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INTRODUCCION

Durante més de cuatro afios, el Instituto de la Mujer Guanajuatense (IMUG) ha
venido trabajando en comunidades del medio rural en el Estado de Guanajuato,
impartiendo talleres de capacitacidn y asesorias a mujeres que cuenten con una
actividad econémica o un negocio o deseen iniciar uno. En el curso de este trabajo
hemos encontrado que las mujeres y los hombres tenemos una vision diferente en
la forma de operar y administrar los negocios.

También se detectd que la gran mayoria de los negocios si son productivos,
y la razén por la que no han crecido se debe a que no generan suficientes utili-
dades para cubrir los gastos de su familia, lo cual motiva que se descapitalicen;
ademas, en la mayoria de los casos, las mujeres no ha tenido la oportunidad de
obtener los conocimientos necesarios en administracion y ventas y no siempre
se sienten capaces de hacer crecer su propio negocio. Por lo tanto, la actividad
economica que desarrollan no va mejorando con el tiempo, aun cuando trabajan
o0 venden mucho, provocando a su vez que no obtengan los ingresos suficientes.
A esto hay que sumarle que son pocos los programas que atienden este tipo de
negocios.

Por este motivo, el Instituto de la Mujer Guanajuatense se dio a la tarea
de desarrollar una metodologia dirigida especialmente a mujeres que tienen un
negocio 0 una actividad econémica. Este manual tiene el proposito de orientar a
las mujeres emprendedoras para que conozcan y organicen su negocio, buscando
las areas en las que puedan mejorar, a partir de un plan de negocio que integre
también sus metas personales y familiares.

Este programa se piloted en el Estado de Guanajuato en los municipios de
Silao, Cueramaro, Irapuato, San Miguel de Allende, Guanajuato y Apaseo el Alto,
donde se comprobd que todos los negocios mejoraron, ya fuera aumentando sus
ventas o su margen de utilidad, mejorando sus costos o encontrando fugas de
dinero, ofreciendo nuevos productos o descubriendo nuevos clientes potenciales.

Todos estos cambios provocaron en las mujeres asesoradas una actitud
mas positiva y proactiva, ademéas de que reconocieron lo valioso que es el es-
fuerzo que realizan y la importancia que tiene su negocio en su vida personal y
familiar.
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CARTA PARA LA MUJER EMPRENDEDORA

ESTE CUADERNO DE TRABAJO HA SIDO ELABORADO para ayudarte a mejorar y hacer
crecer tu negocio. Contiene la experiencia de mujeres emprendedoras como tu,
de asesores especializados y de personas que saben mucho de estos temas, por
lo que sin duda sera un gran apoyo para ti y tu negocio.

Creemos en ti, en tu gran capacidad y sobre todo en las ganas que, como mujer
emprendedora, tienes para seguir luchando y sacar adelante tu familia.

Recuerda que para todo problema siempre hay una solucién (generalmente
hay varias), y trabajando con este cuaderno encontraras opciones para mejorar y
hacer crecer tu negocio.

Sabemos que muchas veces quisieras que las cosas mejoraran rapidamente y
sin problemas, pero aunque no todo es tan rapido como uno quisiera, si es posible
lograrlo. Por esto te pedimos que seas paciente, que vayas avanzando en el orden
como estéa disefiado el cuaderno, que vayas realizando paso a paso las activida-
des y que por ningun motivo lo dejes sin terminar. Esto es sumamente importante,
y por eso estamos confiando en que lo lograras.

Recuerda: jTu puedes! Este cuaderno ha sido disefiado para que puedas tra-
bajarlo con el apoyo de un facilitador(a), o también sin ayuda de él. Esto quiere
decir que no es completamente necesario que otra persona esté a tu lado guian-
dote para saber como hacer los ejercicios; solo te recomendamos que pongas
mucha atencion a los distintos temas: lee con calma los ejemplos, compéralos con
tu propio negocio, contesta las preguntas de repaso y valida tus respuestas.

Si cuentas con un facilitador(a) utiliza las sesiones del Taller para aprovechar
su experiencia, consejo, hacerle preguntas y pedirle sugerencias.

No busques memorizar la informacion que viene en este cuaderno. Busca
siempre comprender: ¢ por qué es asi?, ;qué quiere decir? y ;,como te sirve para
ti y tu negocio? Para esto apdyate en los ejemplos, las preguntas de repaso y en
hacer los ejercicios.

Sigue paso a paso y te daras cuenta que es muy facil aprender y aplicar todo lo
visto en el cuaderno para tu negocio, puesto que en el fondo de lo que se trata es
de encontrarle la logica y el sentido comun a los negocios.

Te deseamos todo lo mejor para ti y para tu negocio.
Atentamente

INSTITUTO DE LA MUJER GUANAJUATENSE
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METODOLOGIA

Este taller se disefid especialmente para mujeres que tengan un negocio o una actividad eco-
némica funcionando principalmente en zonas rurales

Consiste en la realizacidn de 5 sesiones: una por semana; con una duracion de 4 horas
cada una, con una sesion adicional en caso de que el grupo tenga muchas preguntas y requi-
riera de mas tiempo.

En el presente manual se encuentran herramientas practicas, ejemplos y ejercicios, que
permitan elaborar un plan de negocios basico. El propésito principal es que, mediante el traba-
jo realizado durante las 5 sesiones, las mujeres participantes realicen acciones encaminadas
a incrementar sus ventas y utilidades, mejorar su calidad de vida, equilibrar el tiempo que le
dedican a su persona, a su familia y a su negocio, ademas de elaborar un plan de negocios
basico.

El taller esta disefiado para atender a 5 negocios y sus integrantes 0 a 15 mujeres con
un negocio similar, permitiendo que el tiempo de cada sesion facilite un trabajo combinado de
aplicacion de las herramientas del manual y atencion personalizada.

Los facilitadores que impartan este taller deberan tener conocimientos basicos de admi-
nistracion y de ventas o tener experiencia en este tipo de negocios.

USO DEL MANUAL

El Manual fue disefiado como una guia completa de trabajo para la mujer emprendedora, por
lo que estéa redactado desde una perspectiva de trato directo y amable para ella. EI Cuaderno
de Trabajo para la emprendedora es una version similar al contenido de este manual. Los mo-
dulos y ejercicios conservan los mismos nimeros, para que pueda identificarlos.

El Manual del Instructor contiene los temas para revisar por sesion en una guia de ins-
truccion y el cuaderno de trabajo de las mujeres contiene ejercicios que iran formando el plan
de negocios que se encuentra al final del Cuaderno.

Lo que corresponde hacer como facilitador(a) es revisarlo detalladamente y reproducir
su aplicacion durante las sesiones. Aprovecha tu conocimiento y experiencia para nutrir el
contenido del Manual y llevar a cabo talleres dinamicos que faciliten el aprendizaje.

Cada tema contiene una presentacién con las palabras para comenzar cada sesion.
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ImpuLso A Necoclos DE MUJERES

La secuencia del taller se realiza de la siguiente manera:

SESION

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Quinta

Sexta

14

CONCEPTOS

Temas: Objetivos del negocio, estudio de mercado.
Recomendaciones: Solicitar a las participantes que realicen
un estudio de mercado y que comiencen a registrar su gastos

y ventas diarias para traerlas a las siguientes sesiones.
Temas: Mercadotecnia, ventas, imagen y servicio al cliente.

Temas: Operacion de negocios: procesos, personal,
inventarios, proveedores.

Temas: Pronostico de ventas, Gastos administrativos, Costo
de ventas, Estado de Resultados, Flujo de Caja, Balance
General.

Temas: Operacion fiscal y legal, Mujer emprendedora y

conciliacion con la familia, Guia para el plan de negocios.

Revisién del plan de negocios.



Guia del Instructor

GuiA DE INSTRUCCION

Fecha: Dia / Mes / Ao

NOMBRE DEL CURSO SEDE Facilitador
IMPULSO A ' NOMBRE DEL
NEGOCIOS DE FACILITADOR(A)
MUJERES
OBJETIVO GENERAL

Aplicar una metodologia que desarrolle las habilidades y capacidades empresariales de
las mujeres que ya cuentan con un negocio o actividad econdmica, para que eleven
sus ingresos a corto y mediano plazo.

OBJETIVOS PARTICULARES

1. Identificar el entorno, el mercado meta y los competidores de cada negocio y analizar si el negocio es rentable.

2. Conocer el comportamiento de los clientes, y la mezcla comercial y la oferta de valor que ofrecen, y definir la

imagen, estrategias de posicionamiento y servicio al cliente.

3. Mejorar la administracion del negocio identificando gastos y utilidades del negocio revisando la operacién, los

procesos, el manejo de inventarios y relacién con sus proveedores.
4. Que las participantes conozcan tramites legales y fiscales que requieren todo negocio.

5. Que las participantes obtengan herramientas que les permita conciliar su vida personal, con su familia y su
negocio para facilitar un desarrollo personal integral y mantener el equilibrio en todos los aspectos de su vida,

mejorando su autoestima y seguridad para facilitar la toma de decisiones.

6. Elaborar un plan de negocios que servird de guia para su plan de mejora.

PARTICIPANTES

PERFIL Y CARACTERISTICAS | Mujeres que cuenten con un negocio en funcionamiento, principalmente de zonas
rurales.

NUMERO DE PARTICIPANTES | 5 negocios o0 15 participantes.

CARACTERISTICAS DEL Un espacio con suficiente luz, al menos 15 sillas, mesas y un pizarron con gises o
LUGAR pintarrén con plumones y borrador.




Guia del Instructor

PRIMERA SESION

OBJETIVO: Crear un ambiente de confianza y compafierismo, ajustar las expectativas de las
Participantes a los objetivos del taller y diagnosticar la situacion de sus negocios.

OBJETIVO DE
APRENDIZAJE

Que las
mujeres se
sienta en un
ambiente de
confianza y
participacion

Que se
conozcan
entre si

Que generen
reglas de
trabajo del
grupo

Que expresen
sus
expectativas
sobre el taller

Que conozcan
la mecanica de
trabajo

Conocen los
tipos de
evaluacion que
se llevara a
cabo

Evaluacion
diagnostica de
sus
conocimientos
previos sobre el
tema

SUBTEMAS

Presentacion
de las
asistentes

Acuerdos
grupales

Expectativas y
ajuste

Presentacion
del curso

Comunicar la
mecanica de la
evaluacion.

Realizar la
evaluacion
diagnostica

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE
FACILITADOR PARTICIPANTE
Di Exp!ica Se acomodaran en
namica 62 una linea por fechas
rompe-hielo q L
“Fechas de e cumpleafios sin
cumpleafios” hablar entre si
En equipos de 2
personas se
Propicia la presentan diciendo
presentacion  su nombre, actividad
de las econdémica y numero
participantes de integrantes de
en un clima de familia y después
respeto cada una presentara
a su compariera
ante el grupo
Solicita que En equipos de 5
mencionen personas escriben 2
reglas para que  reglas en una hoja y
se apliquen las pegan en un
dentro del taller rotafolio
elf(?)g(i:kt)ziarti?:s Mencionarén de sus
que mencionen Bfpeelies
las mujeres y
ajustarlas con
los objetivos del
taller
Expone los
objetivos, los Escuchan la
temas yla presentacion
metodologia a
seguir
Expone las
diferentes
evaluaciones Escuchan y conocen
que se llevaran
a cabo
Explora
conocimientos
sobre el tema
con tres Participan
preguntas. respondiendo cada
una

Escribes en un
rotafolio las
respuestas.

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Dinamica de
grupo

Dinamica de

grupoy
plenaria

Lluvia de ideas

Lluvia de ideas

Expositiva

Expositiva

Participativa

EQUIPOS Y
MATERIALES

Ninguno

Ninguno

Rotafolio,
hojas de
rotafolio,
plumones
hojas de colores

Rotafolio
Hojas de
rotafolio
Plumones de
diferentes
colores

Presentarlos
ya escritos en
una cartulina

Pizarréno
pintarrén

Rotafolio
hojas de
rotafolio
plumones

TIEMPO

PARCIAL TOTAL

15 min

20 min

10 min

10 min

15 min

5min

5 min

15 min

35 min

45 min

55 min

70 min

75 min

80 min




Guia del Instructor

OBJETIVO: Que las mujeres aprendan la importancia de definir los objetivos de cada actividad
antes de que la realicen para asegurar que los resultados seran los esperados

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
SUBTEMAS APRENDIZAJE

FACILITADOR PARTICIPANTE

TECNICAS DE

Expone Escucha Demostracién y
conceptos y exposicion, ejecucion

L ejemplos, participa, dialoga

Eg“g?'(t"_'o de propicia con comparieras y
[0 participaciony  realiza ejercicios
elaboracion de
ejercicios
Receso

INSTRUCCION MATERIALES

ESTRATEGIA TIEMPO

DE
EVALUACION pARCIAL TOTAL

EQUIPOS Y

Pintarrén, Revision de 20min 100 min
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
15min 115 min

MopuLo 1. Estupio bpe MercADO

de ellas, el mercado meta y sus competidores.

OBJETIVO: Que las participantes respondan con fundamentos a la pregunta ¢ Existe un mer-
cado meta disponible y es rentable?, mediante el analisis del entorno, los negocios como los

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE TECNICAS DE
SUBTEMAS INSTRUCCION
FACILITADOR PARTICIPANTE
Expone Escucha Expositiva,
conceptos y exposicion, dialogo,
ejemplos, participa, dialoga  demostracion y
1.1 Entorno propicia con compafieras y ejecucion
participaciony  realiza ejercicios
elaboracion de
ejercicios
Expone Escucha Expositiva,
conceptos y exposicion, dialogo,
1.2 Negocios ejemplqs, participa, djaloga demostracion y
propicia con compafieras y ; ¥
comoeltuyo  paricipacieny  realiza ejercicios elecucion
elaboracion de
ejercicios
Expone Escucha Expositiva,
conceptos y exposicion, dialogo,
1.3 Mercado ejemplgs, participa, d_ialoga demostracion y
meta y propicia con compafieras y ejecucion
competidores ~ Pparticipaciony  realiza ejercicios
elaboracion de
ejercicios
Explica el Escucha las Dinamica grupal
ejercicio y instruccionesy  de validacion de
1.4 Ejercicio ayuda a las realiza el ejercicio  aprendizaje
; participantes a con ayuda del A
integrador su elaboracion facilitador Deg}:iﬁgg ﬁn y

EQUIPOS Y ESTRS; EGIA TIEMPO
MATERIALES " EVALUACION paRciaL ToTAL
Pintarrén, Revision de 20min 135 min
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarrén, Revisién de 20min 155 min
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarrén, Revision de 20 min 175 min
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarron, Revision de 50 min 225 min
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas



Guia del Instructor

SEGUNDA SESION

MobuLo 2. MercADOTECNIA, VENTAS, IMAGEN Y ATENCION AL CLIENTE

OBJETIVO: Que las participantes respondan con fundamentos a la pregunta ; Como hago para
llegar a ese mercado meta?, mediante el analisis del comportamiento del cliente, los negocios
similares, la mezcla comercial, la elaboracién de su oferta de valor, la definicién de su imagen
y estrategia de posicionamiento, el andlisis de sus competidores y la aplicacion de mejores
practicas para mejorar la atencién y servicio al cliente.

SUBTEMAS

Registro de
gastos y ventas

Estudio de
Mercado

2.1 Introduccion

2.2 Qué quiere
su cliente

2.3 Negocios

2.4 Mezcla
comercial

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE
FACILITADOR  PARTICIPANTE
Revisara los Expondra sus
registros y dudas y

resolvera comentarios
dudas
Revisara las Expondra sus
respuestas y dudasy
resolvera comentarios
dudas y haréa
conclusiones
de los estudios
Brinda una Escuchay
introduccién al comenta sus
tema con un principales

caso practico

Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracién de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios

problemas con el
tema a revisar

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con compafieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Expositiva y
dialogo

Expositiva y
didlogo

Expositiva y
didlogo

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
dialogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

EQUIPOS Y

MATERIALES

Tarea de la
participante

Pintarrén,
Plumones de
diferentes
colore

Tarea de la
participante
Pintarron,
Plumones de
diferentes
colore

Pintarrén,
Plumones de
diferentes
colore

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarrén,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

ESTRATEGIA
DE
EVALUACION

Revisién de
tareas

Revision de
tareas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas
Revisién de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

TIEMPO
PARCIAL TOTAL
20 min 20 min
30min 50 min
5 min 55 min
20min 75min
20 min 95 min
20 min 115 min



SUBTEMAS

2.5 Oferta de
valory
competencia

Receso

2.6 Imagen y
posicionamiento

2.7 Atencion y
servicio al cliente

2.8 Ejercicio
integrador

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE
FACILITADOR PARTICIPANTE
Expone Escucha

conceptos y exposicion,
ejemplos, participa, dialoga
propicia con compafieras
participacion y y realiza
elaboracion ejercicios
de ejercicios
Expone Escucha
conceptos y exposicion,
ejemplos, participa, dialoga
propicia con compafieras
participacion y y realiza
elaboracion ejercicios
de ejercicios
Expone Escucha
conceptos y exposicion,
ejemplos, participa, dialoga
propicia con compafieras
participacion y y realiza
elaboracién ejercicios
de ejercicios
Explica el Escucha las
ejercicio y instrucciones y
ayuda a las realiza el
participantes a ejercicio con
su elaboracion ayuda del
facilitador

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva y
dialogo

Dinamica grupal

EQUIPOS Y
MATERIALES

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Dinamica grupal

de validacion de  de validacion de

aprendizaje,
Demostracion y
ejecucion

aprendizaje,
Demostracion y
ejecucion

ESTRATEGIA
DE

EVALUACION

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Guia del Instructor

TIEMPO

PARCIAL TOTAL

20 min

15 min

20 min

20 min

45 min

135 min

150 min

175 min

195 min

240 min



Guia del Instructor

MopuLo 3. OperacioN DEL NEGocio: PRocESOS, PERSONAL, INVENTARIOS, PROVEEDORES

TERCERA SESION

OBJETIVO: Que las participantes identifiquen cual es la mejor manera de administrar su nego-
cio revisando la operacion, los procesos, el manejo correcto de su inventarios y como tener
una mejor relacion con sus proveedores.

SUBTEMAS

Registro de
gastos y
ventas

3.1
Introduccién

3.2 Procesos

3.3 Personal

34
Inventarios

35
Proveedores

Receso
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE
FACILITADOR  PARTICIPANTE
Revisara los Expondra sus
registros y dudas y

resolvera comentarios
dudas
Brinda una Escuchay
introduccion al comenta sus
tema con un principales

caso practico

Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracién de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracién de
ejercicios

problemas con el
tema a revisar

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con compafieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Expositiva y
dialogo

Expositiva y
didlogo

Expositiva,
dialogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
dialogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
didlogo,
demostracion y
ejecucion

EQUIPOS Y
MATERIALES

Tarea de la
participante
Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores

Pintarron,
Plumones de
diferentes colore

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

Pintarron,
Plumones de
diferentes
colores,
cuaderno de
trabajo

ESTRATEGIA

DE

EVALUACION

Revision de
tareas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas
Revision de
gjercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

Revision de
ejercicio del
cuaderno,
preguntas
directas y
abiertas

TIEMPO

20 min

5min

30 min

30min

30 min

30 min

15 min

PARCIAL TOTAL

20 min

25 min

55 min

85 min

115 min

145 min

120




Guia del Instructor

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
SUBTEAS APRENDIZAJE TECNICASDE ~ EQuIPosY ~ ESTRETEGIA
INSTRUCCION ~ MATERIALES <
FACILITADOR  PARTICIPANTE EVALUACION  paRciAL  TOTAL
Expone Escucha Demostracion y Pintarrén, Revision de 5 min 130 min
conceptos y exposicion, ejecucion Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, dialoga diferentes cuaderno,
Introgijccién propicia con compafieras colores, preguntas
participacion y y realiza cuaderno de directas y
elaboracién de ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 60 min 190 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
4.2 Prondstico ejemplos, participa, dialoga ~ demostracion y diferentes cuaderno,
’ de ventas propicia con compafieras ejecucion colores, preguntas
participacion y y realiza cuaderno de directas y
elaboracion de ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Tiempo para 50min 240 min
resolver
dudas
personales

CUARTA SESION

Mobpuro 4. ANALisis FINANCIERO

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las mujeres conozcan cuales y cuantos
gastos tienen, cuanto dinero realmente ganan; si les sobra o si les falta, saber si
tienen un negocio rentable, qué tanto y qué necesitan hacer para mejorar el manejo
del dinero del negocio en el tiempo.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
APRENDIZAJE TECNICASDE ~ EQUIPOSY  CSTRATEGIA
SUBTEMAS INSTRUCCION ~ MATERIALES ALﬂiCI on
FACILITADOR  PARTICIPANTE PARCIAL TOTAL
Expone Escucha Demostracion y Pintarron, Revision de 5 min 5 min
conceptos y exposicion, ejecucion Plumones de ejercicio del
41 ejemplos, participa, dialoga diferentes cuaderno,
Int d. ” propicia con comparieras colores, preguntas
niroduccion participacion y y realiza cuaderno de directas y
elaboracion de ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Revision de Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 15 min 20 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
4.2 Pronéstico ejemplgs, participa, dlgloga dem.ostra.cllon y diferentes cuaderno,
de ventas propicia con compafieras ejecucion colores, preguntas
participacion y y realiza cuaderno de directas y
elaboracién de ejercicios trabajo abiertas

ejercicios
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Guia del Instructor

SUBTEMAS

4.3 Gastos
administrativos

4.4 Costo de
ventas

4.5 Estado de
resultados

4.6 Flujo de
caja

Receso

4.7 Balance
general

4.8 Ejercicio
Integrador

Resolver dudas
individuals
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE
FACILITADOR  PARTICIPANTE
Expone Escucha
conceptos y exposicion,

ejemplos, participa, dialoga

propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracién de
ejercicios

Expone
conceptos y
ejemplos,
propicia
participacion y
elaboracion de
ejercicios
Explica el
ejercicio y
ayuda a las
participantes a
su elaboracion

con comparieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con compafieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con comparieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con compafieras
y realiza
ejercicios

Escucha
exposicion,
participa, dialoga
con compafrieras
y realiza
ejercicios

Escucha las
instrucciones y
realiza el
gjercicio con
ayuda del
facilitador

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
dialogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
dialogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Expositiva,
diélogo,
demostracion y
ejecucion

Dinamica grupal
de validacion de
aprendizaje,
Demostracion y
ejecucion

EQUIPOS Y ESTRQEEGIA
MATERIALES  evaLuacion
Pintarron, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarron, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarrén, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarron, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarron, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas
Pintarron, Revision de
Plumones de ejercicio del
diferentes cuaderno,
colores, preguntas
cuaderno de directas y
trabajo abiertas

TIEMPO
PARCIAL TOTAL
20 min 40 min
20 min 60 min
20 min 80 min
30 min 110 min
15 min 125
10 min 135 min
60 min 195 min
45 min 240 min



QUINTA SESION

MoéburLo 5. MobeLo b OPERACION FiscAL Y LEGAL

Guia del Instructor

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes conozcan qué tramites legales y
fiscales se requieren para que todo negocio opere dentro de la ley, con enfoque especial en
la operacién como Persona Fisica del Régimen de Pequefios Contribuyentes. Que sepan que
no es tan complicado funcionar dentro de la ley y que puedan obtener una motivacion para

hacerlo.
ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y ESTRATEGIA
SUBTEMAS INSTRUCCION ~ MATERIALES 0 D2 o0
FACILITADOR  PARTICIPANTE PARCIAL TOTAL
Brinda una Escuchay Expositiva y Pintarron, Revision de 5 min 5min
introduccion comenta sus dialogo Plumones de ejercicio del
5.1 al tema con principales diferentes colore cuaderno,
Introduccién un caso problemas con preguntas
practico el tema a revisar directas y
abiertas
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revisionde 10 min 15 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de gjercicio del
5.2 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Permisos de propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
apertura participacion comparieras y cuaderno de directas y
y elaboracién  realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisionde 10 min 25 min
5.3 conceptos y exposicion, didlogo, Plumones de ejercicio del
Régimen de ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Pequefos propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
Contribuyentes participacion comparieras y cuaderno de directas y
(REPECO) y elaboraciéon realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
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Guia del Instructor

MoébuLo 6. MuJER EMPRENDEDORA Y CONCILIACION CON LA FAMILIA

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes obtengan herramientas que les
permita conciliar su vida personal, con su familia y su negocio, para que puedan enfocar sus
decisiones y acciones a lograr sus metas y ser felices, logrando un desarrollo personal integral
y manteniendo el equilibrio en todos los aspectos de sus vida.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-

24

TIEMPO
SUBTENAS APRENDIZAJE TECNICASDE  EQUIPOS Y ESTRS\EEGIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR  PARTICIPANTE PARCIAL  TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisionde 15 min 40 min
conceptos y exposicion, didlogo, Plumones de ejercicio del
6.1 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Prioridades propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
de Vida participacion y compafieras y cuaderno de directas y
elaboracion de realiza ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisionde 20 min 60 min
6.2 conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
Metas ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
personales, propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
familiares y participacion y compafieras y cuaderno de directas y
del negocio elaboracion de  realiza ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisionde 15 min 75 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
63 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Autoéstima propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion y comparieras y cuaderno de directas y
elaboracion de realiza ejercicios trabajo abiertas
ejercicios
Receso 15 min 90 min



Guia del Instructor

MopuLo 7. Guia PARA ELABORAR EL PLAN DE NEGOCIOS

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que elaboren su plan de negocios basico para tener un
documento que puedan utilizar como guia para mejorar su negocio o como base para presen-

tar sus proyectos ante alguna instancia gubernamental o privada.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
’ TIEMPO
ST APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y ESTRATEGIA DE
INSTRUCCION ~ MATERIALES EVALUACION

FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL  TOTAL

Explica la Revisalaguiay  Expositiva, Cuaderno de Preguntas 150 min 240 min
estructurade  su cuaderno de diélogo, trabajo, guia del directas y
laguiayla trabajo, realiza demostracion y plan de abiertas,
7.1 relacion que  preguntas sobre ejecucion negocios revision
Elaboracion existe conlos el llenado de la individual
del plan de ejercicios guia aleatoria de
negocios realizados avances
durante los
primeros dos
talleres
Aplicacién de ~ Da Responde Seentrega  5min 240 min
- instrucciones evaluacion formato de
la evaluacion e Iy
de llenado individualmente evaluacién del
del taller taller
SEXTA SESION

MobuLo 8. Revision be Avances DEL PLAN DE NEGocIOS,
RETROALIMENTACION Y AJUSTES

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes aseguren que su negocio co-
mienza a tener mejoras por el aprendizaje obtenido y que su plan de negocios se encuentra

correctamente realizado.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
TG APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y ESTRATEGIA DE
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION

FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL  TOTAL

Revisa con cada Muestra sus Demostracion y Pintarrén, Revision de guia 170 min 170 min
uno de los 5 avances, mejoras ejecucion Plumones de de plan de
negocios los observadas en sus diferentes colores, negocios y
8.1 avances dgl plan negocios y cuqdernq de . preguntas
Revisién de de negocios y esqucha Ia” trabajo, guia cjel directas con cada
avances docum_enta las retroalimentacion plan de negocios uno de I_os 5
mejoras negocios
observadas al

momento en sus
negocios



Guia del Instructor

SUBTEMAS

8.2
Resolucion
de dudas y

ajustes

Aplicacion de

la evaluacion
del taller

8.3 Cierre de
talleres
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

FACILITADOR

Abre un espacio
para resolver dudas
y brindar
recomendaciones
adicionales

Da instrucciones de
llenado

Brinda un mensaje
final de cierre de
talleres, aplica
encuestas de
evaluacion, toma
fotografia de grupo
y entrega
reconocimientos

PARTICIPANTE

Expone sus
dudas, recibe
retroalimentacion y
escucha las
recomendaciones

Responde
evaluacion
individualmente

Llena encuesta de
evaluacion y
participa en las
actividades de
cierre

TECNICAS DE
INSTRUCCION

Dialogo

Expositiva y
dialogo

EQUIPOS Y
MATERIALES

Ninguno

Encuesta de
evaluacion y
reconocimientos
de participacion

ESTRATEGIA DE
EVALUACION

Ninguna

Se entrega
formato de
evaluacion del
taller

Ninguna

TIEMPO
PARCIAL TOTAL
30 min 200 min
5 min 240 min
25 min 225 min



Primera sesion

Introduccion

PRESENTACION: Es importante iniciar el taller con un encuadre o introduccién y
hacer una presentacién de los asistentes para iniciar la integracion del grupo faci-
litando la participacion. Empezaremos con una dinamica para conocernos mejor.

RESULTADOS ESPERADOS: Crear un ambiente de confianza y compafierismo, ajus-
tar las expectativas de las participantes a los objetivos del taller y diagnosticar la
situacion de sus negocios.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- | TIEMPO
OBJETIVO DE SUBTEMAS APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y
APRENDIZAJE INSTRUCCION | MATERIALES
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Que las .
muieres se Explica Se acomodaran en
i Dindmica de una linea por o
sienta en un . Dinamica de . . .
) rompe-hielo fechas de Ninguno 5min 5min
ambiente de “ 5 grupo
) Fechas de cumpleafios sin
confianza y cumpleafios” hablar entre si
participacion P
En equipos de 2
personas se
presentan diciendo
Proicia | su nombre,
iy opicia ‘a actividad
Que se Presentacion presentacion economica y Dinamica de
conozcan de las de las . ) , .
entre si asistentes participantes _ namero de grupo y Ninguno 10min | 15 min
: integrantes de plenaria
en un clima o .
de respeto familia y después
cada una
presentard a su
compafiera ante el
grupo
Solicita que )
Que generen mencionen En equipos de 5 i?zzogg’
reglas de Acuerd reglas para personas escriben Liuvia d ) ol
trabajo del cuerl 0s que se 2 reglas en una .Lilv'a © rlota olo, 5 min 20 min
rupales . . ideas umones
grupo grup apliquen hoja y las pegan pho'as de
dentro del en un rotafolio )
colores
taller
Escribir las
expectativas Mencionaran de Rotafolio
Que expresen Expectativas que sus expectativas ' Hojas Qe
sus y ajuste mencionen las Llywa de rotafolio 3 min 23 min
expectativas mujeres y ideas Plumones de
sobre el taller Ajustarlas con diferentes
los objetivos colores
del taller
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA- | TIEMPO
OBJETIVO DE SUBTEMAS APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y
APRENDIZAJE INSTRUCCION | MATERIALES
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone los
o o Presentarlos
Que conozcan | Presentacion | objetivos, los Escuchan la 2 escritos
la mecanica del curso temas yla presentacion Expositiva y en una 2 min 25 min
de trabajo i :
I metodolqgla a cartulina
seguir
Expone las
CotirI(:)Cseg;OS Comunicar la diferentes
pos de mecanicade | evaluaciones Escuchan y " Pizarron o . .
evaluacion i Expositiva . . 2 min 27 min
la evaluacion. que se conocen pintarrén
que se llevara llevaran a
a cabo
cabo
Explora
Evaluacion conocimientos Rotafolio
diagnostica de Realizar la sobre el tema Participan hojas de
evaluacion . — . . .
SuS i . con tres respondiendo cada | Participativa rotafolio 3 min 30 min
conocimientos diagnostica preguntas.
) . una plumones
previos sobre Escribes en un
el tema rotafolio las
respuestas.

Dinamica “Fechas de cumplearios”

Se pedira a las asistentes que se formen en una linea acomodadas por su dia y el mes de
cumplearios. A las que cumplen en enero se les indicara donde se acomodaran, para que de
ahi se vayan acomodando los siguientes meses; la nica condicion es que NO PUEDEN HABLAR
ENTRE Si y con sefias deberan ubicar su lugar. Una vez que ya todas estén formadas, empe-
zaran a decir su fecha de cumpleafios para comprobar que estén en el lugar correcto, y si no
es asi se separaran de la fila y cuando las demas mencionen su fecha se acomodaran en su
lugar correcto.

Presentacion de las asistentes

Propiciar la presentacion de las participantes en un clima de respeto hacer papeles con nu-
meros del 1 al 8, en duplicado doblarlos y repartirlos uno a cada una, pedirles que busquen su
pareja y asi en equipos de 2 personas se presentan diciendo su nombre, actividad econdémica
y numero de integrantes de familia, y después cada una presentara a su compariera ante el

grupo.
Acuerdos

Forma equipos de 5 personas se pide a cada equipo que escriban en una hoja 2 reglas que
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consideren importantes para que las sesiones del taller para trabajar con respeto y cordialidad
ejemplo: levantar la mano para pedir la palabra, poner en vibrador los celulares, llegar puntual,
respetar las opiniones de los demas, etc. Luego de que han escrito sus aportaciones las pegan
todas en una hoja de rotafolio y se hace un consenso con todas para saber si estan de acuerdo
y la dejan en un lugar a la vista de las participantes.

Expectativas y ajuste

Pedirles a las participantes que mencionen sus expectativas del taller y anotarlas en la hoja de
rotafolios después repasar cada una y comentar cuales se cubriran con el contenido del taller
y cuales no son temas de este taller.

Presentacion del curso

Expone los objetivos, los temas y la metodologia a seguir en el curso. Es recomendable llevar
los escritos en una cartulina para que sea mas facil explicarlos.

OBJETIVO GENERAL

Implementar una metodologia que desarrolle las habilidades y capacidades empresa-
riales de las mujeres que ya cuentan con un negocio o actividad econoémica, para que
eleven sus ingresos a corto y mediano plazo y mejoren su nivel de vida.

Temas a revisar durante el taller

Estudio de mercado.

Mercadotecnia, ventas, imagen y servicio al cliente.

Operacion del negocio: procesos, personal, inventarios, proveedores.
Analisis financiero.

Modelo de operacion fiscal y legal.

Mujer emprendedora y conciliacién con la familia.

Guia para el plan de negocios.

Nookowh -~

Metodologia

Explicar que seran 6 sesiones de 4 horas cada una en la deberan hacer los ejercicios del cua-
derno y con esta informacion elaborarén su plan de negocios basico.

Indicarles que este plan les servira para tener una idea clara de su negocio y las activi-
dades que deberan realizar para mejorarlo.
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Es importante comentar que este plan de negocio no es el que les pediran
en los programas de gobierno para solicitar apoyo, porque cada programa
tiene su propio formato. Pero les ayudara a contar la informacion basica que
necesitaran.

Nota: Es importantisimo decirles que deberan traer datos de las ventas, de
otros gastos que hagan y de costos de los productos que venden para poder
trabajar en las siguientes sesiones.

Evaluaciones

Se les debera explicar que se realizaran principalmente 3 tipos de evaluaciones durante las
sesiones del taller:

Evaluacion diagnostica. Se realiza comenzando el taller y sirve para conocer la situa-
cion actual de sus negocios.

Ejercicios como evaluaciones. Durante las sesiones se dara seguimiento al desarrollo
de los distintos ejercicios del cuaderno de trabajo, como una medida para saber que
estan poniendo en practica lo visto en el taller.

La evaluacion final es el plan de negocios. Al final se revisara el avance del plan de
negocios, de acuerdo a la guia para su llenado que aparece al final del cuaderno de
trabajo.

Evaluacion del taller. Al final se les pedira que se evalué el taller para conocer su opi-
nién y mejorar futuros talleres.

Evaluacién diagnéstica

La evaluacion Diagnostica le ayudara a conocer el nivel de conocimiento del grupo. Consiste
en hacer 3 preguntas sobre la situacion actual de los negocios, y anotar en una hoja de rota-
folio el numero de personas que contesté afirmativamente.

1.
2.
3.

¢ Quién lleva controles administrativos?
¢, Quién conoce los costos de lo que vende?

¢ Quién sabe cuanto gana a la semana o al mes después de descontar gastos y com-
pras?

Segun las respuestas se sabra en qué temas se debera profundizar en el desarrollo del taller.
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA-

TIEMPO
SUBTENAS LPRE b TECNICASDE | EQuiposy | ESTRATECIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL TOTAL
Expone Escucha Demostracion y Pintarrén, Revision de 20 min 100 min
conceptos y exposicion, ejecucion Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, diferentes cuaderno,
Ejercicio de propicia dialoga con colores, preguntas
Objetivos participacion | compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracion | realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
Receso 15min [ 115 min

PRESENTACION: Al iniciar una actividad, es importante tener muy claro lo que de-
seas lograr. Es por ello que iniciaremos definiendo tus objetivos.

RESULTADOS ESPERADOS: Que las mujeres aprendan la importancia de definir los
objetivos de cada actividad antes de que la realicen para asegurar que los resul-
tados seran los esperados.

Objetivo: es algo que quieres conseguir, que tiene una fecha para
cumplirse, que se puede medir y dice como lo vas a lograr.

Algunos objetivos para tu negocio pueden ser:

ok~

Piensa ahora en tus objetivos. Recuerda que deben tener:

Duplicar tus ventas en 6 meses ampliando el horario de venta.
Contratar 1 vendedor antes de 3 meses para aumentar tus ventas.
Comprar un nuevo horno en 4 meses ahorrando $ 500.00 al mes.
Pintar tu local en enero con los ingresos extras de fin de afio.
Obtener un financiamiento u apoyo para acondicionar el local este afio.

Una fecha para llevarse a cabo.
Una forma de poder medir su cumplimiento,
Deben decir que haras para lograrlo.
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Ahora escribe tus objetivos. Preguntate: ¢ Qué quieres mejorar de tu negocio?, ¢ qué te
gustaria lograr?

OBJETIVO FECHA MEDIDA MOTIVO POR EL QUE QUIERES LOGRARLO
¢Qué quiero? ¢Cuando lo ¢Cuanto ¢Por qué quiero lograrlo?
conseguiré? quiero?

El cémo lograrlo es lo que aprenderas en este taller.

14



MODULO 1. ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo de aprendizaje del médulo: que las participantes respondan con fun-
damentos a la pregunta: ¢ Existe un mercado-meta disponible, y es rentable?, me-
diante el analisis del entorno, los negocios como los de ellas, el mercado-meta y
sus competidores.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TEMPO
SUBTEMAS R TECNICASDE | Equiposy [ ESTRETEGIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de 15 min 60 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
1.1 Entorno propicia la dialoga con ejecucion colores, preguntas
participaciony | compafierasy cuaderno de directas y
elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 10 min 70 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
1.2 Negocios ejemplos, participa, demlostra‘c’ién y diferentes cuaderno,
como el tuyo propicia !g d|alog~a con ejecucion colores, p(eguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 10 min 80 min
conceptos y exposicion, didlogo, Plumones de ejercicio del
1.3 Mercado- ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
metay propicia la dialoga con ejecucion colores, preguntas
competidores participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Explica el Escucha las Dinamica Pintarrén, Revision de 10 min 90 min
ejercicio y instrucciones y grupal de Plumones de ejercicio del
1.4 Ejercicio ayuda a las realiza el validacion de diferentes cuaderno,
integrador participantes ejercicio con aprendizaje. colores, preguntas
asu ayuda del Demostraciony | cuaderno de directas y
elaboracién facilitador gjecucion trabajo abiertas

PRESENTACION: Ahora que ya has definido tus objetivos, es importante que rea-
lices un estudio de mercado. Para hacerlo vamos a ir revisando cada una de las
partes que lo conforman.
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RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes respondan a la pregunta ¢ Existe
un mercado-meta disponible y es rentable?

Comenzaremos con el Entorno:

Entorno = son las situaciones mas importantes que suceden a tu alre-
dedor que pueden afectar las ventas de tu negocio.

Observa el siguiente diagrama:

Entorno

Suben
Ventas
Bajan
Ventas

El entorno son las situaciones mas importantes que suceden en el pais y en el mundo, y que
es necesario que las conozcas. Por ejemplo: cuando es temporada navidefia, cuando hay
elecciones, cuando hay una fiesta en el pueblo, cuando hay una alerta por influenza u otra
enfermedad, o bien cuando hay crisis econémica. Estas son cosas que impactan a todas las
personas Y a todos los negocios. Todas estas situaciones son parte del entorno que puede
hacer que tus ventas suban o bajen. Por eso es importante que, independientemente, del ne-
gocio que tengas veas las noticias de vez en cuando, platiques con otras personas y anotes
aquellas cosas que podrian hacer que tus ventas suban o bajen. Puedes preguntarte:
¢,como le impacta a mi negocio la crisis econdmica?, ;como le impacta que ahora se utiliza
mucha tecnologia como computadoras e Internet?, ;como le impacta que ahora el invierno es
mas frio y la primavera es mas caliente?, ;como le impacta que cada vez las familias tienen
menos hijos?

RECUERDA: el entorno impacta a todo y a todos y esto hace que suban o bajen tus
ventas.
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EJercicio 1: ENTORNO

En las siguientes lineas anota aquellas cosas del entorno que podrian hacer que tus ventas
suban o bajen. Anota también aquéllas que valdria la pena que investigues (buscar la infor-
macion):

SITUACIONES QUE HACEN QUE INDICAR SISUBENO | ;POR QUE CREES QUE | ¢DONDE PUEDO BUSCAR
TUS VENTAS CAMBIEN BAJAN TUS VENTAS SUCEDE ESTO? INFORMACION?

Negocios como el tuyo

Entorno

Negocios

como el tuyo Suben

Ventas

Bajan
Ventas
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Esta parte trata de cdmo funcionan en general los negocios relacionados con lo que
tu haces en tu comunidad, estado, regidn o pais; saber qué tendencias existen, qué nuevas
herramientas, maquinaria y equipo utilizan, es decir, tecnologia; y en general, qué estan ha-
ciendo, cobmo y si estan creciendo o no.

Por ejemplo, si tu negocio tiene qué ver con instrumentos musicales prehispanicos, en
esta parte estan incluidos aquellos negocios que se dedican a fabricar, vender y distribuir este
tipo de instrumentos. Saber esto es importante porque, si al analizarlos te das cuenta que cada
vez menos personas compran este tipo de instrumentos, y que en general las ventas han dis-
minuido bastante afio con afio, esto te indicaria que vale la pena tomar decisiones importantes
como buscar clientes en otro lugar, modificar precios y formas de pago, o incluso, comenzar
con un negocio diferente. Por otro lado, si analizando esta parte te das cuenta que cada vez
mas personas estan comprando este tipo de instrumentos por Internet, entonces valdria la
pena ver como hacerle para que tu también puedas venderlos por este medio.

Muchos negocios fracasan por cosas del entorno o por lo que esta sucediendo en ge-
neral a los negocios similares, y no necesariamente porque hacen las cosas mal. Piensa por
ejemplo en las televisiones de pantalla plana: aunque alguien quisiera seguir haciendo televi-
siones grandes y pesadas como las de antes ya casi nadie las compraria. Piensa también en
personas que aunque no tienen los mejores productos o servicios si salen a eventos, estan
enteradas de las oportunidades y programas de gobierno, conocen a muchas personas y por
eso las invitan a presentar sus productos en ferias y exposiciones, y se les invita a participar
en programas de apoyo para el crecimiento de sus negocios. Si por ejemplo tienes un negocio
de enchiladas, quesadillas y gorditas y estas ubicada en una zona turistica, analizando los
negocios similares al tuyo te enterarias que cada vez mas estas personas buscan comida sin
tanta grasa y a esto se le llama tendencia o sea hacia donde estan cambiando los negocios.

Por todo esto es importante saber qué esta pasando con los negocios similares al tuyo.
Para analizarlos puedes hacer varias cosas, como por ejemplo:

1. Comprar de vez en cuando una revista o periédico que hable de negocios relaciona-
dos con lo que tu haces.

2. Ver en la television algun programa o noticias de temas relacionados con tu negocio.

3. Ir alas oficinas de desarrollo econdmico de tu municipio y preguntar si cuentan con
informacion relacionada con negocios como el tuyo.

4. Asistir a algun evento relacionado con temas de actualidad en general y sobre nego-
cios como el tuyo, que hablen de oportunidades, innovacion y tendencias.

5. Siempre te podras encontrar con algun ciber-café, pariente o amiga para que te ayu-
de a buscar informacion en Internet.
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EJercicio 2: Necocios como EL Tuyo

Reunir a las participantes en equipos, y pedirles que respondan las siguientes preguntas para
cada uno de los negocios, con la finalidad de que conozcan otras opiniones u experiencias
de otras personas. Hay que cuidar que no queden en el mismo equipo personas que trabajen
juntas o se conozcan muy bien.

¢, Qué aspectos conoces de cdmo funcionan los negocios como el tuyo?, ;cémo les va
en general?, s qué cambios ha habido, oportunidades y riesgos?, ¢ qué nuevas herramientas,
maquinaria y equipo tecnoldgico estan utilizando?

Nota: Revisando el diagrama te daras cuenta del porqué aparecen los circulos asi
como estan dibujados: El entorno aparece afuera porque es lo que puede impac-
tar a todos los demas circulos. Luego siguen los negocios como el tuyo, y ahora
continuamos con el mercado-meta, es decir: tus clientes.

Mercado-meta (clientes) y competidores
La siguiente parte tiene qué ver con el mercado-meta:

Entorno

Negocios

como el tuyo Suben
Ventas

Competidores
Clientes o mercado Bajan
Ventas

meta

Para cada gusto y necesidad hay un producto o servicio. Hay personas que compran porque
es barato y hay quienes prefieren calidad y buen servicio. Hay a quien le gusta simplemente
comprar y hay a quien le gusta platicar un poco con quien atiende el negocio. Hay quien pide
pagar en abonos y hay quien paga todo en una sola vez. Todas estas son caracteristicas de
los clientes. Es decir, de aquellas personas que realmente compran.

Es muy importante que identifiques para quiénes van dirigidos los productos que tu ven-
des. Muchas veces los negocios quieren venderles a todas las personas, pero se les olvida
que no todas tienen los mismos gustos.
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Mercado-meta o clientes = aquellas personas que me compran y a las
que quiero venderles.

Por ejemplo: “Mi negocio de ropa y accesorios atiende mujeres entre 15 y 25 afios de las
comunidades del norte del municipio, que buscan ropa con disefios juveniles y de moda, y
accesorios a precios econdmicos y requieren atencion personalizada’.

Comprendiendo esto veras que podran haber muchos negocios similares al tuyo, pero
seguramente muy pocos buscan el mismo mercado-meta que yo, es decir que hay muchos ne-
gocio que venden ropa, pero solo algunos les venden a jovencitas; ése es mi mercado-meta
y entonces todos los negocios que le venden a mi mercado-meta seran mis competidores.

Competidor = un negocio que ofrece productos similares al tuyo y para
el mismo mercado-meta.

Entendiendo lo anterior nos podemos dar cuenta que para este ejemplo de tu tienda de ropay
accesorios podria existir otra tienda justo frente a la tuya, pero si esa otra tienda vende ropa y
accesorios para mujeres mayores, hombres o nifios entonces realmente no es un competidor.
Podria incluso existir una tienda idéntica, pero si vende a las comunidades del sur del munici-
pio y sabes que las personas del norte prefieren quedarse contigo y no ir hasta el otro extremo
entonces tampoco es un competidor. En estos ejemplos las otras tiendas no son competidores
porque no venden lo mismo, 0 no se enfocan en el mismo mercado-meta.

¢ Ves la importancia de conocer bien tu entorno, como les va a los negocios
similares al tuyo y el mercado-meta y competidores? Precisamente por enten-
der esto, podemos ver que existen negocios a los que les va muy bien; aunque
haya crisis economica y tengan otros negocios aparentemente similares practica-
mente uno a un lado del otro: les va bien porque saben lo que sucede en general
y como prepararse para ello, saben en qué mercado-meta estan enfocados, como
atenderlo y cuidarlo, especializandose en tratar como nadie mas a ese mercado-
meta.




Manual del Instructor

EJercicio 3: MercADO-META (CLIENTES)

Vamos a definir tu mercado-meta. Para definirlo puedes basarte en el ejemplo de la tienda de
ropa: coloca todas aquellas caracteristicas muy especificas de los clientes a los que quieres

enfocarte.
Define tu mercado-meta actual: ; quiénes son tus clientes? Describelos:

¢Qué edad ¢De donde ¢Como son? ¢Como se ¢Qué ¢Cada cuando ¢Por qué te
tienen? vienen? ¢Tienen enteraron de necesidades compran? compran a ti y
¢Son mujeres gustos ti? tienen? no a alguien
u hombres? especiales? mas?

Ahora agreguemos quiénes mas te gustaria que compraran tus productos o servicios.
Puedes apoyarte con las preguntas: ¢ Quién me gustaria que comprara mis productos o servi-
cios?, cémo son, de donde provienen y como podrias hacer para que te conozcan?

En las siguientes lineas define tu mercado-meta deseado:

EJercicio 4: CoMPETIDORES

Piensa en quiénes serian verdaderamente tus competidores, es decir, aquéllos que ofrecen
algo similar y para tu mismo mercado-meta. ; Qué los hace similares o diferentes a ti en cues-
tiones como precios y calidad?, ;como atienden a sus clientes?, ;qué haces diferente ti que
tus clientes te prefieran?

En las siguientes lineas coloca y describe a tus competidores:
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En el siguiente modulo revisaremos como son tus competidores.
iMuy bien! Ahora vamos a repasar este modulo y a realizar un ejercicio.

Para asegurar la comprension de estos temas te voy a pedir que recuerdes el diagrama
y cada una de sus partes... ahora, sin volver a verlo... pero sin volver a verlo dibujalo en el

siguiente espacio, coloca los titulos de cada circulo y escribe con tus propias palabras de qué
se tratan cada uno.

EJErciciO:

Diagrama de estudio de Mercado

Compara tu diagrama y respuestas con lo visto en este modulo. Recuerda que lo
importante es que tu lo entiendas.

¢ Como te fue? Si es necesario vuelve a revisar algun tema en particular, para que
todo quede bien claro antes de continuar.

Ahora sigue la parte mas importante del estudio de mercado: poner todo en el formato ade-
cuado para tu plan de negocios.
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Lo que hemos visto hasta ahora es una parte del estudio de mercado: ubicar tu negocio
en un entorno, qué situaciones favorables o desfavorables tienes, cuél es el mercado-meta y
quiénes serian tus competidores. Para esto requieres hacer lo siguiente:

1. Al realizar cada uno de los ejercicios seguramente hubo cosas que no conocias y
para las que vale la pena encontrar la informacion: en revistas, en periodicos, pre-
guntando con otras personas, en tu municipio, en Internet, fijandote bien qué cosas
van a comprar a la ciudad las personas de tu comunidad, etc. Para tener todo listo
necesitas buscar esa informacién y anotar las cosas mas importantes que encon-
traste.

2. Haz una encuesta con tu mercado-meta (tus clientes actuales y aquéllos que bus-
cas), preguntandoles sobre qué opinan acerca de lo que ofreces, si se les hace bue-
no, por qué, qué mas podrian requerir, qué te sugieren para mejorar y sobre todo
por qué te compran o te comprarian a ti. Puedes preguntarles a manera de platica
e ir anotando las respuestas, o hacer unas hojitas para que las escriban. Puedes
realizar la encuesta con 50 clientes actuales o deseados. Seguramente no todos te
contestaran la encuesta, pero es muy importante contar con toda la informacion que
sea posible para encontrar cdmo mejorar tu negocio. Recuerda que el éxito de los
negocios se basa en la informacion real que se tiene y no unicamente en lo que
uno piensa.

3. Contando con la informacién anterior ahora es conveniente que veas si €s necesario
realizar ajustes o cambios. Seguramente asi sera, pero ahora sera mucho mas facil
trabajar en tu guia del plan de negocios.

4. Alfinal hazte las preguntas: s realmente existe un mercado-meta que me dé las ventas
que busco?, ;cdémo lo demuestro?, ;qué tan recomendable es ese mercado-meta?,
¢,0 mejor busco otros clientes, o de plano hacer otra cosa? Escribe tus conclusiones.
El objetivo del estudio de mercado es saber qué tanto mercado hay disponible y qué
tan rentable es. Por otro lado, saber si puedes dedicarte a hacer otra actividad.

Puedes encontrar la guia del plan de negocios al final de este cuaderno. Utilizala cuando ha-
yas terminado de hacer los ajustes.

Si estas tomando el taller con un facilitador(a) asegurate que en la primera sesion te
queden bien claros cada uno de los conceptos de este modulo y cdmo aplican para tu nego-
cio, para que antes de la siguiente sesion puedas conseguir la informacion que te falta, hacer
algunas encuestas y poner en tu guia del plan de negocios el resultado de tus ideas.
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EJercicio 5: ReALizaciON DE EsTupio bE MERCADO

Pedirles a las participantes que, individualmente, realicen preguntas con las que pudieran
hacer un estudio de mercado; después, en grupos, preguntar a sus compareras, para saber
su opinion, si estan bien planteadas las preguntas.

Ejemplo:

— ¢ ,Cada cuando compran un producto similar al que ellas venden?
— ¢ ,Cuanto gastan o cuanto compran?

—¢ Cada cuando?

—¢Donde lo compran?

— ¢ Caracteristicas que buscan?

—¢ Qué otras cosas compran junto con éste?

Este ejercicio lo deberan traer para la proxima sesion; deberan traer las respuestas de, por lo
menos, 10 personas que les compran y otras que no les han comprado.

EJercicio 6: ReGISTRO DE ENTRADAS Y SALIDAS

En un formato como este, cada una debera registrar los gastos y las ventas de las proximas 4 se-
manas para conocer el movimientos de su negocio y poder realizar los ejercicios del Cuaderno:

FECHA [ CONCEPTO DEL GASTO | FECHA | MONTO DE CADA VENTA | PRODUCTOS VENDIDOS




Segunda sesidn

MODULDO 2. MERCADOTECNIA, VENTAS, IMAGEN
Y ATENCION AL CLIENTE

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes respondan con fun-
damentos a la pregunta ; Cémo hago para llegar a ese mercado-meta? Mediante
el andlisis del comportamiento del cliente, los negocios similares, la mezcla comer-
cial, la elaboracién de su oferta de valor, la definicion de su imagen y estrategia
de posicionamiento, el analisis de sus competidores y la aplicacion de mejores
practicas para mejorar la atencion y servicio al cliente.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TEMPO
SUBTEMAS GHRENDIZAIE TECNICASDE | Equiposy | ESTRATEGIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Revisara los Expondra sus Expositiva y Tarea de la Revision de 20 min | 20 min
registros y dudas y didlogo participante tareas
Registro de resolvera comentarios Pintarron,
gastos y ventas dudas Plumones de
diferentes
colores
Revisara las Expondra sus Expositiva y Tarea de la Revision de 30min | 50 min
respuestas y dudas y dialogo participante tareas
Estudio de resolvera comentarios Pintarron,
M dudas y hara Plumones de
ercado . .
conclusiones diferentes
de los colores
estudios
Brinda una Escuchay Expositiva y Pintarron, Revision de 5 min 95 min
introduccion comenta sus didlogo Plumones de ejercicio del
2 1 Introduccion al tema con principales diferentes cuaderno,
' un caso problemas con colores preguntas
practico eltemaa directas y
revisar abiertas
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 10 min | 105 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
2.2 Qué quiere ejempk_)s, participa, dem‘ostra‘c,ién y diferentes cuaderno,
su cliente propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafierasy cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 10 min | 115 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
2.3 Negocios propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafierasy cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA- T
SUBTEMAS A TECNICASDE | Equiposy | ESTRATEGIA
INSTRUCCION MATERIALES A
EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de 15min | 130 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
2.4 Mezcla - : o
comercial propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafierasy cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 15min | 145 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
2.5 Oferta de ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
valor y . propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
competencia participacion | compafierasy cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Receso 15min 150 min
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de 10 min [ 155 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
2.6 Imageny - ! o
-- . propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
posicionamiento e A :
participacion | comparieras y cuaderno de directas y
y elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva y Pintarrén, Revisién de 10 min [ 165 min
conceptos y exposicion, didlogo Plumones de ejercicio del
2.7 Atencion y ejemplos, participa, diferentes cuaderno,
servicio al propicia dialoga con colores, preguntas
cliente participacion | compaferasy cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Explica el Escucha las Dindmica Dinamica Revision de 15min  |[180 min
ejercicio y instrucciones y grupal de grupal de ejercicio del
2.8 Ejercicio ayuda a las realiza el validacion de | validacion de cuaderno,
integrador participantes ejercicio con aprendizaje, aprendizaje, preguntas
asu ayuda del Demostraciony | Demostracion directas y
elaboracién facilitador gjecucion y ejecucion abiertas

PRESENTACION: En el primer médulo vimos una parte fundamental, que trata sobre
entender qué esta pasando en general y en especifico en tu mercado y, finalmen-
te, saber si realmente existe un mercado-meta para tu negocio e identificaremos
qué quieren o qué busca.

RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes respondan con fundamentos a la
pregunta: ; Como hago para llegar a ese mercado-meta?
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Veamos el siguiente diagrama:

o

Estudio de
Mercado

Mercadotecnia

¢, Como hago para
llegar a ese
mercado meta?

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

El diagrama del primer médulo se encierra dentro del primer circulo, que nos ha ayudado para
responder a su pregunta: ;Existe un mercado meta disponible y es rentable?

Ahora la légica nos dice que el siguiente paso es saber como hacer para llegar a ese
mercado-meta, jy vender mucho!

Te sigo invitando a que veas que todo esto es pura logica y sentido comun.

Vamos a ver con detalle este siguiente paso que corresponde a la Mercadotecnia, co-
menzando con:

Qué quiere tu cliente

| Mercado Total | éQué quiere su cliente,
R B qué necesita?

LLLLLELEL LI Y] ! o Necesidades, deseos,

. P/I.%EC?.d.(). M(—E‘t‘a": . oportunidades, dolores.

Ya en el modulo de estudio de mercado vimos cdmo detectar cual es el mercado en el que
estamos participando, es decir, Mercado Total, y en cual nos estamos enfocando, es decir,
Mercado-meta. Una parte sumamente importante de la mercadotecnia es conocer las nece-
sidades, deseos, oportunidades y dolores de los clientes:

Necesidades

Son por lo que surgen los negocios. Generalmente se enfocan en satisfacer las necesidades
de sus clientes, pero también es importante tomar en cuenta que las personas compran por
otras razones que Unicamente necesidades.
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Deseos

Dicen los expertos que un cliente no compra lo que necesita, sino lo que quiere, lo que
desea. Esto es muy cierto y por ello es importante que te preguntes qué es lo que quiere tu
cliente: jquiere comer, o quiere pasar un rato agradable?, ¢ quiere vestirse o quiere lucir muy
bien?, ¢compra unas flores o compra la oportunidad de conquistar la mujer que le gusta?
Algunas mujeres tienen la necesidad de comprar unos zapatos, pero ya estando en la tienda
ven una bolsa que combina muy bien, les gusta y aunque no la necesiten ven como hacer para
comprarla... la compraron porque se convirtié en un deseo.

Es fundamental que puedas entender qué es lo que desean tus clientes, mas alla de sim-
plemente satisfacer necesidades, porque esto al final se traduce en mayores ventas y beneficios.

Oportunidades

Como su nombre lo indica, son otras cosas que les puedes vender a tus clientes. Por
ejemplo, si tu negocio ofrece almuerzos y vives en una zona turistica, seguramente a tus clien-
tes también les podria interesar una revista sobre los principales atractivos de la zona, agua
embotellada para sus recorridos, algun tipo de galletas o antojitos para llevar y posiblemente
chicles o dulces, entre otros. Ya que conoces lo que es un mercado meta es importante que te
preguntes: ;qué es todo lo que puede requerir 0 desear mi mercado meta?, porque con esto
te podras dar cuenta que existen mas formas de ganar dinero con tus mismos clientes.

Dolores

Este es tal vez el factor mas importante para saber vender. Asi como su nombre lo indica, un
dolor es algo que nos causa una gran molestia y por eso estamos dispuestos a hacer lo que
sea para quitarlo o sanarlo. Muchas personas no se animan a comprar algo que necesitan o
desean porque todavia no “les duele” no tenerlo. Algunos ejemplos:

1. Puedo tener un poco de sed y aunque tenga el dinero prefiero no comprar una botella
de agua o un refresco pero si tengo mucha sed me compro el agua, aunque que antes
haya decidido comprar otra cosa con ese dinero.

2. Una madre de familia decide primero comprar ropa a sus hijos para su fiesta de cumplea-
fios y luego ella ir al doctor y comprarse algo de medicina porque esta un poco enferma. Y
aunque sepa que su salud es muy importante ella decide aliviar “un dolor” el de respon-
der como madre y dar a sus hijos lo mejor que puede, aunque eso signifique descuidar su
salud.
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Espero que estos ejemplos te ayuden a comprender qué son los dolores y su importan-
cia desde el punto de vista de la mercadotecnia y las ventas.

Cuando entendemos realmente qué es lo que “les duele” a nuestros clientes es cuando
sabremos qué ofrecerles, como y cuando.

Nota: el saber qué les duele a nuestros clientes también es una forma de ganar
dinero de manera poco ética. Por ejemplo: vender una medicina muy cara a al-
guien que la necesita urgentemente; ya que algunos negocios se aprovechan de
eso0s dolores para poder vender mas y mas caro. Tu decidiras si quieres tener un
negocio con clientes satisfechos y muchas recomendaciones, o si solo te interesa
ganar dinero.

EJercicio 1: Necesipabes, Deseos, OPORTUNIDADES Y DOLORES

Vamos a realizar el primer ejercicio para tu negocio sobre estos conceptos. En los siguientes
apartados escribe lo que tu cliente necesita, desea (quiere), qué otras oportunidades ves y
cuales son sus dolores:

Necesidades

Deseos (qué es lo que quieren tus clientes)

Oportunidades (qué otras cosas puedes ofrecer a tus mismos clientes)
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Dolores (lo que haria que compraran ya y por cualquier medio)

iBien! Continuemos con la siguiente parte del diagrama:

Negocios
" Mercado Total | éQué quiere su cliente,
‘"’""’l ********* qué necesita?
:‘&1'"'&"[\'4"--\ o Necesidades, deseos, . NeF9°<|:i°5
= Mercado Meta 1—— . o ——| o Fortalezas
[ Wefidtriopinbydi i " e oportunidades, dolores. N « Beneficios
-

I N N NN NN NN NN NNNNNNNNN]

Si observas con atencion te daras cuenta que agregamos lo que aparece en la parte derecha,
donde dice “Negocios”.

Lo que la logica diria de los negocios tradicionales’ es que primero requieres estudiar
el mercado (CariTuLO 1) para poder identificar tu mercado meta, luego identificar claramente
sus necesidades, deseos, oportunidades y dolores, para ahora si crear 0 mejorar negocios
que atienden este mercado meta.

Desafortunadamente la mayoria de las emprendedoras no siguen estos pasos, y se
basan simplemente en lo que ellos creen que puede funcionar, en vender las cosas que a ellos
les gustan y no necesariamente las que quieren sus clientes, en lo que las amistades o los
familiares les dicen, y por ello es que no tienen éxito.

También, espero que te vayas dando cuenta que esta logica no tiene nada que ver con
haber estudiado la universidad, ni qué tantas cosas puede saber 0 no saber una mujer em-
prendedora como ti. Como es simplemente légica cualquier persona la puede utilizar, y si ves
a tu alrededor comprobaras que asi es: hay personas que han estudiado mucho, pero no les
va bien en sus negocios, y puede haber personas que sélo estudiaron la primaria o s6lo saben
leer y hacer cuentas... y les va muy bien en sus negocios.

Continuemos entonces con la parte del diagrama de los negocios.

Un negocio se crea porque sabe hacer muy bien algo que es de valor para un mercado-
meta. Esto que sabe hacer muy bien es a lo que se le llama fortalezas.

1 Un negocio tradicional es aquel que vende productos o servicios conocidos. Cuando una persona
inventa algo (que no existia) y lo quiere vender ya no es un negocio tradicional, y no necesariamente
se tienen qué seguir en orden los pasos mostrados en este Cuaderno de Trabajo.
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Fortalezas comerciales

Fortaleza = aquello que un negocio sabe hacer muy bien (mejor que los
demas) y es de valor para su mercado-meta.

Aqui la parte importante es que para que sea fortaleza debe ser de valor para el mercado
meta. Por ejemplo, puede haber una mujer con su negocio de cocina, y ella utiliza un ingre-
diente secreto que es el que da el sabor especial para el platillo que mas prefieren sus clientes.
Esto es una fortaleza. Para este mismo caso, el saber preparar una salsa especial como
nadie mas la prepara y que la mayoria de sus clientes prefiere es otra fortaleza. Lo que no son
fortalezas son el compromiso, la buena actitud, las ganas de trabajar, el ayudar a la economia
familiar, querer dar empleo, etc. Todo esto Ultimo es lo que todas las emprendedoras y sus
negocios necesitan tener.

Beneficios

Beneficio = la fortaleza explicada en términos que el cliente puede en-
tender, y que le representan un gran interés por conocer los productos
o0 servicios que se le ofrecen.

Para el ultimo ejemplo, imaginemos un nombre para el ingrediente secreto: digamos que se
llama “quiha-kitl” y no tienes problema en decirlo porque tus antepasados lo encontraron, solo
tu sabes donde, lo siembras en tu misma casa y nadie mas lo tiene. Entonces como sabes que
esto es lo que da el sabor para tu mejor platillo y tu salsa especial haces un anuncio en el radio
u otro medio para que toda la gente de tu municipio te vaya a conocer:

Restaurante Gran Sazon. Los Unicos que cocinamos con Quiha-kitl,
jvenga a conocernos!

Seguramente quien lo escuche dird: j; quija qué?!

Quiha-Kitl es tu principal fortaleza, pero seguramente tu mercado-meta no tiene idea
de qué es, por lo tanto no representa un valor para ellos. Como no es de valor no sabran qué
tan buenos pueden ser tus platillos y por eso es probable que no vayan a conocerte. Es por
situaciones similares por las que muchos negocios no tienen éxito: porque no convirtieron sus
fortalezas en beneficios para sus clientes.

Entonces vale la pena preguntarte: ;qué es lo que ellos buscan (EJercicio 1) y qué lla-
maria su atencion para conocer mi negocio?

Lee con atencion el siguiente enunciado de lo que podria ser el anuncio en radio u otro
medio del ejemplo anterior:
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“No batalle en buscar donde comer, porque quien viene al restaurante Gran
Sazén regresa y nos recomienda. Pruebe nuestro platillo y salsas especia-
les, reconocidos y tnicos en toda la region.”

¢ Ves la diferencia?

En este ultimo texto se resaltan las principales fortalezas, pero de una manera en que son
entendibles y de valor para el mercado-meta. Conociéndolo puedes enfocar ain mas los be-
neficios, como:

1. Juegos inflables para la diversion de sus nifios (si es para un mercado de familias con
nifnos).
2. Estacionamiento amplio (si es para un mercado donde llegan en automavil).

3. Con mariachi en vivo los fines de semana (si es para un mercado que busca un ambien-
te mexicano tradicional).

4. Etc.
Para otro ejemplo donde el negocio sea de costura y venta de uniformes escolares, un bene-
ficio podria ser que ofrezcas un paquete como “llévese todo en un solo lugar”, para que las

mamas no tengan que ir a otro lugar a buscar zapatos, tenis, cintos y otros accesorios que se
usan con los uniformes.

EJercicio 2: FoRTALEZAS Y BENEFICIOS

En las siguientes lineas escribe tus principales fortalezas:

Ahora escribe los beneficios que das a tus clientes (mercado-meta):




Manual del Instructor

iExcelente!
Continuemos con la siguiente parte del diagrama:

Mezcla comercial

Mercado Total | éQué quiere su cliente,
****************** qué necesita?
L B B B B B BN B N BN BN BN BN B BN B B N N N J .
:.P:1""(;J"I\./I- 't"'l o Necesidades, deseos, . Nng:[cws
» Mercado Meta 1—— L —>| e Fortalezas
Lusssssssssmnns " . oportunidades, dolores. | « Beneficios
-

L I N NN NNNNENENNNNNNNNNNN)

MEZCLA COMERCIAL
* Productos/Servicios
* Precio
» Plaza/lugar
* Promocion

Para esta parte del diagrama ahora aparece la Mezcla comercial, que tiene qué ver con defi-
nir claramente qué productos o servicios podemos ofrecer a tu mercado-meta:

Productos o servicios

Es importante definirlos claramente: qué son, qué incluyen y qué no incluyen; asi como todas
sus caracteristicas mas importantes. Por ejemplo: frasco de mermelada de fresa, envasada
con recipiente de cristal, tapa de plastico y etiquetada, con caducidad de 2 meses.

Precio

Existen dos maneras de poner precios. Una de ellas es mediante un precio de mercado, es
decir, lo que normalmente las personas pagan por productos similares. Para esta opcion nece-
sitas asegurarte que ese precio te permita tener ganancias. Otra opcién es calculando cuanto
te cuesta hacer tus productos y agregarles una ganancia que tu defines, sin que queden muy
diferentes a los precios de mercado. Esta segunda opcién la revisaremos con mas detalle en
el modulo 4 (Andlisis financiero).

Si quisieras vender mas caro que tus competidores necesitas asegurarte que los be-
neficios que brindas a tus clientes valen la diferencia, y que ellos estan dispuestos a pagarla.
Por ejemplo, hay quien por la cercania prefiere pagar un poco mas, porque le cuesta tiempo y
dinero ir hasta otro lugar a comprar.

Por otro lado, si por ejemplo brindas mayores beneficios que tus competidores y quieres
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tener un precio mucho més bajo que el de ellos es posible que causes desconfianza, es decir,
no te creeran que sea bueno si es mas barato. Ademas, si bajas de precio toma en cuenta
que estas dafiando al mercado, porque seguramente tus competidores bajaran también sus
precios y sera un cuento de no acabar, haciendo que todos tengan menos ganancias o incluso
pérdidas.

Lugar de venta

Para cada producto o servicio es importante saber donde sera mas conveniente colocarlo a
la venta. Tal vez desees tener un local para vender tus productos, pero si gracias a todo lo
que has aprendido sobre tu mercado-meta te das cuenta que ellos asisten generalmente a un
tipo especial de lugares, entonces vale la pena estar presente en esos lugares para vender
tus productos. Esto lo puedes hacer con otro local, logrando que algunas tiendas vendan tus
productos o bien dejando algunas muestras o publicidad con tus datos en estos lugares espe-
ciales, para que luego puedan ir a comprarte. Toma en cuenta el valor real de tu local, porque
una renta puede comerse tus ganancias; es decir, que pagues mas de renta de lo que ganas.

RECUERDA: necesitas adaptarte al comportamiento y estilo de vida de tu mercado
meta, no al revés. Tal vez quisieras que tu cliente sepa que existes y que vaya has-
ta donde tu estas a comprar, pero mientras no seas tan conocida o recomendada
mas bien tendras qué ir t a donde ellos estan, o buscar varias formas de hacerles
saber que existes.

Promocion

lgualmente, para cada producto y servicio tendras qué pensar en como haras para que tu
mercado-meta te conozca. Para saber ésto las preguntas que hay qué contestar son: j adonde
va generalmente mi mercado-meta?, ;en qué se fija?, ;a quién le pregunta sobre productos o
servicios como los que yo ofrezco?

Segun las respuestas sabras si tendras qué tener algun anuncio en un lugar de la comu-
nidad o municipio, si necesitaras promocion en radio, platicar con un tipo especial de perso-
nas, aparecer en Internet, hacer volantes, repartir tarjetas, etc.

Muchas mujeres emprendedoras se sienten mal porque, por ejemplo, dicen: “yo no sé
nada sobre Internet, entonces como voy a hacer para aparecer en Internet”. Para el éxito de
los negocios no se trata de hacer sélo lo que sabes, sino de adaptarte a tu mercado-meta.
Si no sabes nada de Internet seguramente alguien en tu familia o amigas si, tomando alguna
clase, solicitando apoyo con gobierno municipal o alguna escuela, con quien atiende un ciber
café, etc. jRecuerda: siempre hay muchas opciones!
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EJercicio 3: MEzCLA COMERCIAL.

Llena la siguiente tabla. Si no te alcanza el espacio de la hoja dibuja la tabla en una libreta y
ahi anota la informacion:

Producto o Servicio Precio Lugar de venta Promocion
(Listado de cada uno) (Precio deseado) (Dénde lo venderas y como lo (Dénde lo anunciaras)
entregaras)

Ya casi terminamos con este mddulo, janimo!
Continuando con el diagrama, ahora corresponde revisar:

Oferta de valor y competidores

Ya con todo lo anterior, para finalmente preparar las ventas es necesario considerar a tus
competidores, para poder disefiar tu oferta de valor, que explicaremos a continuacion.

.................................................................

¢{Qué quiere su cliente?
¢Qué necesita?

P .
: N S LGOI LITIILLS i
H 1 Necesidades, deseos, | Negocios [
. @ 'oportunidades, dolores. | ! Fortalezas y Beneficios. |
. | ' '

Mercado META Soommmmmmmmeeooo o CoTTTTomrTemees

l OFERTA DE VALOR T .
............. ~Imagen ! MEZCLA COMERCIAL !
Vo ! . : - Productos/Servicios
. I - Posicionamiento \ "
. 'COMPETENCIA ! ! - Precio$
[ ! - Plazallugar
B Ve mmemmm——ao | - Promocion

Competencia

Recordando un poco del médulo anterior, la competencia (o competidores) son otros negocios
que hacen productos u ofrecen servicios similares a los tuyos y para el mismo mercado-meta.
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Después de los ejercicios de este modulo podras saber mucho mejor quiénes son tus
competidores. Incluso como es importante que conozcas a tu mercado-meta también. Para
hacerlo puedes comprar sus productos o servicios, 0 pedir a alguien de confianza que los
compre y que te diga como trabajan en cada detalle que es importante para el mercado-meta.

Vamos a realizar un ejercicio para analizar a tus competidores. Para esto primero nece-
sitas hacer un listado de aquellas cosas que son las mas importantes para tu mercado-meta,
es decir, aquello por lo que compra y en el orden de importancia. Pueden ser el precio, la ca-
lidad, la atencién que recibe, la limpieza del lugar, las opciones de pago, y muchos otros que
tu conoces mejor.

EJercicio 4: ANALISIS DE COMPETIDORES

Llena la siguiente tabla con la informacién que has conseguido sobre tus competidores. Si
tienes mas competidores dibuja la tabla en tu libreta con mas espacio:

Escribe en los cuadros un numero entre 1y 4, donde 1 es lo mejor para compararte con
tus competidores e identificar en qué estas mejor o peor que tus clientes.

Por qué compra tu cliente ~ Tu negocio Negocio “El Compadre” Negocio “La Lupita”
Precio 2 3 1

Ahora haz el ejercicio:

Por qué compra tu Tu negocio Competidor 1 Competidor 2
cliente

Cercania o facilidad
para llegar

Precio

Variedad

Calidad en la
Atencion

Confianza

Ya con el analisis de competidores podemos disefiar tu oferta de valor.
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Oferta de valor

Esta es la parte mas importante de todo lo que hemos visto, porque se requiere de los prime-
ros dos modulos para poder elaborarla. Como su nombre lo dice, la palabra oferta se refiere
a esos productos o servicios que ofreces, y las palabras de valor a lo que los hace particular-
mente valiosos para tus clientes, a diferencia de tus competidores.

Muchas personas, cuando quieren vender dicen un montén de cosas con tal de conven-
cer de que les compren. Sin embargo no se dan cuenta que pueden incluso aburrir o molestar
a quien las esta escuchando, primero porque tal vez no son el mercado-meta y no les interesa
saber sobre esos productos; segundo porque tal vez conocen otras opciones que consideran
mejores; tercero porque en ese momento lo que les ofrecen no es algo que consideren impor-
tante para comprar, y por otras cosas que pueden hacer una lista mas larga...

Cuando gracias a tu estudio de mercado y cuestiones de mercadotecnia has encontrado
claramente qué es lo que hace a tus productos particularmente valiosos para tu mercado meta
es mucho mas facil vender. Por ejemplo, si has comprobado que lo que mas les gusta a tus
clientes son tus disefios y colores y ademas te dicen que son mucho mejores a los de tus
competidores, entonces estos dos beneficios son los que tienes qué comentar principalmente
y colocar en toda tu publicidad; puedes hablar también de tu calidad y precio, pero siempre
dejando en primer lugar a tus disefios y colores.

La oferta de valor puede aplicar para todo tu negocio, o bien para cada producto o ser-
vicio. Se compone de 3 partes:

1. Qué es: el producto o servicio. Ejemplo: pants para la escuela.

2. Qué beneficios da: qué principales beneficios. Ejemplo: duradero y con la talla correc-
ta.

3. A quién beneficia: para qué mercado-meta o clientes. Ejemplo: a las mamas porque los
pants duran mas y sus hijos e hijas porque se ven bien uniformados.

Las respuestas se integran, y una manera de utilizarlas para vender mas es resumirlas en
una frase que se convierte en tu principal herramienta para que puedas posecionarte en tu
mercado. Algunos ejemplos son los siguientes. Todos dependen de un mercado meta, no se
pueden usar de manera general:

1. “Come con tu familia y amigos los mejores platillos mexicanos a un buen precio, con
buena atencion, en un ambiente limpio”.
Explicacion. Esta frase dice:

— Qué es: comida mexicana.
— Qué beneficios da: lugar para familias y amistades, excelente sazén, buen

55



ImpuLso A Necoclos bE MUJERES

56

precio, atencion y ambiente limpio.
— A quién beneficia: se incluye en lo anterior, porque es para personas que
precisamente buscan esas caracteristicas de un lugar de comida mexicana.

2. “Conoce y prueba las famosas quesadillas Dofia Mary, deliciosas para tu boca, sanas
para tu estomago y econdmicas para tu bolsillo.” (Puede estar en inglés si es un lugar
donde reciben turistas extranjeros).

Explicacion. Esta frase dice:
— Qué es: quesadillas Dofia Mary.
— Qué beneficios da: sabor, son sanas y econémicas.

— A quién beneficia también queda entendido, porque es para personas que
buscan estas caracteristicas.

EJercicio 5: EscriBe TU OFERTA DE VALOR

Qué es:

Qué beneficios da:

A quién beneficia:

Imagen y Posicionamiento

Nuevamente la l6gica nos dice: ;,qué imagen debera tener mi negocio, las personas que tra-
bajan en él'y cualquier anuncio o folleto que elabore?

iLa respuesta es muy facil! Tiene qué ver con tu mercado-meta y oferta de valor: sies un
restaurante de comida mexicana, para familias con nifios entonces todo lo que pase en tu ne-
gocio y los folletos o0 anuncios tienen qué tener las mismas caracteristicas. Si de pronto pones
musica rock o en inglés eso no estaria adecuado, tampoco que utilices platos o cubiertos que
se puedan romper muy facil, o que las personas que atienden se vean descuidadas, etc. Esto
daria una imagen diferente a lo que tu quieres transmitir. Todo tiene qué verse y sentirse de
acuerdo a la oferta de valor y al mercado-meta.

Cuando haces esto y ya has disefiado tu Mezcla comercial (EJercicio 3) es muy facil
posicionarte con tus clientes; es decir, hacer que te tengan en mente, que cuando piensen
en comida mexicana y quieran ir con su familia piensen en tu restaurante. Esto es posiciona-
miento.

Asegurate que tu negocio esté vivo, poniendo novedades, acomodando diferente, ofre-
ciendo promociones, entre otros.



Manual del Instructor

EJErcicIo 6: IMAGEN Y POSICIONAMIENTO

Escribe como debe ser la imagen de tu negocio, considerando el lugar, las personas y los
folletos o0 anuncios:

Ahora piensa si sera necesario hacer algo mas para que tu negocio esté bien posicionado en
la mente de tu mercado-meta:

Consejos para mejorar la atencién y servicio al cliente

Finalizando este mddulo te brindamos algunos consejos para mejorar la atencidn y servicio a
tus clientes:

1. No trates a los demas como te gusta que a ti te traten, jtratalos como a ellos les gusta
ser tratados!

2. Una bienvenida y una sonrisa facilitan el poder generar confianza con tus clientes, y la
confianza es fundamental para lograr ventas.

3. Mientras tu cliente esta contigo, preguntas como: ; qué necesita exactamente?, ¢ le pue-
do ayudar en algo?, o bien si lo dejas solo un momento, facilitan el tener una buena
experiencia mientras te esta comprando tus productos o servicios.

4. Una despedida y una pregunta sobre si quedd satisfecho (a) facilitan el poder lograr que
vuelvan y que ademas recomienden.

9. Laatencion y servicio al cliente no sélo corresponden a ti, sino a todas las personas que
trabajan contigo. Platica con ellos sobre la importancia de esto, enséfialos y evalUalos
segun qué tan bien atienden a tus clientes.

6. Procura solicitar algunos datos a tus clientes, para mantener comunicacion con ellos y
llamarles por teléfono si tienes alguna promocion que pueda ser de su interés segln sus
gustos: s6lo asi, porque de otra manera mas bien seras una molestia para ellos.

7. Realiza preguntas para saber qué tan satisfechos quedan tus clientes, como: 4 cual fue
el platillo que mas le gustd?, 4 se sintid bien atendido? Si es un negocio de ropa y vemos
que el cliente no se decide puedes preguntar: ;qué es lo que esta buscando?, entre otras.
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8. Puedes aprovechar cuando ya un cliente te compro algo, para darle alguna tarjeta o
folleto para que lo compartan con sus familiares o amigos, ofrecerle algin descuento en
su proxima compra si te recomienda con alguien, que puedes comprobar preguntando a
los nuevos clientes como se enteraron de tu negocio.

¢,Alguna duda? Aprovecha la experiencia del facilitador de este taller, para resolverlas antes
de continuar.

EJercicio 7: Servicio AL CLIENTE

En grupos comenten que es lo que mas aprecian cuando los atienden en las compras o cuan-
do reciben un servicio como alimentos, o arreglos de algun tipo

EJercicio 8: IMAGEN

En una hoja elaboren individualmente un letrero para su negocio y una tarjeta de presentacion
y enséfiensela a sus comparieras para conocer su opinion.
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MODULO 3. OPERACION DEL NEGOCIO: PROCESOS,

PERSONAL, INVENTARIOS, PROVEEDORES

Objetivo de aprendizaje del médulo: que las participantes identifiquen cual es
la mejor manera de administrar su negocio revisando la operacion, los procesos,
el manejo correcto de sus inventarios y como tener una mejor relaciéon con sus

proveedores.
ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
APRENDIZAJE TECNICAS DE | EQuIPosy | ESTRATEGIA
SUBTEMAS INSTRUCCION | MATERIALES b
FACILITADOR | PARTICIPANTE EVALUACION | paRciAL | TOTAL
Revisara los Expondréa sus Expositiva y Tarea de la Revision de 20 min 20 min
Registro de registros y dudasy didlogo participante tareas
gastos y resolvera comentarios Pintarron,
ventas dudas Plumones de
diferentes
colores
Brinda una Escuchay Expositiva y Pintarrén, Revision de 5min 25 min
introduccion comenta sus dialogo Plumones de ejercicio del
3.1 al tema con principales diferentes cuaderno,
Introduccién un caso problemas con colores preguntas
practico el tema a revisar directas y
abiertas
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de 30 min 55 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
32 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Procesos propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracién | realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 30min 85 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracién y diferentes cuaderno,
3.3 Personal propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracién | realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 30 min 115 min
conceptos y exposicion, didlogo, Plumones de ejercicio del
34 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Inventarios propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracién | realiza ejercicios trabajo abiertas
de ejercicios
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
APRENDIZAJE TECNICASDE | EQuIPosy | ESTRATEGIA
SUBTEMAS INSTRUCCION | MATERIALES CEN
FACILITADOR | PARTICIPANTE EVALUACION | parciAL | TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 30 min 145 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
35 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Proveédores propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Receso 15min | 120 min
Expone Escucha Demostracion y Pintarron, Revision de 5 min 130 min
conceptos y exposicion, ejecucion Plumones de ejercicio del
41 ejemplos, participa, diferentes cuaderno,
Introdﬁccién propicia dialoga con colores, preguntas
participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracién realiza trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 60 min 190 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
42 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Prondstico propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
de ventas participacion compafieras y cuaderno de directas y
y elaboracion realiza trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Tiempo para 50 min [ 240 min
resolver
dudas
personales

PRESENTACION: Continuando con la légica de los negocios, si ya identificaste tu
mercado-meta, ahora el siguiente paso es organizarlo para asegurar que tus clien-
tes queden satisfechos. Nadie mejor que tu debe saber como funciona un negocio
como el tuyo, por eso en este mddulo nos enfocaremos en 4 principales aspectos:
procesos, personal, inventarios y proveedores.

RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes sepan qué pueden hacer interna-
mente para que la operacion de sus negocios sea la mas adecuada, garantizando
la satisfaccion de sus clientes.

Continuando con el diagrama:

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

Estudio de
Mercado

Mercadotecnia

¢,Como hago para
llegar a ese
mercado meta?

Operacion
del negocio

¢ Qué hago para
que todo funcione
bien y satisfacer
a mis clientes?
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Revisaremos 4 aspectos: procesos, personal, inventarios y proveedores.

Procesos

Muchas emprendedoras piensan primero en como organizar el negocio antes de hacer su
estudio de mercado y disefiar su estrategia de mercadotecnia. Sin embargo, ahora que has
comprendido mas la l6gica de los negocios te daras cuenta de que esto debe hacerse al revés,
porque como vimos antes, primero hacemos un estudio de mercado para conocer la demanda
que existe.

Proceso = una serie de pasos que sirven para lograr un resultado
u objetivo.

Si se quita uno de esos pasos ya no se lograria el resultado. Por ello es importante pensar
en procesos en lugar de simplemente hacer cosas. Te mostramos algunos ejemplos para
que puedas comprender su relevancia; recuerda, estos ejemplos no aplican para todos los
mercados-meta:

1. Tienda de ropa. Observando a tu mercado-meta te daras cuenta de su proceso de com-
pra: la persona primero observa el lugar, entra, ve la ropa, se prueba alguna, decide cual
comprar y finalmente paga. En todo momento puede hacer preguntas y busca alguien
para que le ayude. Si piensas en términos de procesos detallaras cada uno de estos
pasos Yy te aseguraras que tu cliente quede satisfecho para cada uno de ellos. Hay em-
prendedoras que solamente abren la tienda, esperan que la gente entre y que compren,
pero si algo falla en uno de los pasos del proceso seguramente quedaran insatisfechos,
no compraran, no regresaran y tampoco te recomendaran. ;Porqué puede pasar esto?,
porque la encargada no estuvo al pendiente de cada uno de los pasos de compra (el pro-
ceso), como podrian ser su actitud como no saludar amablemente, no estar al pendiente
para resolver alguna duda y no realizar recomendaciones. Por todo esto posiblemente
el cliente no sinti6 la confianza para preguntar o para comprar.

2. Ciber café. Si piensas en términos de procesos te fijaras que tu mercado-meta sigue
diferentes pasos segun lo que necesita: 1. Si Unicamente va a usar la computadora con
Internet; 2. Si quiere imprimir algunos documentos; y 3. Si quiere comprar algin acceso-
rio, etc. Entonces como piensas en procesos detallaras cada paso para cada cosa que
requiere y te aseguraras que todo funcione correctamente. Si no piensas en procesos
seguramente solo contrataras a alguien para que atienda el ciber café y creeras que con
eso todo estara bien; pero no le ensefiaste sobre la importancia de cada proceso. En-
tonces seguramente algo fallara y otra vez no regresaran y tampoco te recomendaran.
Quien atiende el ciber café te dira “pues yo hago mi trabajo”, y es cierto, porque no le
has ensefiado la importancia de pensar en procesos.
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En caso de que tengas alguna duda te recomiendo volver a leer los ejemplos o bien preguntar
a tu facilitador(a) del taller.

RECUERDA: e/ resultado final es que tus clientes (mercado-meta) queden total-
mente satisfechos, que regresen y te recomienden. Si cada persona que trabaja
contigo comprende ésto no buscaran tnicamente “hacer su trabajo”, sino estar
procurando siempre de que cada paso de cada proceso ayude a lograr la satis-
faccion de tus clientes, y asi lograr que el negocio funcione mejor y vendas mas.

Cuando trabajas con procesos y tienes bien identificados los pasos mas importantes es muy
facil que siempre los resultados sean similares. A un cliente le da mucha confianza esto, por-
que sabe lo que puede esperar de tu negocio y de esta manera puedes asegurar que te sigan
comprando cuando surjan negocios similares. No se te olvide que lo importante es distinguirte
por tu calidad, por tus disefios y por tu trato y no por siempre estar bajando tus precios.

Asi como existen procesos de ventas, existen también procesos de compras, de alma-
cenamiento, control de gastos y ganancias, entre otros. Recuerda que cada resultado que bus-
cas tiene una serie de pasos que requieres seguir para que tu negocio mejore. Es importante
que analices cada uno de ellos y te preguntes: ;con eso quedaran satisfechos mis clientes?,
¢ realmente sigue siendo la mejor manera de hacer las cosas?, ¢ hay forma de reducir gastos
0 el tiempo de cada proceso?

EJercicio 1: PRoOCESOS

En el siguiente espacio dibuja los principales procesos de tu negocio, desde que compras lo
que necesitas hasta que vendes y cobras a tus clientes. Anota los pasos de cada uno: si falta
alguno lo puedes afadir y si alguno no aplica a tu negocio déjalo en blanco.

Proceso de compra o produccion de mercancia:

Proceso de venta:
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Proceso de registrar los gastos y las ventas:

Proceso de registrar tu inventario:

Proceso de ensefiar a quienes te ayudan:

Personal

Personal = son todos los que trabajan o te ayudan en tu negocio, in-
cluyendo familiares, amigos, compadres y trabajadores. Ellos son el
factor clave del éxito o fracaso de tu negocio, porque son el contacto
con tus clientes.

Es muy importante seleccionar a las personas adecuadas para trabajar contigo y capacitarlas
en los procesos de tu negocio. Desde un inicio te recomiendo que definas muy bien qué le toca
hacer a cada uno, sus responsabilidades, obligaciones y hasta donde pueden decidir o hacer;
qué cosas son del negocio y qué cosas son de la familia, para que no se mezclen una con otra.
Esto te ayudara a evitar muchos problemas a futuro.

Muchas emprendedoras se preguntan ¢ cémo elegir a un buen trabajador? La respuesta
depende de tu mercado-meta y oferta de valor. Ellos te dirdn si necesitas personas muy
capacitadas 0 no, muy atentas, con excelente imagen, con alguna habilidad especial como
saber coser, saber usar una computadora, 0 que sepan inglés, etc.

Lo que primero que te recomiendo que hagas es que, independientemente de lo ante-
rior, selecciones trabajadores honestos, responsables y con buena actitud, porque muchas
cosas las pueden aprender rapidamente, pero estos valores no.

*+ Honestidad: que digan la verdad, que no se roben el dinero, ni la mercancia, ni las he-
rramientas y que puedas confiar totalmente en ellos.

+ Responsabilidad: si se comprometen a algo que lo cumplan, sin excusas. Si se equi-
vocaron que lo reconozcan y lo arreglen, siempre y cuando antes les hayas explicado y
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dado las instrucciones correctas.

 Buena actitud: que sean personas que generalmente “estén de buenas”, porque si un
dia estan de buenas pero otros no, seguramente tus clientes lo notaran y no quedaran
totalmente satisfechos. Tu como duefia del negocio les puedes ayudar para que estén
de buenas, pero eso realmente es algo que las personas creamos desde nuestro interior.
Ademas, que siempre busquen la satisfaccion de los clientes pensando en el beneficio
de tu negocio y que no sean de los que contestan “yo hago lo que me toca”.

Nota: Es importante que aclares a cada persona que trabaja contigo o te ayuda
que cualquier cosa que hagan puede ayudarle o perjudicarle, a su empleo, a ti
como duefia, al negocio y al ingreso de la familia. Cada peso que dejas de ganar
por un error 0 mala actitud es un peso que no llego al negocio, que perjudica a
todos y al negocio.

Te aseguro que con estas recomendaciones tendras menos problemas con tus trabajadoras
(es), familiares y amigos.

EJErcicio 2: PERSONAL

Ya que has dibujado y descrito los procesos de tu negocio, ahora analiza las siguientes pre-
guntas, anotando tus respuestas al final:

1. ¢ Qué personas y cuantas necesito para realizar todo el trabajo?

2. Qué deben saber hacer y qué herramientas necesitan saber manejar?

3. ¢ Qué caracteristicas deben tener segun mi mercado-meta y oferta de valor,
considerando edad, sexo, imagen, conocimientos, experiencia, etc.?

4. ; Qué capacitacion van a necesitar para hacer su trabajo?

9. ¢ Qué reglas basicas para el negocio debo establecer con respecto a los traba-
jadores? Horarios, descansos y permisos, premios y sanciones, evaluacion de su
trabajo, etc.
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EJercicio 3: REFLEXION

1. ¢ Las personas que trabajan contigo o te ayudan cumplen con estas caracteris-
ticas?

2. ; Qué podrias ensefiarles o explicarles?

Toma en cuenta las siguientes recomendaciones:

1. Define bien las reglas del negocio y dalas a conocer a tus trabajadores o ayudan-
tes.

2. Cuando alguien haga algo mal es importante sefialarlo, pero también es importan-
te reconocerle cuando hace algo bien.

Nota: Un regafio se hace en privado y un reconocimiento a algunas personas les
gusta mucho que se haga en publico.

EJercicio 4: DIAGRAMA DEL PERSONAL

En el siguiente recuadro escribe qué personas trabajarian en tu negocio, cémo le llamarias a
su rol o puesto y qué actividades principales realizaria.

NOMBRE DE LA PERSONA NOMBRE DE SU PUESTO O ROL PRINCIPALES ACTIVIDADES QUE REALIZA
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Inventarios

Inventarios = los articulos 0 mercancia que compras para vender, asi
como los materiales que necesitas para la elaboracion de tus produc-
tos.

Un buen manejo de inventarios también es una buena forma de ganar méas dinero. Mientras
mas rapido vendas la mercancia que tienes almacenada mas dinero vas a poder ganar.

Materias primas = ingredientes o sustancias que necesitas para ela-
borar los productos que vendes. Segun las cantidades que fabricas
requieres almacenar tanto materias primas como mercancias.

Asi como ha sido hasta ahora, la l6gica de los negocios nos diria que para saber qué almace-
nar, cuanto y como son cosas que también dependen de tus ventas, mercado-meta y oferta
de valor.

Brindaremos algunas reflexiones que es importante que comentes en equipo con tus

compafieras. Al final encontraras las respuestas, para que las compares con tus pensamien-

. Silo que més vendes son pants verdes y en las ultimas semanas has vendido muy po-

cos pants rojos, ¢,qué harias si una amiga te pide si le compras mas tela roja y te la deja
a mitad de precio?

. ¢ Como deberias acomodar tu inventario de materias primas? y ; cémo se relaciona esto

con tus ventas, tu mercado-meta y oferta de valor?

. ¢Es conveniente hacer muchos productos que usan materias primas que te han queda-

do en inventario, para que ya se te acaben y puedas vender estos productos?

. ¢ Como deberias acomodar tu inventario de mercancia y como se relaciona esto con tus

ventas, mercado-meta y oferta de valor?

. ¢ Qué puedes hacer si estas teniendo mucha mercancia que no se vende?
. ¢ Cuanta mercancia necesitas tener disponible y cuanta materia prima?

Muy bien, comenten sus respuestas en equipo y comparenlas con las que te brindamos en la
siguiente pagina.
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Respuestas de la dinamica anterior:

1. Silo que mas vendes son pants verdes y en las ultimas semanas has vendido muy po-
C0s pants rojos, ¢,qué harias si una amiga te pide si le compras mas tela roja y te la deja
a mitad de precio?

Por cuestiones de dinero no conviene, porque sabes que aunque te la deje a mitad de
precio no lo recuperaras en ventas. Ahora, puedes analizar qué tanta tela roja tienes
actualmente en tu inventario de materias primas y decidir si te conviene comprarle
algo, porque aunque se estén vendiendo pocos pants rojos si es cierto que se estan
vendiendo, y es probable que pronto necesites tela roja. Por otro lado, si tus ventas
son por temporada y sabes que muy pronto viene una temporada de venta de pants
rojos y ademas tienes dinero disponible, entonces si te conviene comprar a mitad de
precio la tela.

2. ;Coémo deberias acomodar tu inventario de materias primas? Y, cdémo se relaciona
esto con tus ventas, tu mercado-meta y oferta de valor?

Se relaciona porque debes acomodar primero lo que requieres para hacer los produc-
tos que mas vendes, y asi hasta lo que menos te piden. También requieres tener mas
materias primas disponibles segun lo que mas necesites hacer.

3. ¢ Es conveniente hacer muchos productos que usan materias primas que se te han que-
dado en inventario, para que ya se te acaben y puedas vender esos productos?

La respuesta depende de qué tanto se venden esos productos que podrias elaborar
con las materias primas que se te quedan. Si si se venden entonces si conviene hacer
los productos y ponerlos a la venta con un letrero de “oferta especial o liquidacion”.
Si los productos que puedes elaborar con esa materia prima no se venden, entonces
lo mejor que puedes hacer es vender esa materia prima aunque sea al mismo precio
que la compraste o un poco mas bajo; esto es porque si haces los productos, aparte
de que no se te venderan ya les habras perdido mas porque les dedicaste tiempo y
esfuerzo, y vendiendo la materia prima aunque sea mas barata, sélo perderias un
poco de dinero, y que al final es un dinero que podrias utilizar para comprar otras
cosas que si se venden.

4. ;Cdmo deberias acomodar tu inventario de mercancia y como se relaciona esto con tus
ventas, mercado meta y oferta de valor?
La respuesta es similar a la nimero 2, pero enfocada para la mercancia.

5. ¢Qué puedes hacer si estas teniendo mucha mercancia que no se vende?

Es mejor tener dinero que lo puedes utilizar para comprar mercancia que si se vende,
a tener un montén de inventario de cosas guardadas. Puedes colocarlos a la vista
con algun letrero de “oferta especial o liquidacion”, y reducir su precio hasta una ga-
nancia minima, o incluso solo recuperar lo que te costaron. En casos extremos pue-
des incluso vender un poco abajo del costo, porque es mas importante tener dinero
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trabajando que detenido en mercancia que no se vende.

6. ¢Cuanta mercancia necesitas tener disponible y cuanta materia prima?

Depende completamente de las ventas que estas logrando. Existen muchos negocios
que prefieren tener “mucha” mercancia, para que los clientes vean que hay disponibi-
lidad. Sin embargo no se dan cuenta que eso es un monton de dinero detenido y que
no se puede utilizar para otras cosas. Requieres tanta mercancia y materias primas
como estas vendiendo. Es preferible saber que cuentas con proveedores confiables
que te surtiran rapido y un proceso de produccion muy flexible que te permitan entre-
gar pedidos ya confirmados a tus clientes, a tener un montén de mercancia que no
sabes si realmente se vendera.

Recuerda: piensa siempre que tu negocio lo que necesita es recibir pagos, cubrir
tus gastos y tener utilidades. Tener inventarios grandes, lo que hace es detener
estos pasos y obligarte a no poder cubrir tus gastos o a no tener ganancias. Hay
negocios que prefieren producir segun si tienen pedidos confirmados, e incluso
cuando ya han recibido un pago como anticipo, comprando sélo las materias pri-
mas necesarias.

EJErcicIO 5: INVENTARIOS

Con lo que has aprendido, escribe a continuacion qué ideas puedes aplicar en tu negocio para
el manejo de tus inventarios de materias primas y de mercancia:

Proveedores

¢Adivina qué? Todo depende también de tus ventas, mercado meta y oferta de valor. ;Va
quedando méas y mas claro porque es cuestion de ldgica? Es importante que selecciones pro-
veedores que cumplen con las necesidades de tu mercado meta y oferta de valor.

Por ejemplo, si lo que mas valoran tus clientes es la calidad y durabilidad de la ropa que
elaboras, ¢comprarias tela o hilo a un proveedor barato 0 a uno caro?

iExacto! A ninguno de los dos, la respuesta es mas bien segun la calidad de tus produc-
tos, porque eso es lo mas importante para tus clientes.
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Muchas emprendedoras al comprar se fijan unicamente en el precio, pero no se dan
cuenta de lo que realmente es importante para sus clientes.

Otro ejemplo: supongamos que decides comprar a un proveedor barato porque con eso
tendras mayores ganancias, pero resulta que te entrega tarde y por ello también tu entregas
tarde a tu cliente, y lo que mas valora de ti es tu confiabilidad para entregar en tiempo... creiste
que ibas a ganar unos pesos mas, pero posiblemente te quedaste sin un cliente.

También es Util contar con mas de un proveedor para las cosas que necesitas, porque
si algo le sucede a un proveedor siempre contaras con otros que puedan apoyarte cuando lo
requieras.

Es importante tener claro desde antes de la compra todas las condiciones con las que
trabajaras con tus proveedores, como:

1. Cémo, cuando y por qué medio les pagaras. En caso de que le pagues un anticipo. qué

beneficios tienes por hacerlo.
2. Fechas de entrega.

3. Condiciones y caracteristicas de la mercancia, las que tienes qué revisar antes de acep-
tarla.

4. Qué pasa si no entregas a tiempo, si el producto no es como acordaron y si existe algun
faltante.

5. QUE TODO LO ANTERIOR QUEDE POR ESCRITO, ya sea un documento formal o no, pero
si fijate bien que tenga: FECHA, LUGAR, NOMBRES Y FIRMAS, CONDICIONES, DOMICILIO Y
TELEFONO.

EJercicio 6: ANALISIS DE PROVEEDORES

En la siguiente tabla escribe las caracteristicas que buscas en tus proveedores, nombra a los
mas importantes y a una o dos opciones adicionales para cuando ellos no puedan atenderte:

Caracteristicas deseadas del proveedor

Proveedores mas importantes
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Otras opciones de proveedor

iMuy bien! Con este ejercicio hemos terminado el tercer modulo.



Cuarta sesioén

MODULO 4. ANALISIS FINANCIERO

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las mujeres conozcan cuales y cuan-
tos gastos tienen, cuanto dinero realmente ganan; si les sobra o si les falta, saber
si tienen un negocio rentable, qué tanto y qué necesitan hacer para mejorar el
manejo del dinero del negocio en el tiempo.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- =
SUBTENAS APRE b TECNICASDE | Equiposy | ESTROTECIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone Escucha Demostracion Pintarrén, Revision de 5min  |5min
conceptos y exposicion, y ejecucion Plumones de ejercicio del
41 ejemplos, participa, diferentes cuaderno,
Introduccion propicia dialoga con colores, preguntas
participacion | compafierasy Cuaderno de directas y
y elaboracién realiza Trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Revision de Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 15min |20 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
4.2 Pronéstico ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
de ventas propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafieras y Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 20 min |40 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
4.3 Gastos ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
administrativos propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafieras y Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 20 min |60 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
4.4 Costo de ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
ventas propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafieras y Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 20 min |80 min
conceptos y exposicion, didlogo, Plumones de ejercicio del
4.5 Estado de ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
resultados propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafierasy Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios ejercicios
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA-

TIEMPO
SUBTEMAS APRENDIZAJE TECNICASDE | Equiposy | ESTRATECIA
INSTRUCCION MATERIALES A
EVALUACION
FACILITADOR | PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 30min  [110 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
. ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
4.6 Flujo de - : NN
caja propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
participacion | compafierasy Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Receso 15min  |125 min
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revision de 10min  [135min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
4.7 Balance - . ) o
propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
general U A :
participacion | compafierasy Cuaderno de directas y
y elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Explica el Escucha las Dindmica Pintarron, Revision de 60 min 195 min
ejercicio y instrucciones y grupal de Plumones de ejercicio del
4.8 Ejercicio ayuda a las realiza el validacion de diferentes cuaderno,
Integrador participantes | ejerciciocon | aprendizaje, colores, preguntas
asu ayuda del Demostracion | Cuaderno de directas y
elaboracién facilitador y ejecucion Trabajo abiertas
45min 240 min
Resolver
dudas
individuales

PRESENTACION: Sigue otra parte fundamental para tu negocio: saber si es ren-
table o no, y en qué medida. Es decir, conocer cuanto estas ganando.

RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes analicen si su negocio es ren-
table 0 no y en qué medida, mediante la elaboracion de su pronostico de ventas,
calculo de sus gastos administrativos y costo de ventas, elaborar su estado de
resultados y flujo de caja, asi como conocer qué es un balance general.




Estudio de
Mercado

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

Recordemos un poco lo que hemos trabajado hasta el momento:

Mercadotecnia

¢ Cémo hago para
llegar a ese
mercado meta?

Analisis

negocio?

Gastos administrativos
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Operacion
del negocio

¢ Qué hago para
que todo funcione
bien y satisfacer
a mis clientes?

financiero

¢ Qué tan rentable
puede ser mi

1. Pronéstico de ventas | | 2- Gastos administrativos
Prospectos y clientes (Costos fijos)

“Gastos venda o no venda”

Q>

Gastos administrativos = gastos que se hacen todos los meses se ven-
da o no se venda.

Como lo indica el diagrama, los gastos administrativos o costos fijos son aquellos gastos que
tienes que hacer vendas o no vendas. Estos gastos se separan porque con ello te ayuda a
conocer cuanto es lo minimo que necesitas ganar para el funcionamiento del negocio. Algunos
de estos gastos pueden ser el pago del local, luz, agua, teléfono, Internet, servicios de limpieza
y mantenimiento, etc. También se considera el pago a las personas que tienen un sueldo fijo
y sus prestaciones.
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Recuerda: i como duefia del negocio también ganas un sueldo. Considéralo y
colocalo como un sueldo de una persona que tendria tus responsabilidades, no
como todo el dinero que quisieras ganar. Tu eres la dueia del negocio y a ti lo
que te debe interesar es la rentabilidad del negocio, o sea las ganancias. Silogras
tener un negocio muy rentable luego podrias subirte el sueldo o pagarle a alguien
para que te ayude, porque como Sea tu obtendrias las ganancias.

EJercicio 1: GAsTOs ADMINISTRATIVOS.

Elabora un listado de tus gastos administrativos. Puedes usar como ejemplo la siguiente tabla,
y escribir en tu libreta todos tus gastos:

Gastos administrativos Monto

Renta de local
Luz

Agua
Teléfono
Sueldos

Total $

Costo de ventas

Costo de venta = gastos que se hacen sélo si se vende.

El costo de ventas: el total de gastos que se hacen sdlo si vendes, y por lo tanto es variable.
Este costo lo conforman las materias primas, el transporte para comprarla, la mano de obra
de personas que contratas segun el trabajo que haya, el transporte en el caso que entregues
a domicilio, los empaques o cajas donde guardas tus mercancias, las comisiones de ventas,
gastos de celular y visitas para vender o cobrar, y algun otro gasto que realices sélo cuando
vendes.

Estos costos dependen de tus ventas, y se pagan con tu ganancia. Estos costos deben

74



Manual del Instructor

ir en proporcion a tu ganancia; asi siempre tendras el dinero suficiente para pagarlos. No es
el caso de los gastos administrativos, ya que son los minimos que necesitas obtener mes con
mes para que tu negocio sobreviva.

Para poder calcular tu costo de ventas es importante contar con tu pronéstico de ventas,
ya que los costos dependen del total de ventas. Para no hacer complicado este ejercicio deja-
remos a tu criterio la forma en que se te haga méas sencillo hacer tus calculos segun tus ventas.

No olvides que el costo de la mano de obra debe estar integrado en el costo de ventas,
ya que tu tiempo es valioso, y si contrataras a alguien para que hiciera el trabajo tendrias qué
pagarle por ese tiempo.

Te puede quedar una tabla como la siguiente:

SEMANA 1 | SEMANA 2 | SEMANA 3 | SEMANA 4 | TOTAL
VENTAS POR SEMANA $1000 $ 1000 $1100 $1100 | $4 200

Materias primas $150 $ 150 $ 165 $ 165 $630
Mano de obra $ 400 $ 400 $ 440 $440 | $1680
Empaque o envoltura $20 $20 $22 $22 $84
Transporte $30 $30 $33 $33 $126
Comisiones de venta $ 50 $ 50 $ 55 $55 $210
TOTAL COSTO DE VENTAS $ 650 $ 650 $715 $715 | $2730

EJercicio 2: CosTo DE VENTA

Para las 4 semanas en que realizaste tu pronostico de ventas calcula tu costo de ventas.
Las comisiones es lo méas sencillo de calcular, porque son un porcentaje directo de las ven-
tas totales por semana, pero los demas conceptos dependen de como organizas tu trabajo,
de tus proveedores y tipo de materias primas. Realiza la tabla en tu libreta y revisala con tu
facilitador(a).

Estado de resultados

1. Prondstico de ventas 2, Gastos administrativos
Prospectos y clientes (Costos fijos)
“Gastos venda o no venda” G §>

QW

3. Costo de ventas
Costos solo si se vende

4. Estado de Resultados
Gané
- Pagué
= Cuanto me queda
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Estado de Resultados nos permite conocer cuanto ganamos o perdimos en
un periodo de tiempo.

Estado de Resultados = lo que gané menos lo que gasté.

El cuarto paso es realizar el Estado de Resultados. Siguiendo con el diagrama, realmente es
muy sencillo puesto que se trata unicamente de saber si en un periodo de tiempo el negocio
tiene pérdidas o ganancias. Esto se logra haciendo una simple resta: lo que gané menos lo
que gasté. Para el Estado de Resultados consideras el total de ventas que lograste, aunque
no necesariamente te hayan pagado tus clientes. Esto sirve para ver las utilidades que puede
tener tu negocio, independientemente de la forma de pago.

Puedes hacer un Estado de Resultados para una semana, mes, para un semestre,
para un afio o para cualquier otro periodo de tiempo. En nuestro caso vamos a hacer un ejem-
plo para una semana.

Tu total de ingresos es tu total de ventas por mes. Tus gastos totales son la suma de los
gastos administrativos mas el costo de ventas. Adicional a esto necesitas considerar pago de
impuestos y participacion de utilidades a los trabajadores. Quedaria algo como sigue:

Estapo DE RESULTADOS DE LA SEMANA 1

Total de ventas $1,000.00
Gastos administrativos $ 150.00
Costo de ventas $ 650.00
Total de gastos $ 800.00
Utilidad Neta (Ventas — Gastos) $ 200.00
Impuestos (depende del modelo fiscal) $ 30.00
PTU (Participacion del trabajador en utilidades) = 10% de la utilidad neta | $ 20.00
Utilidad neta después de impuestos (Utilidad Neta - Impuestos) $ 150.00
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Entonces segun este ejemplo tu como mujer emprendedora obtuviste una utilidad de 150 pe-
so0s. No te asustes mucho por el pago de impuestos. Segun el modelo fiscal que utilices es tu
pago de impuestos y lo mas probable es que trabajes como Pequeiio Contribuyente, el cual
lo detallaremos mas adelante y sirve para micro y pequefios negocios, sin tantas complicacio-
nes ni tanto pago de impuestos.

Cuando tienes bien disefiado tu negocio, enfocado en un mercado-meta y con una
oferta de valor superior a la de tus competidores, por lo menos tendras que preocuparte por
generar las ganancias suficientes para pagar lo que tengas qué pagar.

Recuerda: en los gastos debe aparecer tu sueldo, y la utilidad es solo eso: un
dinero que quedo adicional a todo lo que tuviste qué pagar. También es muy impor-
tante que consideres todos los gastos desde un inicio, para que tus precios pue-
dan cubrirlos, porque si comienzas con precios bajos y luego los quieres subir no
sera muy facil que tus clientes lo acepten. Lo que si puedes hacer es comentarles
y poner un letrero de que son “precios de introduccion”, y unicamente durante
cierto tiempo. Muchas emprendedoras no tienen éxito porque no consideran todos
sus gastos y dan precios que no les permiten ni cubrir sus gastos.

EJercicio 3: EsTADo DE RESULTADOS

Realiza un ejemplo real para tu negocio para una semana, tomando en cuenta tu pronéstico
de ventas y tus gastos reales. Puedes tomar la tabla anterior como guia. Copiala a tu libreta y
auxiliate de una calculadora. Recuerda pedir apoyo a tu facilitador(a) en el caso donde tengas
dudas.

Lo ideal seria que tu negocio tuviera muchas utilidades, pero puede ser que no sean
tantas, o que no las haya. Si te sucede esto preguntate:

1. ¢ Cbémo puedo hacer para vender mas o ampliar mi mercado-meta?

2. ¢ Como puedo hacer para reducir costos? No es recomendable reducir la calidad de
tus productos o servicios, busca conseguir proveedores de mejores precios con una
calidad similar y analiza qué gastos administrativos puedes reducir.

Avanza cuando tengas estas respuestas y el Estado de Resultados te haya salido con ga-
nancias.

Ahora es recomendable hacer uno para el periodo de 4 semanas, puesto que no en
todas las semanas o meses se vende igual.

Ya hemos contestado una primera pregunta muy importante del analisis financiero: ¢ qué
tan rentable puede ser mi negocio?
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Tal vez tuviste muy buenas noticias en el ultimo ejercicio, o tal vez tuviste qué realizar
ajustes importantes. Muchas veces al hacer estos anélisis nos damos cuenta que estamos
utilizando dinero para cosas que no te van a dar dinero, 0 que estamos descuidando lo impor-
tante. Hay emprendedoras que creen que necesitan un crédito, pero mas bien lo que necesitan
es ajustar muy bien su oferta de valor y el como utilizan los ingresos que obtienen. Muchos
negocios fallan porque aunque tiene ganancias se toma dinero de él para gastos personales,
para ayudar a familiares o amistades, comprarse gustos que realmente no son necesarios y
otras cosas que lo Unico que hacen es dafiar al negocio...

Recuerda: tu negocio es tu fuente de ingresos. Si dafias a tu negocio, aunque sea
para ayudar a tus seres queridos estaras provocando que en un futuro no puedas
ayudarte ni a ti misma. Piensa y analiza bien como utilizaras el dinero de tu nego-
Ci0 y NO LO MEZCLES CON TU DINERO PERSONAL.

Flujo de caja

1. Prondéstico de ventas 2. Gastos administrativos
Prospectos y clientes (Costos fijos)
“Gastos venda o no venda” %

QU

3. Costo de ventas
Costos solo si se vende

4. Estado de Resultados
Gané
- Pagué

f = Cuanto me queda

5. Flujo de caja
¢Cuénto dinero tengo, cuando puedo ahorrar,
cuando gastar y cuando comprar?

Ya que conocemos si nuestro negocio tiene utilidades y qué tan buenas son, ahora nos hace
falta ver como se comportan en el tiempo, porque puede que tengamos algunos meses muy
buenos y otros no, y es necesario que estés preparada para cualquier caso. El Flujo de Caja
te permite saber cuanto dinero tienes, si te esta faltando, cuando puedes ahorrar, cuando gas-
tar y cuando comprar.

Flujo de caja = el dinero que diariamente tienes disponible en caja, que
proviene de tus ventas.

El Flujo de Caja es similar al Estado de Resultados, sélo que se va haciendo semana con
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semana y vas llevando una cuenta del dinero que te va sobrando de la semana anterior para
sumarlo a la actual. Con esto puedes ver durante un periodo de tiempo (un mes por ejemplo)
como se va comportando tu negocio semana por semana y cuanto dinero real tendras. Esto ul-
timo es la parte mas relevante del Flujo de Caja, ya que a diferencia del Estado de Resultados
utilizas sélo dinero real: dinero que si llega a tu monedero y dinero que efectivamente sale de él.

Para construir un Flujo de Caja puedes tomar como base la siguiente tabla:

SEMANA 1 SEMANA2 SEMANA3 SEMANA4 ToTAL

Efectivo Inicial Dinero de la
semana anterior

Entradas de dinero
Ventas en efectivo?
Pago de abonos
Otras entradas

Total Entradas
Salidas de dinero®
Gastos Administrativos*
Costos de ventas®
Impuestos

Pago de préstamos
Otras salidas

Total Salidas

Efectivo de la semana

Efectivo real: lo que deberia
haber en caja

(Efectivo Inicial + Efectivo de la semana)

2 Ejercicio 1 de este modulo. Puedes tomar la informacion del ejercicio que realizaste antes.
3 Ejercicio 4 de este modulo. Cada uno de los rubros de la tabla es una parte del ejercicio que realizaste antes.
4 Ejercicio 2 de este modulo. Puedes tomar la informacion del ejercicio que realizaste antes.
5 Ejercicio 3 de este mddulo. Puedes tomar la informacion del ejercicio que realizaste antes.
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Efectivo Inicial = con lo que empiezas la semana. Es el dinero que tienes
disponible en ese momento, y a partir de la segunda semana el efectivo ini-
cial es el que te queda como efectivo de la semana anterior.

Efectivo de la Semana = el resultado de sumar todas las entradas y restar
todas las salidas, es decir; Efectivo de la Semana = Total de Entradas —
Total de Salidas.

Efectivo Real = el dinero que te queda semana tras semana, incluyendo lo
que te va quedando de semanas anteriores; es decir, Efectivo Real = Efec-
tivo Inicial + Efectivo de la Semana.

EJercicio 4: FLuso be CaJa

Con los datos anteriores, trata de elaborar tu Flujo de Caja del mes por semana, tomando en
cuenta tu prondstico de ventas, gastos administrativos y costo de ventas que hiciste en pagi-
nas anteriores. Para cada semana revisa si tus gastos administrativos cambian.

Si es necesario pide apoyo a tu facilitador(a) y valida con él tu Flujo de Caja. Ten a la
mano una calculadora, o bien una computadora si tienes acceso a ella.

Al observar tu Flujo de Caja te daras cuenta que si en algiin momento tienes un Efec-
tivo Real negativo, requeriras dinero adicional para poder pagar tus compromisos. Por otro
lado, si tienes un resultado positivo quiere decir que estas teniendo ganancias, y podrias
comprar herramientas, maquinaria, mas mercancia, acondicionar tu local, etc., manteniendo
unas finanzas sanas.

Con el Flujo de Caja puedes ademas saber claramente si estas logrando pagarte tu
sueldo y si tienes utilidades o ganancias (el dinero que sobra), para saber en qué momento
ahorrar, comprar o gastar. Por ejemplo, si ves que siguen varias semanas donde esperas
que sobre dinero (tener utilidades) puedes aprovechar para comprar algo de herramientas o
acondicionar tu local; en otro caso si ves que apenas te alcanzara para pagar tus gastos (y
tu sueldo) no es recomendable usar el dinero para otras cosas y gastar de méas. Si ves que
necesitas maquinaria 0 equipo y te esperan varias semanas y meses donde tendras utilidades,
entonces podrias incluso pedir un préstamo, que se iria pagando con una parte de las utili-
dades.

RECUERDA: que para tener informacion de tu negocio deberas anotar todas las
ventas y todos los gastos diarios.
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1. Prondstico de ventas
Prospectos y clientes

2. Gastos administrativos
(Costos fijos)
“Gastos venda o no venda”

QU

M

3. Costo de ventas
Costos sdlo si se vende

ﬁ. Estado de Resultados
Gané

Pagué
= Cuanto me queda

éSe requiere

5. Flujo de caja
de préstamos?

¢Cuando y cuando invertir?

6. Balance General
Tengo — debo = Valgo

Activos — Pasivos = Capital Contable

Nos interesa que conozcas la utilidad del Balance General para la administracion de tu ne-

gocio.

El Balance General es otra herramienta que utilizan los contadores y algunos formatos
de planes de negocio para saber qué tan bueno es tu negocio. Para saberlo comparan lo que
tienes con lo que debes, y eso es lo que nos dara el valor del negocio, es decir, qué tan renta-
ble es. Se basa en una formula, es decir:

Valor de tu negocio = Todo lo que tiene tu negocio — Todo lo que debes

Esta formula la convierten en los siguientes términos:

Capital Contable = Activos — Pasivos

Finalmente se acomodan en una tabla que se ve como la siguiente:

Balance General a la fecha

Activos

maquinaria, etc.

Todo lo que tiene tu negocio y que vale dinero, como
efectivo, dinero que deben al negocio, mercancia,
propiedades, estantes, herramientas, vitrinas, equipo,

Pasivos

Todo lo que debes, como pueden ser préstamos, pagos
pendientes a proveedores, impuestos, etc.

Capital Contable

La diferencia entre Activos y Pasivos, es decir, lo que

tiene menos lo que debe.
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Si para algun programa de apoyo especial te solicitan que elabores también tu Balance Ge-
neral, o Unico que tienes qué hacer es colocar en cada parte de la tabla los conceptos descri-
tos.

Ahora ya tienes realizados todos los elementos mas importantes para la administracion
de tu negocio. Continuaremos con los aspectos legales y fiscales, para finalmente colocar toda
la informacién en la guia para tu plan de negocios.

EJercicio 5: REviSION

Hacer los ejercicios anteriores con los datos reales de tu negocio
iAnimo ya falta poco!



Quinta sesion

MODULO 5. MODELO DE OPERACION FISCAL Y LEGAL

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes conozcan qué
tramites legales y fiscales se requieren para que todo negocio opere dentro de la
ley, con enfoque especial en la operacion como Persona Fisica del Régimen de
Pequefios Contribuyentes. Que sepan que no es tan complicado funcionar dentro
de la ley y que puedan obtener una motivacion para hacerlo.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- T
SUBTENAS HE RIS TECNICASDE |  Equiposy | ESTROTEGIA
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR | PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Brinda una Escuchay Expositiva y Pintarrén, Revisién de |5 min 5 min
introduccion comenta sus dialogo Plumones de ejercicio del
5.1 al tema con principales diferentes cuaderno,
Introduccion un caso problemas con colore preguntas
practico eltemaa directas y
revisar abiertas
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisién de |10 min 15 min
conceptos y exposicion, diélogo, Plumones de ejercicio del
ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
5.2 Permisos propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
de apertura participacion | compafieras y cuaderno de directas y
realiza trabajo abiertas
elaboracién ejercicios
de ejercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revisién de |10 min 25 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
5.3 Régimen ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
de Pequefios propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
Contribuyentes | participacion | compafieras y cuaderno de directas y
(REPECO) y realiza trabajo abiertas
elaboracién ejercicios
de ejercicios

PRESENTACION: Ya que has demostrado que tu negocio es viable desde el punto
de vista economico y de mercado, ahora sigue revisar que legalmente todo se
encuentre en orden y como puedes pagar impuestos de manera facil y de acuerdo
al tamafio de tu negocio.
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RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes conozcan qué tramites son nece-
sarios para la operacion de su negocio y sus responsabilidades fiscales.

Continuando con el diagrama:

Estudio de
Mercado

Mercadotecnia

¢, Cémo hago para
llegar a ese
mercado meta?

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

Operacion
Fiscal y Legal

¢ Qué tramites e
impuestos
debo cumplir?

Es cierto que los tramites legales y asuntos de impuestos nos quitan tiempo que podemos
utilizar para el negocio, sin embargo son cosas totalmente necesarias que para lo que nos

sirven es para no tener ningun tipo de problemas.

Tramites de apertura

Asi como nace un bebé también ante la ley puede nacer una empresa. Cuando nace un bebé
la ley lo reconoce mediante su acta de nacimiento; cuando nace una empresa la ley la recon-

oce de dos principales formas:

1. Persona Fisica: Eres tu misma, y es la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(SHCP) la que te asigna tu Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C.) Cuando das
algun comprobante fiscal (reconocido ante Hacienda) aparece tu nombre y el R.F.C.
Lo mas recomendable es que tu negocio funcione como Persona Fisica, conside-

rando que no tienes socios formales.

2. Persona Moral: Es un nombre como “Taller de Alta Costura del Bajio, S.A. de C.V.”,
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Operacion
del negocio

¢ Qué hago para
que todo funcione
bien y satisfacer
a mis clientes?

Analisis
financiero
¢ Qué tan rentable

puede ser mi
negocio?
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que tiene mucho mayores requerimientos para operar que una Persona Fisica. La
persona moral requiere también de su Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C.), y
el equivalente al acta de nacimiento, pero que se le llama Acta Constitutiva. En esta
acta se dice a qué se dedica la empresa, quiénes son los socios, como se administra,
etc.

Te recomendamos que asistas a la oficina de Desarrollo Econdmico de tu municipio, para
que puedan orientarte con los tramites de apertura de tu negocio. En ultimos afios se cre6
el Sistema de Apertura Rapida de Empresas (SARE)® , que tiene la funcion de ayudarte a
realizar los tramites que requieras. Pregunta por este sistema en las oficinas de Desarrollo
Econdmico.

Sdlo si trabajas con materias primas o procesos peligrosos para la salud, las personas
y el medio ambiente, en Areas Naturales Protegidas, con animales o alguna otra situacion
especial requeriras varios permisos para poder funcionar. Si tu negocio no representa riesgos
para nadie entonces sera muy sencillo realizar tus tramites de apertura.

Principalmente necesitaras:

1. Inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C.)
2. Licencia de uso de suelo.

3. Aviso de funcionamiento.

4. Licencia de funcionamiento.

Régimen de Pequeno Contribuyente (REPECO)

Tal vez te preguntes para qué sirven los impuestos y en qué se utilizan. Bueno, tienes acceso
a este material y al taller gracias a los impuestos que el Gobierno recibe. Por ello es importante
que también t contribuyas para que mas muijeres puedan recibir este tipo de materiales y her-
ramientas para sus negocios.

Cuando realices tu inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes (R.F.C.) se-
guramente te preguntaran sobre la actividad de tu negocio, si tendras trabajadores y algunas
otras cosas relacionadas con tu negocio. Pon mucha atencion para que quedes registrada
como Pequefio Contribuyente’, que es la forma mas sencilla para que un negocio pequefio
pueda funcionar pagando debidamente sus impuestos.

Algunos de los beneficios del Régimen de Pequeios Contribuyentes son:

6 Si deseas conocer mas sobre el SARE puedes consultar en Internet el siguiente vinculo: http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/con-
tent/es/2935/Sistema-de-Apertura-R%C3%A1pida-de-Empresas-SARE.

7 Para conocer mas sobre el Régimen de Pequefio Contribuyente puedes visitar el sitio en Internet: http://www.sat.gob.mx/sitio_internet/
princ_fisc_p/131_8183.html

85



ImpuLso A Necoclos bE MUJERES

86

1. Es para negocios que tienen ingresos menores a 2 millones de pesos anuales.

2. Sirve para venta al publico en general (por ejemplo una tienda) y para actividades
empresariales (otro tipo de negocios).

3. No requieres de un contador. Sélo necesitas llevar anotados tus ingresos y tus gastos.

4. Paga una cuota integrada, que depende de las ventas totales (entre menos ganas,
menos pagas).

5. No necesitas realizar Facturas de las cosas que vendes, sino que utilizas comproban-
tes fiscales simplificados, es decir, notas de venta con tus datos como contribuyente.

Es importante que al momento de realizar la inscripcion en el R.F.C. preguntes muy bien sobre
todas tus obligaciones, las fechas en que debes presentarte para declarar tus ingresos y gas-
tos, y cdmo hacerlo; también los pasos que debes seguir para contratar trabajadores y todo
lo relacionado con el pago de sus salarios y prestaciones. Puedes ampliar esta informacion
en las oficinas de Desarrollo Econdémico y Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP).

Existen también otras formas de inscribirte en el R.F.C., que generalmente son para
cuando tus ventas son mayores a 2 millones de pesos al afo, o para cuando vas a importar o
requieres dar a tus clientes comprobantes fiscales completos (Facturas). Ten mucho cuidado
de no inscribirte en un régimen superior al de Pequefio Contribuyente, porque una vez que
has subido de nivel como contribuyente ya no puedes regresar. Entre mas subas mas re-
querimientos tienes, mas complicado es llevar la contabilidad para presentar tus declaraciones
de ingresos y gastos, y es muy probable que tengas qué pagar mas impuestos.

Ahora como ejercicio practico te corresponde visitar la oficina de Desarrollo Econémico
de tu municipio y preguntar por los tramites que te corresponde realizar.



MODULDO 6. MUJER EMPRENDEDORA
Y CONCILIACION CON LA FAMILIA

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes obtengan herramien-
tas que les permita conciliar su vida personal, con su familia y su negocio, para
que puedan enfocar sus decisiones y acciones a lograr sus metas y ser felices,
logrando un desarrollo personal integral y manteniendo el equilibrio en todos los
aspectos de sus vida.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
SUBTENAS APRENDIZAJE TEcNicASDE | Equiposy | ESTRATEGIA
INSTRUCCION MATERIALES 4
EVALUACION
FACILITADOR | PARTICIPANTE PARCIAL | TOTAL
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de |15 min 40 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
6.1 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
Prioridades propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
de Vida participaciony | comparieras y Cuaderno de directas y
elaboracién realiza Trabajo abiertas
de ejercicios €jercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarrén, Revision de 120 min 60 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
6.2 Metas omol rtici q racis diferent p
personales ejemplos, participa, emostracion y iferentes cuaderno,
o ' propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
familiares y e A .
del negocio participaciony | compafieras y Cuaderno de directas y
elaboracion realiza Trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Expone Escucha Expositiva, Pintarron, Revisiéon de |15 min 75 min
conceptos y exposicion, dialogo, Plumones de ejercicio del
63 ejemplos, participa, demostracion y diferentes cuaderno,
ot propicia dialoga con ejecucion colores, preguntas
Autoestima o ~ :
participaciény | compafieras y Cuaderno de directas y
elaboracién realiza Trabajo abiertas
de ejercicios gjercicios
Receso 15 min 90 min

PRESENTACION: No podemos hablar de tu negocio sin hablar de ti como la mujer
valiente que sigue siempre adelante y hace importantes sacrificios para poder
sacar adelante a tu familia, tu negocio y sobre todo a ti misma.
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RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes mejoren su autoestima y seguri-
dad en si mismas para facilitarles tomar decisiones que les permitan desarollarse
personal, familiar y profesionalmente de una forma integral y equilibrada que vaya
de acuerdo a sus metas.

Ahora nos encontramos en la siguiente y penultima fase del diagrama:

Operacion

Estudio de .
del negocio

Mercado

Mercadotecnia

¢ Cémo hago para
llegar a ese
mercado meta?

¢ Qué hago para
que todo funcione
bien y satisfacer
a mis clientes?

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

Analisis
financiero

Operacion
Fiscal y Legal

¢ Qué tan rentable
puede ser mi
negocio?

¢ Qué tramites e
impuestos
debo cumplir?

iYa casi hemos completado el diagrama! jAnimo! Falta ya muy poco.

Prioridades de Vida

Muchas veces cuesta trabajo tomar decisiones, y mas porque tienes que decidir qué haces
primero y qué haces después: si usas el dinero que tienes para el negocio, para tu familia o

para ti. Por esto vamos a realizar algunos ejercicios que te permitiran fortalecer esas priori-
dades, para que puedas tomar mejores decisiones y mas rapido:

EJercicio 1: Tu como MuJerR EMPRENDEDORA
Sigue por favor los siguientes pasos:

1. Escribe las cualidades que mas te gustan o admiras de las personas; como
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pudieran ser la honestidad, la amabilidad, la generosidad, etc.

2. Ahora piensa en cudles te gustaria aprender o mejorar, que te permitan al mis-
mo tiempo sentirte feliz contigo y con tu familia, asi como lograr las metas de
tu negocio.

Nota: generalmente las cualidades que admiramos en otras personas son
cualidades que nosotros tenemos que no hemos desarrollado.

Lo que escribiste son tus prioridades personales, que te sirven para planear, organizarte y
tomar las decisiones a nivel personal que te ayudaran a lograr el desarrollo 0 mejora de estas
cualidades, recuerda que en cada a actividad que realizamos debemos poner nuestro mejor
esfuerzo y de esta manera todos los dias estamos mejorando como personas.

Euercicio 2: Tu FamiLia
Sigue por favor los siguientes pasos:
1. Piensa en cudles consideras que son las cualidades de una familia feliz, donde

cada uno de sus integrantes se desarrolla integralmente. Ahora responde: ;en
cuales tu puedes contribuir para que tu familia tenga esas caracteristicas?

2. Preguntate: ;Qué te gustaria tener o hacer para mejorar tu casa?, ya sea
tener una casa propia, construir otro cuarto, comprar muebles o algun electro-
doméstico como lavadora o refrigerador. Escribe en qué orden crees que los
puedes ir logrando.

1.
2.

3.

Lo que escribiste son tus prioridades a nivel familia, que te sirven para planear, organizarte y
tomar las decisiones con tu familia que te ayudaran a lograr el desarrollo o mejora de estas
caracteristicas.
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EJercicio 3: Tu Necocio

Sigue por favor los siguientes pasos:

1.

Preguntate: ;Cémo te gustaria que fuera tu negocio en 5 afios?, ya sea tener un
local, acondicionarlo, comprar equipo y herramientas, vender otras cosas, tener nue-
vos clientes, etc. Ponles un nimero que significa en qué orden crees que los puedes
ir logrando.

1.

2.

3.

Lo que escribiste son tus prioridades para el negocio, que te sirven para planear, organizarte y
tomar las decisiones con tu negocio que te ayudaran a lograr eso que tienes pensado para el
futuro. También te sirve para saber cuanto necesitas ganar, para poder comprar las cosas que
requieres, tanto para el negocio como para tu familia.

EJercicio 4: VALIDACION DE LAS PRIORIDADES

Sigue una parte fundamental: revisar qué ajustes necesitas hacer para tu planeacion, orga-
nizacién y toma de decisiones, tales que vayan de acuerdo con las prioridades que definiste
en los ejercicios anteriores. Para hacerlo sigue los siguientes pasos:

1.

Revisa tus actividades de todos los dias y fijate a qué es a lo que mas tiempo le
dedicas.

Preguntate: ; En cuales de estas actividades te podrian ayudar tus familiares?

Reflexiona si a lo que le estas dedicando mas tiempo lo estas haciendo por lo que
en realidad quieres lograr. Por ejemplo, podrias decir que para ti lo mas importante es
la convivencia con tu familia y darles lo mejor a ellos, pero cuando tuviste un dinero
extra compraste una cazuela o vajilla especial que rara vez usas porque solo es para
cuando tienes invitados especiales que no son tu familia. ; Qué estarias demostrando
en esta situacion?, ;realmente es la familia lo mas importante, o tu vajilla o tus otros
invitados?

Recuerda aquellas situaciones donde has tenido qué decidir qué hacer primero y
qué después. ¢ Realmente los has decidido asi como los enumeraste en tu lista de
prioridades?

Muchas mujeres creen que conocen muy bien qué es lo mas importante, pero cuando
tienen qué decidir qué va primero y qué va después les cuesta mucho trabajo hacerlo. Esto
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es porque no conocen bien sus prioridades, y por ello vamos a realizar el siguiente ejercicio.

EJERcICIO 5: INTEGRACION DE PRIORIDADES

En el siguiente cuadro escribe cuales fueron finalmente tus prioridades, segun las areas asi
como hiciste los ejercicios del 1 al 3:

Prioridades Personales Prioridades Familiares Prioridades del Negocio
1. 1. 1.
2 2. 2
3 3. 3

Es muy conveniente que sepas claramente cuéles son tus prioridades, porque tarde o tem-
prano pueden suceder situaciones donde tengas que verte en la necesidad de decidir qué va
primero, como en los siguientes ejemplos:

Tu salud, o el trabajo.

Tu, o tu familia.

Un hijo, tu, tu marido o tu trabajo.

El dinero y el trabajo, o estar con tu familia.

Mantener bien los dineros del negocio, o ayudar a un familiar o amiga en problemas.
Entre otros...

A o o A

Para orientarte un poco a saber qué cosas son las realmente mas importantes, te recomenda-
mos que pienses muy bien las siguientes preguntas:

1. Sitl no estés bien, ;qué puedes dar a los demas?, ; quién seguira atendiendo el ne-
gocio?, ¢quién seguira ayudando a los demas?, ;quién sacara adelante las cosas?

2. Si tu negocio no esta bien, ;de donde sacaras dinero para todo lo que tienes qué
pagar?, ¢ de dénde saldra el dinero para ayudar a tu familia?

3. ¢ Qué es lo mas importante que te dieron tu mama o tu papa?: ; su ejemplo, consejos
y convivencia de calidad?, o ¢ dinero y propiedades?

4. Hablando de ti, si ahorita no cuidas tu salud fisica, mental y espiritual por atender
primero a otros, jcrees que toda la vida vas a estar bien? Fijate muy bien en las
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personas mas viejecitas que conozcas, fijate cdmo viven en todos los aspectos y
preguntales qué hicieron o dejaron de hacer cuando fueron jovenes.

Es importante que veas como reaccionas cuando recibes alguna felicitacion, regalo, recono-
cimiento o carifio, y te preguntes ¢ te sientes bien al recibirlo o les dices que no crees merecer-
lo? Sabes que aceptandolo mejoras tu bienestar interno y permites que los demés reconozcan
tu trabajo y esfuerzo, y con eso aprenden a valorarte.

Tus prioridades son sdlo tuyas, y no tienen que ser igual a las de otras mujeres. Mas
que buscar un orden “ideal’, lo primordial es que ese orden sea real, y que no te sientas mal
cuando tomes una decision que tiene que ver con tus prioridades.

Vivir el presente

Vivir en el presente quiere decir que estas consciente en cada momento de lo que estas ha-
ciendo, por ejemplo: a la hora de la comida disfruta lo que comes y la compafiia que tienes, en
vez de discutir o preocuparte por cosas que tienes que hacer después.

Si tienes un problema seguramente tiene solucién y lo que se tiene qué hacer es po-
nerse a buscarla, en vez de preocuparse, y si no se puede solucionar, entonces piensa que es
lo que tienes que aprender para que no te vuelva a suceder.

Dentro de tus prioridades es importante considerar el vivir el presente, ya que muchas
mujeres sufren por lo que ya paso, o por lo que podria pasar en el futuro, por eso: “Hay que
disfrutar hoy lo que si tenemos”; y piensa antes de actuar, recuerda tus prioridades para decidir
y haz todo con gusto.

Por ejemplo, algunas madres por alguna razon se distancian de una hija o hijo, ya sea
por trabajo, por su matrimonio, por problemas familiares o por otra razén. Estas madres en
reuniones especiales como navidad, afio nuevo, un cumpleafios u otra celebracion se sienten
mal porque les gustaria que esa hija o hijo estuviera con ellas, y se olvidan de los que si estan
presentes y esperan tener un momento feliz con su madre.

También por estar pensando demasiado en el futuro podrias descuidar lo que estas ha-
ciendo en el presente. Cuentan que una joven iba muy contenta cargando leche fresca que iba
a vender al pueblo; caminando iba sofiando en lo que queria hacer con lo que ganara por la
venta de esa leche. Sofiando comenz6 a decir: si vendo la leche puedo ir ahorrando, luego de
ahorrar, puedo tener mas vacas, luego vender mas leche, luego contratar a muchas personas.
Y llegd el momento en el que ya en su suefio era famosa y rica. Sin embargo no se dio cuenta
de por dénde iba caminando, se tropieza y tira la leche... y ese futuro no llegd por no poner
atencion en sus acciones presentes.

RECUERDA: enficate en lo que tienes ahora y aprovéchalo. Construye paso a paso
tu futuro, cuidando tu presente y dejando atras el pasado.
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Metas personales, familiares y del negocio

Todo lo que eres y haces ahora son el resultado de todas las decisiones y acciones que has
hecho en el pasado, y cada decisidn y accion que ahora estas realizando van construyendo
poco a poco tu futuro. Las metas son aspiraciones que tienes para un futuro mejor, un futuro
que si te comprometes a lograrlo es probable que lo cumplas.

“Lo que ya pas6 no puede cambiarse, pero hoy si puedes hacer cosas
para que el futuro sea como lo deseas”

Ya teniendo bien claras tus prioridades es sencillo trabajar en tus metas personales, familiares
y del negocio.

Lo mas comun cuando se inicia con un negocio es que se hace para mejorar la economia
personal y de la familia, pero no se toman en cuenta muchas otras cosas que después podrian
convertirse en problemas; por ello vale la pena tener bien claras cuales son estas metas y
como se relacionan entre ellas.

Para conocer como se relacionan vamos a hacer el siguiente ejercicio:
EJercicio 6

En las siguientes lineas escribe liboremente como seria para ti un dia muy feliz. Incluye desde
que te levantas, lo que harias en el dia y hasta que duermes, tanto en lo personal, en lo familiar
y en el negocio, puedes escribir cosas que no tienen qué ver con lo que ahorita vives pero que
te gustarian tener.

Lo que acabas de escribir se llama tu vision; es decir, aquella vida a futuro que te gustaria
construir con tus decisiones diarias y que estas dispuesta a hacerlo. Es importante que la
recuerdes, que la escribas en una hoja y la pegues incluso en un lugar que veas todos los dias.
Esto te sirve para enviar un mensaje a tu cerebro que, segun vayan pasando las semanas, le
ayudara a recordar que las decisiones que tomes tienen qué ser para lograr esa vision.

Ahora vamos a separar tu vision en aquellas cosas que tendrias que hacer primero para
conseguirla. Por ejemplo si tienes una tienda y quisieras trabajar s6lo unas horas necesitas
que otra persona esté a cargo de tu tienda, y para poder pagarle a otra persona necesitas
tener un negocio rentable y que gana dinero constantemente (no sélo unos meses o por tem-
poradas). En este caso tendrias dos metas:
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1. Tener un negocio rentable y estable.
2. Contratar a una persona de medio tiempo.

Para lo personal podrias haber escrito que tu vision es vivir con buena salud. En este caso, si
actualmente tienes muchos problemas de salud podrias dividir tu vision en varias metas:

1. Contar con seguro médico (IMSS, Seguro Popular o Privado).
2. Llevar una dieta y ejercicio adecuados.
3. Juntar dinero para atenderte de una enfermedad o tratamiento especifico.

Si tienes alguna duda sobre las metas pregunta a tu facilitador.

EJercicio 7

Asi como el ejemplo anterior, en las siguientes lineas escribe tus metas, en lo personal, lo
familiar y el negocio. Puedes apoyarte del ejercicio 5 de la integracion de tus prioridades.

Metas personales: Qué haras para lograrlas:
Metas familiares: Qué harés para lograrlas:
Metas del negocio: Qué haras para lograrlas:
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Finalmente, revisa si tus metas se llevan bien unas con otras. Por ejemplo, si ahorita necesitas
dedicar mas tiempo al negocio para hacerlo crecer entonces tendré que esperar un poco tu
meta de tener tiempo libre. Esto sirve porque ya lo sabes claramente y conoces qué sucedera
primero, eso en qué te ayudara y qué sigue después. Muchas veces lo que nos hace sentir mal
es que no sabemos si realmente lo que hacemos ahora nos ayudara para lo que queremos en
el futuro. Ahora ya lo sabes.

Analiza también si estas metas se llevan bien con todos los ejercicios que realizaste
para tu negocio. Si crees que hace falta hacer algun ajuste ahora es el momento. Al igual que
con tu vision, escribe tus metas en una hoja y pégala en un lugar que veas todos los dias.
Cada semana y cada mes preguntate: ;,como voy con cada meta?, ;qué mas puedo hacer?,
¢,qué necesito cambiar o mejorar?

Autoestima

La autoestima® es algo fundamental para mantenerte con muchas ganas de trabajar todos
los dias y en cada momento de cada dia. Sin embargo es algo que si bien no es tan sencillo
de manejar si es posible hacerlo. Por eso te vamos a presentar un metodo que te ayuda a
manejar tu autoestima.

Es cierto que la autoestima es la valoracion y el aprecio que tienes por ti misma, pero
esta valoracién es dificil de manejar porque no hay una forma clara de saber valorarnos. Por
esto, con el método que te presentamos podras tener una forma clara de hacerlo.

EJercicio 8
Realiza los siguientes pasos:

1. ldentifica una actividad o situacién donde te sientas insegura, porque crees que no
sabes hacerlo o que te pueden criticar.

2. Escribe todas las cosas que puedes hacer para mejorar esta situacion, sean o no de
tu agrado:

8 Basado en el tema con el mismo nombre, del libro Desarrollo de Actitudes y Habilidades Emprendedoras (DAHE), Editorial HEC,
Segunda Edicion, 2010.
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En una libreta escribe cada una de estas cosas, y también sus ventajas y desventa-
jas. Por ejemplo, una ventaja de capacitarse es que aprendes, pero una desventaja
es que puede costarte dinero y requerir de tiempo.

3. Ahora platica con otra persona que sea de confianza sobre esta actividad o situacion
que te sientes insegura y haz lo siguiente: platiquen qué cosas (opciones) ven que se
pueden hacer y sus ventajas y desventajas. Pidele a esa persona que te ayude a en-
contrar mas opciones que se puedan hacer, y que te dé su opinién sobre las opciones
que tu ya habias identificado.

4. Finalmente preguntate: ; Como sientes tu autoestima en esa actividad o situacion?

Seguramente detectaste algun cambio, aunque sea muy pequefio en tu autoestima. Esto es
porque en el fondo la autoestima esta muy relacionada con las opciones que vemos para
cada situacion y lo que decidimos hacer al respecto.

Muchas mujeres se sienten mal porque en el fondo no encuentran opciones, o las que
encuentran no les gustan y no las aceptan. Creen que la vida ya es asi y que no se puede
cambiar, que les toco esa vida y no pueden hacer nada para mejorarla.

RECUERDA: siempre, pero siempre, ante cada situacion tienes al menos dos opcio-
nes, participar o no participar. Si vemos con mas calma nos daremos cuenta que
no son solo dos opciones, que de hecho tenemos varias y que si lo comentamos
con alguien mas, todavia encontrara mas cosas que se pueden hacer. Tal vez
esas opciones no son las ideales, pero son las que hay, y te toca a ti decidir
cual tomas y aceptarla con todas sus ventajas y desventajas.

Tener una autoestima alta tiene que ver con buscar siempre mas y mejores opciones para
cumplir nuestras metas, nuevas formas de salir adelante, y aunque no sean totalmente de
nuestro gusto o las mas comodas, hay qué aceptar que son lo mejor que podemos hacer
en ese momento.

Este ejercicio es el método que platicamos antes, recuerda utilizarlo para cada situacion
donde te sientas insegura o con baja autoestima, y veras que poco a poco comenzara a cam-
biar como ves las cosas que no son tan buenas y como te sientes al respecto.

Recomendaciones adicionales

1. Delega actividades en tu casa segun la edad y capacidades de cada familiar, ha-
ciendo que todos ayuden por igual segun sus posibilidades.

2. El orden en la casa es responsabilidad de todos. Designa un lugar para que cada
cosa y pon las reglas para que cada quien recoja lo que tira y limpie lo que ensucia.
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. Ordena tu casa de tal manera que sea fécil limpiarla, para que te tome menos tiempo
hacerlo.

. Haz una lista con los pendientes de cada dia y revisala al final, para que tengas una
idea de qué cosas si hiciste, cuales no y qué puedes hacer para mejorar para el
siguiente dia.

. Hablar con claridad y franqueza para evitar problemas y discusiones. Recordar siem-
pre decir lo que en realidad buscas lograr, para no discutir con los demas.

. Evita hacer comentarios que puedan lastimar a los demas, como criticar o prejuzgar,
ya que eso ayuda a mejorar la convivencia en la familia y en el trabajo. Si necesitas
sefialar que algo se hizo mal, hazlo en privado, con respeto y enfocada en la situacion
y no en la persona; es decir, recuerda que es una situacion la que hay qué arreglar,
ya que muchas veces decimos cosas como “otra vez la regaste”, y €so no ayuda en
nada a mejorar la situacion. Mejor di cosas como: “habiamos quedado en que eso se
iba a guardar en la alacena, ¢lo puedes guardar por favor en su lugar?”.

. Salud y descanso: procura comer bien y a tus horas, descansar e ir al doctor si te has
sentido mal, porque cuando van pasando los afios lo que parece ser una molestia se
puede convertir en una enfermedad.
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MODULO 7. GUIA PARA ELABORAR
EL PLAN DE NEGOCIOS

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que elaboren su plan de negocios
basico para tener un documento que puedan utilizar como guia para me-
jorar su negocio o0 como base para presentar sus proyectos ante alguna
instancia gubernamental o privada.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA- TIEMPO
ST APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOSY  ESTRATEGIA DE
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL ~ TOTAL
Explica la Revisalaguiay  Expositiva, Cuaderno de Preguntas 150 min - 240 min
estructurade  su cuaderno de dialogo, trabajo, guia del directas y
la guiayla trabajo, realiza demostracién y plan de abiertas,
71 relacién que  preguntas sobre ejecucion negocios revision
Elaboracion existe conlos el llenado de la individual
del plan de ejercicios guia aleatoria de
negocios realizados avances
durante los
primeros dos
talleres
Aplicacién de Da Responde Seentrega  Smin 240 min
> instrucciones evaluacion formato de
la evaluacion Lo -
de llenado individualmente evaluacion del
del taller e

PRESENTACION: Ahora si ya sigue la Ultima parte de este cuaderno de tra-
bajo. Recordemos el diagrama de todo lo que hemos visto hasta ahorita

y la parte que sigue.

RESULTADOS ESPERADOS: Que las participantes comprendan como rea-
lizar el llenado de la guia para su plan de negocios, para que puedan
elaborarlo.
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ImpuLso A Necoclos bE MUJERES

Ubiquemos la ultima parte en el diagrama:

Operacion
del negocio

Estudio de
Mercado

Mercadotecnia

|:> ¢, Como hago para ,:>
llegar a ese

mercado meta?
Elaboracion del plan de negocios @

¢ Qué hago para
que todo funcione
bien y satisfacer
a mis clientes?

¢ Existe un mercado
meta disponible
y es rentable?

Analisis
financiero

Operacion
Fiscal y Legal

¢ Qué tramites e
impuestos
debo cumplir?

¢ Qué tan rentable
puede ser mi
negocio?

A partir de la siguiente pagina se encuentra el formato de plan de negocios. Lo
unico que tienes qué hacer es pasar la informacién de cada uno de los ejercicios.
que ya realizaste a este formato, y utilizarlo para elaborar tu plan de negocio que
te servira como una guia de mejora de tu negocio.

El éxito es posible de lograr; siempre y cuando hagamos lo necesario para alcanzarlo.
La diferencia entre quienes lo logran y quien no, es comenzar AHORA.
No mafiana ni pasado marfiana, sino AHORA y ser perseverantes.
AHORA es tu momento.
AHORA es tu vida.
jAprovéchalos y consigue todo el éxito que te mereces!
iAnimo, no estés sola!
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PLAN DE NEGOCIO

Fecha de elaboracion

DATOS PERSONALES

Nombre de la emprendedora:
Teléfono casa: Tel. Celular:
Correo electronico:

DATOS DEL NEGOCIO

Nombre del negocio:
Descripcion del negocio o actividad econémica:

Direccion del negocio:

Domicilio: Municipio:

Teléfono: ¢ Tiene local? Si( ) No ()
Correoelectronico: Paginalnternet:
Fechaenqueinicio el negocio: Dinero con que inicio:
Cdémo inici6:

Apoyos de gobierno que ha recibido:
Otros apoyos:

Ventas mensuales actuales: Num. de Trabajadores: ___
METAS Y OBJETIVOS
Metas del negocio: Qué haras para lograrlas:
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Metas personales: Qué haras para lograrlas:

ESTUDIO DE MERCADO
Entorno

Situaciones del entorno que pueden hacer que tus ventas bajen o suban:

Negocios como el tuyo

¢ Qué aspectos conoces de cdmo funcionan los negocios como el tuyo?, ;como les va en
general?, ;qué cambios ha habido, oportunidades y riesgos?, ;qué nuevas herramientas,
maquinaria y equipo tecnolégico estan utilizando?

Mercado-meta (Clientes)

MERCADO ACTUAL:

¢ Quiénes son tus clientes, cdbmo son, de donde provienen, cdmo se enteraron de ti, qué nece-
sidades tienen, cada cuando compran?, ;qué te dicen en general de tu negocio?, ;por qué te
compran a ti y no a alguien mas?
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MERcADO DESEADO: ¢ Quién me gustaria que comprara mis productos o servicios?, ;cdémo son,
de donde provienen y cdmo podrias hacer para que te conozcan?

Competidores

¢, Qué los hace similares o diferentes a ti en cuestiones como precios y calidad?, ;como atien-
den a sus clientes?, ; qué haces diferente ti que tus clientes te prefieran?

Adicionales

Si realizaste encuestas o investigaste alguna otra informacion, jcual fue el resultado?, ;qué
necesitas tomar en cuenta para tu proyecto?

MERCADOTECNIA, VENTAS, IMAGEN Y ATENCION AL CLIENTE

Qué quieren los clientes

Cuales son sus necesidades, deseos, oportunidades y dolores:

Fortalezas comerciales
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Beneficios

Mezcla comercial

(Por lo que te compra tu
cliente)

(Cémo te evallias en cada

aspecto, puede ser con un
numero, o Bajo-Medio-Alto)

(Cémo lo evaluas en cada

aspecto, puede ser con un
numero, o Bajo-Medio-Alto)

PRODUCTO O SERVICIO PRECIO PLAZA PROMOCION
(Listado de cada uno) (Precio deseado) (Dénde lo venderas y como lo (Dénde lo
entregaras) anunciaras)
Analisis de la competencia
Factores de compra Tu negocio Competidor 1 Competidor 2

(Cémo lo evaluas en cada

aspecto, puede ser con un
numero, o Bajo-Medio-Alto)

Oferta de valor

Describe la imagen de tu negocio: su nombre, si tiene algun logotipo y en general como se ve.
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Posicionamiento

¢ Como se posicionara?

Atencion y servicio al cliente

¢ Qué haras para tener buena atencion y servicio a tus clientes?

OPERACION DEL NEGOCIO
Procesos

Principales procesos de tu negocio:

Personal

Qué personas trabajarian en tu negocio, cdmo le llamarias a su rol o puesto y qué principales
actividades realizarian:
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¢ Qué deben saber hacer y qué herramientas necesitan saber manejar?, ;qué caracteristicas
deben tener segin mi mercado-meta y oferta de valor (edad, habilidades, imagen, cono-
cimientos, experiencia, etc.)?, ;qué capacitacion van a necesitar para hacer su trabajo?, s qué
reglas basicas para el negocio debo establecer con respecto a los trabajadores?

Inventarios

Como seria tu manejo de inventarios de materias primas y de productos terminados:

Proveedores

Descripcion de los proveedores que requieres:

CARACTERISTICAS DESEADAS DEL PROVEEDORES MAS OTRAS OPCIONES DE
PROVEEDOR IMPORTANTES PROVEEDOR

ANALISIS FINANCIERO

Pronostico de ventas

¢ Cuanto estimas vender en las proximas 4 semanas y como hiciste para calcularlo? Si necesi
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tas mas espacio incluye las hojas que necesites adicionales a tu guia del plan de negocios.

Gastos administrativos

Listado de tus gastos administrativos. Si necesitas mas espacio incluye las hojas que necesites
adicionales a tu guia del plan de negocios.

GASTOS ADMINISTRATIVOS MONTO
Renta de local
Luz
Agua
Teléfono
Total $

Costo de ventas

Tu costo de ventas estimado para 4 semanas. Si necesitas mas espacio incluye las hojas que
necesites adicionales a tu guia del plan de negocios.

Estado de resultados

Estimado a 4 semanas (segun tu prondstico de ventas y costo de ventas). Si necesitas mas
espacio incluye las hojas que necesites adicionales a tu guia del plan de negocios.

107



Flujo de caja

Estimado a 4 semanas (segun tu pronéstico de ventas, costo de ventas y estado de resulta-
dos). Si necesitas mas espacio incluye las hojas que necesites adicionales a tu guia del plan
de negocios.

MODELO DE OPERACION FISCAL Y LEGAL

Tramites de apertura

¢ Cuales son los tramites que necesita tu negocio, dénde los tienes qué realizar y cuando los
haras?

Régimen de Pequerio Contribuyente (REPECO)

¢ Funcionara tu negocio como Pequefio Contribuyente?, s cuéndo te inscribiras en el RFC y
cuales son tus principales obligaciones (seas pequefio contribuyente u otro)?
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Sexta Sesion

MODULO 8. REVISION DE AVANCES DEL PLAN DE NEGOCIOS,
RETROALIMENTACION Y AJUSTES

Objetivo de aprendizaje del médulo: Que las participantes aseguren que su
negocio comienza a tener mejoras por el aprendizaje obtenido y que su plan de
negocios se encuentra correctamente realizado.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA-

TIEMPO
SR TET APRENDIZAJE TECNICAS DE EQUIPOS Y ESTRATEGIA DE
INSTRUCCION MATERIALES EVALUACION
FACILITADOR PARTICIPANTE PARCIAL  TOTAL
Revisa con cada Muestra sus Demostracion y Pintarron, Revision de guia 170 min 170 min
uno de los 5 avances, mejoras ejecucion Plumones de de plan de
negocios los observadas en sus diferentes colores, negocios y
8.1 avances del plan negocios y cuaderno de preguntas
Revi si n de de negocios y escucha la trabajo, guia del directas con cada
documenta las retroalimentacion plan de negocios uno de los 5
avances : .
mejoras negocios
observadas al
momento en sus
negocios
8.2 Abre un espacio Expone sus Dialogo Ninguno Ninguna 30 min 200 min
Resoiucién para resolver dudas dudas, recibe
de dudas y y brinda‘r retroalimentacion y
ajustes recomendaciones escucha las
adicionales recomendaciones
o Da instrucciones de Responde Se entrega 5 min 240 min
gpgsgﬁ:ggigﬁ llenado evaluacion formato de
del taller individualmente evaluacion del
taller
Brinda un mensaje  Llena encuesta de Expositiva y Encuesta de Ninguna 25 min 225 min
final de cierre de evaluacion y didlogo evaluacion y
talleres, aplica participa en las reconocimientos
8.3 Cierre de encuestas de actividades de de participacion
talleres evaluacion, toma cierre
fotografia de grupo
y entrega
reconocimientos

PRESENTACION: Explica la dinamica de revision y retroalimentacion de los avanc-
es del plan de negocios.

RESULTADOS ESPERADOS: Contar con las guias de los planes de negocio ter-
minados de cada uno de los negocios participantes, la encuesta de evaluacion,
fotografia de grupo y entrega de reconocimientos.

El facilitador no debe olvidar documentar los avances y apoyar a cada negocio para que su
guia de plan de negocios quede completa; una vez hecho esto brindar una copia al facilitador
como evidencia del trabajo realizado durante el taller.
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4
/g ) | Guanajuato
o Gobierno —gcm
del Estado

Su opinién es muy importante para nosotros por lo cual le pedimos sea
tan amable de llenar el siguiente formato a fin de ofrecer mayor calidad
en los eventos que ofrecemos.

EVALUACION DEL TALLER

Folio

C-EE

Nombre del evento: Fecha:
Impulso a negocio de mujeres

1. ¢Le intereso el tema?

Si @ [] W@m&%@g Zo@ []

Objetivo General:

Impartido por:

Municipio sede:

2. ;Lo aprendido hoy lo puede aplicar en su vida diaria?

Si @_H_ Wom:_mﬁ@ L]

Zo@D

Horario:

Sexo: Edad: Estado Civil
Mujer (M1 13-17 (1) [] Soltera(o)  (1)[]
Hombre (2)] 18-25 (2) [ Casada (0) (2)[]

26-35 (3) J| | pivorciada (o) (3)L
36-50 (4) 1| | Viuda (o) (4)[]
506mas  (5)[] Otro (5)1
Ocupacion

Al hogar 1]

Empleada 2[ ]

Comerciante (vende algo) 3[ ]

Al campo 4[]

Otro 5[]

3. ¢Lo que se dijo fue claro?

Si @ [] Wom:_g@ L]

oo

No " ]

4. ;Era algo que usted queria aprender?

Si @ L] Wm@iﬁ@ ]

Zo@m_

5. ¢Para qué le va ayudar lo aprendido hoy?

6. ¢Qué otros temas le gustaria escuchar?

iGRACIAS!
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