresosy contar con unared de apoyo

que contribuya a su bienestar integral.

éQué puedo encontrar

en Mujeres A.V.E?

Al registrarte en el proyecto, recibiras:
e Capacitacion para fortalecer tu negocio.

® Acompanamiento personalizado para cumplir
tus objetivos.

® Talleres gratuitos aprender

habilidades.

para nuevas

® Acceso a espacios de venta/expo ferias para
mostrar tus productos y servicios.

SIGUENOS EN:
facebook.com/MujeresAVE
y en Instagram como: @mujeresave

N

e Espacios mensuales para compartir
preocupaciones e intereses con otras mujeres.

® Visitas de aprendizaje a negocios liderados por
mujeres como ta.

® Vinculacién con servicios de salud, asistencia
psicolégicay legal. {Pregunta por ellos!

® Acceso al Espacio AV.E, donde encontraras una
bibliotecay podras exponer tus productos.

N
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2. CONOCIENDONOS Y
EXPECTATIVAS DEL CURSO.

Aprendizajes Conoceras a otras mujeres emprendedoras de tu comunidad para
compartir experiencias, expectativas y encontrar aspectos en comiin
para trabajar en equipo.

Ejercicio: En parejas, comparte informacioén sobre ti y al final preséntala frente
al grupo.

+ +
+ a
—
,

PREGUNTAS GUIA PARA PRESENTARNOS:

1. Nombre
2. ¢:De dénde soy originaria?

3. ¢Qué me apasiona hacer?

4. ;Qué hago en mi negocio?

Conociendo nuestras expectativas

Ejercicio: Escribe o dibuja en el siguiente espacio qué esperas ver en tu negocio
y en ti, al finalizar este programa. Es muy importante reconocer coémo nos
sentimos en este momento y hacia déonde queremos llegar.

10
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3. ACUERDOS DEL GRUPO.

A prendizajes Los acuerdos generados en conjunto nos dan la brijula para la solucion
a problemas en un negocio o colectivo.

Ejercicio: Dibuja o escribe las respuestas a las siguientes preguntas.

Procura dar mds de una espuestq, ya que es importante conocernos
entre todas.

Preguntas guia

¢Coémo nos queremos ver en este espacio?
¢Coémo nos gustaria ser tratadas?
¢Qué nos gustaria ver en el grupo?
¢Qué acuerdos queremos que sean respetados en el grupo?
cQué ofreces a tus companeras?

cQué te gustaria que te compartan?

Sugerencia: Copia o dibuja aqui los acuerdos colectivos
para recordarlos.




4. MUJERES Y HOMBRES CON NEGOCIOS.

Aprendizajes

Al explorar las diferencias biologicas, socialesy culturales entre mujeres

y hombres, descubriras que los "roles” que comiinmente se asignan
al "ser mujer"” pueden tener un impacto en nuestra manera de crear y

administrar un negocio.

Ejercicio: : El grupo se dividira en dos equipos. El primero dibujaréa a “una mujer
de su comunidad con negocio”, y el segundo a “un hombre de su comunidad
con negocio”.

Sexo, género, roles... ¢de qué estamos hablando?

Las personas nacemos con diferencias biol6gicas.

Tenemos  distintas caracteristicas  genéticas,
hormonales y fisicas que se expresan, por ejemplo,
en diferencias entre nuestros sistemas sexuales y
reproductivos. Al conjunto de estas caracteristicas se
le denomina “sexo”. Al nacer, se nos asigna un sexo
que puede ser hembra (o mujer), macho (u hombre)
o intersexual (personas que naturalmente presentan

una combinacion de caracteristicas).

A estas diferencias bioldgicas, las relacionamos
con comportamientos, formas de expresién y roles
especificos; de ahi que lo entendido como “femenino”
o “masculino” puede variar en distintas épocas y
entre diferentes culturas. A las funciones, actitudes
—y hasta formas de vestir, caminar, y hablar—, que
como grupos humanos le asignamos a hombres y
mujeres le llamamos “género”. Es decir, mientras
que el sexo se determina por caracteristicas
biologicas, el género se construye socialmente
de forma colectiva, define la manera en que
esperamos que actien las personas dependiendo
de su sexo. El género se expresa de forma distinta

en las comunidades, en los pueblos, en las ciudades
y determina, incluso, las actividades econémicas que

generalmente realizamos mujeres y hombres.

Por ejemplo, piensa en tu comunidad: ;a qué se
dedican mayoritariamente las mujeres y a qué se
dedican los hombres?

¢Qué actividades no son tan permitidas para las
mujeres y cuales no para los hombres?

Al conjunto de papeles, funciones y actividades que
indican como “deberian” comportarse mujeres u
hombres, de acuerdo con lo que la sociedad espera,
les Ilamamos roles o estereotipos de género. A veces,
esosrolessonmuyrigidos,ylimitanel plenodesarrollo,
participacion, y actividades econémicas que pueden
realizar las personas, especialmente las mujeres. ;Ta
qué piensas sobre esto? ;Crees que estos roles pueden
modificarse? ;Qué cosas han cambiado a lo largo de tu
vida? ;Qué cosas recuerdas que han cambiado para las

mujeres, de lo que vivian tu mama o tu abuela?

13



5. jELABOREMOS UN PRODUCTO!

Aprendizajes

Exploraras tus habilidades organizativas en este ejercicio practico, donde
construiras un prototipo de producto trabajando en equipo. Es importante
que antes de iniciar tu negocio realices un producto o servicio prueba,
prototipo o producto minimo viable. Te servird como experimento para
probar las respuestas de tu posible clientela, hacer ajustes y jtomar
decisiones para mejorarlo! Si ya tienes un negocio, puedes seleccionar tu
producto/servicio estrella y seguir explorando maneras para mejorar o
introducir nuevos productos.

Ejercicio: Escucha atentamente las instrucciones y toma nota sobre cémo elaborar
el producto prueba. Toma en cuenta los ingredientes, materiales y conocimientos
necesarios para elaborarlo. Escribe tus propias instrucciones a seguir aqui:

14

sobre los que te gustaria aprender para generar

Las mujeres contamos con muchos
conocimientos que pueden ser punto de partida
X para un negocio: desde jardineria, hasta cocinar,
0 manejar, hacer artesanias o confeccionar ropa.
iTus conocimientos son valiosos y son parte
de la inversion que realizas! También puedes
invertir en ti misma para explorar otros ambitos

N

ingresos: producir alimentos en casa, huertos
' caseros, cria de animales o aprender oficios
como plomeria o electricidad. jDesarrolla tus

capacidades!




Conoce a Silvia Gabriela Hernandez Salinas,
impulsora del proyecto Tendajon Layii.

Silvia Gabriela Hernandez Salinas es una mujer
zapoteca, originaria de Santa Maria Huatulco, Bajos de
Coyula, Oaxaca; donde se formé con su abuela como
médica tradicional. De nina queria ser “coquera”, es
decir, producir a través del coco, idea a la que regresaria
afos mastarde. Tendajon Layt le permitié combinarsus
habilidades, pasiones y suefos; se trata de un proyecto
autogestivo que tiene 10 afos de camino andado. Se
[lama “Tendajén” por una palabra antigua usada como
sinénimo de changarro o tienda y “Layd”, —palabra
en zapoteco que significa “tierra” — siendo entonces
“Tiendita de la Tierra”. En este espacio trabaja desde
el amor y el cuidado, realizando productos naturales
y ecoldgicos que respetan la autonomia de la tierra,
promoviendo el comercio local. También recupera la
sabiduria de las mujeres y culturas ancestrales para el
autocuidadoy la sanacion del cuerpo, almay espiritu.

En Tendajon Layi se puede encontrar productos que
hacen florecer la vida justa, por ejemplo: shampoo,
pomadas, panales ecoldgicos y productos de medicina
natural-tradicional. El proyecto también comparte
saberes encaminados hacia mejorar nuestra salud de
formajustaydigna.

Silvia estudié Ciencias Sociales en la UABJO y fue ese
estudioel quelallevé areconectar consuraiz, buscaren
su historia familiar qué era lo que le movia para apoyar
a otras personas. Para ella es importante compartir su
proyecto como un proceso politico donde recupera la
medicina tradicional, promoviendo el trabajo desde el
amor y la autoestima, invitando a recuperar el cuerpo
de las mujeres como nuestro primer territorio, para
que podamos sentirnos plenas y desde ahi resonar en
los proyectos que iniciamos. Sefala que hay que vernos
COMo seres enteros y N0 COMO personas que requieren
de una pareja para sentirnos completas. Asi podemos
compartir todo lo que somos, y esto ayuda a recuperar
el cuerpo desde la autonomiay la salud plena.

Cuando iba a iniciar su proyecto, Silvia tuvo miedo de
dejaruntrabajo“estable”, pero paraella fueimportante
mirar sus propios suefos, su propio amor, y recuperar
la autoestima. Asi el proyecto le permite honrar a su
abuela —y desde una vision feminista— trabajar no
desde el sacrificio, sino desde el amor, disfrutando todo
el esfuerzo que pone para que su proyecto crezca. Cada
vez que hace un producto lo hace desde el corazén,
y también ha aprendido a tomar descansos para
mantener su salud y sentirse completa.

Con su proyecto también ha encontrado nuevas formas
de maternar, en las que su hija también colabora y
donde su pequena también crea —desde sus tiempos
y modos— unas velas que llevan su nombre: “Navani”.
Conoce mas sobre los productos de Silvia en su Facebook:
https://www.facebook.com/TendajonLayu
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A prendizajes En este mddulo conoceras una nueva forma de hacer economia, asi
como un modelo de organizacion donde todas las personas propietarias
puedan tomar decisiones y ser el centro de su negocio.

1. ; CONSTRUYAMOS OTRA ECONOMIA! ECONOMIA SOCIAL,
PRINCIPIOS Y VALORES COOPERATIVOS.

Ejercicio: Conocerds un modo diferente y solidario para hacer economia,
poniendo en el centro del negocio a las personas, las comunidades, el planeta y el
bienestar de todas y todos. Leamos juntas la historia:

ELENA, ISABEL V LA BIGIGLETA *

Elena necesitaba una bicicleta. Compré una por $200 pesos, aunque la bici estaba muy
deteriorada. Como Elena no teniasitio para guardarla, dejo la bicicleta amarrada afuera
de su casa. Isabel vive en el mismo barrio que Elena y es muy buena para arreglar cosas.
Un dia, Isabel vio la bicicleta, pregunté por ella y le dijeron que Elena la habia dejado
alli. Isabel no conocia muy bien a Elena, pero al dia siguiente se le acerco y le platico
que sabia arreglar cosas, y le preguntd si podia arreglar la bici a cambio de que la dejara
usarla algunas veces. Isabel le cont6 que necesitaba una bici de vez en cuando, pero no
tenia suficiente dinero para comprarse una. Elena le dijo que si, que podia arreglarla, ya
que ella también la necesitaba usar y no podia hacerlo en la condicion en la que estaba.
Cada dos o tres dias, Isabel trabajaba un par de horas en la bici. Cada una pensaba que
seriaimportante hablar con la otra de la situacion y llegar a un acuerdo para el usode la
bicicleta, pero entre una cosay otra, nuncallegaron a hacerlo. Al cabo de unassemanas, la
bici estaba ya reparada e Isabel le dijo a Elena que sélo faltaba pintarla. Al dia siguiente
se juntaron. Isabel estaba terminando de pintary un hombre que pasaba por la calle se
detuvoy admiré la bicicleta. De repente, mir6 a su relojy dijo: “Tengo mucha prisa ahora,
ipero me encanta la bici! y me gustaria comprarla. Volveré mafnana y pagaré $2,000
pesos por ella.” Se despidio y se marché de prisa.

1* Elenaq, Isabel y la bicicleta es un ejercicio pedagégico disefiado por los profesores Fred Freundlich y
Eunate Elio de la Universidad de Mondragén (Espaiia).




Ahora tomemos un tiempo para meditar personalmente y pensemos en las
siguientes preguntas:

¢Quién debe tomar la decision? ;Quién tiene la propiedad de la bici? Analicemos entre todas

L. y con argumentos decidamos si la bici debe ser vendida o no.

9 Cambiemos el enfoque y digamos que la bici Sl se vendio. ;Como se debe distribuir el dinero?
* ¢Cudnto le corresponde a Elenay cuinto a Isabel? ;Quién tiene que decidir esto? ;Por qué?

3 ¢Como podriamos traspasar este ejemplo a una situacion de nuestro negocio? Pensemos en
L]

ser un local, maquina o terreno.

¢COMO FUNCIONA UN NEGOCIO DE
ECONOMIA SOCIAL?

Tal vez iniciaste el negocio ti solita. Tal vez estas
trabajando con otras personas. No todos los negocios
son iguales, y en Mujeres A.\V.E. te invitamos a que lo
consideres en el marco de la economia social.

Un negocio de economia social pone en el centro a
las personas y sus necesidades, y al mismo tiempo
busca que la comunidad donde esté se beneficie de él.
¢Como lograr esto? Por ejemplo: que circule el dinero
en la comunidad prefiriendo tener proveedoras
locales y comprandose unas a otras. O evitando que
la comunidad se vea afectada negativamente por
el negocio, ofreciendo productos que no dafen al
medio ambiente. Esto significa que el negocio de
economia social es parte de un proyecto comunitario-
politico que se construye en colectivo, pensando en el
bienestar de todas y todos. Para que el dinero circule
en la comunidad y sea benéfico para las socias, el
negocio de economiasocial debe serrentable, pues en
este esquema la propiedad es colectiva, es decir, todas
las personas son socias; y como el negocio es de todas,
las decisiones se toman de forma democratica: una
persona, un voto. También se promueven relaciones
horizontales, donde no hay un jefe o jefa que se pueda

18

alguna situacion en la que tengamos alguna circunstancia similar a la de la bicicleta: puede

aprovechar de las y los demas: se trabaja de forma
cooperativa.

Una manera de tener claro como relacionarse con
la economia social, es preguntandote: ;Qué es
aquello que nos mueve o lastima colectivamente?
Una vez identificada la necesidad sentida —o la
problematica comin—, identifica de qué manera
tu negocio contribuye a ser parte de la solucion.
¢Como contribuye el negocio a tubienestary al de tu
comunidad? ;Qué tipo de alianzas puedes hacer con
otras mujeres y negocios?

iLa economia social la construimos todas!

Propiedad N
colectiva

Participacion
democratica

Proyecto

Comunitario- Rentabilidad

econdémica

Politico

*Alianza Cooperativa Internacional https://www.ica.coop/es



PRINCIPIOS
Y VALORES

—

Adhesion
volyntarla

Gestion
democratica

_Autonomiae
independencia

Intercooperacion

Interés porla
comunidad

*Alianza Cooperativa Internacional https://www.ica.coop/es
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PRINCIPIOS Y VALORES COOPERATIVOS DE LOS NEGOCIOS DE
ECONOMIA SOCIAL DE LA ALIANZA COOPERATIVA INTERNACIONAL.

(www.ica.copp/es)

Adhesion voluntaria. Los negocios de economia social se organizan

voluntariamente y son abiertos a todas las personas que deseen aceptar

las responsabilidades del grupo, ofreciendo servicios sin discriminacién de
género, social, racial, politica o religiosa.

Participacion econémica. Las personas socias contribuyen de forma

equitativa al capital del negocio o cooperativa y lo controlan

democraticamente. Los recursos que genere se pueden destinar al crecimiento

del mismo, beneficios para las socias —de forma justa y en proporcion a su
trabajo— o apoyar otras actividades aprobadas por el grupo.

Autonomia e independencia. Son grupos autonomos gestionados

sus socias, si se llega a un acuerdo con organizaciones externas —inc

los gobiernos u otros negocios—, deberd hacerse de forma que se as

control democrdtico de sus socias y se mantenga la autonom
cooperacion, es decir, que siga siendo propiedad del grupo.

Educacion, formacion e informacion. Ofrecen educacion y formacion a
sus socias, empleadas y empleados, para que puedan contribuir de
forma efectiva al desarrollo del negocio.

Intercooperacion. Buscan fortalecer otros proyectos de la comuni
para que haya mas negocios sociales que beneficien a todas.

Interés por la comunidad. Trabajan para el bienestar de sus

comunidades a través de acuerdos y actividades aprobadas por las
socias.

20

iConsidera estos valores como brajula para que tu negocio forme parte de la
economia social!



2. EL PERFIL DE MI NEGOCIO.

Aprendizajes En este ejercicio construiras tu perfil como propietaria del negocio e
identificaras tus fortalezas y areas de oportunidad a trabajar en este

programa.

Mi nombre:

El nombre con que me
gustaria llamar a mi negocio:

Mi producto es:
Soy buena para:

Lo que me apasiona hacer:

Necesito mejorar en:

¢Qué me inspira?

21



3. MISION: ;QUE HAGO EN MINEGOCIO?

Aprendizajes La misién de un negocio representa su “forma de pensar”, es decir,aquello
con lo que el negocio se identificay expresa su razén para existir.

E]erclclo. En este ejercicio conocerds y construirds la primera parte del corazén
ideolégico de tu negocio. Para empezar, definiremos la misién. Las frases que le den

forma deben ser tan poderosas que motiven, pues se enfoca en el presente, es decir,
en lo que ya estds o estan haciendo. La misién puede estar dirigida tanto al interior
como al exterior del negocio.

Ejempld La mision de Mazolco es: “somos una empresa de economia social que ofrece
alternativas de alimentacién sana, con el compromiso de rescatar y mantener
nuestra identidad, generando oportunidades de trabajo y comercio justo.”*

e ¢Quiénes somos?

e ¢Qué hacemos?

e ¢C6mo lo hacemos?

e ¢Para quién lo hacemos?

® ¢Por qué lo hacemos?

Redacta tu mision:

O O O O
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éQué nos hace sentir al escucharla? ¢Nos gusta? ¢Nos sentimos identificadas? ¢Qué

emocion les genera? ¢lLa frase es clara y entendible para las personas socias o
colaboradoras? ¢Todas las personas socias o colaboradoras entendieron o mismo? ¢A
nuestra clientela le queda claro qué es lo que ofrecemos? ¢La frase es motivadora para

el grupo? ¢Vemos reflejada nuestra identidad en esta frase? ¢Necesitamos ajustar algo?

Si es necesario vuelve a redactar tu mision considerando las respuestas a
estas preguntas.

O

O O0OO0OO0O0

23



4.VISION: ¢HACIA DONDE SE DIRIGE MI NEGOCIO?

Aprendizajes En este ejercicio conoceras y construiras la segunda parte del corazén
ideolégico de tu negocio, que representa el futuro planteado de forma
objetiva.

Ejercicio: A continuacion, redactards la visién de tu negocio; ésta expresa hacia

dbénde quieres ir en el futuro. (Qué te imaginas a 5 o 10 afos?

Ejemplo:

La vision de Mazolco es: ser un espacio cooperativo y de vinculacion alimenticia para nuestras comunidades,
ofrecemos productos alimenticios de calidad y alternativas saludables.

Para formularla, proponemos contestar las siguientes preguntas e

integrarlas en una sola frase:

e ;Cudl es laimagen deseada de nuestro negocio?
e ;Como seremos en el futuro?

o ;Qué haremos en el futuro?

e ;Como nos veremos en el futuro?

O Redacta tu mision:

O OOO0O
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Ya que tenemos redactada nuestra visidon, es necesario validarla.

Ledmosla y demos respuesta a las siguientes preguntas:

e ;Qué nos hace sentir al escucharla? ;Nos gusta? ;Nos sentimos
identificadas?

e ;Qué emocion les genera?

e ¢sLa frase es clara y entendible para las personas socias o

colaboradoras?

¢Todas las personas socias o colaboradoras entendieron lo mismo?

¢A nuestra clientela le queda claro a donde vamos?

¢;La frase es motivadora para el grupo?

:Vemos reflejada nuestra identidad en esta frase?

¢Necesitamos ajustar algo?

O

Si es necesario vuelve a redactar tu vision considerando las
respuestas a estas preguntas.

O OO OO0OO0Oo
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5. APRENDAMOS SOBRE EL MODELO DE
NEGOCIO.*

iHAGAME@S NEGOCIOS!
(PLANIFICACION EMPRESARIAL)

Aprendizajes En este ejercicio exploraras tus habilidades organizativas simulando un
negocio colectivo. De la misma manera, identificaras las partes clave que
debes tener en cuenta cuando tomas un pedido de tu clientela.

Losmaterialesproporcionados Las especificaciones del
para la produccién son los producto son:
siguientes:

‘ ¢ Bonito
¢ Cuentas ® Pulcro

¢ Hilo y aguja » Correspondiente a la muestra
¢ Recipiente ¢ Fuerte

¢ Regla © Seguro




6. ESTRUCTURA DEL MODELO DE NEGOCIO.

A prendizajes En esta seccion descubriras las partes de un plan de negocios a través de la
reflexiény practica.
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Mercadeo: ;Quién es mi clientela? ;Como ofrezco y vendo mi producto o servicio?

Esta parte del plan del negocio se centra en comprender quién estard interesado en
comprar lo que vendo; incluye —entre otras cosas— el comportamiento de la
clientela potencial, qué les gusta, cudnto pagarian por el producto o servicio, cbmo
y donde estarian dispuestos a comprar.

Operaciones: ;Cémo genero mi producto/servicio y cuéinto me cuesta?

Las operaciones se refieren a los costos y logistica. Se centran en resolver qué
vamos a comprar y como se van a fabricar los productos o la estructura de los
servicios que tu clientela quiere. Esto incluye identificar costos, tener una lista de
materiales, el equipo necesario y los pasos para elaborar el producto o servicio que
el negocio ofrece.

Finanzas: ¢Cudnto dinero necesito para iniciar y mantener mi negocio?

Las finanzas cubren todo lo que se relaciona con el dinero, es decir, como se
registran los gastos y ganancias del negocio. Aqui necesitamos determinar si
tenemos suficientes recursos para comenzar o si necesitamos mds dinero y cudnto.

Equipo de trabajo: ;Qué personas necesito para iniciar o mantener mi negocio?

Se refiere a las decisiones que se deben tomar para la contrataciéon o capacitacion
de personas necesarias para hacer funcionar el emprendimiento.

Posibles riesgos: ¢Como me preparo para los imprevistos?

Todo puede verse muy bien cuando se desarrollan las ideas o inicia el negocio, pero
es importante estar conscientes de que cualquier parte del plan puede cambiar.
Podemos planear anticipadamente qué hacer si las cosas no van como
esperdbamos; es vital recordar que un riesgo se puede minimizar, evitar, transferir
—o no hacer nada ante él—, y con todo eso no es posible eliminar todos los riesgos.
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Aprendizajes

En este modulo conoceras herramientas para conocer y describir a tu

clientela ideal; analizaras la importancia de dar prioridad y entenderas
por qué un negocio no puede venderle “a todo el mundo”.

¢Es posible que minegocio sea para todas las personas?

El pensar que tu producto o servicio es para “el
publico en general”, puede resultar muy caro
y desgastante. Imagina que vendes comida;
puedes pensar que todas y todos “la necesitan
para vivir”. Sin embargo, es importante tener
en cuenta que no todas las personas seran tu
clientelay loimportante es saber ;por qué?

Los factores pueden ser muy diversos: tal vez
algunas personas sean vegetarianas, o tienen

diferentes regimenes alimenticios, o prefieren
otros espacios para consumir alimentos por
temas de salud —como diabetes y un sin fin
de razones mas—;

ala cual se dirige. Esto no significa
que no le puedas vender a otros mercados o
sectores. Si escuchamos, dirigimos, dedicamos
y concentramos nuestros esfuerzos en esa
clientela especifica, los resultados seran
mejores.

Primero determinemos quién es nuestra clientela para luego ofrecerle productos

de valor.

Para llegar a nuestra clientela ideal, revisemos unos conceptos
importantes:

1. El mercado se entiende como cualquier espacio
fisico o virtual en donde se realizan intercambios
de bienes o servicios (comprasy ventas). Para
conocer mejor a clientela potencial es necesario
subdividirles en grupos, tomando en cuenta sus
caracteristicas y necesidades similares. Este
proceso se conoce como segmentacion de
mercado.

2. La propuesta de valor es el conjunto de
caracteristicas que hacen a tu
negocio nico y diferente; son

y lasrazones que llevaran alos

clientes a buscar tu producto,
servicio o a ti. Es como una caja
sorpresa que entregas al publico.



Para iniciar la construccion de la propuesta de valor, puedes hacerte las

siguientes preguntas:

¢Qué distingue a mi negocio? ¢Qué problemas particulares le resuelvo a mi

clientela? ¢Ofrezco algo mas barato? ¢;De mejor calidad? ¢Con mejor atencion?

éMis productos/servicios estdn mas disponibles? :Qué beneficios tienen mis
productos/servicios? ;Qué ayudo a conseguir a mi clientela?
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1. SEGMENTACION DE MERCADO

Aprendizajes En este ejercicio, conoceras formas para dividir el mercado y obtener la
capacidad de comunicarte directamente a tu clientela ideal, ofreciendo tus
productos o servicios.

Segmentar a nuestro mercado es un proceso que consiste en organizar a la clientela en
diferentes grupos segln caracteristicas similares. Asi podemos conocer mejor las necesidades
de cada uno.

Tipos de segmentacion:

Segmentar quiere decir dividir; puedes segmentar a tu clientela para entender mejor qué estan
buscando y como ofrecerles lo que necesitan.

¢De qué manera crees que puedes agrupar a tu clientela?
Aqui algunos ejemplos:

Por sexo o edad: en mi negocio de
videojuegos me dirijo principalmente a
nifios de 10 a 15 anos.

Por donde viven: mi clientela esta en Ia
colonia Guardado.

Por su estilo de vida, clase social o Por el uso o actitud hacia un producto o
personalidad: mujeres que son madres y servicio: nifios y nifias que se retnen con
trabajan, y no tienen tiempo de cocinar, por sus amigos y quieren jugar videojuegos en
lo tanto, necesitan comprar comida mi negocio.

preparada.

;Qué otras divisiones se te ocurren?
¢Puedes imaginar nuevos productos o servicios para llegar a otras clientelas que no estas atendiendo
ahora?
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Ejercicio. El primer paso es preguntarte como es donde vives o donde tienes
tu negocio. Dibuja el mapa de tu colonia o comunidad, sefiala dénde y qué
necesidades has visto que no se han resuelto y dibuja los negocios alrededor.

Ahoraq, preglntate ¢A quién va dirigida tu idea de negocio?
iLlegé el momento de segmentar!

Si el negocio ya estd en funcionamiento, pensemos en esa clientela
frecuente para describirla. Y si adn no lo tienes en marcha, plantea
cémo imaginas a esa clienta ideal que adquiere el producto/servicio
que has pensado. Finalmente, describela con ayuda de los siguientes
puntos: nombre, edad, género, donde vive, dénde trabaja, sus gustos,

sus horarios y qué actividades realiza cotidianamente.
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2. PROPUESTA DE VALOR.

Aprendizajes En este ejercicio conoceras como construir una propuesta de valor para la
clientelaideal.

Utilizaremos la herramienta lienzo de la propuesta de valor para describir a
nuestra clientela (segmentar el mercado) y construir la caja sorpresa.

e Promesa de
cumplimiento
® Flor de lavanda

® Detecciéon en
tiempo real

e Sigue pareciendo
nueva

e Ropa huele bien

e Etc.

Beneficios ofrecidos

e Quiero ropa

App que brinda un limpia

servicio de recoleecioén
y entrega de ropa
limpia a domicilio

©

Il"lb @ Dolores

*No te preocupes por el
tiempo. ‘
*No tienes que comprar

ningdn producto
(Nosotros usamos los
mejores productos)

eLaropa va a llegar
planchada

®* Toma mucho tiempo
* Productos adicionales
e Doblar

® Arrugada

Ejemplo de una lavanderia- Lienzo la caja sorpresa

Entonces, recordemos: ¢quién es la clientela de mi segmento de

mercado y cual serd mi propuesta de valor? Vamos a describirla y

agregar informacion valiosa en el grafico de nuestra segmentacion
para entender sus necesidades y disefiar una caja sorpresa.
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Ejercicio: Dando respuesta al segmento de mercado, te pedimos tomar en cuenta las

caracteristicas que se piden. Al finalizarlo daremos respuesta a la “caja sorpresa”.
Toma como guia las siguientes preguntas:

Propuesta de valor (Caja sorpresa)
e :Qué beneficios le trae tu idea de negocio al consumidor (beneficios ofrecidos)?
e cQué dolores le ayudan a solucionar (calmantes para el dolor)?

e ¢COmo lo soluciona el negocio (productos y servicios)?

Beneficios ofrecidos

A

/\

Productos |
y servicios
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Segmento de mercado

e ;Con qué batalla el usuario (dolores)?

e ¢Qué quiere/desea conseguir (beneficios buscados)?
e :Qué quiere realizar (necesidades de la clientela)?

Dolores




3. DISCURSO DE VENTAS.

Aprendizajes Exploraras y reafirmaras tus habilidades de comunicacion efectiva
poniendo en practica el discurso de ventas.

Lo que esté fuera de
lo esperado, serd lo
primero que se debe
mencionaren el
discurso de ventas.

éQué nos sorprenderia
Yy que no esperamos del
producto?

Ejemplo:
Pastel de fresa. Hecho con leche
deslactosada, personalizado y
con fresas orgdanicas.

éQué se espera
de tu producto?

Buen tamano
en relaciéon con
el precio, que
esté recién
hecho, de buen

sabor, etc.




Ejercicio. Tomando como base lo reflexionado en la sesion, usa tu producto
con la nueva imagen para practicar el discurso de ventas. Es momento de
guiarnos y compartirnos, con apertura, los motivos por los que si comprariamos
y los motivos por los cuales no lo hariamos.

Elementos bdsicos a tomar en cuenta para
nuestro discurso de ventas:

Saludo:

Mi nhombre es:

Valor mas alla de lo esperado:

Valor esperado:

Datos de contacto:

O OO O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0O0




4.LABORDE VENTAS.

Aprendizajes En este ejercicio crearas una estrategia para comunicar lo que haces con el
objetivo de captar nueva clientela.

iIPENCAMETS A PRUEBA NUESTRE DISCURSE DE
VENTAS]

La labor de ventas debe ser una prioridad en
las actividades de nuestro negocio, por ello
pongamos en practica el ejercicio anterior.

Para que el producto/servicio siga presente,
sea recordado y activemos nuestras ventas
es importante hacerle saber a la clientela
qué hacemos, como lo hacemos y por qué lo

Sabemos que no es una tarea facil

ofrecertuproducto oservicio.Perono
te preocupes, ja todas nos da pena
al principio! A las mujeres se nos
ensefaa no alzarlavoz o a minimizar
nuestras habilidades frente a otras
personas. jEs horadedarlelavueltaa
esta limitante! Practica en confianza
con tus compaiieras. jTay tu negocio
valen la pena!

hacemos (tu producto es tan bueno que no quieres
quenadieselo pierda). Untip es elegirsabiamente
a quién le hablaras de tu producto: recuerda que
no todas las personas son tu clientela ideal. ;Ya
las tienes en mente? jEs momento de escribir y
practicar tu mensaje!




Ejercicio: Enlista tus intereses personales o circulos sociales en que convives,
colocalos e identifica en cada tabla a tres personas que consideres que no deben
perderse el producto iPon en prdctica tu discurso de ventas con las personas que

elegiste!

Lista de personas Agenda cita/ visita

Lista de personas Agenda cita/ visita

Interés personal o grupo social 3:

|

Lista de personas Agenda cita/ visita
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Aprendizajes En este modulo identificaras las herramientas basicas de mercadotecnia
para profesionalizar los procesos de ventas en tu negocio.

1. MERCADEO.

Aprendizajes Conoceraslos elementos del mercadeoylaimportanciade tomaren cuenta
—cada uno de ellos— para potencializar las ventas de tu negocio.

Ejercicio: jJuguemos a la formula del mercadeo! Las 5 P*

Esta herramienta nos hace reflexionar sobre los siguientes componentes: el
producto/servicio, el precio, el punto de venta, la promocién y las personas; es
decir, las 5 P del marketing. A continuacion, revisaremos sus caracteristicas:

Producto/servicio. Son los elementos que van a llenar las expectativas de la
clientela. Tienen que ser Utiles, visualmente atractivos y accesibles.

Precio. Se debe tomar en cuenta qué tan valioso es el producto/servicio para
la clientela y cudnto dinero se necesita para cubrir los costos de produccién/
realizacion.

Puntodeventa.El lugar fisico o plataforma digital en el que se podrd encontrar
el producto/servicio.

Promocién. Es la manera en que comunicar los beneficios del producto/
servicio a la audiencia.

Personas. Son quienes participan en la produccién, venta y distribucién del
producto/servicio.
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PRODUCTO

PRECIO
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2. PRESENTACION DE MI PRODUCTO Y ENVIOS.

Aprendizajes

Conoceras los elementos clave para presentar, empaquetar y realizar
envios de tus productos.

éPor qué es importante cuidar la presentacion de mi producto?

Tu clientela tiene expectativas sobre todo el
proceso de compra, desde la experiencia de
basqueda, la compra, la llegada del producto a
sus manos y la atencion postventa. jEl objetivo
siempre sera superar las expectativas de tu
clientela!

La calidad debe ser una prioridad tus productos
tanto en productos como en servicios, ya que
la clientela te recomendara o desaprobara con
base a la experiencia de compray uso.

El color puede ser un factor determinante en la
aceptacion o rechazo de un producto.

La limpieza y confianza se proyectan en la
presentacion, por lo tanto, nunca hace falta
exagerar o mentir sobre los atributos del
producto, jes mejor perder una venta que a una
clienta para siempre!

La presentacion del producto debe estar
relacionada con el tipo de segmento y clientela.
Por ejemplo, los colores amarilloy naranja

se han usado para alimentos con cereales

e ingredientes naturales; el verde,

acentia la naturalidad y frescura,

haciéndolo aplicable en el comercio

de vegetales.

44

Para la clientela, un producto con buena
presentacion:

-Es de aspecto agradable.

-Esfacil deabrir,instalar, usar, reparar,disponer
y/o consumir.

- Tiene una adecuada relaciéon entre precio/
calidad.



LOS ELEMENTOS QUE SE DEBEN TOMAR EN CUENTA A LA HORA
DE ENVIAR NUESTROS PRODUCTES SON:

EL EMPAQUE. Lo primero que ve la clientela al recibir una compra es su empaquetado, por lo
tanto, debe ser atractivo y cuidado, o resultara un desastre para tu negocio.

COSTO DE ENVIOS. Para establecer el costo de envio, debes contar con el codigo postal (C.P) de
origeny destino, ademas de conocer los tabuladores de la empresa que realizara la entrega.




3. NUEVAS OPCIONES DE COBRO.

Aprendiijes Conoceras y aprenderas a usar nuevas formas de cobro/pago para ofrecer
atuclientela.

Para un negocio es importante definir sus opciones de pago porque la clientela exige accesibilidad
y confianza. Ademas, la pandemia —por COVID-19— aceler6 el uso de tecnologias digitales y la
poblacion busca alternativas para disminuir el uso de dinero en efectivo o cheques. Necesitamos
pensar tanto en las preferencias de la clientela como en lo que es mejor para tu negocio. Algunos
ejemplos de opciones de pago son las siguientes:

[ ]
CoDi®
CoDi®es unanueva formade pago desarrollada por el Banco de México con la que todas las personas
pueden pagar y cobrar desde su celular, utilizando una cuenta bancaria o de alguna institucion
financiera. Se realiza de manera sencilla, segura, rapida, sin comisiones y con disponibilidad
inmediata. Para cobrar con este mecanismo se debe seguir este procedimiento:

1. Inicia la app mavil de tu institucion financiera.
2. Localiza la seccion CoDi® en la app.
3. Busca la opcion de cobrar con CoDi® y genéralo con los siguientes datos de compra: a) monto a

cobrar—o sin él para que la persona que realizara la compra ingrese la cantidad—, b) concepto y c)
referencia numérica.

4.Daclick en generary jlisto!
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Terminales de Punto De Venta (TPV)

Su principal funcion es procesar el cobro con tarjeta, esto sucede porque se convierte en el medio
entre tarjeta-banco-cuenta depdsito. Los pequenos comercios pueden aceptar pagos con tarjetay
con ello mejorar sus ventas; a través de un dispositivo que se conecta a un teléfono inteligente o
tablet. Generalmente, en México, la TPV cobran una comision por cada transaccion que se realizaen
el dispositivo. Porejemplo, si una persona paga $100.00 MXN,y laempresa que manejala TPV cobra
3% de comision, te depositara $97.00 MXN. Los 3 pesos de diferencia son su ganancia por procesarel
pago. Algunas marcas populares de TPV son:

ClipiZettle Sr. Pago Kiwi NetPayMini
Billpocket Point Mercado Pago Qiubo / T-Conecta
Transferencias

Una transferencia bancaria —también conocida como giro bancario—, es una forma de
trasladar fondos de una entidad financiera a otra.
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Los aspectos necesarios para hacer un cobro con este método son:

Ordenante Beneficiario
(quien transfiere (quien recibe la
el dinero) transferencia)
Tener una cuenta Tener una cuenta Enviar la
con o sin chequera para recibir el transferencia o
en una institucion depébsito, CLABE o pago dentro del
bancaria. tarjeta de crédito horario establecido
del banco receptor. para cada canal, en

el mismo dia o al
dia siguiente.

Criptomonedas

Una criptomoneda (moneda criptografica, es decir, codificada para conseguir confidencialidad),
es un activo digital disenado para funcionar como medio de intercambio. Utiliza una criptografia
fuerte para asegurar las transacciones financieras, controlando la creacion de unidades adicionales
y verificando la transferencia de activos. Bitcoin
—publicado por primera vez como software de
codigo abierto en 2009— se considera la primera
criptomoneda descentralizada.
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ALGUNAS DE
LAS CRIPTOMONEDAS TOP

Bitcoin es una criptomoneda.

Es una moneda digital descentralizada sin un
banco central o un administrador Unico que
se puede enviar de usuario en la red bitcoin
sin la necesidad de intermediarios.

Ethereum es una plataforma que permite a las
personas crear DAPPS, tokens y contratos
inteligentes. Su moneda se llama Ether (ETH).
Admite una version modificada del consenso
Nakamoto a través de transiciones de estado
basadas en transacciones.

Ripple es una tecnologia que actia como una
criptomoneda y una red de pago digital para
transacciones financieras. Ripple es mas
conocido por su protocolo de pago digital que
su criptomoneda, XRP.

La cadena de blogues de Litecoin solia ser
parte de la cadena de bloques de Bitcoin, pero
se dividié cuando se hizo la actualizacién de
litecoin. Es muy similar a Bitcoin, pero tiene
caracteristicas diferentes a Bitcoin. Fue creado
para mejorar lo que Bitcoin habia creado.

Se espera que en los proximos afos su uso crezca rapidamente.



4. CONTRATOS: ;ACUERDOS CLAROS PORESCRITO!

Aprendiijes En este ejercicio conoceras elementos clave para formular un contrato y
poner por escrito tus futuros acuerdos del negocio.

La comunicacion efectiva es vital para garantizar el funcionamiento dentro y fuera de nuestro
negocio. Cuando se realizan pedidos es muy importante comunicarnos claramente con quien nos
compro para evitar cualquier tipo de confusion.

Los elementos clave para un acuerdo de produccién, compra o servicios son:

Descripcion literal de la compra-venta.

Nombre completo de las personas que acuerdan y manifiestan su voluntad.
Especificaciones del producto, cantidad y detalles (por ejemplo, colory tamano).
El precio total (IVA incluido) pactado por el producto o servicio.

Plazos y formas de pago. Por ejemplo, lo mas usual es 50% depdsito inicial, 50% contra entrega,
ya sea en efectivo o transferencia.

Acuerdos manifestados en clausulas.
Es importante incluir por escrito quién

se hace cargo de los costos de envio
y manejo—si los hay—, y aspectos
sobre devolucion o garantia del
producto.

Fechay lugar del contratoy las

firmas de los involucrados.
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Contrato de compraventa

El presente contrato de compraventa entra en vigencia (fecha

que se hace el contrato) y se concretara el (Fecha que se entrega

el pedido acordado).

Entre: (Nombre de la vendedora) que tiene su
negocio en: (direccion del
negocio).

y: (Nombre cliente) que vive en
(domicilio):

Quienes se comprometen a cumplir el presente contrato de compraventa, con
los siguientes acuerdos:

Producto:

Especificaciones:

Piezas:

Precio: $

Anticipo $: Recibi anticipo:

Forma de pago:

Nombrey firmavendedora. Nombrey firma clienta.
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A prendiijes Conoceras distintas opciones paravenderlo que haces, asi como los medios
para captar clientela, ofrecer y promocionar tu producto/servicios.

1. Canales de ventas

Aprendiijes En este tema conoceras y definiras a detalle los canales de venta que tu
negocio tendra parasu clientela ideal.

Los canales de venta son medios o sitios en los que nuestros productos y servicios son presentados a
la posible clientela para que pueda tener contacto con ellos, conocerlos y realizar una compra.

Tipo de canales:

® Tienda propia ® Mayoreoy menudeo

¢ Personas aliadas e Consignacion

e Ferias/tianguis e Venta por catalogo

e Comercio ambulante ¢ Paginade Internet/redes sociales

Ejercicio: Encierra con un circulo el canal —o canales — que mejor se adapten a tu clientela

ideal. ¢Necesitarias cambiar algo en tu producto/servicio de acuerdo con tu eleccion?

COLONIAS
:DONDE VOY
A VENDER MIS
N PRODUCTOS?
]
.

TIANGUIS/
FERIAS

ot

LOCAL

Fisico
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2. REDES SOCIALES: CANALES DE VENTAS DIGITALES.

A prendizajes En este apartado conoceras las diversas posibilidades para vender,
ofrecery promocionar digitalmente —y desde el celular—tus productos o
servicios. Tu celular o dispositivo movil es una herramienta basica para el
negocio, por lo tanto, es una inversion. Acércate y pide una asesoria extra
para conocer mas sobre herramientas digitales.

Redes sociales como canales de venta digital

Los canales de venta digital son una opcion importante para dar a conocer tu producto o servicio.
Dentro de éstas se encuentran las redes sociales y aplicaciones digitales que nos ayudan a cumplir
los objetivos de posicionamiento.

PUSIBILIDADES DEL CELULAR PARA
AMPLIAR TU NEGECIE

U iPuedes vender por Internet! Un plus: el Internet
no tiene horarios, lo que significa un aumento en
las probabilidades de vender.

< o
FELLEW

Con la ayuda de apps en el celular (como Pinterest),
puedes buscar ideas para nuevos productos.

Podras tener mayor visibilidad al usar las
redes para darte a conocer.

Puedes cobrar con tu celular, con CoDi o puedes
agregar una terminal conectada a tu celular.

Podras sacarle el maximo provecho
| m y paratomarle fotos a tus productos.

Creary mantener actualizada a tu clientela.
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Pinterest

LA RED SOCIAL
BASADA EN LAS
NOVEDADES

GRANDES

OPORTUNIDADES
E INSPIRACION

LOS USARIOS SON:

20%

HOMBRES

8020

MILLONES

DE USUARIOS
MUNDIALES

®

facebook
por QO Meta

EL REY DE LAS
REDES SOCIALES
Y LAS PERSONAS
INTERCONECTADAS

58% DE LOS
USARIOS DE

INTERNET
ESTAN EN
FACEBOOK

&

MEXICO TIENE
15 MILLONES
DE USUARIOS
— DIARIOS —

MILLONES
DE USUARIOS
- MUNDIALES -

Instagram

EL PODER DE LAS
IMAGENES

Y VIDEOS

DE 15 SEGUNDOS

MULTITUD DE
USUARIOS
INTERACCIONAN
CON EL USO DE

H#HASHTAGS
(ETIQUETAS)

=26

FOTOGRAFIAS
SUBIDAS POR
SEGUNDO

MILLONES
DE USUARIOS
- MUNDIALES -

Seguramente has escuchado estos términos o ya tienes un perfil en alguna red social. En el
recuadro de la derecha se describen las mas comunes y faciles de usar para tu negocio.
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3.COMO CREAR CONTENIDO PARA REDES SOCIALES.

A prendizajes Buscaremos crear nuestras primeras publicaciones tomando en cuenta las
recomendaciones para crear contenido de valor para tu clientela ideal.

NADIE SE LO DEBE PERDER. Son mensajes vitales para comunicar que lo que
ofrecemos es tan bueno que nadie se debe perder el producto o servicio.

GENERA CONTENIDO. Es importante tener una estrategia de comunicacion,
pues es recomendable crear publicaciones diarias sobre lo que haces,
como lo haces y por qué lo haces.

En especial, contempla: . -
Los mejores horarios para

- Redlizar publicaciones diarias publicar contenidos se deben
sobre los beneficios adicionales a establecer a partir del andlisis de
los esperados con la compra de tu las segmentaciones realizadas en
servicio o producto. modulos anteriores.

AYUDEMOS. Demos ideas, tips o nuestra ayuda a ese segmento que
elegimos

CONTEMOS HISTORIAS. Todas tenemos algo que contar y es una accion que
realizamos de manera cotidiana, por lo tanto, ayuda a conectar
emocionalmente con tu clientela potencial: comparte lo que te mueve,
quién eres y por qué emprendiste ese negocio mas alla del factor
econémico. Es vital hacer clic con el segmento, que nuestra
comunicacion haga memorable al producto.

Ejercicio: Toma 10 minutos para escribir una publicaciéon nueva en tu perfil de
Facebook o Instagram —relacionada con tu negocio — o envia un mensaje por
WhatsApp a tu clientela con alguna nueva promocion o producto. Comparte tu

trabajo con tu companera de al lado y escucha sus comentarios. Recuerda que las
comparneras de clase pueden brindarte buenas observaciones: también son duenas
de sus negocios y pueden ser tus clientas potenciales.
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4.COMO HACER BUEN USO DEL CELULAR EN EL NEGOCIO.

A prendizajes En este apartado aprenderemos buenas practicas para el uso del celulary
como nos puede ayudar a potenciar beneficios para el negocio.

S O\ Eliminar datos innecesarios
Dejar libre al menos 1/3 de la ! e v

J f = desinstalar aplicaciones de
poco uso y borrar caché

memoria interna

Deshabilitar las
animaciones

Cerrar cada app
una vez utilizada

Q Aprovechar Smart
Manager para organizar la
bateria, almacenamiento,
RAM y seguridad

Reducir el nGmero
de fondos o widgets

Resetear el mévil para

= Mantener el sistema
refrescar los servicios

siempre actualizado

Si tomamos en cuenta que un celular tiene diversas herramientas para gestionar un
negocio, la adquisicion de un buen equipo debe considerarse una inversion.

e Considera las recargas que hagas para atender asuntos relacionados con el negocio, como parte de
tus costos fijos.

® Paraun mejor funcionamiento de las redes sociales—en nuestro celular—es importante cuidar que
no se sature la memoria de almacenamiento.

® Eliminar con frecuencia archivos innecesarios, aplicaciones de poco uso —o en segundo plano—y
borrar la memoria caché (datos de navegacion).

® Es una buena practica eliminar fotos que se guardan automaticamente por su envio a través de
WhatsApp. jSolicita una asesoria extra para quitar el guardado automatico!

® Cierracada app unavez que hayas terminado de utilizarla.
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5. CREACION BASICA DE FOTOGRAFIA Y VIDEOS
CON DISPOSITIVO MOVIL.

Aprendizajes Conoceras herramientas para crear contenido digital que mantenga
activos los canales de venta fisico y virtual.

Gracias a las nuevas tecnologias, nuestros celulares se han convertido en camaras profesionales.
Actualmente,tenemosalamanolaoportunidad derealizarfotografiasyvideos de formainmediata.
Aprovecha estaventaja para tu negocio, tomate el tiempo de aprender todas las opciones que tienes
y practica constantemente. A continuacion, te dejaremos algunos consejos para generar imagenes
de alta calidad con el teléfono celular:

1. Verifica que la caimara de tu equipo siempre esté limpia.

2. Al tomar una fotografia o grabar el video, el teléfono debe mantenerse estable.

3. Las tomas deben realizarse de cerca.

4. Aprovecha la luz natural —o de apoyo—al momento de hacer fotografias de producto.

5. Utiliza un fondo claro y uniforme, sin maltiples colores.

6. Procura que el producto esté centrado, en medio de la fotografiay que no se “recorte” alguna
parte. A la mayoria de los teléfonos se les puede activar una cuadricula, lo que te puede ayudar

a ubicarlo adecuadamente. Si lo necesitas solicita asesoria para activarla.

7.Si estas fotografiando varios productos, trata de acomodarlos de manera armonica para que
todos se vean al mismo nivel, puedes usar cajas pequenas, rocas u otros apoyos.

8. Si vas a aparecer en la fotografia, mostrando un producto o realizando alguna actividad,
procura sonreir.

Estos consejos tambiénson muy ttiles paralarealizaciondevideos. Existenaplicaciones que pueden
ayudarte a crear efectos visuales para mejorar los resultados de tu trabajo, en clase revisaremos
algunos de ellos.
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Ejercicio: Durante 10 minutos practica tomar fotografias de tu producto,
puedes quedarte en el salén o salir. Nota que la luz dentro o fuera es distinta.
Una vez que hayas seleccionado la mejor, enviala a la capacitadora y ella la
proyectard con el resto de la clase; entre todas analizardn y compartirdn sus

diferentes puntos de vista.

Recuerda que no estds sola en este aprendizaje, tienes el apoyo de tus
compainieras y de las capacitadoras para asesorarte y ayudarte a que tu

negocio crezca y se adapte a esta nueva normalidad.

59



6.LA RELACION CON LA CLIENTELA.

Para todo negocio es importante la creacion de relaciones, mucho mas con
suclientela. En este apartado conoceras y definiras como mantener buena
comunicacion con tu clientela. ;Una buena relacion con ellos es clave para
el crecimiento de tu negocio!

Aprendizajes

Ejercicio: Vamos a definir cudles serdn las relaciones con la clientela. Toma como
guia la siguiente pregunta: ¢como vas a adquirir, retener y hacer nueva clientela? Por
ejemplo: “felicitdndolos por afio nuevo a través de mensajes en el celular” o “crear un

grupo de WhatsApp y enviar semanalmente ideas de cémo usar mi producto”.

Mis relaciones con la clientela
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En este modulo conoceras herramientas que te permitiran validar
si tu negocio es viable y si actualmente esta generando pérdidas o
ganancias. Ademas, definiras de manera justa los precios de venta.

Aprendizajes

1.PASO APASO PARAHACER MIPRODUCTO.

Definiras el proceso de elaboracion o venta de tu producto o servicio.
Una de las maneras para tener presente nuestra formula de
elaboracion —y profesionalizarnos—, es describir minuciosamente
y sistematizar paso a paso, como elaboramos y/o vendemos nuestro

Aprendizajes

producto/servicio.

Ejercicio: Por medio de recuadros y flechas vas a crear el diagrama del
proceso de elaboracién de tu producto/servicio. Imagina que haces una lista de
instrucciones o receta de cocina. Recuerda ir paso a paso.




2. INVERSION INICIAL.

Aprendizajes En esta seccion identificaras qué elementos componen la inversion
inicial de tu negocio; de esta forma mediras su progreso.

La inversion inicial —en un negocio— es el dinero que necesita la propietaria de esa empresa

parainiciar operaciones. -

Ejercicio: Enlista todo aquello que hayas comprado al inicio de tu negocio —no
tomes en cuenta la materia prima— e incluye aquello que dura mucho y todavia
se encuentre en uso.

INVERSION INICIAL

. S S

TOTAL DE INVERSION INICIAL S
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3.COSTO DE MIPRODUCTO O SERVICIO.

Aprendizajes Conoceras como hacerel calculoy qué debes considerar para generarel
costo del producto/servicio que ofreces.

El costo es el valor monetario de los gastos que cubren la adquisicion de materias primas, equipos,
servicios, mano de obra, productos, etcétera; todos los elementos que se utilizan parala creacion del
producto o servicio.

Los podemos dividir en:

COSTOS FIJOS
Son aquellos que deben ser cubiertos Estos dependen de la produccion
todos los meses sin importar cual sea obtenida durante el mes. Mientras
la ganancia o produccion del negocio. mayor sea la produccién, mayores

. 2 . seran los costos variables y viceversa.
Ejemplos: teléfono, renta, impuestos,

etcetera. Ejemplos: materia prima, salarios,

insumos, etcétera.

Para calcular el costo de nuestro producto o servicio, debemos tener la suma de cuatro partes que
iremos definiendo a lo largo del ejercicio.

1. PRORRATEO 2.MATERIA

DELA [ 1 PRIMA($) C J o=

INVERSION
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Ejercicio: Paso a paso iremos estructurando las cinco tablas para revisar cada
elemento y calcular el costo de nuestro producto/servicio.

PRORRATEO DE LA INVERSION INICIAL

INVERSION INICIAL $

2. Calculo del costo de la materia prima:

(Costos variables)

PRODUCTO ESTRELLA:

CANTIDAD QUE ELABORO:

PERIODO DE ELABORACION
(cada cuénto hago el producto estrella):

MATERIA PRIMA CANTIDAD QUE PRECIO

COMPRO

Por ejemplo:

PRODUCTO ESTRELLA: Atole de leche

CANTIDAD QUE ELABORO: 80 litros

PERIODO DE ELABORACION

) 3 veces a la semana
(cada cuénto hago el producto estrella):
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CANTIDAD QUE
MATERIA PRIMA COMPRO PRECIO

COSTO TOTAL MATERIA PRIMA $

CANTIDAD QUE ELABORO

COSTO UNITARIO MATERIA PRIMA




COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES

POR HORA/ POR HORA/
ACTIVIDAD DESTAJO/ SALARIO ACTIVIDAD DESTAJO/ SALARIO
COMISION COMISION
COSTO TOTAL TRABAJO $
°
]
Y

CANTIDAD QUE ELABORO

COSTO UNITARIO TRABAJO

4.Cdlculo de ventas y administracion:

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES

ACTIVIDAD/INSUMO PRECIO ACTIVIDAD/INSUMO PRECIO
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COSTO TOTAL VENTAS Y ADMON

CANTIDAD QUE ELABORO

COSTO UNITARIO VENTAS Y ADMON

$

iTu trabajo es valioso! No
olvides que el tiempo que pasas
entunegociovale. Aunque seas

tu propiajefa,y hayas asignado

la ganancia para el negocio,
jdebesasignarteunsalario para
que tu negocio sea negocio!
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1. GANANCIA Y DEFINICION DE PRECIOS.

Aprendizajes En esta sesion aprenderas que, para que un negocio sea negocio, debes calcular
la ganancia que sumaras al costo de tu producto.

Fijar nuestro precio es clave. para las finanzas del negocio y es importante que
sea justo tanto para quien hace el producto, como para la clientela pues espera
un beneficio razonable por su pago.

Margen de ganancia segun el tipo de producto

Materias primas/productos de primera necesidad: 10%
Insumos
Sinvalor agregado
Muchos competidores Margen de ganancia aproximado:

Diferenciacion primera necesidad 5-10%

Productos finales:

Productos terminados . .
Margen de ganancia aproximado:

30%

Valor agregado medio
Varios competidores

La diferenciacion se da en el precioy la ganancia depende del nivel de produccion.

Margen de ganancia aproximada +50%

Conocimientos
Servicios intangibles
Costo de oportunidad
Costos operativos bajos

Experiencias
No se venden productos, se
venden experiencias
Costo de oportunidad alto
Diferenciacion total

Margen de ganancia
aproximada: 100%
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2. COMO CALCULARLA GANANCIA.

A prendizajes En este apartado definiras el margen de ganancia asignado segiin el mercado y
la definicion propia del negocio.

Ejercicio: Puedes tomar en cuenta la referencia anterior para definir tu margen
de ganancia. jEs momento de calcularla! Guiate por el siguiente ejemplo:

Costo de venta= $10.00
Porcentaje de ganancia para mi producto= 30%
Mi ganancia en pesos=10x.30=$3

Costo de venta de mi producto

Porcentaje de ganancia de mi
producto

Mi ganancia en pesos

3.COMO CALCULAREL PRECIO DE VENTA.

Aprendizajes En este ejercicio obtendras el precio de venta final de tu producto/servicio,
recuerda que puedes utilizar el calculo para el resto de los articulos que vendes.

Ejercicio: Coloca en cada recuadro el monto —en pesos— de tu costo de ventaq,
afnade la ganancia —en pesos — que obtuviste en el ejercicio anterior, realiza la
suma y jlisto!: has definido el precio de venta de tu producto o servicio.

Costo de venta + Ganancia en pesos N Precio de venta

A



4. PUNTO DE EQUILIBRIO.

Aprendizajes En este apartado conoceras una herramienta que te permitira conocer cual debe
ser tu minimo de ventas para no tener pérdidas. Para eso es necesario generar
el punto de equilibrio y que puedas “salir tablas”. A partir de esa cifra, el negocio
empezara a obtener ganancias.

Ejercicio: Agrega los datos como indica la férmula para obtener el punto de
equilibrio y recuerda ir calculado primero lo que estd dentro de los paréntesis.

FORMULA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Costos fijos (CF)=
Costos variables (CV)=
Precio de venta (PV)=
Productos vendidos en periodo de tiempo (Q) =

CF CF

CF
P*Q
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Aprendizajes En este modulo conoceras herramientas que te ayudaran a llevar una mejor
administracion del dinero y aprenderas a calcular sus ganancias en un periodo
de tiempo determinado.

USO DE LOS FONDOS ORIGEN DE LOS FONDOS

PRESTAMO

Pedir prestado,

g pedir prestado,
pedir prestado

(PASIVO)

Obtener dinero
de terceros.

L=,

Comprar,

comprar,

el pliels Ahorrar,

(ACT'VOS) qhorrar,

El negocio adquiere ahorrar

cosas de valor. (CAPITAL)
Duefio/duefia invierte dinero.
OBTENER BENEFICIOS

AN

Gastar, Vender,
gastar, G 4> Vender,
gastar. Vender.

(cAsTOS) (INGRESOS)
El negocio consume Generar valor.

\ COSQS. J
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1. CICLO FINANCIERO.*

A prendizajes Enesteapartadoconoceras loselementos que componenelciclo financiero,
asi como las normas basicas de registros contables. Los conceptos clave son
los siguientes™:

" PRESTAME

LY. =S

Todo lo que pertenece al
negocio: lo que gastaq, lo que
permanece (inventario,
herramientas, equipo), incluso
los permisos y el efectivo.
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LA HISTIRIA DE MARIA

PARTE 1

1. Maria es una mujer joven muy activa que siempre ha querido tener un
negocio de venta de papas. Ha logrado ahorrar $5,000 para dedicarlos a su
negocio. No tiene propiedades a su nombre.

2. El dinero que Maria ahorro no ha sido suficiente para comprar el pelador
de papas que queria. Este pelador en concreto cuesta 7 mil, asi que decide
pedirle un préstamo de

$5,000 a su padre.

3. Maria esta muy feliz; ahora tiene sus ahorros y el préstamo de su padre.
Decide comprar el pelador por $7,000y paga al contado.

4.Luego compra100 cajas de papas a10 cada una.

5. Como quiere empezar a vender, ofrece sus papas peladas al restaurante
local. Le piden 25 cajas de papas peladasy le dicen que le pagaran al contado.
Produce 25 cajas de papasy las vende en $500.

PARTE 2

6. Maria esta tan feliz por el progreso de su negocio, que decide procesar
las restantes 75 cajas y venderlas puerta a puerta a diferentes restaurantes.
El primer restaurante esta muy feliz con la oferta y le aseguran que le
compraran su producto varias veces al mes, pero que solamente quieren 10
cajas de papas peladas y pagan en efectivo 250.



7. El segundo restaurante quiere una muestra para usarlas primero, pero
pagaran mas tarde. Le toman sélo una caja y acceden a pagar $20 pero
después y sdlo si quedan satisfechos con el producto.

8. El tercer restaurante es el mas grande y quiere comprar todas sus
existencias, pero a un precio especial y pagar al mes. Maria accede a sus
condiciones y a vender las cajas restantes de papas peladas, un total de
64 cajas, a $700 en total. Ella también esta de acuerdo en esperar hasta el
siguiente mes para que le paguen.

9. Mariase da cuentade que el mes casi terminay necesita pagarasu padre
la primera cuota mensual del préstamo que le hizo. El no le va a cobrar
intereses, pero si le pidio pagar en diez meses.

10. También se da cuenta de que necesita pagar el alquiler y los servicios
como electricidad y el agua. El alquiler cuesta $400, el agua $50 y la
electricidad $200 al mes.

MARIA QUIERE
SABER L& QUE ESTA
HACIENDO. ;@BTUVO

GANANCIAS EL

PRIMER MES DE

OPERACIONES?



2. REGISTROS CONTABLES.

A prendizajes En estaseccion llevaremos a la practica los registros contables de la historia
de Maria. ;Es momento de registrar!

PRESTAMO

IMACTIVOS. L__ PASIVO O DEUDAS.

@ CAPITAL.
GM GASTOS.

I@ INGRESOS.
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3. PENSANDO ENEL FUTURO.

A prendizajes En este apartado analizaras laimportancia de tener un ahorro parael buen
manejo del negocio y como iniciar su gestion.

Administrar el dinero de manera correcta trae beneficios, por lo que tener un control sobre lo que
ganasy lo que gastas es una de las mejores maneras para hacer rendir tu dinero. Sia eso lesumamos
un ahorro, el negocio tendra puntos a su favor para enfrentar momentos de contingencia.

Por ejemplo:

Objetivo del ahorro: renovar mi méaquina de coser

Ti de ah . Cantidad y periodo:
Meta de ahorro: iempo de ahorro: $17.50 pesos diarios
$ 5,000 12 meses (lunes a sabado)

Ahorrar no sdlo se trata de un habito, sino de tener la posibilidad de alcanzar objetivos a mediano
y largo plazo. Es un plan que requiere una buena gestion de los ingresos y gastos, disciplina,
constancia y compromiso con los objetivos planteados. Algunas formas de ahorrar son las
siguientes:

Ahorro individual y personal Ahorro del negocio
Ahorro colectivo Ahorro familiar

ESTAS MODALIDADES PUEDEN LLEVARSE A CABOEN:
Una institucion bancaria, con una cuenta de banco para el negocio y otra personal.

Enun fondo de ahorro auto gestionado por un grupo, en un fondo de ahorro del negocioy personal.
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4.ELCAMINO PARA EL AHORRO.

Aprendizajes En este tema conoceras los pasos que debes tomar en cuenta para definir
tuahorro personal o del negocio.

ESTABLECE METAS

Empieza por pensar en tus
objetivos (vacaciones, pago
inicial de un terreno, etc.),

investiga cudnto costaria l

alcanzar cada uno y en qué
tiempo (corto o largo plazo).

REGISTRA TUS
GASTOS

Asi determinards cudnto
gastas y a qué dreas
destinas dinero al mes
(comida, transporte, etc.).

HAZ UN PRESUPUESTO
PARA AHORROS

Ahora que sabes cudnto
gastas al mes, puedes
establecer un presupuesto
(una urgencia podria ser el
10% de tus ingresos).

ENCUENTRA MANERAS
DE RECORTARTUS
GASTOS

Aquellas areas que no sean
esenciales en tu

tradicional.

presupuesto.
ESCOGE LAS HERRAMIENTAS
ADECUADAS EINDICADAS
PARATI
iYa terminamos! Elige dénde —
guardar ese ahorro! Puede
ser en la banca social o

—a QD
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Ejercicio: Establece un objetivo de ahorro de aqui al término del curso: define el
tiempo, el periodo, una meta y la cantidad.

Objetivo del ahorro:

Tiempo:
Meta:

Cantidad y periodo:
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Aprendizajes En este modulo identificaras algunas herramientas para adaptarte y
enfrentar—de forma positiva— los cambios en el mercado.

La situacion originada por el COVID-19 afect6 a todos los negocios del mundo, incluyendo el tuyo,
debido a eso hubo una aceleracion para la ventay promocion digital de productos/servicios.

éQUE RIESGOS PUEDO ENFRENTAR?

Aprendizajes En este apartado aprenderas a identificar acciones concretas para hacer
frente a los efectos negativos y riesgos que puede enfrentar tu negocio.

Ademas de una pandemia puede aparecer otros riesgos:

* Faltade liquidez (no tener dinero para pagar tus cuentas)
e Interrupciones por motivos personales

* Fallasenla cadena de suministro

e Cambios normativos o en las leyes de comercio

o Accidentes o enfermedades

* Riesgos crediticios (no poder pagar un préstamo)

e Problemas administrativos, etcétera.

Por todo esto es muy importante estar preparada para cuando
lleguen a ocurriry responder de manera efectiva.
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Ejercicio: Enlista las acciones que puedes realizar si llegan a presentarse estas

circunstancias.

Pandemia Faltade liquidez Interrupciéndelos  Fallasenlacadena
negocios por motivos de suministro
personales
Cambios normativos Accidenteso Riesgo crediticio Problemas
oenlasleyes enfermedades administrativos
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2.IMPORTANCIA DELA CONECTIVIDAD.

Aprendizajes Exploraras estrategias para mantenerte conectada y conoceras los
beneficios que puede traer para tu negocio.

La contingencia sanitaria por el coronavirus nos demostré la
importancia de estar conectadas. Ahora mas que nunca, es muy
importante que los negocios estén activos en Internet, no sdlo
para seguir en comunicacion con quienes ya te compran, también
para ofertar tus productos o servicios a nueva clientela.

Y....;.como podemos estar conectadas? En la actualidad, hay varias
formas:

1. La mas sencilla es tener un dispositivo movil que te permita
acceder a internet, gestionar cuentas de correo electronico e
instalaraplicaciones. jLastabletsy los smartphones son muy ttiles!
2. A través de una computadora ya sea de escritorio o portatil
(laptop).

3. Desde un centro de computo cercano—como un cibercafé—ala
escuela municipal, centro comunitario u oficina de gobierno.

Si bien es cierto que esto incurre en un gasto, se considera
también un costo fijo, ya que tu negocio siempre lo necesitara,
independientemente de cualquier circunstancia. Recuerda: la
adquisicion de un celular, tablet o computadora también es una
inversion para tu negocio. Afortunadamente, en la actualidad hay
muchos planes, programas y compaiias que te permiten acceder a
internet, te sugerimos buscar un esquema que te convenga

y cumpla con tus necesidades.




3.LA NEGOCIACION: TOMA DE DECISIONES EN
MINEGOCIO Y FAMILIA.

Aprendizajes Conoceras el proceso de toma de decisiones y llevaras a cabo un ejercicio
practico que te ayudara a identificary aprender un estilo de negociacion.

Es muy importante recordar que somos lideresas y —al tener un negocio propio, en muchos
casos—tambiénjefas de familia. Porello,debemos estar conscientes que en muchas ocasiones
vamos a tomar decisiones dificiles y en otras, negociaremos para alcanzar una resolucion
adecuada, que beneficie a todas las partes involucradas.

La toma de decisiones es un proceso que atravesamos cuando debemos elegir entre distintas
opciones. Diariamente, tanto en nuestra vida laboral como personal, se nos presentan
situaciones en las que debemos optar por algo y esa accion no siempre resulta simple. A
continuacion, presentamos una metodologia para este proceso:

1. Definir el problema. Analisis de la situacion que se enfrenta.

2. Detectar las alternativas posibles. Definiry reconocer las combinaciones de acciones
que se pueden tomar.

3. Prever resultados. Asociar y detectar las posibles consecuencias de cada alternativa.
Es importante estudiar el contexto en el que se debe tomar cada decision.

4. Optar por una alternativa. Después del analisis elegir la opcion mas conveniente
para la situacion.

5. Control posterior. Monitorear los resultados, siendo responsable y teniendo una
actitud participativa en el proceso.

-~

6. Evaluacion. Analizar las ventajas y desventajas de la decision tomada. Este paso es
fundamental para el aprendizaje que se puede aplicaren latoma de decisiones futuras.

Entendemos que puede haber diversas metodologias para la toma de decisiones —como
el modelo intuitivo, de rutina, de emergencia y organizacional—, no obstante, los pasos
mencionados arriba son de gran utilidad e importancia, jsiempre es bueno tomar un tiempo
de reflexion antes de decidir!
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Ejercicio: siguiendo los pasos del proceso de toma de decisiones, elige
como se puede solucionar la siguiente situacion:

Tu clienta, Ana, te compro un reloj que pediste por catalogo, llegé en tiempo
y se lo entregaste. Al tercer dia, Ana te escribe porque el reloj dej6 de
funcionar sin razén alguna. El producto no tiene garantia del fabricante.

Define el problema:

Detecta las alternativas posibles:

Prevé los resultados:

Opta por una alternativa:

Controla:

Evalaa:




LA NEGOCIACION EN EL NEGOCI® Y LA FAMILIA

Todos somos seres humanos con diferentes formas de pensar, por lo que siempre existiran
diferencias que, de no llegar a ser conciliadas, pueden resultar en conflictos graves. Esto aplica
tanto para el negocio como en la familia.

De manera especifica se entiende como negociacion al proceso que tiene como objetivo generar

beneficios para las dos 0 mas partes/agentes, y existen diferentes estilos. La buena negociacion
requiere que sus intervinientes tengan capacidades comunicativas adecuadas.

ESTILOS

Negociaciéon inmediata

Negociacion progresiva

Negociacion situacional

Se intenta lograr un acuerdo Poco a poco se genera una Se adapta a las circunstancias:

aproximacion en la relacion se conocen los detalles de la

dejando de lado las relaciones

personales. Por ejemplo: en las personal,creandose unambiente situacion, las habilidades y las

de confianza antes de pasar a los debilidades. Tiene un estilo mas

compras/ventas.

negocios. agily eficaz.

TIPOS

Negociacion

acomodativa

Negociacion

Negociacion
colaborativa

Negociacion

Negociacion por

Negociacion

El negociador
adopta una
conducta mas
sumisa respec-
to alaotra
parte.

Esta consciente
de que no
obtendra los
mejores
resultados a
corto plazo.
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competitiva

Es més agresiva
y se espera
lograr la mayor
parte de los
beneficios en el
acuerdo.

Hay ganadores
y perdedores.

También es
conocida como
cooperativa o
integrativa.

Siambas partes
tienen metasy
objetivos comunes,
ganan en equiva-
lencia.

Esideal para
negociar dentro de
una organizacion.
Por ejemplo: la
familia.

distributiva

Es la técnica
mas tradicio-
nal.

El objetivo altimo
es obtener el
maximo beneficio
posible de aquello
por lo que se
compite.

Hay regateo.

compromiso

Se busca un
acuerdo
superficial.

Los objetivos
no se alcanzan
de forma
completa.

Existe confian-
za entre las dos
partes.

evitativa

Cuando hay
mas que perder
en el acuerdo,
no habra
ganancia.

Se pospone, es
decir, se pasa
para mas
adelante.



Ejercicio: Junto a tu compaiiera de al lado, piensa en una situacién donde se
necesite negociar —ya sea en casa o en el negocio—, y recrea la situacién con

ella. Elige un estilo y tipo de negociacion para luego exponer frente a la clase.
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A prendizajes En este modulo vamos a hablar sobre nosotras como colectiva e individuas
y la importancia de valorar nuestro tiempo y trabajo. Vas a reflexionar
para organizarte mejor en la administracion de tu negocio, al mismo
tiempo que mantienes relaciones sanas con tus seres queridos y, lo mas
importante, contigo misma. jAprenderas a dedicar tiempo y espacio a tu
cuidado, valorando tu bienestar!

Ejercicio “El circulo de mi vida”.
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En este circulo, cada seccion representa un area distinta de tu vida. Usa un color para rellenar
—de adentro hacia afuera—, el tiempo que crees que dedicas a cada una de ellas.
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Algunas areas tendran mas color que otras. Toma en cuenta las particularidades de
cada categoria:

Amistades. Personas de tu confianzay a la que tienes cariio.
Familiay/o Pareja. Personas que conforman tu circulo mas cercano y familiar.
Negocio o trabajo. El negocio, empleo o proyecto de Mujeres A.V.E que te genera ingresos.

Espiritualidad. El tiempo que dedicas a sentirte conectada con el universo y tus creencias
personales.

Salud y cuerpo. El tiempo que dedicas a atender necesidades de tu cuerpo, sexualidad,
bienestary autocuidado.

Desarrollo personal. Los aprendizajes que adquieres, proyectos propios o acciones para
sentirte mejor.

Comunidad. Participacion en tequios, colaboracion con tus vecinas y vecinos, atencion a
tu entorno.

Ocio/Diversion. El tiempo dedicado a pasarla bien, reirte, descansar.

Reflexiona:

¢A qué areas dedicas mas tiempo? ;A cuales le dedicas menos? ;Te sientes

en equilibrio? ;Te gustaria cambiar el tiempo que dedicas a una actividad en

especifico? ;Qué estrategias puedes implementar para enfocarte en las que son

importantes para te en este momento? ;En qué areas necesitarias poner limites?
¢Hay algiin importante para ti que no se encuentre en este circulo?
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1. TRABAJO DE CUIDADOS.

Aprendizajes

En este apartado hablaremos y reflexionaremos sobre el trabajo de

cuidados y su relacion con nuestro negocio, también conoceremos el
concepto de “carga mental”.

Los trabajos de cuidados son todos aquellos
relacionados con las labores domésticas
y el cuidado de otras personas (ninas/os,
ancianas/os, personas con discapacidad o
con alguna enfermedad). Normalmente se
realizan sin pago alguno y recaen —de forma
desproporcionada—en las mujeres y las ninas.

La carga mental se refiere al esfuerzo cognitivo
que se necesita para cumplir con una tarea en
concreto. Cuando a las mujeres se nos asigna la
responsabilidad completa sobre el hogar, se nos
obliga a estar siempre alertas y recordar todos

los detalles de las tareas relacionadas con los
trabajos de cuidados. Esto nos puede ocasionar
un gran desgaste fisicoy mental. Para promover
un mundo equitativo, podemos generar
acuerdos con nuestras parejas, hijos e hijas,
donde todas y todos somos corresponsables de
los trabajos de cuidados. Asi no es necesario que
les “pidamos” realizaralgo o que les recordemos
sus responsabilidades, ya que las asumimos de
forma colectiva. jEn conjunto la carga es menor!

Ejercicio “jPensemos en los trabajos de cuidados!”

Junto con tus compaferas, hards un listado de todas las tareas que se tienen que
realizar cotidianamente, dentro y fuera del hogar. Vamos a reflexionar sobre lo
siguiente: ¢quién es la persona que generalmente se encarga de dichas tareas?,
éson distintas las tareas para mujeres y hombres?, ¢por qué?, cestan distribuidas
de forma equitativa?, ccudles toman mdas tiempo y quién las realiza?, ¢como se
podrian distribuir mejor?, icomo se generaron los acuerdos sobre qué tareas
realiza cada persona en la familia o el negocio?
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ALGUNAS SUGERENGCIAS

Podemos poner en marcha estrategias que permitan redistribuir los trabajos de
cuidados en nuestros hogares, para mejorar nuestro bienestary el de nuestras familias,
contribuyendo a la equidad. Estas son algunas estrategias que puedes implementar:

1. Repartir la carga. Tomando en cuenta la lista de tareas que hiciste arriba, genera un
calendario mensual para que cada persona del hogar conozca qué le corresponden hacer
y cada cuanto. Asegirate de colocar si son actividades que se realizan diariamente,
cada semana, cada quince dias o cada mes. jLas hijas e hijos pequefios también pueden
participar conforme a su edad!

2. Generar acuerdos. Evitemos asumir que a las mujeres y las nifias “nos tocan” de
manera “natural” los trabajos de cuidados; es importante que la distribucion de tareas
searesultado de un acuerdo entre todas y todos.

3. Cuestiona los roles de género. Dentro del hogar, podemos romper con los roles de
género. Los hijos varones pueden cuidar a otras personas, lavar y cocinar, mientras las
hijas apoyan en la reparacion de desperfectos o labores fisicas. ;Qué cosas te hubiera
gustado que te dejaran hacer de nifia? ;Qué cosas no te gustaba que siempre te tocaba
hacer a ti? ;Crees que pueden encontrarse arreglos distintos?

Los trabajos de cuidados son
necesarios paralareproducciondela
vida jqué importantes son! Cuando
tenemos un negocio y proyectos
personales, requerimos formar
acuerdos con nuestras familias,
para evitar una doble o triple carga
de trabajo, al asumir nosotras todas

las responsabilidades de cuidados,
éQué acuerdos podrias generar en tu
hogar para equilibrar las labores?




2. AUTOCUIDADO.

Aprendizajes

Elautocuidadoesunacto politicoparaapapacharnos,reir,llorar,enfocarnos
en nuestro placer y nuestras necesidades, jsin culpas! Tu bienestar es un
derecho. Por eso vamos a compartir estrategias para la construccion de

habitos para el autocuidado.

“No puedo mas”, “Estoy agotada”, “Me faltan horas”, “Siento que
cargo con todas las responsabilidades”, “No puedo parar”, “Si no
lo hago yo, no lo hace nadie”, ;Te suena? Cuando hablamos de
autocuidado nos referimos a que de forma individual y colectiva
reconozcamos los limites que tiene nuestro cuerpo y nuestra
mente. Debemos, podemos y merecemos cuidar de nuestra salud
y de nosotras mismas como parte de nuestra vida. jNo es un lujo!
es una necesidad basica.

Ejercicio?: Respira profundo y responde.

éTienes claras cudles son tus necesidades?, ¢o llevas tanto tiempo
pensando en lo que necesitan otras personas que se te han olvidado?

éAlguna vez das prioridad a algo que deseas sélo porque si?

éCuanto tiempo tienes a la semana sélo para ti?

éComo cuidas de tu cuerpo y de ti?

éHay algo que te encante hacer y hagas? ¢Qué haces que te alegre el dia?

éAlguna vez puedes descansar sin sentirte culpable?

2. Basado en Maria S. Martin Barranco, @generoenaccion
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Lee las siguientes practicas junto con tus companeras. Junto con ellas responde ;qué otras

acciones de descuido y de autocuidado identifican?

Anteponer siempre necesidades ajenas

Nunca decir que no

No conocernos a nosotras mismas

Solo permitirnos el descanso cuando estamos
enfermas

Negarnos el placery el ocio

No permitirnos equivocarnos o ser vulnerables

No destinar espacio para nosotras mismas

Conocer nuestros deseos y necesidades

Poner limites, decir que no

Priorizar

Ser flexibles, aceptar nuestra imperfeccion
isin culpas!

Darnosy permitirnos sentir placer

Disfrutar el ocio

Saber que no tenemos que solucionar o
hacernos cargo de todo

A continuacion, te compartimos algunas estrategias para el autocuidado que

nos parecen importantes:

Toma tiempo para alimentarte lo mejor posible jte lo mereces! y te hara sentir mejor.

iNo olvides hidratarte con agua!

Haz ejercicio y cuida de tu cuerpo porque lo amas, no porque nos han hecho sentir
que tenemos que ser diferentes. jAtrévete a sentirte comoda en tu propia piel!

iPideayuda! Sirequieresacompanamiento psicologico paratrabajaraspectos personales,
o si te sientes mal fisicamente jno esperes! Pensar en tusalud es un acto de amor. Recuerda

que puedes solicitar vinculacion a estos servicios con las facilitadoras de Mujeres A.VE.
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No compitas, ;haz amigas! Contar con una red de apoyo es fundamental para nuestro
bienestar. En Mujeres AV.E cuentas con muchas companeras, jbusquemos ser amigas
también!

iDescansa! Algunas preferimos dormir o relajarnos, otras lo hacemos bailando,
dibujando, meditando o escribiendo un diario. Descubre qué te hace sentir mejory dedica
tiempo para ti misma.

iColoca aqui otras estrategias
que construyas con tus companeras!

O OO O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0
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3. GESTIONAR RESPONSABILIDADES Y TIEMPO
EN ELHOGAR.

Aprendizajes Revisaremos qué significa la conciliacion personal, familiar y laboral.
También compartiremos estrategias para gestionar el tiempo del negocio
y del hogar.

éQué es conciliar? Segin el Diccionario de Maria Moliner, nos referimos a “poner de
acuerdo o en paz a quienes estaban en desacuerdo o en lucha”. Un problema importante
denuestrasociedad es el enfrentamiento que existe entre el desarrollodelavida familiar/
personal y el de la vida profesional. Una estrategia para armonizar estas esferas es la
organizacion efectiva del tiempo.

En esta seccion, analizaremos metodologias para gestionar tareas relacionadas con tu
negocio, responsabilidades en el hogar y como destinar tiempo para ti y tu familia.

Estrategial- Establecer un horario de trabajo en tu negocio

Es muy importante fijar un horario de trabajo y comunicarlo. Entendemos que como dueia y
administradora es dificil; pero una vez que lo lleves a cabo, veras los grandes beneficios, ya que
estableceras una rutina con tiempo suficiente para otras actividades en el hogar, con tu familiay
reservar tiempo para ti.

Estrategia 2- Tener una agenda

Sabemos que el tener un negocio conlleva muchas actividades: atender a clientes, comprar
material, hacer llamadas, etcétera. Una vez que definas tu horario de trabajo, puedes dividirlo en
bloques de tiempo para realizar estas tareas y anotarlo en una agenda.

Estrategia 3 - Selecciona dias especificos para realizar ciertas tareas

Comprendemos que algunas actividades relacionadas con el negocio —o con el hogar pueden
necesitar mas tiempo—, por eso te sugerimos escoger ciertos dias de la semana para llevarlas a
cabo. También es muy importante reservar dias para ti y para tus seres queridos.
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cCudles estrategias implementas ta?

iPara conciliar —
necesitamos hablar de
corresponsabilidad! Si
quieres balancear todas
tus tareas, también
necesitas que la familia
y la comunidad asuman
sus responsabilidades
colectivas.
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Ejercicio “Plan de Vida".

Como los planes de negocios, el plan de vida ayuda a trazar un camino a seguir.
Esto te permitird identificar qué pasos debes tomar y las areas que requieren
mayor atencién para alcanzar tus metas.

Usa las siguientes consignas para idear tu “proyecto de vida”, recuerda que
puede cambiar con el tiempo y no te sientas presionada por tener claridad en este
momento. jLo importante es imaginar y tomar pasos para ponerlo en practica!

e Comienzaporidentificaraquellos suefosymetas quedeseasalcanzar.Considera
lo que realmente esimportante para tiy aseguarate de representar todas las areas
de tu vida en esa lista.

® Asigna una fecha en la que te gustaria ver realizada cada una de esas metas. No
te preocupes si esta a dos, cinco o mas afos de distancia, jlo importante es que
tomara tiempo!

e Identifica las acciones y actividades que puedes llevar a cabo diariamente para
alcanzar esas metas en el plazo determinado. Este es uno de los pasos mas
importantes, pues si no puede construirse a partir de actividades diarias no se
cumplird. Las acciones diarias producen los resultados.

® No te desvies ni dejes que te desvien. Si es necesario revisar tu plan

constantemente, hazlo: reconoce lo que has alcanzado, evalia lo que no y toma
acciones para volver a la ruta de tus suefios.

Es muy comin que las mujeres
¥ sintamos que no tenemos derecho
0 a pensar en nosotras mismas.

iNo te sientas mal! Desde muy

pequeinas, se nos impone la idea

de que nhuestros planes y proyectos

7 no son importantes. Este espacio
\

‘ es para apoyarnos, seguro para los
suefos y para poner en prdctica
tus deseos.
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Aprendizajes En este modulo conoceras distintas alternativas para solucionar una
necesidad compartida con tus companeras de negocios, analizando
posibilidades de colaboraciony alianzas.

1. EQUIPO DE TRABAJO.

A prendizajes Pondras en practica habilidades organizativas e identificaras el potencial
del trabajo colaborativo con una compafera de negocios.

Un equipo de trabajo es un grupo de personas, con habilidades complementarias que colaboran
para alcanzar un objetivo comiiny especifico; cuando logra ser equitativoy justo, demuestra mayor
nivel de productividad que la obtenida por la suma de las contribuciones individuales.

Si lo aplicamos a nuestro negocio, es muy importante que contratemos y estemos rodeadas de
personas que puedan comunicarse y expresarse, deseen que nuestro negocio crezca, y que tengan
sentido de la responsabilidad, entre otras caracteristicas. ;Cuales se te ocurren?

O OO O OO0OO0OO0OO0OO0O0
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2. HABILIDADES DE LIDERAZGO PARA LA
COOPERACION.

Aprendizajes En este apartado se buscara fortalecer las habilidades de liderazgo para
promover la cooperacion en el negocio.

Un buen liderazgo para la cooperacion esta, casi siempre, caracterizado por

los siguientes rasgos especificos:

Solucion de problemasy colaboracion en la toma de decisiones.

Proceso abierto. El liderazgo en colaboracion significa que la toma de decisiones es
verdaderamente colaborativa y practica acuerdos en democracia.

Liderazgo en el proceso mas que sobre el grupo. El propésito de liderar es contribuir al
funcionamiento del proceso colaborativo, en lugar de sélo conducir a la gente involucrada.

:{Qué cosas puede hacer una mujer lider para seguir inspirada

y entusiasmada con su trabajo?

Tomar tiempo para si mismas, jy que no tenga nada que ver con el negocio o el cuidado de la casa!

Contar con alguien de apoyo. Todas las personas necesitamos acompafamiento en nuestros
problemasy alegrias.

Crear relaciones sélidas con iguales. cada mujer a tu lado esta siendo experta y aprendiendo a
liderar su camino. jEsctichala!

Autodesafiarse. Cuando la rutina ya no funciona, se necesita encontrar nuevos montes para
escalar.

Ver el panorama completo. Tener la capacidad de admirar todo el bosque y no sélo observar los
arboles.

Celebrar las pequenas victorias cuando hayas puesto un granito de arena para alcanzar
tus metas. jHay que celebrar todos los granitos!

103



Ejercicio.

Escribe una lista de mujeres lideres que conozcas o admires enormemente. ¢Por
qué te inspiran? ;Qué hacen? ;Cémo lo hacen? ;Tienen todo el mismo estilo de

liderazgo? Si no es asi, ccémo se diferencian?

O

O OO O O0OO0O0O0Oo

¢Has escuchado hablar de Ila
sororidad? Se trata de un pacto
de apoyo mutuo entre mujeres. Es
desaprender que “la peor enemiga de
una mujer es otra mujer” y encontrar
maneras de construirnos, apoyarnos
y animarnos a cambiar la historia,
paraque nuncamas seamos victimas
de opresion, violencia o desigualdad.
éCOmo crees que puedes aplicar la
sororidad en tu negocio?




Conoce la historia de Sofia Robles Hernandez, la primera mujer presidenta
municipal —en mas de 500 afios de historia— de Santa Maria Tlahuitoltepec.

“Me llamo Sofia Robles. Soy mixe zapoteca. Mixe por adscripcion y zapoteca
de nacimiento. He vivido en Tlahuitoltepec por 32 afios. Ser de una comunidad
implicatenerobligaciones més que derechos.Underechoesatrabajartutierra
y a disfrutar de los servicios que la comunidad va logrando. Y ese derecho
te lleva a tener la obligacion de dar servicio comunitario. También implica
participar en los tequios para las construcciones, actividades comunitarias
para cuidar el territorio, las asambleas y reuniones. Como parte de los cargos
estd también la organizacion de las fiestas. Es toda una serie de cosas la que
viene al momento de adquirir esa conciencia indigena.

La mujer es el principal sostén para que todo esto funcione. Generalmente, en
la sociedad indigena y no indigena es muy predominante el reconocimiento
al varén. El siempre es la autoridad, pero al lado esta el trabajo de las mujeres.
Afortunadamente poco a poco se esta reconociendo, aunque esto varia
de comunidad en comunidad y de pueblo en pueblo. Yo tengo la fortuna, o
desfortuna, de poder mirarlas dos culturas. En la cultura zapoteca las mujeres
tienen muchas restricciones en el acceso a la participacion puablica —en las
asambleas— para ser elegidas a un cargo. En algunas comunidades de la
cultura mixe esto es mas libre.

Desde que llegué a Tlahuitoltepec, en 1984, me di cuenta de que era otro
mundo. Mi suefio era trabajar con mujeres, llegué aqui y vi que ellas ya
estaban insertas en la asamblea, en algunos cargos, en los comités, en los
juegos con jovenes deportistas, en la masica. Era otro mundo.

Hay que decir también que la cuestion de la perspectiva de género no es
gratuita. El hecho de ser mujeres para muchas personas implica que a fuerzas
nos tenemos que dedicar al trabajo doméstico. ¢ Como cambiar esta cuestion?
Elchip lo traemos las mismas mujeres y cuesta mucho trabajo quitarlo. Casies
visto natural, pero nos toca deshacerlo en la misma familia, en la educacion.
Incluso a las mujeres profesionales les toca vivir eso.
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El trabajo del hombre siempre es mas reconocido. Aqui nosotras tenemos derecho
a la tierra y heredarla, pero en muchos lados no es asi. Se siguen impidiendo
cargos a las mujeres porque creen que sélo los hombres son quienes piensan, y lo
peor es que muchas mujeres lo creen. El camino es muy largo todavia, por eso se
hacen talleres y se abren espacios para la participacion de las mujeres.

En el caso de las mujeres, con el cambio de leyes, se esta dando el cambio en las
comunidades. Aqui desde 1982 empez6 a haber mujeres en el cabildo, secretarias
suplentes, secretaria titular, tesorera, y asi diferentes cargos. No es forzado para
nosotros, no es una novedad que ellas estén incluidas, aunque hay afos en que
no haya mujeres.

Yo empecé areflexionarloindigena cuandoregresé atrabajar a miregion después
del bachillerato. La reflexion sobre la mujer también fue en ese tiempo. Cuando
llegué aqui las mujeres trabajaron conmigo. Aprendi a participar, a opinar. En las
asambleas de hombres me quedaba callada; aunque me revolotearan las ideas,
no salian. Me costaba mucho trabajo hablar.” Hablante de zapoteco, ayuuk y
espaiiol, Sofia Robles es pionera desde la década de los ochenta en la defensa
de los derechos de las mujeres indigenas. Asumié la presidencia municipal a sus
50 afios. Trabajar con autoridades desde que terminé el bachillerato, desperté su
interés por acompaiiar las luchas de los pueblos: “Las mujeres de la comunidad,
generalmente, estaban haciendo la comida para autoridades. Yo pensaba: ¢Y las
mujeres cudndo estardn en este espacio?, ¢cudndo llegardan a estos espacios?”

Fue una joven inquieta, pero reconoce que en ese entonces casi no hablaba: “Si
acaso, una vez o dos, pero me daba mucho temor. Pensaba cosas y de repente ya
las habia dicho otro y yo decia: Ay si, eso mismo estaba pensando”, cuenta entre
risas. “Pensaba en los hombres que siempre habia: ¢Cudando llegara el tiempo
en que las mujeres estemos aqui? Entonces me entré la idea de trabajar con las
mujeres. Empezé desde ahi”.

No tiene pension, pues su trabajo en organizaciones siempre fue independiente
y admite haber descuidado ese aspecto: “Casi siempre uno dice: voy a hacer
esto para las comunidades o para las mujeres, a ver como avanzamos. Siempre
pensando en el otro. A veces uno deja de pensar en uno mismo”. Por eso no sabe
lo que hara cuando llegue el momento de retirarse: “Creo que tengo que pensar
mas en mi. En los Gltimos afios he estado metida en la medicina natural, cosas
asi. Entonces digo, bueno, a lo mejor es eso...”

Fuente:
https://corrientealterna.unam.mx/territorios/sofia-robles-defensora-derechos-de-mujeres-indigenas/
La intensa vida comunitaria. Entrevista de Gloria Muioz en:
hojarasca.jornada.com.mx/2016/12/09/la-intensa-vida-comunitaria-6017.htm



3. ALIANZAS.

Aprendizajes En este modulo se creara el espacio de reflexion para generar de manera
autogestiva, alianzas que impulsen y fortalezcan tu negocio.

Una alianza se entiende como una union entre 2 personas o negocios, que se juntan mediante
un compromiso de apoyo mutuo para lograr un objetivo determinado, con la certeza de que se
obtendran beneficios similares para las partes que la conforman. En esta seccion hablaremos de
las alianzas estratégicas para los negocios, y cdmo desarrollar una estrecha vinculacién con otras
empresarias, companeras tuyas en Mujeres AV.E y de otros espacios.

éQué es una alianza estratégica?

Proveedoras, mayoristas y minoristas se ven como socias. Al compartir mayor informacion,
delinean planes de negocios, ventas y promociones en forma conjunta. Participan como un
s6lo equipo de trabajo en el desarrollo de nuevos productos. Ademas, analizan y planifican
la forma de crecer juntas, es decir, examinan el abastecimiento y la demanda, asi como su
cobertura.

éCudles son los beneficios?

Compartir diversos tipos de recursos, y acceder mas facilmente a ellos —como mejores
precios para los insumos o para capacitacion—.

Reducir los riesgos del mercado.

Facilitar la realizacion de proyectos colaborativos.

Mejorar los tiempos de producciony entrega de productos.

Aumentar la calidad de productos y servicios.

Promover sinergias.

Fomentar el aprendizaje mutuo. ;Todas ganamos!

Ejercicio, jHagamos un producto juntas!:
En grupos de 3 personas —y con el material que la capacitadora proporcionard—
hardn producto, determinardn el costro, estrategia de venta y lo presentarés
a sus comparnieras.

107



CEMITE MUJIERES A.V.E
iTIENES DERECHO A PARTICIPAR!

El comité de Mujeres A.V.E surge como una estrategia autogestiva de las participantes para
generar alianzas y crear soluciones juntas. Dentro del comité existen cinco presidentas,
y una secretaria, que buscan guiar los temas de Solidaridad, Gestion con autoridades,
Reclutamiento, Salud y Emprendimiento. Este comité —junto con la Asamblea de Mujeres
AV.E.—, son espacios para tu participacion. jJuntas podemos generar mas beneficios para
nosotras y nuestros negocios! También podemos fomentar el ejercicio de nuestros derechos.

- Gestionar campanas de
recaudacion de fondos o
productos de la canasta
basica para apoyar a
otras participantes que lo
necesiten, o bien a otras
mujeres de la comunidad
después de haber sido
aprobado en asamblea
general.

- Realizar llamado para
conocer necesidades de
las participantes para
gestionar apoyos (ropa,
alimentos, etc.)

- Gestionar banco de
alimentos, ropa, calzado
o que serequierany
distribuir conforme alas
necesidades.

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.
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iEsperamos tus propuestas!

Solidaridad Gestion con autoridades

- Asistir a reuniones
seleccionadas con
equipo SiKanda para
expresar dudas o hacer
preguntas directamente
a autoridades.

- Participar en eventos
con autoridades locales
estatales o federales en
calidad de representante
de Mujeres A.V.E.

- Tomar cursos o
diplomados sobre la
participacion politica de
la mujer.

- Gestionar apoyos
sociales para las
participantes ante
autoridades (Ejemplo:
solicitar materiales como
Iédminas a los diputados).

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.

- Tomar minuta de
acuerdos de asambleas.

- Compartir acuerdos con
el grupo de presidentas
de comités.

-Redaccion de
documentos oficiales que
requieren los comités.

- Contar con hojas
membretadas con
formatos de solicitudes o
asuntos varios.

- Dar soporte y apoyo en
la redaccion de
documentos alas
presidentas de comités.

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.



Pl ceciicmiento T

- Buscar y compartir
informacion sobre
campanas de salud en
los Centros de Salud del
darea de Zaachila oriente,
Oaxaca.

- Buscar y compartir
informaciény establecer
la vinculacién con
asociaciones
encargadas de prestar
servicios relacionados a
toma de pruebas,
estudios de laboratorio,
exédmenes de la vista,
dentales y similares.

- Gestionar cursos de
capacitacion para el
grupo sobre primeros
auxilios, autocuidado y
otros.

- Gestionar un banco de
productos bdsicos de
higiene.

- Buscar informacion
sobre servicios médicos
tradicionales en la zona.

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.

- Invitar a mujeres
microempresarias a
unirse al programa
Mujeres A.V.E. por
llamadas telefénicas,
WhatsApp, redes
sociales o videos cortos
(entrevistas o
testimonios de
participantes para ser
compartidos con otras).

- Organizar eventos de
reclutamiento en el édrea
(con apoyo de SiKanda).

- Gestionar con el equipo
de SiKanda publicidad a
través de carteles 'y
folletos para promociéon
del programa Mujeres
A.V.E.y participar en las
estrategias de
comunicacion.

- Readlizar censo de mas
mujeres con negocios en
la zona para ingreso en el
programa de Mujeres
A.V.E.

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.

- Buscar y compartir
cursos, talleres,
programas o diplomados
(enlinea o presenciales)
relacionados con

habilidades
empresariales (venta en
redes sociales, costos
inventarios, atencion al
cliente y otros).

- Buscar nuevos puntos
de venta para productos
Mujeres A.V.E.

- Buscar ferias, expos o
bazares para la
exposicion de productos
o servicios de Mujeres
A.V.E.

- Cocrear con SiKanda
folletos virtuales para
promocion de productos
de todas las
participantes.

- Gestionar sesion de
fotos profesionales, curso
de fotografia profesional.

- Gestionar compra de
camara profesional para
el proyecto Mujeres A.V.E.
para uso exclusivo de las
participantes.

- Gestionaren
instituciones o
fundaciones apoyos a
emprendimientos.

- Registrar actividades
realizadas en su funcion.




4.SISTEMAS DE CONSUMO COLABORATIVO.

Aprendizajes En este apartado revisaremos estrategias de consumo en colaboracion,
que nos ayudaran a subsanar necesidades colectivas e individuales.

El consumo colaborativo es un modelo economico basado en el intercambio, en el alquiler, el uso
compartido, el préstamo, la comercializacion o la donacion. Se establece en tres grandes grupos:

1. Sistemas basados en el producto

Son aquellos en los que se usa un elemento sin ser propietarias del mismo. Por ejemplo, alquilar
coches por horas, o los hornos de coccion comunitarios de los cuales no somos 100% propietarias.

2. Sistemas basados en mercados de redistribucion

Buscan darle una segunda oportunidad al producto, hablamos de particulares que venden objetos
usados —o de segunda mano— para intercambiar o donar.

3.Sistemas basados en estilos de vida colaborativos

Van mas alla del producto y buscan que la gente comparta experiencias, proyectos, recursos,
etcétera. Un ejemplo son los mercados de trueque y comunidades que utilizan monedas locales
alternativas, como el timin.

Ejercicio “Canasta individual vs Canasta colaborativa™:
De manera individual enlista tu canasta personal, es decir aquellos articulos que de
manera cotidiana consumes y son necesarios para tu negocio, para ti o tu hogar.

COMPRAS PARA MI NEGOCIO COMPRAS PARA EL HOGAR
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Ahora, jes momento de construir una canasta colaborativa!

En equipo, detecten aquellas necesidades/compras en comin, y escribalas en un

papel bond o Kraft: esta serd su canasta colaborativa. Entre mas veces se repita,

mds grande se escribe. Al final, juntas establezcan una idea que les permita surtir
esa canasta y obtener mayores beneficios.

Trueque
Es un acuerdo de cambio de producto por otro, segun la
negociacién entre los/as interesados/as. No hay reglas como tal,
solamente ser conscientes y solidarios/as en el mismo. En ambos
casos jamas se trata de endeudar a nadie, sino de cubrir las
necesidades que cada persona tiene.
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5. COMERCIALIZACION COLABORATIVA.

Aprendizajes Revisaras los beneficios del comercio colaborativo e identificaras
aplicaciones practicas para tu negocio.

Esta forma de comerciar comprende la venta de productos o servicios en conjunto con otras, por
medio de sistemas sin intermediarios; por ejemplo, ferias, mercados, medios digitales, sitios de
Internet, paginas de Facebook y otras redes sociales. Al formarse estos colectivos o agrupaciones
(recordemos que nosotras pertenecemos a Mujeres AV.E.), es posible contar con:

Mayor oferta de productos => mas clientela satisfecha
Canales de distribucion transparentes
Comercializacion confiable de productos todo el ano

Todas vendemos a bajo costo => los gastos se dividen o distribuyen

6. VISION FUTURA: :QUE SONAMOS AHORA?

Aprendizajes En esta sesion practica se buscara que —mediante el discurso de ventas
entre negocios—, formes alianzas y utilices practicas de ventas que
impulsen tu emprendimiento.

Hoy mas que nunca tenemos que estar conectadas con otras y otros, y formar redes para el
crecimiento de nuestros proyectos; por eso, en los tltimos afios han aumentado las camarasy

asociaciones empresariales.

A continuacion, haras un ejercicio relacionado con una actividad recurrente en el mundo
empresarial; pondras en marcha lo aprendido hoy y compartiras tus suenos con las compaiieras,
para alcanzarlos juntas.

Ejercicio
“Speed networking, jConéctate y genera conexiones!”
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Aprendizajes En este modulo revisaremos requisitos y procesos de las instituciones
financieras para avanzar a los siguientes pasos de tu negocio.

Profesionalizacion y la busqueda de expansion.

Ya hemos aprendido como promover nuestros productos/servicios, llevar un inventario y hacer
alianzas; entonces, ;qué sigue para mi negocio? En este médulo aprenderemos como formalizar
los procesos financieros del negocio —tomando en cuenta lo establecido por el Servicio de
Administracion Tributaria (SAT) —, la emision de facturas, solicitud de créditos y otros recursos
para que nuestros negocios crezcan expansivamente.

1. FORMALIZACION FISCAL EN MEXICO.

A prendizajes En esta sesion conoceras de cerca los elementos fiscales necesarios para
perderle el miedo al SAT.

Probablemente has escuchado las frases “vender en la informalidad” o “entrar a la formalidad”
pero, ;sabes susignificado? En esta ocasion, hablaremos sobre este temavital en la actualidad, pero
no te preocupes iremos avanzando paso a paso.

El Servicio de Administracion Tributaria (SAT) es unainstitucion que forma partedela
Secretariade Hacienday Crédito Publico, cuya responsabilidad esaplicarlalegislacion
para asegurar que personas y empresas contribuyan a financiar el gasto puablico del
Estado. En términos generales, el SAT se encarga, principalmente, de la recaudacion
de impuestos en el pais. Para tal fin, entre sus funciones encontramos la gestion de
las inscripciones en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Asi, cada solicitante

(individuo o empresa que genere ingresos) recibe una cave de Registro. Este tramite

puede hacerlo cualquier mexicanoy mexicana mayor de 18 afios. Hay dos modalidades
paradarse de altaen el SAT,yasea como individuo (persona fisica) o empresa (persona
moral). Pero ;cuales son los beneficios de registrarse ante el SAT?

1. Puedes, junto con tu familia, acceder a los servicios de salud y prestaciones sociales
que otorga el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS).
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2. Solicitar créditos publicos —o privados— para aumentar la inversion en tu negocio.

3. Contar con un seguro de vida para el contribuyente y/o sus familiares; tener acceso
a un seguro por muerte accidental.

4. Participar en programas especiales para duenas de negocios; incluso,

5.jLa posibilidad de vender mas!

Nuevo RSC: Régimen Simplificado de Confianza

De acuerdo con esta nueva propuesta del SAT, las caracteristicas del RSC son:
Tributacion agil y pagos mas sencillos.

Incorporacion de comerciantes informales.

Simplificacion administrativa.

Esquema especial de pago para el primer afio (mensual o anual), aunque desde el 2023 sera
obligatorio el pago mensual, siendo la declaracion anual el momento para hacer los ajustes
necesarios.

Algunos de sus beneficios son:

Las facturas emitidas por este régimen participan en el sorteo de Buen Contribuyente.
No presentan declaraciones informativas ni contabilidad electrénica.

Podran participar en las subastas que se organizan en SubastaSAT.

Para darte de alta, necesitaras los siguientes documentos:

CURP

Para los extranjeros, carta de naturalizacion expedida por la autoridad correspondiente.
Acuse de preinscripcion al RFC, en caso de hacer la solicitud por el portal del SAT.
Comprobante de domicilio.

Identificacion oficial vigente.

Acudir a las oficinas del SAT para finalizar la inscripcion.

Si no cuentas con el CURP o te hace falta algiin otro documento, pide apoyo al Espacio AV.E.o a las
facilitadoras.
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2. FACTURAS.

Aprendizajes En esta ocasion revisaremos los elementos de la factura, para qué nos
sirven, y el proceso practico para generarla.

Una factura es un documento que comprueba la realizacién de una transaccién comercial
entre quien compra y quien vende. La factura compromete al vendedor a entregar el
producto o servicio y al comprador a realizar el pago especificado en dicho documento. En
México, todas las facturas se realizan de forma digital, por lo que pueden ser transmitidas
y resguardadas utilizando medios electronicos. Recuerda que las facturas pueden ser
emitidas desde el portal del SAT. Independiente del lugar de emisién es importante revisar
que tus facturas contengan lo siguiente:

Datos generales del emisory del receptor como nombre y RFC.

Folio para control interno de facturacion en la empresa.

Uso CFDI. El uso que le dara el receptor a la factura.

Forma de pago. Puede ser en efectivo, tarjeta, transferencia, etcétera.

Método de pago. Consignar si se hara en una sola exhibicion o en parcialidades.

Moneda: Peso mexicano (uotra moneda).

Folio fiscal, No. de serie del CSD y serie. Son datos proporcionados por el SAT al momento
de sellarlay son Gnicos para cada comprobante.

Codigo postal, fechay hora de emision.

Efecto del comprobante. En nuestro caso, siempre debe ser Ingresos.

Régimen fiscal del emisor y receptor, es decir si se trata de persona fisica con actividad
profesional y/o empresarial, o es una persona moral.

Concepto. Es la descripcion del producto/servicio facturado. Se debe incluir cantidad,
unidades, precio unitario, importe, impuesto y el total a pagar.

Subtotal, impuestos trasladados y total.

Sello digital del CFDI, del SAT y cadena original del comprobante de certificacion digital.
Estos datos también son proporcionados por el SAT y son (inicos para cada factura.

RFC del proveedor de facturas que certificay su niimero de serie, si la factura se realiza con
un proveedor distinto al sistema del SAT.

Fechay hora de certificacion.
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Antes de elaborar una factura especifica los detalles de la compra con tu clienta,
es decir, el producto o servicio a facturar, la cantidad, precio unitario, etc.
¢Puedes hallar estos elementos en la siguiente factura?

Equipo de computo
Impresora

Es importante que sepas que si, por alguna razon, deseas cancelar una factura
emitida puedes hacerlo mediante el portal personalizado del SAT, (inicamente
necesitas tu contrasena.



3. iSINMIEDO ALBANCO! BANCARIZACION
TRADICIONAL Y BANCA SOCIAL.

Apre ndlza]es Enesteapartado conoceraslasformasdebancarizacionyalgunoslugares
seguros para guardar el ahorro o ingresos del negocio.
Comparativo de la Banca Tradicional y del Sector de Ahorro y Crédito Popular
Los socios buscan un Optimizar ganancias
Objetivo Optimizar ganacias beneficio comn sin fines de para sus accionistas,

derivado de su
operacion.

para sus accionistas lucro y utilizan fondos con

propositos sociales.

Soélo atiende a sus socios.
Cualquier persona que
relna los requisitos se

puede volver socio y
participar en las decisiones
de la administracion.

A sus clientes, siempre
que atiendan los
requisitos que la

entidad financiera
solicite para cada
producto.

A sus clientes, siempre que

atiendan los requisitos que

el banco solicite, para cada
producto.

A quién atiende

Cuenta con una amplia red de
sucursales y cajeros automaticos
a nivel nacional.

En su mayoria su cobertura es generalmente

Cobertura T
regional o local.

Ofrecen productos similares, como son: cuentas de deposito, inversiones y créditos, sin
embargo cada sector, concentra su oferta en algunos productos o servicios financieros.

- Cuentas de ahorro
(para nifez y adultos)

- Cuentas de depésito a
la vista

- Pagarés

- Inversiones a plazo

- Cuentas de ahorro
(para nifiez y adultez)

- Cuentas de depésito a
la vista

- Pagarés

- Inversiones a plazo

- Cuentas de depésito a la vista
- Pagarés
Oferta mas -Inversiones a plazo
representativa

de productos

- Tarjeta de crédito

- Crédito hipotecario

- Crédito de némina

- Crédito automotriz

- Opciones de inversion

- Crédito simple
- Crédito personal - Crédito personal

- Crédito quirografario - Crédito de habilitacion y
- Crédito de habilitacion y avio

avio - Opciones de inversion

- Crédito simple

Disefio de productos

¢ ) Atiende las necesidades especificas de los sectores y
financieros

Masivos y estandarizados ¢ / 2 £ .

lugares donde tiene presencia la entidad financiera.

Seguro para el ahorro
de los Usuarios *

Seguro hasta por 400 mil UDIS

(2 millones de pesos) por cliente Seguro hasta 25 mil UDIS (138 mil pesos) por socio.

Vigiladas
y supervisadas

18

- CNBV

-SHCP

- Banco de México

- CONDUSEF (en cuanto a
transparencia y atencion
al usuario).

CNBV

CONDUSEF (en cuanto a
transparencia y atencion
al usuario). También
tienen 6rganos de
supervision conformados
por el propio sector.
Nota: No aplica para las
que no son de nivel
bdsico.

Fuente de la tabla: CONDUSEF
https:/[www.condusef.gob.mx/?p=comparativo-banca

CNBV

CONDUSEF (en cuanto a
transparencia y atencion
al usuario).

También tienen 6rganos
de supervision
conformados por el
propio sector.



jOjo con las cajas de
ahorro no reguladas! Es
mejor evitar los fraudes.
Para saber como elegir
la mejor opcidn, solicita
apoyo a las facilitadoras.

L
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4. OPCIONES BANCARIAS PARA RESGUARDAREL
DINERO DE MI NEGOCIO.

A prendizajes En este apartado conoceras las distintas opciones y diferencias entre los
tipos de cuentas bancarias para que puedas elegir la opcion ideal para tu

120

negocio.

CUENTA
CORRIENTE

Producto principal
para administrar
nuestro dinero.

No ofrece beneficios.

CUENTA
AHORROS

Se posiciona como
una alternativa para
guardar nuestro dinero
y reportar beneficios
por intereses.

CUENTA
NOMINA

Especialmente pensada
para organizar nuestros
ingresos.

Tiene beneficios de
acuerdo al convenio
con la entidad.

CUENTA
REMUNERADA

Estd orientado a
quienes quieren evitar
penalizaciones por
disponer sus fondos
antes de los plazos
que estipula la entidad
bancaria.




En las siguientes instituciones bancarias no piden monto minimo en la cuenta o no
hay cobros por su uso:

Caja Popular Mexicana

Banco Azteca Cuenta Guardadito
HSBC Cuenta Ahorro Flexible
Scotiabank Cuenta de Ahorro
BBVA Cuenta Meta de Ahorro
Santander Tarjeta Digital

Banorte Amazon Recargable

5. BENEFICIOS DE LA BANCARIZACION.

Aprendizajes Identificaras qué las ventajas de la bancarizacion que pueden ser
aplicables para tu negocio.

Segin el Banco Mundial, bancarizar es hacer que las transacciones en efectivo se
realicen a través de los bancos. Algunos de sus beneficios mas importantes son:
Facilita a la poblacion el acceso a servicios financieros.

Formalizay dinamiza la economia.

Desarrollas un record crediticio que te permite acceder a mas instrumentos de
financiamiento.

Gestionar mejor el tiempo de lastransacciones, incluso desde el celular.

121



6. CREDITO Y OTRAS OPCIONES DE FINANCIAMIENTO.

A prendizajes En esta sesion revisaremos a detalle el proceso, requisitos y
recomendaciones clave que te guiaran en el analisis de los créditos para
tu negocio.

Ya estamos listas para crecer, pero ahora ;qué hacemos si necesitamos comprar equipo, abrir un local
o invertir en anuncios? Afortunadamente tenemos varias opciones de financiamiento, entre ellas,
usar los ahorros que hemos destinado para invertir en nuestros negocios, tal y como se conversé
anteriormente. Otra opcion son los créditos y los instrumentos econémicos para la obtencion de
recursos. A continuacion, revisaremos estas alternativas de financiamiento.

A) Crédito

De acuerdo con la CONDUSEF (Comisiéon Nacional para la Proteccién y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros), el crédito se define como la cantidad prestada por una instituciéon y que se
promete devolver —en un plazo determinado— mas los intereses que genere dicho préstamo.
Un crédito nos sirve para adquirir bienes o servicios que no podemos pagar de contado en algin
momento de nuestras vidas.

Sin embargo, un crédito representa una deuda, por lo que es muy importante conocer todos los
pormenores sobre tramites, contratos y estados de cuenta. De esta forma, la decisién no impactara
negativamente en nuestras vidas.

Recomendaciones iniciales:

e Preglintate para qué lo vas a utilizar: puede ser para una emergencia, cubrir deudas, adquirir
bienes, iniciar o hacer crecer tu negocio. Lo importante es tener claro el objetivo.

e Un gran error es pedir un préstamoy no tener la certeza de poder pagarlo. Lo mejor es determinar
cuantodinero puedesdestinaraladeudaycon base enello,solicitarel montoy esquema crediticio
que se ajuste a tu capacidad financiera.

® Para saber si puedes pagar un crédito aplica la siguiente formula: a tu ingreso mensual réstale
tanto el gastorecurrente,tuahorroyloquevayasadestinaralasdeudas. La cantidad que obtengas
sera tu capacidad de endeudamiento.

e Debes reconocer que un crédito no es uningreso adicional, por lo tanto, no lo puedes destinar para
comprar despensa o gastos similares.
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éCudales son los principales tipos de crédito en México?

Crédito de consumo. Se usa para pagar bienes y servicios. Por ejemplo, tarjetas de crédito, crédito
de némina, crédito personal.

& L L] , . ~ o« s e . . KN . . .
Credito empresarial. Esta disefiado para iniciar o ampliar un negocio. *Muchas instituciones
bancarias tienen planes especiales para emprendedoras y microempresarias.

Crédito hipotecario. Permite adquirir, construir, incluso remodelar una casa o departamento.
Crédito automotriz. Se utiliza para comprar un auto nuevo o usado.

&, (] . . 2 .
Crédito ABCD. Sirve para comprar bienes de consumo duradero, como electrodomésticos, con
excepcion de automaviles.

éDonde puedo solicitar un crédito?

® Bancos
® Sociedades Financieras Populares (Sofipos)
® Sociedades Cooperativas de Ahorro y Préstamo (Socaps)

e Sociedades Financieras de Objeto Multiple (Sofom)

éComo escoger el crédito mas adecuado entre las diversas
opciones que hay?

1. Revisa el Costo Anual Total (CAT), un indicador para medir porcentualmente qué tan caro es 'y
permite comparar su costo financiero con otros créditos. El CAT incorpora todos los elementos que
determinan su costo: tasas de interés, comisiones y primas de seguros —excepto el IVA aplicable
—, garantia exigida, periodicidad y frecuencia del pago. Considera que, entre mayor sea el CAT,
aumentara su costo financiero y sera mas caro para ti.

2.Latasadeinterésseexpresaporunporcentajecalculadoenun periododeterminadoyesimportante

consultar para saber cuanto vas a pagar por el préstamo. También asegtrate de conocer los términos
en que se expresara, puede ser anual, mensual, semanal y diaria.
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3. Las comisiones son cobros distintos a la tasa de interés cuyo propdsito es cubrir los costos directos
de los gastos administrativos relacionados con el crédito: apertura del préstamo, disposicion del
dinero, gastos de cobranza, entre otras.

Entonces... icudanto terminaré pagando?

Para determinar el coste exacto del préstamo debes:

@ Conocer la tabla de amortizacion, una herramienta que detallar cuanto pagaras, el periodo
dispuesto paraello, las comisiones y otros elementos vitales para su gestion.

e Para mantener un buen historial, esimportante que no cedas ante la tentacion de compraralgo a
crédito sélo porque esta en promocién o “a plazos y sin enganche”. Lo mas probables es que, al no
existir un pago inicial, las mensualidades sean mas altas y dificiles de pagar.

® Ten mucho cuidado con los “pagos chiquitos”, pues seguramente la deuda se extendera por mas
tiempoy puedes terminar pagando mas.

@ Un elemento importante antes de pagar un crédito es revisar detalladamente el contrato antes
firmarlo. Tal vez suene repetitivo, pero estas adquiriendo una obligaciéony debes tener muy claras
sus caracteristicas. Si hay algo que no entiendes siempre pregunta.

® Después de firmarlo solicita una copia, es una obligacion legal de |a otra parte el entregartela sin
mayor problema.

4 )

BURO DE CREDITO O HISTORIAL CREDITICIO

Es el registro de los créditos que has solicitado, comoy cuando los has pagado, si lo haces
puntualmente, si te retrasas o no los pagas.

Si tienes un historial adecuado = > facilita el acceso a futuros créditos
Si tienes un historial inadecuado => pocas posibilidades para obtener créditos

Puedes obtener tu historial —con las Sociedades de Informacién Crediticia (SIC) —una
vez al ano de forma gratuita.

\- _/
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B) Microcrédito

Los microcréditos consisten en préstamos otorgados a personas o grupos que los destinaran al
desarrollo de micronegocios, promocién de actividades productivas —artesanales, comerciales,
servicios, consumo, vivienda—y los montos variande acuerdo con las capacidades de pago de quienes
los solicitan. Los plazos puedes ser de 12 meses hasta 3 anos.

éQuiénes ofrecen este tipo de créditos?

1) Sector Popular

a) Cajas solidarias

b) Sociedades Cooperativas de Ahorroy Préstamo (SOCAP)
¢) Sociedades Financieras Populares (SOFIPO)

d) Sociedades Financieras Comunitarias (SOFINCO)

2) Uniones de crédito

3) Ssociedades Financieras de Objeto Miiltiple Reguladas y no Reguladas
(SOFOME.R.y SOFOME.N.R)

a) Bancos especializados de este segmento
b) Dependencias de gobierno
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Por lo general, los requisitos para solicitar estos microcréditos son:

o Presentacion de avales—un contrato en el que una persona o entidad se compromete a garantizar
el pago de obligaciones de otra persona—, o una garantia prendaria como la escritura de unacasa,
automovil, etcétera.

e Documentos del solicitante y/o negocio.

KI'AN DAS \

Se trata de un modelo tradicional de ahorro y crédito, en el que un grupo de personas
se organiza para ahorrar una cantidad determinada con aportaciones individuales
—a un fondo colectivo— durante cierto tiempo. La cantidad final es el resultado de la
contribucion de todos y todas. Para que cada persona reciba su parte, se asignan turnos
y fechas. Dentro de este grupo, hay una persona que define el orden en el que cada
participante recibira el ingreso.

AHORRO COLECTIVO
Un grupo de personas se reiine para juntar su dinero en un fondo comiin,
\comprometiéndose a aportar una cantidad periédicamente. j
C) Empeiio

Es un préstamo en efectivo que recibe el solicitante al depositar como garantia algin objeto de valor
que sea de su propiedad: un anillo, auto, maquinaria, etcétera. Una vez liquidada la obligacién, la
persona recupera el objeto empenado, pero en caso de no cumplir con sus obligaciones, la institucion
financiera puede venderla o subastarla para recuperar los recursos equivalentes al préstamo dado.

En la actualidad, hay muchas casas de empefio reguladas en todo Oaxaca y México por lo que, si
decides escoger esta opcién de financiamiento, te sugerimos revisar los términos y condiciones de
dicho tramite, tomando en cuenta las recomendaciones que hicimos en la seccién Crédito.

D) Préstamos entre familiares y conocidos/as

Se refiere a la situacion en la que dos particulares que comparten algiin vinculo se prestan dinero
sin la intervencion de una entidad financiera. Puede ser una opcién mas accesible ya que hay una
relacion de confianzay los intereses pueden ser minimos. Los requisitos sueles ser variables, pero, por
lo general, deben estar conscientes de lo siguiente:
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¢ Que el prestatario tiene que devolver el capital en los plazos convenidos.

¢ Formalizar la transaccion con un contrato de préstamoYy liquidar segin lo acordado.

4 )

PAGARE

Es un documento que contiene la promesa incondicional de una persona—denominada
deudor—, parapagarleaunasegunda—Illamadabeneficiario o acreedor—, una cantidad
determinada de dinero, en un plazo especifico.

J

4 )
LETRA DE CAMBIO

Es un documento que garantiza que el deudor pagara al acreedor, o a otra persona
autorizada, una cantidad de dinero, en una fecha y lugar especificos.
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