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os materiales de formacién que ahora tienen en sus manos, son el resultado del trabajo co-

lectivo de organizaciones comprometidas con los derechos de las mujeres en Nicaragua y
el resto de Mesoamérica; y la colaboracion de académicas, activistas, consultoras y practican-
tes de microfinanzas, que han inspirado y contribuido directa e indirectamente con su disefio.

La elaboracion de estos materiales ha estado a cargo de la Unidad de Género y Empode-
ramiento del Fondo de Desarrollo para la Mujer (FODEM) bajo la direccién de Malena de Mon-
tis. Trabajaron en su disefio y validacion Sonia Morin y Adriana Palacios. Ha sido un proceso
de construccion participativo acompanado por Graciela Pasquier y Maria Hurtado, y se ha visto
enriquecido en sus distintos momentos por los aportes de Patricia Lindo, Mieke Vanderschaeg-
he, Marissa Olivares, y Luz Verénica Flores. También se conté con los aportes de Valerie Miller,
Patricia Ardon, Mariela Arce y Alejandra Bergemann de la Escuela Feminista Mesoamericana
Mar de Cambios. La fase y cuidado de edicidn estuvo a cargo de Mariela Arce y Kathy Sevilla.

También queremos reconocer los trabajos y publicaciones de Linda Mayoux, Asociadas
por lo Justo (JASS); la Asociacién de Mujeres para el Aprendizaje (WLP); y los debates surgi-
dos en el seno de RedLader (Red Latinoamericana por la Justicia de Género en el Desarrollo).
Ellos de igual modo han inspirado y enriquecido la elaboracion de estos materiales.

Igualmente, hay que mencionar el aporte de todas las mujeres que durante afios han
participado en los procesos de formacién en el FODEM y el Centro para la Democracia y el
Desarrollo, Cenzontle. Ellas son nuestra inspiracion y las sujetas de este trabajo. Un especial
agradecimiento a las mujeres que contribuyeron con su participacién activa en la fase de vali-
dacion y pilotaje.

Por Ultimo, el agradecimiento a HIVOS por su aporte financiero solidario que ha permitido
la elaboraciéon de los mismos. Igualmente a Women'’s Learning Partnership (WLP) y a OXFAM-
NOQVIB, a través de su programa WEMAN (por sus siglas en inglés: Women, Empowerment,
Mainstreaming, Advocacy, Networking, que significan: Mujer, Empoderamiento, Transversa-
lizacién del enfoque de Género, Incidencia y Construccién de redes), que han financiado la
implementacion de talleres.



stos materiales de formacién retoman y adaptan lineamientos metodoldgicos y materiales

de formacién producto de las practicas y procesos de reflexidn que por afios ha venido
impulsando el Centro para la Participacion Democratica y el Desarrollo, Cenzontle y el Fondo
para el Desarrollo de la Mujer, FODEM, en Nicaragua, sobre la pertinencia y el valor de los pro-
cesos educativos para, con y entre mujeres hacia su empoderamiento. Procesos que buscan
aportar a la construccion de alternativas economicas para transformar las relaciones de poder
que discriminan y oprimen a las mujeres, todo esto desde un enfoque de empoderamiento en
las microfinanzas.

El enfoque de empoderamiento en las microfinanzas es concebido como una estrategia
integral desde los derechos de las mujeres para alcanzar la igualdad. Es un enfoque de trabajo
que combina el acceso al crédito con procesos de educacion, organizacion e incidencia. Desde
este enfoque, el crédito se considera como una puerta de entrada para contribuir al empode-
ramiento personal, econdmico, social y politico de las mujeres; transformando las relaciones
de poder en las distintas dimensiones y ambitos de su vida. Originalmente concebido como
paradigma por la economista Linda Mayoux, se ha ido enriqueciendo con distintos aportes,
entre otros, de las participantes en la Red Latinoamericana para la Justicia de Género en el
Desarrollo Econdmico- RedLader a la cual pertenece FODEM.

En esa direccién, FODEM y Cenzontle parten del reconocimiento de que las microfinan-
zas se inscriben en contextos predominantemente patriarcales, donde si bien se ha incorpora-
do a las mujeres en el acceso al crédito, el objetivo estratégico de su empoderamiento sigue
quedando pendiente, ya que a menudo las desigualdades no se abordan mas alla del acceso
al financiamiento.



Las desigualdades de género son relaciones de poder entre mujeres y hombres que
ubican a éstas como grupo subordinado en la division de recursos y responsabili-
dades, atributos y capacidades, decisiones y privilegios; y se expresan en todas las
dimensiones de la vida humana, entre ellas la econdmica.

Las desigualdades en el acceso y control de los recursos, limitan el potencial y las
posibilidades de emprendimientos econdmicos y la realizacion de las mujeres en
sus diversos ambitos: intimo/personal, familiar, comunitario y macrosocial (nacional
e internacional).

Las mujeres siempre han aportado y participado en la economia. Ellas han sido
responsables prioritarias y/o ultimas del bienestar familiar, lo que ha implicado que
siempre hayan desempefiado papeles econdmicos cruciales, tanto en términos de
realizacion de una gran cantidad de trabajos no remunerados para garantizar el
bienestar cotidiano (en lo doméstico, comunitario y en el conjunto de actividades
a menudo calificadas como “de subsistencia”), asi como de trabajos remunerados
(sobre todo en la economia informal, con el emprendimiento de variados pequefios
negocios) para garantizar el acceso a ingresos indispensables.

Desde sus multiples roles, las mujeres han acumulando valiosos aprendizajes y apor-
tes no siempre valorados ni visibilizados en las cuentas nacionales y las politicas pu-
blicas de financiamiento. Por tanto, el acceso de las mujeres a servicios financieros
integrales que cuestionen las desigualdades de género, las asimetrias y exclusiones
del sistema econdmico imperante, representa no sélo una accion afirmativa, sino un

medio que contribuye en la busqueda de la igualdad y justicia econdmica.

Los aprendizajes generados por las mujeres no siempre responden a una visién em-
presarial. Por lo tanto, el fortalecimiento de competencias empresariales abona a los
procesos de empoderamiento integral de las mujeres y puede contribuir a desarrollar



capacidades para impulsar nuevas formas de manejo y organizaciéon de unidades
economicas sustentadas en relaciones de solidaridad y cooperacion.

Para contribuir a forjar conciencia critica en las mujeres, es importante partir desde el
andlisis de ellas mismas y su contexto con el objetivo de ubicar los retos y las opor-
tunidades de transformacion de las relaciones de poder que viven y se manifiestan
en los distintos &mbitos de su vida.

Este proceso de formacidn parte del reconocimiento de que el enfoque de género
no es sindnimo de mujeres, y que las mujeres no son una categoria homogénea
sino que tienen capacidades, intereses, posiciones, condiciones, culturas, suefios y
aspiraciones diversas.

Estos espacios de formacion sirven para intercambiar informacién, identificar nuevas
aliadas, articular redes y alianzas de comercio y produccion para la construccion de
nuevos liderazgos de mujeres empresarias solidarias entre si.

La concepcion metodoldgica de estos materiales de formacion presupone un modelo integrado
de servicios financieros y no financieros, entre los cuales es clave la formacion de las mujeres
desde una vision de género y empoderamiento.

La metodologia se inspira en varias propuestas educativas retomadas desde la episte-
mologia feminista que valora y recupera la diversidad de conocimientos que producimos las
mujeres en todos los campos de la accidn humana, en este caso sobre las microfinanzas y la
economia. Es concebida como un proceso de aprendizaje abierto y flexible, con un enfoque
educativo en el cual los materiales de formacidn pueden mejorarse y ampliarse permanente-
mente, no son productos acabados; buscan potenciar al maximo el flujo del conocimiento y el
didlogo constructivo entre la facilitadora y las participantes.

La epistemologia feminista ha contribuido a la educacion popular (Paulo Freire). En este proce-
so las educadoras feministas han retomado y superado el analisis de clase, usualmente rela-



cionado con la brecha entre ricos y pobres que enfatizé en sus origenes la educacion popular,
reclamando la visibilizacion de las relaciones desiguales de poder entre hombres y mujeres,
e incorporando en el analisis otras formas de opresion y discriminacion (etnias, edades, na-
cionalidades, etc.), reivindicando los saberes acumulados desde la diversidad de las muijeres;
y el ambito intimo/personal de la subjetividad, los sentires y la creatividad, en la recreacion y
creacidn de conocimientos y practicas transformadoras.

Estos materiales en su desarrollo metodoldgico, ademas, se enriquecen con las he-
rramientas propuestas por Linda Mayoux y el Sistema de Aprendizaje de Accidén de Género
(GALS por su siglas en inglés), basadas en la filosofia de la educacién popular, que reconoce
que las personas tienen una serie de conocimientos y experiencias acumuladas que hay que
valorizar y que constituyen el punto de partida en el desarrollo de procesos educativos. Estas
herramientas de GALS han sido enriquecidas y validadas en varios paises de América Latina y
en Nicaragua; para ser aplicadas con mujeres microempresarias que saben leer y escribir, asi
como en la formacién/sensibilizacion del personal de las instituciones microfinancieras (IMF).
En estos materiales se retoman en particular las herramientas de El Diamante y EI Camino de
Vida, en el cual el proceso de planificacién estratégica se deriva en un “aprender haciendo”,
desarrollando capacidades para el cambio.

Asimismo, se nutren de las experiencias metodoldgicas y de facilitacion de la Asocia-
cion de Mujeres para el Aprendizaje, Defensa de los derechos y la Paz (Women's Learning
Partnership-WLP), particularmente de su Manual de Liderazgo para la Toma de Decisiones; y
de la Escuela Mesoamericana Mar de Cambios, en especial, con su propuesta del Mural de
las Ancestras.

Estos materiales intentan, desde un compromiso con los derechos de las mujeres, de-
sarrollar un proceso de aprendizaje para el fortalecimiento de competencias empresariales y
empoderamiento integral.

La gestion empresarial es el eje especifico y el empoderamiento el eje estratégico del
proceso de formacion. El andlisis se centra en la gestion empresarial de las mujeres que se
entrelaza con otros ambitos de su vida para avanzar en su empoderamiento: intimo/personal,
familiar, comunitario/organizativo y macrosocial (espacios nacional e internacional). A lo largo
del proceso de formacidn se intenciona tejer estos &mbitos con la dimension empresarial, como



puntos criticos de reflexion, en los cuales también se espera contribuir a que se den cambios
para potenciar el desarrollo de sus negocios.

intimo/Personal

Familiar

La gestién empresarial planteada como eje especifico de la formacion, implica el aprendi-
zaje y desarrollo de competencias, entendidas como el conjunto de habilidades, actitudes, ap-
titudes, conocimientos y destrezas para fortalecer a las mujeres en su gestion de la empresa.
Ello se vincula directamente con sus capacidades para la toma de decisiones y acceso directo
a los beneficios de su trabajo, asi como a la administracién mas pensada y eficiente de sus
negocios desde una légica de cambio hacia formas empresariales mas solidarias.

A su vez, el empoderamiento, como eje estratégico, tiene que ver con situar a las mujeres
en el centro del proceso de formacion para que tomen control de su vida, no sélo de su nego-
cio; para que no perpetien el modelo tradicional de proveedoras domésticas “sacrificando” su
realizacion personal y social. EI empoderamiento significa, por tanto, tomar conciencia de las
distintas relaciones de poder que discriminan y oprimen a las mujeres en los distintos ambitos
de su vida, y enfrentarlas tomando decisiones y actuando para transformarlas partiendo del
reconocimiento de sus derechos como humanas. Significa desmitificar el rol de ser madre,
hija, hermana, esposa y compariera desde la subordinacion, para negociar nuevas relaciones
de respeto e igualdad en la pareja, en la familia, en su negocio, la comunidad y en el contexto
macrosocial. Por tanto, el empoderamiento también significa tomar conciencia sobre la impor-
tancia de aliarse, organizarse y actuar en defensa de sus derechos.



El grupo meta de este proceso de formacion estd conformado por mujeres emprende-
doras o con potencial emprendedor, que tienen acceso al crédito y que frente a la necesidad
de generar un ingreso para ellas y el sustento de sus familias, han logrado hacer de sus
actividades economicas pequefios negocios, valiéndose principalmente de su fuerza perso-
nal, experiencia, determinacién y practicas desarrolladas en el &mbito familiar. Sin embargo,
casi todos estos negocios siguen siendo manejados desde una légica donde se invisibilizan y
subestiman las necesidades, capacidades y aportes transformadores de las mismas mujeres;
siendo un reflejo de la division sexual del trabajo donde la vida del hogar marca la dindmica y
las prioridades del negocio.

La ruta de formacion de este proceso retoma elementos de la planificacion estratégica,
por lo que pretende ser un medio para que las mujeres desarrollen una mirada més analitica
que les permita dar pasos a una postura de mujer duefia de sus suefios y constructora de sus
metas. Un paso importante de esta ruta es la proyeccion de una visién de mujer empresaria
entrelazada con los distintos ambitos en que se desarrolla su vida. Ello permite visualizar su
actividad econdmica a futuro de una manera distinta, trascendiendo la inmediatez y colocan-
dose como actora que camina hacia la transformacion de su vida mediante el empoderamiento
integral.
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Estos materiales parten de un enfoque educativo que busca ser permanente y sistematico y
que tiene multiples niveles. Constituyen una base para la formacion mas especializada no s6lo
en temas del negocio y desarrollo empresarial, sino también otros temas especificos dirigidos
a la defensa de los derechos de las mujeres. Como hemos sefialado, presentan flexibilidad
para abrirse a otros caminos de formacién especializada, entre ellos con los temas de cade-
nas de valor, cooperativas solidarias, organizacion y participacion ciudadana, mismos que se
anuncian, y a través de su utilizacion con otros manuales y materiales de educacion popular
feminista, como por ejemplo, el Manual de Entrenamiento en Liderazgo para Mujeres de WLP,
cuyas tematicas y herramientas pueden ser de gran utilidad para avanzar en una formacion
integral hacia el empoderamiento.

El presente material esta dirigido y disefiado para facilitadoras, cada una de las sesiones
contiene las pautas metodoldgicas y didacticas, referencias conceptuales y de facilitacion ne-
cesarias. Si bien desarrolla unidades participativas y flexibles, no hay que perder de vista la
especialidad del tema; y por eso queremos insistir en la necesidad de crear espacios paralelos
de formacion para las facilitadoras con el fin profundizar sus conocimientos sobre gestién em-
presarial, microfinanzas y empoderamiento de las muijeres.

Hay dos elementos centrales al inicio de las sesiones y que de acuerdo al ritmo del gru-
po deben realizarse: el partir de la realidad, incluyendo el contexto macrosocial (nacional e
internacional), que les afecta; y la recuperacidn de las ancestras, o sea, mujeres que han sido
significativas y que les han aportado en su camino hacia ser mujeres empresarias.

La comprension y el andlisis sistematico del contexto macrosocial, constituye una re-
ferencia clave para pensar y ejecutar acciones que permitan alcanzar las transformaciones
deseadas. Abordajes sobre el contexto son contemplados directamente en algunas sesiones.
No obstante, se sugiere iniciar todas las sesiones con un breve momento informativo sobre
acontecimientos relevantes en el nivel nacional e internacional que inciden en el desarrollo
empresarial de las mujeres.

Por otro lado, el recordar y recuperar las historias de las mujeres, aquellas abuelas, ma-
dres, hermanas, mentoras cercanas o no, que las han inspirado y ensefiado sobre el mundo
del emprendimiento y del trabajo, les da fuerza y aporta a su identidad. Permite valorar los
aportes historicos de las mujeres y sus trayectorias de esfuerzo, sus lecciones y su vision
empresarial.



Estos Materiales proponen en su ruta metodoldgica un proceso secuencial y articulado de 13
sesiones que se estructuran en 4 modulos:

Médulo I. Mis caracteristicas como mujer emprendedora y vision empresarial
Médulo Il. Mi negocio

Médulo lll. Mi mercado

Médulo IV. Mis compromisos de cambio

Sin embargo, estos modulos pueden pensarse como unidades individuales (temas, con-
tenidos, herramientas) que pueden servir para:

Procesos de formacién cortos con una tematica especifica (por ejemplo, el poder).
Procesos introductorios (por ejemplo, el caso del mercado o la contabilidad basica).

Las herramientas contenidas en algunos de los modulos pueden extraerse de los mate-
riales y ser utilizadas y adaptadas para tratar otras tematicas o procesos.

El , partiendo de las caracteristicas emprendedoras de las mujeres, pre-
tende revalorizar las historias de vida de las participantes y el legado de sus ancestras, par-
tiendo del reconocimiento de sus fortalezas, liderazgos y logros, con el objetivo de fortalecer
su identidad y autoestima para concretizar una vision empresarial.

El , que consiste en el analisis del negocio a lo interno, trata de reco-
nocer y analizar la gestion de las mujeres en sus negocios; problematizar el control y acceso
de los recursos y su vinculo con la vida del hogar. Sensibilizandolas sobre la importancia de la
buena gestion de los recursos propios y del negocio.

El , que consiste en el analisis del negocio de cara a su entorno inmediato,
procura brindar elementos que permitan posicionar mejor la actividad econémica de las partici-



pantes en el mercado, desde un analisis critico del mismo hasta aprovechar las oportunidades
para organizarse y defender sus derechos.

En el , luego de haber analizado sus negocios, las mujeres revisan su
vision empresarial para enriquecerla. Después realizan un analisis de sus fuerzas, oportuni-
dades, debilidades y amenazas, ejercicio conocido como FODA, que les da pautas para la
elaboracion de un Plan de Accién donde se definen compromisos de cambio en sus negocios
y en su ambito personal, familiar y comunitario.

Cada mddulo trata un tema central y lo desarrolla mediante un conjunto de sesiones, brindando
una breve descripcion de los contenidos, los objetivos generales y resultados esperados en
dicho modulo. Por su parte, las sesiones aunque comparten una estructura basica y pretenden
formar un camino metodoldgico orientado a acciones y compromisos de cambio, divergen en
tanto énfasis en los ambitos analizados, contenidos, formatos y ejercicios.

La metodologia empleada permite sensibilizar en anélisis de género, arrojar informacion
diagndstica para las participantes, facilitadoras y las instituciones promotoras del proceso; y
ejercitar herramientas y habilidades de pensamiento critico y analitico.

Las sesiones estan pensadas para desarrollarse en una modalidad de encuentros de dura-
cion aproximada de dos a dos horas y media cada una. No obstante, estos encuentros pueden
extenderse mas del tiempo planificado dependiendo de la energia y aportes de las participantes.
Para garantizar la sistematicidad del proceso, se recomiendan encuentros semanales o quince-
nales, siempre con un margen de flexibilidad, ya que la ruta metodologica y tematica es secuen-
cial. El nimero aconsejado de participantes es de quince a veinte mujeres en cada grupo.

A pesar de que en cada sesion se abordan las definiciones de conceptos claves, al final
de cada una encontraran referencias conceptuales que sirven de apoyo, clarificacion y amplia-
cion del tema tratado y pueden ser Utiles tanto para la facilitadora como para las participantes.
Asimismo al final de todas las sesiones hay un glosario que contiene conceptos del marco
conceptual y la metodologia.



Las participantes pueden elaborar su Cuaderno de Trabajo. Para esto, en la primera se-
sion la facilitadora orienta cdmo lo pueden realizar en sus casas: con cualquier carton que
podamos reutilizar de alguna caja que tengamos, recortar lo que serian la portada y contra-
portada, dos tamafio carta, luego con una perforadora abrir los huequitos a un costado, meter
hojas blancas perforadas para las anotaciones. Con una cinta, mecatito, hilo grueso, se atan
las dos tapas y las hojas. La portada se puede decorar con dibujos, pegandoles papeles de
colores, etc. cada una lo hace segun su creatividad. A medida que se van entregando las
herramientas claves que se desarrollan en el proceso de formacion, se van guardando en el
cuaderno, le pueden agregar las hojas en blanco que deseen. En este Cuaderno pueden di-
bujar o escribir libremente sus aprendizajes y preguntas. Hay que recalcar que el compartir las
reflexiones personales de las participantes es totalmente voluntario. Estos Cuadernos pueden
transformarse en insumos interesantes sea durante el proceso, por ejemplo: para conocer sus
expectativas y preguntas; o posterior a él, por ejemplo: en el caso de evaluar o sistematizar la
experiencia. Asimismo, la facilitadora debe entregar un sobre grande para que las participantes
vayan guardando sus fichas evaluativas.

Cada sesion tiene un numero, un subtema central y objetivos especificos. Los contenidos se
desarrollan a través de pasos metodoldgicos con sus respectivos ejercicios que se pueden hacer
en tres modalidades, solas o combinadas: en plenarias; trabajo de grupos o individuales. En este
sentido se privilegia tanto la reflexidn colectiva para ejercitar habilidades de comunicacion, asi como
la reflexion individual para la revisidn de las propias practicas de gestion del negocio y como se vin-
cula a los diferentes ambitos y a las competencias desarrolladas a lo largo de su vida empresarial.

Para apoyar la labor de facilitacion, en las sesiones encontramos llamados metodolégicos
sefalados por un , donde se brindan aclaraciones, recomendaciones o suge-
rencias sobre el ejercicio. En un recuadro titulado “Enfatice”, se sintetizan los mensajes de la
sesion. Los términos y expresiones que se encuentran en negrillas ameritan una explicacion
mas detenida y estan contenidos al final de cada sesion y son las referencias conceptuales.

Al finalizar cada sesion se sugiere una evaluacion. La dindmica sugerida puede variarse
para que pueda desarrollarse participativamente, de manera creativa y de diferentes modos,
de acuerdo al contenido y las caracteristicas propias del grupo. Las fichas que se generen de
la dindmica de evaluacidn sugerida, nos pueden servir de insumo para la sesidn de evaluacion
final, por lo que hay indicarles a las participantes que vayan guardando sus fichas en los sobres
que se les entregaran.



Mis caracteristicas como
mujer emprendedora
y vision empresarial

Mi negocio

Mi mercado

Mis compromisos
de cambio

Se sugiere que todas las sesiones inicien con un breve analisis de contexto y la mencion de una o varias ancestras

Sesion 1. Introduccion al
proceso de formacion

Sesion 2. Mis caracteristicas
como mujer emprendedora

Sesion 3. Mi vision empresarial

Sesion 4. El manejo del tiempo

de las mujeres

Sesion 5. El manejo del dinero

Sesion 6. Acceso, uso y control

de recursos

Sesion 7. Mis précticas
contables y herramientas de
contabilidad bésica

Sesion 8. Posicionamiento de
mi producto

Sesion 9. El costeo de mi
producto

Sesion 10. Mi competencia en
el mercado

Sesion 11. La atencion a mi
clientela

Las participantes conocen
los contenidos de la ruta
metodoldgica del curso y se
comprometen a participar en
el proceso.

Las participantes se familia-
rizan y reflexionan sobre los
conceptos de poder, empo-
deramiento y competencias
empresariales.

Las participantes han
reflexionado sobre los roles
de género que han marcado
sus historias como mujeres
emprendedoras en los
ambitos intimo/personal,

la familia, comunitario y
macrosocial.

Reconocimiento de sus ca-
racteristicas emprendedoras
y de sus aprendizajes para
la proyeccidn de su vision
empresarial.

Esbozada la vision del
negocio a dos afos e
identificados cambios en
los diferentes ambitos de
su vida.

Resultados Esperados

Diagnéstico sobre la manera
en que las mujeres manejan
sus negocios, con relacion

a la gestion del tiempo, el
dinero y los recursos de la
empresa.

Participantes sensibilizadas
sobre la necesidad de llevar
un control de gastos en el
hogar.

Fortalecidas las competen-
cias empresariales de las
participantes.

Sensibilizadas sobre la
importancia de la buena
gestion de los recursos del
negocio.

Ejercitadas herramientas de
contabilidad basica para su
aplicacion.

Reconocidas las 4 P del
mercado.

Ejercitada la herramienta de
costeo de producto para su
aplicacion.

Reconocida la relacion
costo-precio-ganancias.

Reconocido el valor y aporte
del recurso humano para el
desarrollo del negocio.

Identificada la competencia
de los negocios de las
mujeres.

Ejercitadas herramientas de
contabilidad basica para su
aplicacion.

Participantes sensibiliza-
das sobre la importancia
de la buena atencion a la
clientela.

Participantes sensibiliza-
das sobre la necesidad de
cuestionar el mercado.

Sesion 12. Las oportunidades
y retos para alcanzar mi
vision empresarial

Sesidn 13. Mis compromisos
y acciones para el cambio

Enriquecida la vision
empresarial de las parti-
cipantes.

Familiarizadas con la
herramienta FODA.

Discutidos aspectos del
ambito macrosocial que
influyen en los negocios
de las participantes.

Identificados aspectos de
mejora para fortalecer la

gestion de las participan-
tes en sus negocios.

Elaborado Plan de
Accion.

Evaluados el proceso y
los aprendizajes de las
participantes.



El proceso formativo debe convertirse en un espacio atractivo y significativo para las mujeres,
en este sentido el papel de la facilitadora es clave. Nuestra concepcion educativa nos orienta a
buscar que las sesiones se constituyan en fuente de comunicacion, de alegria y de informacio-
nes claves para transformar su entorno desde lo intimo/personal hasta lo empresarial y social.

Por lo tanto, la facilitadora tiene una participacion interactiva con el grupo, donde procu-
rara un ambiente relajado y de empatia con las participantes. Por un lado, sirve como guia y
acompanante del proceso de aprendizaje, animando la discusidn y presentando nuevos cono-
cimientos e informaciones claves; y por otro, aprende y se forma con el intercambio de conoci-
mientos que brindan todas las participantes. Las siguientes reflexiones profundizan sobre este
rol:

La facilitadora es una mujer comprometida con su propio aprendizaje. Tiene como
primera responsabilidad conocer bien los materiales de formacion, practicar previa-
mente las técnicas a utilizar, preparar sus propios materiales para el desarrollo de
los talleres y dada la especialidad de los contenidos, es una persona comprometida
con el enfoque de género y empoderamiento y conocedora de temas de desarrollo
empresarial.

La facilitadora reconoce que el caracter participativo del espacio reside en la habili-
dad de escucha activa, respeto a las diferentes opiniones y perspectivas, horizonta-
lidad y confianza entre las participantes y quien facilita.

Finalmente, quien facilita conceptualiza el aprendizaje como un proceso comuni-
cativo donde el conocimiento se crea y recrea colectivamente, se revalorizan las
experiencias de vida y se parte de la realidad y del entorno que las rodea.



Sobre la organizacion de las sesiones

Como ya sefialamos, las sesiones tendran una duracion promedio de dos a dos horas y media.
Por eso los tiempos se han calculado para cada momento como aproximaciones y se deja la
flexibilidad para que la facilitadora determine los tiempos en cada paso a seguir. El control del
tiempo dependera de algunos factores tales como: numero de mujeres participantes, manejo
de la participacion y habilidad de la facilitadora para cerrar cada momento y tema.

Se recomienda tener un reloj a mano, y en caso de no haber

terminado con el tema de la sesidn en el tiempo previsto, negociar con

las participantes una extension de la jornada. Procurar no cortar los
dialogos y ejercicios y cerrar cada paso antes de hacer algun receso o cierre.

Recomendaciones generales

Revisar la convocatoria a las participantes: si llegd a todas las invitadas, si llegé a
tiempo, con los datos claros y si existe un mecanismo para que las interesadas se
comuniquen con la persona que convoca.

Realizar un calendario de las sesiones tomando en cuenta los tiempos de las parti-
cipantes asi como feriados, celebraciones, entre otras.

Asegurar un local agradable y accesible. Colocar las sillas en circulo para que todas
se vean las caras y puedan facilmente hacer los trabajos de grupos.

Planificar y repasar las sesiones al menos dos dias antes de impartir la sesién.

Preparar previamente los materiales, fotocopias y equipos a ser utilizados. Las he-
rramientas o cuadros que estan en cada sesion, tanto para ser utilizados en el taller o
como tarea en casa, son modelos que la facilitadora debe hacer en hoja aparte para
luego sacar las fotocopias que entregaréa a las participantes.

Elaborar un papelografo con la agenda del dia, sus objetivos y tiempos para presen-
tar a las participantes en la sesion.



Preparar refrigerios (si el caso lo permite comprarlo de alguna de las participantes).

Llegar al local al menos con 40 minutos de anticipacidn de la hora fijada el dia del
encuentro.

Notificar con antelacion a las participantes de cualquier cambio de fecha o cancela-
cion de la sesion.

Preparar tarjetas con los nombres de las participantes para que se las pongan en
lugar visible y de esta manera poder llamarse por sus nombres desde el inicio.

Preparar listados con los nombres completos de las participantes y dejar espacio
para su firma como registro de asistencia.

Contar con un equipo de sonido y llevar musica seleccionada (cuyo contenido apoya
el empoderamiento las mujeres) para animar mientras inicia la sesion y para los mo-
mentos de descanso, refrigerio o actividades ludicas. También pedir a las mujeres
que si tienen alguna cancioén interesante que la traigan y la compartan con el grupo.

Escribir mensajes en cartulina sobre los contenidos de las sesiones, derechos de
las mujeres, reflexiones u otros (Mensajes como: Tu puedes; Yo soy una mujer con
poder; Soy una empresaria con éxito, etc.) y colocarlos en las paredes para darle
ambiente al espacio de reunion.

Documentar y registrar el proceso: tomar notas, ayudas memoria, observaciones,
sacar fotografias para enriquecer y continuar validando los materiales de formacion.
También pedir apoyo a las participantes cuando sea posible sin afectar su participa-
cion.

Evitar distractores al momento del anélisis, tales como pasar la lista de asistencia,
repartir refrigerios, entre otros.

Identificar técnicas de animacion que puedan ser utilizadas en las distintas sesiones
para animar el grupo segun se vaya necesitando.



Sobre la facilitacion de las sesiones

Como explicamos antes, cada sesion aborda un subtema central y esté divida en momentos
que abordan los contenidos de la sesion; y en cada momento se describen los pasos metodolo-
gicos a sequir para llegar a los resultados esperados. Para un mejor aprovechamiento del tiem-
po se recomienda llevar los materiales previamente preparados, por ejemplo los papelégrafos
con la agenda del dia escrita, diagramas, fotocopias, etc. Algunas veces se sugieren dinamicas
como intermedios, éstas pueden variarse o adaptarse segun las necesidades y caracteristicas
del grupo. La facilitadora tiene toda la libertad de utilizar otras dinamicas o técnicas.

Recomendaciones generales

Al iniciar

Comenzar las sesiones con un saludo y preguntando a las participantes cémo se
encuentran. Aqui podemos variar de sesion en sesion, apoyandonos en diferentes
técnicas y dinamicas.

Presentar el papeldgrafo con la agenda del dia, los objetivos y tiempos de la sesion.
El grupo puede hacer sugerencias sobre tiempos y negociarlas con la facilitadora,
pero sin que afecten el abordaje de los temas a tratar.

Establecer las “reglas del juego” de la sesion para lograr un acuerdo de trabajo en
equipo y garantizar el respeto a las ideas y los derechos de todas las participantes
por igual. Ademas, procurar un ambiente de confianza promoviendo el reconocimien-
to y la valoracion mutua entre las participantes.

Insistir en valores como la puntualidad, la responsabilidad compartida y la coopera-
cion en el proceso de formacion, premiando con pequefios regalos a las participan-
tes que se van destacando durante las sesiones.

De manera participativa promover al inicio de cada sesién, un momento breve de
analisis de contexto con el intercambiando de noticias sobre los acontecimientos
mas relevantes que se han desarrollado en el nivel comunitario, nacional e interna-



cional y que pueden ser de interés en el desarrollo de su empresa. En algunas sesio-
nes se dejan tareas a las participantes, en éstos casos, no olvidarse de compartirla
al inicio de la siguiente sesion.

En cada sesidn partir siempre de los conocimientos, experiencias y relatos de vida
de las participantes. En esa direccidn, dar unos minutos a una o varias participantes
para recuperar la memoria y ensefianzas de una ancestra que les haya dado inspi-
racion, fortaleza y sabiduria en sus vidas y en el manejo de sus empresas y sus re-
cursos. Igualmente pueden compartir las tarjetas de la dinamica recomendada para
las evaluaciones de las sesiones.

Reconocer la importancia de que la ensefianza sea entretenida y alegre y promover-
la en el proceso de formacién, cuidando que no substituya o devalle el contenido de
las jornadas.

Durante la sesion
Tratar de construir consensos ante opiniones, puntos de vista o sentires divergentes.
Desarrollar los contenidos procurando ir al ritmo del grupo sin forzar los procesos.
Tener claridad del mensaje que se quiere transmitir en cada tema.

Procurar no estar siempre de pie frente al grupo, sino sentada en circulo entre las
participantes.

Estar atenta a las personas que tienen mayor dificultad, motivar a las que participan
poco con preguntas sencillas que puedan ayudarlas a integrarse al grupo.

Convocar a voluntarias para el apoyo en pequefias tareas durante el desarrollo de
las sesiones.

Identificar en el grupo aquellas mujeres que tengan habilidades y destrezas para el
desarrollo de las actividades Iudicas (juegos, chistes, masajes, ejercicios de relaja-
miento, etc.) que le apoyen en algun momento de las sesiones.



Cuando lo amerite, garantizar que las participantes tengan acceso a marcadores y
papeles para que puedan exponer y graficar sus inquietudes ante sus comparieras.

Tomar en cuenta la disponibilidad de las participantes para propiciar el intercambio
y aprendizaje entre pares, antes o después de las sesiones. El proposito es apro-
vechar pequefios espacios para que las mismas mujeres compartan informacién de
sus negocios, el mercado, convivencia personal, lo que puede ir desde aspectos
técnicos de manejo, elaboracién de un producto especifico hasta informacion sobre
eventos de interés en su comunidad y en el nivel nacional e internacional.

Instar a las participantes a traer fotografias, articulos de periodico o los productos
que venden, ademas de otros recursos para compartir en las sesiones. Si les parece
interesante organizar una exposicion y venta de productos.

Al final de la sesion

No olvidarse de recapitular y hacer sintesis de lo explicado y expuesto por las parti-
cipantes, haciendo énfasis en las ideas centrales de la jornada.

Solicitar que revisen al final de cada sesion las referencias conceptuales utilizadas
en ese dia.

Escribir en papeldgrafo y explicar claramente la tarea a realizar para la siguiente sesion.

Finalmente, se recomienda animar a las participantes a crear un comité de organiza-
cion del acto de graduacion al finalizar el proceso. Este animara la decisidn colectiva
de asuntos tales como: el color y vestido de graduacién, fecha, lugar y preparacion
del acto cultural, el brindis, agasajo, organizacion de las fotos y la persona que va
hablar en el acto por parte de las graduandas.



Modulo |

Mis caracteristicas como mujer

emprendedora y visién empresarial



Objetivo del
Madulo

Este primer mddulo inicia con una introduccion sobre el proceso de for-
macion y la discusion de los conceptos claves que sustentan el proceso.
Ademas, pretende visibilizar y revalorizar las historias de vida de las mujeres
a partir del reconocimiento de sus liderazgos, fortalezas y logros, con el ob-
jetivo de proyectar una vision empresarial.

Las caracteristicas emprendedoras se asumen como un conjunto de cualida-
des desarrolladas por las mujeres en el mundo econémico. En este proceso
de aprendizaje, estas caracteristicas adquieren un nuevo significado en el
marco del desarrollo de competencias empresariales que conlleven a un me-
jor posicionamiento de las mujeres frente a su propia realidad.

La vision es un ejercicio de poder que desata la capacidad de sofiar y anima
las acciones de cambio individuales y colectivas. Ademas, convoca a las
mujeres a pensarse activamente en las transformaciones que se proponen
en sus vidas.

«+ Construir la vision empresarial de las participantes integrando los &mbi-
tos intimo/personal, familiar, comunitario/organizativo y macrosocial.

Este modulo consta de tres sesiones:
Sesidn 1. Introduccion al proceso de formacion

Sesion 2. Mis caracteristicas como mujer emprendedora

Sesidn 3. Mi vision empresarial




Resultados
esperados

v

Las participantes conocen los contenidos de la ruta metodolégica de los
materiales de formacion y se comprometen a participar en todo el pro-
ceso.

Las participantes se familiarizan y reflexionan sobre los conceptos de
poder, empoderamiento y competencias empresariales.

Las participantes han reflexionado sobre los roles de género que han
marcado sus historias como mujeres emprendedoras en los ambitos inti-
mo/personal, familiar y comunitario/organizativo y macrosocial.

Las mujeres reconocen sus caracteristicas emprendedoras y sus apren-
dizajes para la proyeccion de su vision empresarial.

Se tiene eshozada la vision del negocio a dos afios, e identificados los
cambios que se desean lograr en los diferentes &mbitos de sus vidas.




SESION 1

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: En parejas

Duracion: 10 minutos

Modalidad: Plenaria

Duracion: 30 minutos

Introduccion al proceso de formacion

“» Propiciar un ambiente de confianza y reconocimiento entre las partici-
pantes.

«+ Explicar en qué consiste el proceso de aprendizaje y las competencias
empresariales que se desarrollaran como resultado del mismo.

» Presentar y discutir los conceptos claves del proceso de aprendizaje:
poder y empoderamiento.

Presentacion de participantes y sus expectativas
Paso 1

Se pide que cada participante escoja a una pareja que no conozca. La facili-
tadora indica que conversen sobre sus vidas (nombre, familia, qué actividad
econdmica realiza, principal problema como empresaria); si hay alguna mu-
jer que la inspird para iniciarse en esa actividad; y qué esperan del proceso
de formacion. Se les da el tiempo necesario.

Paso 2

En plenaria, cada participante presenta a su pareja, unos tres minutos maxi-
mo. Una presenta a la otra, incluyendo sus expectativas sobre el proceso
de formacién. La informacién debe ser sencilla y breve. Luego la facilita-
dora sintetiza los problemas y las expectativas, tratando de organizarlos y
relacionarlos, en la medida de lo posible, con cada uno de los ambitos de
accion y analisis (intimo/personal, familiar, comunitario/organizativo y
macrosocial).




Segundo Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 20 minutos

La ruta de formacion

Paso 1

La facilitadora explica la ruta de formacion que se implementara como resul-
tado del proceso, enfatizando los pasos del camino (Diagrama 2). También
presenta las destrezas que se quieren desarrollar, para que las participantes
puedan:

<

A R

Reconocer las distintas relaciones de poder que generan desigualdades,
particularmente las de género.

Reconocer las fortalezas y potencialidades propias.

Tener una mayor apertura al cambio y a aprender disfrutando.
Tomar decisiones mas acertadamente.

Elevar su capacidad de imaginar un futuro diferente.

Tener el manejo y control de los recursos propios y del negocio.

Gozar de una orientacion hacia la organizacién mas eficiente de sus ne-
gocios.

<t Desarrollar habilidades analiticas y de planificacion.

<= Analizar criticamente el mercado.

m En un papeldgrafo, dibujar previamente la ruta de la formacién
A - (Diagrama 2, que se encuentra en la descripcion de la metodologia)
y ponerlo en un lugar adecuado para que pueda ser visto por todas

las participantes.




Paso 2

La facilitadora retoma los problemas mencionados por las mujeres como em-
presarias y sus expectativas; luego los coteja con los objetivos del proceso,
aclarando que hay algunos que no se van a poder desarrollar. Hace énfasis
en los problemas comunes y su relacion con el contexto macrosocial (que
comprende la situacion sociopolitica y econdmica a nivel nacional e inter-
nacional) y que inciden en el desarrollo de sus negocios: el mercado, los
precios, la situacion de la demanda de sus productos, los sectores que le
pueden apoyar a posicionarse mejor en ese mercado.

También reflexiona sobre las posibles alianzas en las que pudieran participar
para mejorar su situacion, por ejemplo en formas asociativas o cooperati-
vas solidarias; que pueden contribuir a lograr una mayor escala en la adqui-
sicion de bienes, venta de productos, obtencion de contactos comerciales;
las ventajas de las cadenas de valor, efc.

Otro elemento que se debe enunciar es el rol fundamental del Estado y las
politicas publicas que influyen en sus empresas y que pueden apoyarlas
como empresarias.

Se concluye enfatizando la importancia de conocer el contexto macrosocial
para definir acciones con miras a mejorar y proteger sus negocios.

Paso 3

Para finalizar este momento, se explica la metodologia que se va a utilizar,
la relacién facilitadora-participantes y la modalidad de las sesiones. En este
momento hace un alto para ver preguntas y reacciones de las participantes.



Tercer Momento

Modalidad: Plenaria, individual y
luego plenaria

Duracién: 60 minutos

El Diamante del Poder

Realizar la dinamica descrita a continuacion, para cargar de energia a las
participantes antes de trabajar el Diamante del Poder. Tiempo aproximado
de 3 minutos.

Danza de activacion para relajar el cuerpoy activar su poder personal

Se pone musica bailable, todas bailamos y vamos parando la musica de
cuando en cuando para realizar algunos ejercicios de estiramiento como le-
vantar los brazos, seguimos bailando, se para la musica y entonces hacemos
rotacion del cuello. Sigue bailando, para y ahora hacemos rotacion de los
pies, etc. Luego suena de nuevo la musica para que cada cual baile por su
cuenta durante un rato. La dinamica puede tardar lo que dura una cancion.

Paso 1

Una vez finalizada la dindmica anterior. La facilitadora explica la herramienta
El Diamante, de cuyo ejercicio se derivaran los conceptos claves del proceso
(poder y empoderamiento), para luego explicar como éstos dan sentido al
proposito de la formacion.

Herramienta El Diamante

Esta es una herramienta que nos permite explorar e identificar criterios de las
participantes. En este caso se indagara sobre el empoderamiento. En la par-
te superior del diamante se ubicaran las caracteristicas ideales de una “Mujer
con poder”; y en la parte inferior, las caracteristicas de una “Mujer sin poder”.
En la construccion de este diamante participa todo el grupo en plenaria.

La facilitadora dibuja en un papeldgrafo el diagrama del diamante.




Diagrama 3. Herramienta El Diamante

| ===
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Entrega a cada participante dos tarjetas de diferentes colores. Se fija un
tiempo para la reflexion individual y se pide a las participantes que dibujen
0 escriban en la tarjeta de color tal, las caracteristicas que consideran tiene
una mujer con poder (Arriba) y las caracteristicas que consideran tiene una
mujer sin poder (Abajo), en la otra tarjeta.

Paso 2

Las participantes pasan a pegar sus tarjetas en el diamante segun los colo-
res. Orientar a las participantes para que las tarjetas con contenidos y res-
puestas similares se agrupen en un solo campo de respuestas. Hay que
permitir que los dibujos o ideas de todas sean visibles.

Después de que todas las participantes han colocado sus tarjetas, la faci-
litadora (puede solicitar ayuda de las participantes) las ordena por dmbito
intimo/personal, familiar, comunitario/organizativo y macrosocial. Las tarjetas
que hacen referencia a su actividad econémica pueden ser colocadas entre
el ambito familiar y el comunitario 0 s6lo comunitario dependiendo de donde
esta ubicado el negocio y quiénes participan en él.




Luego se realiza una breve sintesis de lo que se plasmo.

Seguidamente hace una reflexidn sobre lo que es el poder basandose en lo
que las participantes han dicho es una mujer con poder.

Después de la reflexion, la facilitadora teniendo el diamante como referente
pregunta:

¢ Qué aspectos de lo que consideramos que es una
mujer con poder tenemos?
¢, Como se aplica esto en nuestras propias vidas?

Seguidamente se orienta a las participantes a encerrar en un circulo ROJO
aquellas caracteristicas de lo que consideraron como mujer sin poder que
pueden cambiarse. Se pregunta:

¢ Qué aspectos de lo que consideramos que es una
mujer sin poder queremos cambiar?

La facilitadora enfatiza la importancia de tomar conciencia de los cambios
que queremos hacer en los distintos ambitos de nuestras vidas, de como
se vinculan los &mbitos (por qué una mujer empresaria necesita tener poder
en los distintos @mbitos: personal, familiar, comunitario y macrosocial para
ser exitosa) y como éstos se lograran a través de procesos sistematicos de
aprendizaje, formacién, organizacion y accion que conducen a que las mu-
jeres tengan poder.

La facilitadora nuevamente hace referencia a las destrezas que se van a
desarrollar en el proceso de formacion para apoyar el proceso de empode-
ramiento de las mujeres. Enfatiza como se va a contribuir al empoderamien-
to de las mujeres emprendedoras a través del desarrollo de competencias
empresariales y la toma de decisiones en los diferentes &mbitos de su vida.



Cuarto Momento

Modalidad: Plenaria

Duracién: 20 minutos

Cierre de la sesion
Paso 1

La facilitadora da inicio al cierre de la sesién con una sintesis sobre lo que es
el poder y el empoderamiento:

< En el patriarcado predomina una relacion de fuerza en la cual los hom-
bres tienen “poder sobre” las mujeres, este tipo de poder es opresivo y
controlador. A través de procesos de empoderamiento se pretende trans-
formar el “poder sobre” por un ejercicio de “poder desde” la valoracion
propia de las mujeres, de “poder entre” ellas para que se apoyen mu-
tuamente; y de “poder para” mejorar y cambiar sus condiciones de vida
en los distintos ambitos de su vida.

«» El empoderamiento para las mujeres se concibe entonces como un
proceso de adquisicién de mas poder (poder desde, poder entre, poder
para); de toma de decisiones y accion para controlar sus vidas transfor-
mando las relaciones de “poder sobre” que las subordinan y oprimen.

Enfatice

* Este es un proceso de aprendizaje participativo donde vamos a concre-
tizar y compartir nuestros suefios y vision, asumiendo compromisos que
nos permitan empoderarnos integralmente como mujer empresaria, en
el nivel familiar y comunitario.

Explicar que en la siguiente sesion se daré inicio al “Mural de las Ances-
tras”. Para esto se pide a las participantes que reflexionen en casa sobre las
mujeres que identificaron al presentarse y que las han inspirado en su vida
personal asi como en su vida de empresarias. Se les orienta que traigan




Modalidad: Individual

Duracién: 10 minutos

para compartir, una foto o algun objeto que las recuerde. La facilitadora debe
aclarar que el concepto de ancestras se refiere a mujeres, vivas o0 muertas,
con las que se tienen 0 no un vinculo de parentesco.

¢, Como me siento después de esta sesion? © ©

Al finalizar cada sesion puede ser util para las participantes reflexionar indivi-
dualmente sobre lo que han aprendido y sobre como aplicaran lo aprendido
en los diferentes &mbitos en que se desarrolla su vida: intimo/personal, fami-
liar, comunitario y macrosocial.

Entregar a cada participante tres tarjetas de diferentes colores: por ejemplo,
una roja, una amarilla y otra verde. Al finalizar cada sesién, se anima a que
cada una escriba algo en sus tarjetas.

En la tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo
que han aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondrén en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

También pueden apuntar cambios para los diferentes ambitos.

Las participantes deberan usar el mismo codigo de colores cada vez que
usan este método de reflexion. Estas ideas pueden compartirlas informal-
mente con otras participantes, pero el propésito es ayudarlas a registrar lo
aprendido y aplicarlo. Puede promoverse que en el inicio de la siguiente se-
sién, una o dos participantes compartan lo anotado en sus tarjetas.



Los &mbitos se conciben como espacios particulares de andlisis que permiten
dar cuenta de la complejidad de espacios sociales y fisicos en que transcurre
la vida de las mujeres y que por supuesto inciden en su dimension empresarial.
En estos ambitos se espera que operen los cambios resultantes del proceso de
formacion.

Los ambitos de accion son cuatro: el dmbito intimo/personal que tiene que ver
con la construccidn subjetiva de las mujeres como seres sensibles y humanos.
Es el espacio de la libertad individual, de los sentires, del afecto y de las ideas.
El lugar de la mujer sujeto, con sus derechos y garantias, con sus compromisos
y responsabilidades.

El ambito familiar, tiene que ver a con la familia y las relaciones alli construidas.
Se define como el espacio social de vida cotidiana que busca la satisfaccién
de necesidades basicas de orden afectivo, sexual, econémico, de proteccién y
de sentido de la vida de todos sus integrantes. En esta medida, la sola interac-
cion de los miembros de la familia y el desempefio de los roles de cada uno,
desarrolla valores, creencias, conocimientos, criterios y juicios, que determinan
comportamientos que inciden en el colectivo de sus integrantes. En este ambito
también pueden constituirse unidades econémicas donde trabajan los miembros
del hogar para generar ingresos y ésta se ubica en el propio domicilio donde
reside la familia.

El ambito comunitario/organizativo, o sea, de la comunidad, de los mercados
locales, de unidades econdmicas fuera del hogar que generan productos e ingre-
sos; de las escuelas, asociaciones barriales y la capacidad de organizacién de
las mujeres para la defensa de sus derechos y la incidencia. En este ambito se
realizan acciones colectivas para mejorar las condiciones de vida como construir
una escuela, limpiar las calles, organizar cooperativas de produccion y consumo,
promover la organizacion de las mujeres, efc.

Y el ambito macrosocial es el espacio mas alla de lo comunitario, tanto en el
nivel nacional como el internacional, que incide en la vida y en los negocios de
las mujeres. Comprende el mercado nacional, la vinculaciones con el mercado



mundial, las grandes empresas, los bancos, la administracion publica nacional
en sus distintos poderes, (la Asamblea Nacional, la Corte Suprema de Justicia, la
presidencia) las altas dirigencias religiosas y politicas, los partidos politicos, las
universidades, los periddicos, los canales de television, etc.

Cadenas de valor

Encadenamientos empresariales que entrelazan los ciclos de produccion, de
transformacion de los productos primarios y su comercializacion. En el marco
de la economia solidaria se busca una distribucién equitativa del valor agregado
(la diferencia entre el costo de los insumos comprados y el valor de venta de los
productos), de acuerdo a los diferentes aportes de trabajo que se realizan en las
distintas partes de esa cadena.

Competencias empresariales

Son un conjunto de atributos personales, aptitudes y actitudes, que comparten al-
gunas personas para desarrollar negocios. Entre ellas se destacan: la capacidad
de tomar decisiones, vision estratégica, asumir riesgos y negociar.

Es un concepto que implica actitudes, habilidades, aptitudes y destrezas en el
manejo empresarial, a su vez estan centradas en la persona como un todo. Com-
petencias son, por ejemplo:

Tener Actitudes que expresan en acciones nuestros valores = ser solidaria
con una compafera que tiene sobrecarga de trabajo.

Tener la Habilidad de aplicar lo que he aprendido = llevar mi contabilidad.
Tener la Aptitud de hacer bien lo que hago = llevar bien mi contabilidad.

Tener la Destreza de practicar constantemente lo que he aprendido para al-
canzar la especializacion = hacer analisis de los mercados periédicamente.

Empoderamiento de las mujeres

Proceso no lineal de toma de conciencia de las distintas relaciones de poder que
subordinan, discriminan y oprimen a las mujeres; y tomar decisiones y actuar
para transformar esas relaciones, reconociendo sus derechos como humanas
y su derecho al buen vivir. Por ejemplo, decidir y tener control sobre su cuerpo




y también sobre los recursos en el negocio, asi como también tomar conciencia
sobre la importancia de aliarse y organizarse con otras mujeres para construir el
poder de estar juntas y defender sus derechos.

Implica:

1. Trabajar su autoestima y confianza en si mismas.

2. Avanzar hacia la autonomia para decidir sobre sus vidas.
3. La movilizacién para identificar sus intereses y defenderlos.

4. Ser ciudadanas con pleno derecho, en igualdad real de condiciones con los
hombres, para alcanzar sociedades justas y estables.

5. Apoyar el empoderamiento de otras mujeres.

Estado

La institucion que establece el orden y las condiciones generales para el funcio-
namiento de la sociedad. Lo constituyen el presidente y los ministros que realizan
y ejecutan los planes de gobierno (y que comprenden el poder ejecutivo); la
asamblea nacional (poder legislativo) que define las leyes que se aplican. La
corte y sus juzgados (poder judicial) que resuelven los conflictos; la policia, que
vela por el cumplimiento de las leyes, y el ejercito, que resguarda la soberania
nacional.

Formas asociativas o cooperativas solidarias

Las cooperativas y otras formas de empresas asociativas solidarias apuntan al
desarrollo de unidades empresariales basados en la cooperacion que se expre-
sa en cada una de las fases del ciclo de la actividad econémica. Ello implica, por
ejemplo: que se busque mejorar los ingresos, sobre la base de una asignacion
salarial y trato adecuado de los familiares que colaboran o de posibles personas
contratadas; cuidar el entorno donde se ubican sus negocios, generando un tra-
tamiento adecuado del medio ambiente y de los residuos generados, y que las'y
los consumidores reciban productos con calidad y a precios razonables.




Estas formas de asociacion presentan ventajas particulares para la mujer, ya
que pueden generar en su interior estrategias de superacion de las participantes:

a)

Una estrategia educativa

Facilitan el desarrollo de sus aptitudes y su sentido de responsabilidad, co-
operacion, solidaridad e iniciativa, fomentando su “dinamismo empresarial’
en la continua superacion de los numerosos problemas practicos que se
presentan en la empresa a través del aprendizaje entre unas y otras.

Proporciona el intercambio de conocimientos, habilidades y destrezas Utiles
para emprender diferentes tipos de accién econémica, reconociendo y au-
mentando la valorizacion de la mano de obra femenina.

Ofrecen a las mujeres la posibilidad de adquirir nuevas competencias espa-
cios tradicionalmente reservados para los hombres: gestion, administracion,
contabilidad y negociacion.

Abren nuevas perspectivas para que otras mujeres accedan al mercado
de trabajo, en la medida en que estas formas asociativas incrementan los
niveles de produccion y de ventas, necesitando abrir nuevos puestos de
trabajo.

Pueden ofrecer mejores condiciones de trabajo en la medida en que pueden
dar lugar a una jornada laboral flexible, trabajo en equipo y la posibilidad de
rotacion de las funciones.

Una estrategia organizativa que permita a las mujeres adquirir mayor poder
de decision.

A través de la participacion cooperativa solidaria, las mujeres obtienen una
plataforma desde la que pueden incidir con fuerza colectiva en la formula-
cion y propuestas de politicas que les beneficien. Desde una vision solidaria
entre mujeres, se les ofrece la posibilidad de vivenciar, pensar y continuar
construyendo juntas modelos alternativos de organizacién empresarial que
trasformen las formas tradicionalmente explotadoras de generar ingresos.




Para algunas feministas es la manifestacion e institucionalizacién del dominio
de los hombres sobre las mujeres y los/las nifias de la familia, dominio que se
extiende a la sociedad en general, en todas sus dimensiones (econémicas, po-
liticas, sociales, culturales) y ambitos (intimo, familiar, comunitario, macrosocial).
Implica que los varones tienen un poder dominante en todas las instituciones
importantes de la sociedad y que se priva a las mujeres del acceso a las mismas.
No obstante, no implica que las mujeres no tengan ningun tipo de poder, ni de
derechos, influencias o recursos. En el patriarcado las mujeres hemos logrado
avanzar en la lucha por nuestros derechos a través de procesos individuales y
colectivos.

Es tener la capacidad y tomar decisiones en todos los ambitos y dimensiones
de la vida; tener acceso y control de recursos (econdmicos, materiales, activos,
éticos, emocionales, autoestima, etc.) y de los beneficios de esos recursos.

Opera para otorgar privilegio a ciertas personas mientras margina a otras. Es
controlador, colonizador, opresivo, destructivo, violento que se expresa en el pa-
triarcado y los fundamentalismos existentes desde los movimientos religiosos
hasta la xenofobia de la politica migratoria entre norte y sur. Se ejercita entre
los géneros, paises, entre las clases, generaciones, en todas las dimensiones,
entre todas las personas. En el ambito intimo/personal, por ejemplo, ejerciendo
y reforzando los mandatos psicolégicos, como el sentimiento de culpa. En la po-
litica, quienes controlan los recursos y la toma de decisiones tienen poder sobre
quienes no tienen ese control y excluyen a otros/otras del acceso a recursos y
participacion en la toma de decisiones pUblicas. Cuando a la gente se le niegan el
acceso a recursos importantes como tierra, atencién médica y empleos, el poder
sobre perpetua la desigualdad, la injusticia y la pobreza.

Es el poder de la autoestima, de la valoracién de uno mismo, de un cuerpo sano
y cuidado, de los pensamientos e ideas propias. Es el poder que nos permite cui-
darnos, asumir nuestros cuerpos, la sexualidad responsable y relaciones amoro-
sas respetuosas. Es el poder desde el ambito intimo/personal para la superacién



de la ideologia y los sentires de los mandatos patriarcales. Es la capacidad de
imaginar y tener esperanza afirmando la busqueda humana por la dignidad.

Poder entre

Se refiere a las relaciones que se crean con y entre las personas. Tiene que ver
con encontrar una base comun entre distintos intereses para construir fuerza
colectiva. Basado en apoyo mutuo, solidaridad, colaboracién, reconocimiento,
respeto de las diferencias, y la negociacion, el poder entre permite potenciar y
multiplicar talentos individuales, conocimientos y recursos para producir un ma-
yor efecto. El poder entre construye puentes entre las diferencias, reconociendo
abiertamente los desacuerdos buscando resolverlos o reducirlos, en pos de un
objetivo mayor.

Poder para

Se refiere al potencial unico que cada persona tiene para transformar y darle
forma a su vida y su mundo. La formacion, capacitacion y desarrollo de liderazgo
para la justicia social se basa en la creencia que cada individuo tiene el poder
para hacer una diferencia, lo cual puede multiplicarse con nuevas y ampliadas
habilidades, conocimiento, conciencia y confianza. Cuando se basa en apoyo
mutuo, autoestima, y valores de solidaridad, el poder para abre las posibilidades
de accion conjunta, o poder entre otras. Para que los esfuerzos de organizacion
e incidencia tengan éxito, tienen que abordar y nutrir el poder de la gente para ac-
tuar. El poder para es el que define y alcanza objetivos tales como: el desarrollo
de valores feministas, la transformacion del poder sobre; las valoraciones colec-
tivas para desarrollar economias solidarias, cadenas de valores y el cuidado del
medio ambiente. Es el poder para alcanzar una vida mas plena.




SESION 2

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 60 minutos

Mis caracteristicas como mujer

emprendedora

X/
°

Visibilizar y revalorizar a mujeres que han apoyado o inspirado el desa-
rrollo de las participantes como emprendedoras.

X/
°

Visibilizar y revalorizar las fortalezas, logros y aprendizajes acumulados
por las participantes.

«» Reconocer los liderazgos de las mujeres en su propia vida.

«+ Compartir las caracteristicas de las mujeres emprendedoras.

el intercambio de noticias sobre los acontecimientos relevantes que se

hayan desarrollado en el nivel comunitario, nacional e internacional y
que tengan relacién con la vida empresarial de las mujeres. Este momento puede
servir para iniciar la sesién y ayudar a la concentracion de las participantes.

\ZW’ Recordar facilitar un pequefio momento de analisis de contexto para

El Mural de las Ancestras

Es una herramienta que pretende visibilizar y reconocer las fortalezas de
las mujeres y mentoras que han motivado luchas y reivindicaciones. En este
caso, la herramienta quiere visibilizar a las mujeres que han inspirado a las
participantes tanto personalmente como en su negocio.

Esta dinamica se desarrollara sucesivamente durante cuatro sesiones del
proceso.




Paso 1

La facilitadora tiene preparado un lugar para crear “el mural” donde se pon-
dran las fotos u objetos que hayan llevado las participantes. Les explica qué
es el Mural de las Ancestras y la importancia de recuperar nuestra memoria
histérica y emocional dada la fuerza que nos da en nuestra vida.

“Hay por lo menos dos maneras de hacer un mural de las ancestras. Una de ellas
es designando una de las paredes del salén donde se realiza un taller o curso para
que cada participante cuelgue retratos, nombres, objetos o simbolos que recuerden
a una o mas ancestras. La actividad de colocar a la ancestra en el mural debe ser
parte transversal del taller porque sin importar el tema que se esté tratando, la recu-
peracién de la memoria histérica de nuestras luchas siempre sera un aporte impor-
tante al tema, sera como el telon de fondo que da sustento a nuestros aprendizajes.
Esta actividad puede hacerse de una sola vez o dando un tiempo cada mafana o
tarde para que una o varias coloquen a su ancestras. Cada participante leera al resto
lo que ha escrito sobre su ancestra y luego la pondra en el mural. Al final del taller
habra un lindo mural con todas las ancestras de las participantes y facilitadoras.

...También es bueno incluir este mural en las memorias de los talleres y si es de
interés del grupo hacer de este ejercicio una practica permanente; pueden en sus
otras reuniones y actividades al iniciar o al finalizar éstas, recordar siempre a una
ancestra segun el tema o tipo de accién que se esté desarrollando, de esta manera,
podemos asumir la vision histérica de las luchas de las mujeres y que no comienzan
con nosotras, sino que somos parte de una fuerza milenaria que hacemos presencia
siempre.” Tomado de Alda Facio, JASS

o papeldgrafo de fondo, cartulinas de colores, recortes, dibujos con

K%f Para crear el mural se puede utilizar creativamente una tela, pizarra
marcadores, objetos varios, etc.




Modalidad: Individual y luego
Plenaria

Duracién: 60 minutos

Luego de haber explicado y colocado el espacio, en plenaria se da inicio a la
construccion colectiva del Mural con la siguiente pregunta:

¢ Quién se anima a presentar a una ancestra que le ha sido significativa
e inspiradora para su actividad como empresaria?

Se hace una ronda de cinco voluntarias y a medida que van hablando se va
colocando en el mural la fotografia o el objeto de la ancestra mencionada.

Paso 2

Luego de las presentaciones, la facilitadora conduce una reflexion colectiva
sobre los saberes y el legado de las ancestras presentadas, haciendo énfa-
sis en sus capacidades, resistencias, coraje, visiones Yy liderazgos, tratando
de reflexionar cdmo éstas se expresan en los distintos ambitos de su vida.

Al final de esa ronda la facilitadora orienta que se paren todas, que hagan un
semicirculo alrededor del mural y reflexionen sobre la importancia de honrar
la memoria de estas ancestras que nos dan fuerza, valor y energia para se-
guir adelante, cerrando con un aplauso el momento.

Esta es una herramienta que tiene como finalidad que las participantes re-
flexionen retrospectivamente sobre sus aprendizajes y logros como empren-
dedoras. Esta dindmica combina el dibujo con la narracién oral, permitién-
doles expresarse creativamente. Se les orienta para que utilicen simbolos
y colores visibilizando su trayectoria como empresarias. Por ejemplo, las
piedras en el camino pueden representar los problemas y desafios que han
enfrentado y lograron superar, se les anima a utilizar la creatividad en todo

momento.



Paso 1

La facilitadora invita a las participantes a reflexionar y a dibujar en un pape-
l6grafo, de manera individual, su recorrido como mujer emprendedora, des-
tacando los acontecimientos que han sido determinantes en el desarrollo de
su negocio, se puede utilizar la siguiente guia:

Recupere su historia como mujer emprendedora a partir de compartir:
¢A qué edad inicié su negocio?
¢,Con qué actividad econémica?
¢,Con qué recursos materiales y economicos?

o<
3
3
«» ¢ Qué personas le apoyaron?
<t ¢ Cuales fueron las oportunidades que tuvo?
3

¢ Cuales fueron los desafios que tuvo que superar en el nivel personal, en
la familia, en la comunidad para iniciar su negocio?

_ Antes de que las participantes empiecen a realizar su camino, la
facilitadora explica que se puede usar el siguiente diagrama como una

plantilla.

Diagrama 4. El camino de mis logros




Paso 2

Una vez concluida la elaboracion de los caminos, se colocan los papelogra-
fos en las paredes y se invita a las participantes a realizar un recorrido miran-
do detenidamente la exposicion. Luego se sientan y se pide a dos voluntarias
que compartan sus historias y aprendizajes. La facilitadora aporta elementos
para la reflexion y realiza una sintesis de lo compartido.

Hay que tener presente que estos relatos contienen historias de éxito, lucha,
satisfacciones, pérdidas, dolor, separaciones, entre otras. Con estos insu-
mos se trata de recuperar positivamente las lecciones aprendidas y destacar
las fortalezas que les han permitido dar pasos en este camino, visibilizando
las caracteristicas personales que las definen como emprendedoras y como
mujeres lideres.

Importa destacar una nueva conceptualizacién de liderazgo inclusivo,

participativo y horizontal que va mas alla del espacio politico. Interesa

que cada mujer reconozca su liderazgo en la medida que toma
decisiones, asume retos, esta centrada en el aprendizaje, sabe comunicarse
respetuosamente y aboga por la igualdad de derechos entre hombres y mujeres en
cualquier espacio donde participa (empresa, familia, comunidad, etc.).

La facilitadora invita a las participantes a realizar una lluvia de ideas para
identificar aquellas caracteristicas que sobresalen en las historias comparti-
das y que las definen como mujeres lideres emprendedoras. La facilitadora
complementa con las caracteristicas que interesa enfatizar durante este pro-
ceso y que son parte de su empoderamiento:

Mujeres con liderazgo.
Mujeres que toman decisiones.

Mujeres que asumen retos.



Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Enfatice

* Todas somos mujeres lideres con habilidades, conocimientos y destrezas.

* Nuestras historias muestran que somos capaces de tomar decisiones,
asumir riesgos, fijarnos metas, enfrentar los desafios con creatividad y
liderar nuestra propia vida.

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Al finalizar cada sesion puede ser Util para las participantes reflexionar indivi-
dualmente sobre lo que han aprendido y sobre como aplicaran lo aprendido
en los diferentes &mbitos en que se desarrolla su vida: intimo/personal, fami-
liar, comunitario y macrosocial.

Entregar a cada participante tres tarjetas de diferentes colores: por ejemplo,
una roja, una amarilla y otra verde. Al finalizar cada sesion, se anima a que
cada una escriba algo en sus tarjetas.

En la tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo
que han aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondran en
practica inmediatamente.

También pueden apuntar cambios para los diferentes ambitos.

En la siguiente sesion, puede promoverse que una o dos participantes com-
partan lo anotado en sus tarjetas.




Referencias conceptuales

Ancestra

Cualquier mujer, viva 0 muerta, joven o vigja, rica o pobre, activista o no, cercana
0 no; que nos ha inspirado, apoyado o empujado en nuestro camino hacia el
convencimiento de que la desigualdad de género, de raza, de edad, de habilidad,
de estatus o condicion social, migratorio, econdmico, etc. debe ser erradicada.
Cualquier mujer que nos haya empujado hacia el camino de la igualdad, la justi-
cia y la paz. Cualquier mujer que nos haya abierto los ojos sobre el patriarcado
y sus manifestaciones es una ancestra de nosotras, mujeres transgresoras, mu-
jeres en resistencia, sobrevivientes. Ademas de lo anterior, en estos materiales
cualquier mujer que te inspiro en el mundo de los negocios y del trabajo.

Liderazgo

La nocion utilizada en estos materiales se retoma de la concepcién de liderazgo
que ha venido desarrollando WLP, donde el reconocimiento del liderazgo en la
propia vida desde lo personal y en la familia hasta lo comunitario, es una estrate-
gia de empoderamiento y el primer paso para la accién politica. Se trata de pro-
mover la agencia individual a través de la comunicacién, la toma de decisiones y
la horizontalidad democratica en el ejercicio del poder.

Un liderazgo inclusivo, participativo y horizontal depende de la habilidad de utili-
zar ciertas estrategias de liderazgo. Las estrategias mas importantes son: la co-
municacién, escuchar, construir consenso, crear un proposito comin, un sentido
de colectivo y desarrollar alianzas para el aprendizaje.

Mural de las Ancestras

Es una propuesta metodolégica de la feminista Alda Facio para la Escuela Meso-
americana Mar de Cambios que tiene la intencionalidad de honrar, aprender de
sus vidas y luchas, y recuperar las historias de mujeres que han inspirado en la
resistencia y transgresion feminista y cuyas historias atn no han sido contadas.




SESION 3

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 20 minutos

Segundo Momento

Modalidad: Plenaria y luego
individual

Duracion: 90 minutos

«+ Continuar visibilizando a las ancestras y sus visiones.

«+ Definir las visiones empresariales de las participantes a dos afios, iden-
tificando cambios en el nivel personal, de la empresa, la familia y comu-
nitario.

~ Recordar facilitar un pequefio momento de anélisis de contexto
K% resaltando que esto nos permite visualizar nuestra actividad
empresarial como parte de la sociedad y el mundo, o sea, reforzar
que los diferentes ambitos de la vida se interconectan y afectan.

El Mural de las Ancestras

Ver sesion anterior. Continuar el ejercicio invitando a otras cuatro o cinco (lo
que el tiempo permita) voluntarias para que presenten sus ancestras. No se
hacen reflexiones como en la primera sesion. Se cierra el ejercicio con un
breve aplauso.

La vision
Paso 1

La facilitadora pregunta al grupo:

¢ Cuando escucha la palabra visién que otra palabra
se le viene a la mente?

La facilitadora anota las palabras en un papelégrafo y con esas palabras ella
introduce el concepto de visidn y su importancia en la vida de las muijeres.




Paso 2
Luego la facilitadora hace otra pregunta:

¢ Por qué es importante para una empresaria
tener una visién de su negocio?

Anota la lluvia de ideas de las participantes en un papeldgrafo.

Luego la facilitadora profundiza sobre la importancia de tener una VISION en
la vida. Algunas razones que se pueden plantear son:

«» Nos permite saber a donde queremos ir y pensar el camino para alcanzar
los suefios.

<

Nos da la oportunidad de pensar que nuestra realidad puede ser distinta.

<

Nos inspira a asumir retos.

<

Nos anima a emprender acciones para lograr nuestros suefios.
Nos permite vernos como actoras activas en estas realizaciones.
Paso 3

La facilitadora explica que cada una de las participantes va a trabajar su
vision. Le entrega a cada persona una hoja de papel y lapices de colores
para que de manera individual dibujen o escriban su vision como mujer em-
presaria.

La facilitadora, a manera de ejemplo, dibuja y explica el circulo de la vision
que tendran que llenar. El circulo grande tiene un circulo pequefio en el cen-
tro que representa a la mujer empresaria y el resto del circulo se divide en
tres espacios: uno que representa su negocio; otro que representa su familia
y otro que representa a su comunidad.




Aclarando que la vida no se separa en pedazos, que vivimos todas de ma-
nera integral, que para visualizarla y analizarla la hemos separado en los
ambitos. La facilitadora orienta que hagan su dibujo o que escriban su vision
en cada uno de los apartados respondiendo a las siguientes preguntas:

* ¢Endos afios, como me gustaria verme como mujer empresaria?
Colocar su respuesta en el circulo del centro.

* ¢ Como me gustaria ver mi negocio en dos afios?

¢ ¢Como me gustaria ver a mi familia y su relacion con el negocio
en dos afios?

¢ ¢Como me gustaria ver a mi comunidad en la que se desenvuelve
mi negocio?

~ Para ganar tiempo, es importante llevar ya dibujado en un
K% papeldgrafo, el diagrama 5.
Diagrama 5. Mi vision

%
<




Antes de que las participantes pasen a dibujar su circulo de la visidn, realizar
una dinamica para propiciarles un momento para contactar con ellas mis-
mas. Puede aprovecharse para que alguna de las participantes aporte sus
conocimientos dirigiendo algun ejercicio de relajacion. Si no la facilitadora
dirige el ejercicio.

Sugerencia: Indique a las participantes que sentadas en su silla, cierren los
0jos. Ahora, respiren tan profundamente como puedan, concentrandose en
los efectos que produce la entrada del oxigeno en su organismo. Digales que
se imaginen observando internamente su respiracion. Luego de dos minutos,
indiqueles que abran sus ojos. Y pueden iniciar su ejercicio.

Paso 4

Cuando las participantes hayan finalizado sus dibujos, se orienta que las
visiones las peguen en la pared y que las participantes circulen unos minutos
en el saldn, observando e intercambiando con sus comparfieras sobre sus
visiones.

Después se pide al grupo que se sienten y se solicita que tres voluntarias
compartan sus visiones. Al final, la facilitadora realiza una sintesis destacan-
do por ambito, los retos que se han puesto las participantes en sus visiones
y explicando los vinculos entre ellos, enfatizando que el centro de todo este
proceso es el desarrollo de la persona y su empoderamiento; y que el nego-
cio es un medio para el buen vivir y el aporte a la construccién de una vida
digna, una familia sana y una comunidad también sana y prospera.

La facilitadora cierra esta sesidn con una reflexion sobre cémo las visiones
que han presentado estan relacionadas con el ambito macrosocial e invita
a las participantes a tener presente también este ambito en las siguientes
reflexiones del proceso.



Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Enfatice

* Para poder hacer realidad nuestros suefios necesitamos saber a donde
queremos llegar.

* Depende de nosotras mismas, de nuestras fortalezas, decisiones y cono-
cimientos que los cambios sean posibles.

* El objetivo principal de nuestro negocio es mejorar la calidad y digni-
dad de vida de las mujeres empresarias y su familia, de ahi que ellas
son lo central de todo emprendimiento.

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondran en
practica inmediatamente.

También se les indica que pueden apuntar cambios para los diferentes ambi-
tos. intimo/personal, familiar, comunitario y macrosocial.




Referencias conceptuales

Vision

Es la situacién que se quiere alcanzar en la vida. Para que las mujeres avan-
cen en sus procesos de empoderamiento es clave que ellas se imaginen como
mujeres con poder, que toman decisiones y controlan sus vidas. Ese suefio les

permite trazar los caminos para alcanzarlo.

Vision empresarial

Es la condicién ideal o estado al que se quiere llevar a un negocio en un tiempo
determinado con un proposito de crecimiento. Debe responder a la pregunta:
¢ Qué y cdmo quiero que sea mi negocio en los préximos afios?

Recoge nuestras aspiraciones, por tanto, los distintos esfuerzos y acciones en
los distintos ambitos de nuestras vidas que tenemos que realizar, encaminados
a conseguir esas aspiraciones.

Los distintos ambitos estan entrelazados, inciden unos en otros ya que la vida no
se vive en pedazos.




Modulo |l

Mi Negocio



Objetivo del
Médulo

Este segundo médulo pretende articular la vision empresarial abordada
en el mddulo anterior, con un andlisis interno del negocio, referido a la
gestion de las mujeres y del modo en que manejan sus negocios, sus com-
petencias y las relaciones familia-negocio.

En este mddulo es clave el principio metodoldgico de aprender-haciendo,
mediante el cual las participantes a la vez que desarrollan nuevas compe-
tencias, analizan sus negocios, incorporando herramientas analiticas y con-
tables.

«» Analizar la gestion empresarial de las participantes desde un enfoque de
empoderamiento y fortalecer sus competencias empresariales.

El mddulo desarrolla las siguientes cuatro sesiones:
Sesion 4. El manejo del tiempo de las mujeres
Sesion 5. El manejo del dinero

Sesion 6. Acceso, uso y control de recursos

Sesion 7. Mis practicas contables y herramientas de contabilidad basica




Resultados
esperados

v

Una primera aproximacion diagndstica sobre la manera en que las muje-
res manejan sus negocios, con relacion a la gestion del tiempo, el dinero
y los recursos propios y del negocio.

Mujeres sensibilizadas sobre la necesidad de llevar un control de gastos
en el hogar.

Mujeres sensibilizadas sobre la importancia de la buena gestion de los
recursos propios y del negocio.

Fortalecidas competencias empresariales de las participantes.

Ejercitadas herramientas de contabilidad basica para su aplicacion.




SESION 4 B EIl manejo del tiempo de las mujeres

Objetivog «+ Continuar visibilizando a las ancestras.

«» Reflexionar sobre el uso del tiempo de las mujeres y la determinacion de
los roles de género en su gestion empresarial.

« ldentificar retos para lograr una gestion mas eficiente del tiempo.

<+ Sensibilizar a las participantes sobre la importancia de destinar tiempo
para ellas mismas y una mejor distribucion de las tareas del hogar.

~ Recordar dedicar un tiempo para la socializacion del anélisis del
K% ambito macrosocial (nacional o internacional), que nos permite tener
una visién integral de la realidad donde se desenvuelven las mujeres
participantes y sus negocios. Podemos hacerlo llevando uno o varios recortes
de periddico de noticias nacionales o internacionales, que permitan hacer la

vinculacion con sus negocios, alguna medida o politica econémica, alguna noticia
sobre experiencias exitosas de mujeres empresarias, etc.

Primer Momento ElMural de las Ancestras

Modalidad: Plenaria Continuar el ejercicio del mural invitando a dos voluntarias a que presenten a
sus ancestras. No se hacen reflexiones como en la primera sesion. Se cierra

Duracién: 20 minutos L
el ejercicio con un breve aplauso.

SegundoMomento  Manejo del tiempo

Modalidad: Individual Paso 1

Duracion: 60 minutos

Se solicita a las participantes que por unos minutos recuerden todas las ta-
reas y actividades que realizan en un dia normal. La facilitadora invita a las
participantes a completar, de manera individual, la Herramienta 1: Un dia en
mi vida y entrega a cada participante una hoja con el cuadro.




Se explica que las actividades se dividen segun sean personales, de la casa
0 el hogar, del negocio y comunitarias, especificando el tipo de tarea que
se hace, por ejemplo: ver telenovelas, despachar en el negocio, preparar el
almuerzo para la familia o asistir a reuniones comunitarias.

Herramienta 1: Un dia en mi vida

ACTIVIDADES

HORA
Personales Del hogar Del negocio 20 I_a
comunidad

3:00 am
4:00 am
5:00 am
6:00 am
7:00 am
8:00 am
9:00 am
10:00 am
11:00 am
12:00 m
1:00 pm
2:00 pm
3:00 pm
4:00 pm
5:00 pm
6:00 pm
7:00 pm
8:00 pm
9:00 pm
10:00 pm
11:00 pm
12:00 pm
1:00 am

2:00 am




Una vez que han completado el cuadro, se pide a las participantes que con-
testen las siguientes preguntas.

Preguntas individuales

¢ Cuantas horas dedico a mis actividades personales? horas
¢ Cuantas horas dedico a las labores del hogar? horas
¢ Cuantas horas dedico al trabajo en mi negocio? horas
¢ Cuantas horas dedico a actividades comunitarias u otras horas
que no son del negocio?

¢, Como me siento con la manera en que distribuyo mi tiempo?
Sefiale ©® © ®

¢,Como puedo hacer una mejor distribucion de mi tiempo?
¢ Qué cambios me gustaria hacer?

1.

2.

3.

¢ Necesitaria dedicar mas tiempo a las actividades de mi negocio?
¢ Qué cambios puedo hacer?

1.

2.




¢ Necesito hacer una mejor distribucion de responsabilidades entre los miem-
bros del hogar? ; Cémo lo puedo hacer?

1.

2.

3.

¢ Necesito destinar mas tiempo para mi misma? ; Cémo lo puedo lograr?

1.

2.

3.

INTERMEDIO

Antes de iniciar del Tercer Momento, realizar una pequefia dinamica de cui-
dado mutuo. Se les explica que los ejercicios de expresion corporal dan la
oportunidad para que cada una sienta su cuerpo y pueda explorar nuevas
formas de expresidn de sentimientos y emociones que muchas veces no los
podemos hablar.

Masaje circular

Las participantes forman un circulo mirdndose las espaldas y empiezan a dar
masajes a la compafiera que esta adelante (poner musica suave de fondo).
Cada una masajea los musculos del cuello y de los hombros de la persona
que esta delante. Después de 1 a 2 minutos se les dice que den la vuelta y
que empiecen a dar masajes a la compafiera que les estuvo masajeando. Se

termina el ejercicio cada una agradeciendo a la otra.




Tercer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 40 minutos

Division genérica del trabajo
Paso 1

La facilitadora solicita a varias voluntarias que compartan sus trabajos indivi-
duales de la tabla sobre el uso de su tiempo. Identificando el tiempo maximo
de trabajo realizado por las participantes para las tareas domésticas (trabajo
reproductivo); y el trabajo que genera ingresos monetarios (trabajo producti-
vo), analizando la relacién de los negocios con la dindmica del hogar, los ro-
les de género, aportando conceptos como la divisién genérica del trabajo,
el trabajo productivo y reproductivo.

Luego solicita a las participantes que compartan sus sentimientos y reflexio-
nes sobre las preguntas dadas.

Paso 2

Finalmente, se reflexiona sobre como las mujeres han sido formadas desde
la idea de “ser para otros”, que determina los tiempos para si y los tiempos
para otros; y las implicaciones para el desarrollo personal, su salud y desa-
rrollo como empresaria.

Ademas, reflexionar sobre la necesidad de optimizar el tiempo que le de-
dican al negocio, la distribucion equitativa de las tareas en el hogar, o sea
la corresponsabilidad, asi como dedicarse tiempo ellas mismas para su
cuidado personal, descanso, capacitacion o participacion en organizaciones
de mujeres u otras en defensa de sus derechos.




Enfatice

* la organizacion de nuestro tiempo es vital para alcanzar nuestras
metas y propositos.

* El control y buen uso del tiempo en nuestras vidas es clave para em-
poderarnos. Si dejamos que otras personas lo manejen y lo controlen
no estamos empoderandonos.

* Las actividades del negocio requieren tiempo para poder desarrollarse.

* Las tareas del hogar son responsabilidad de todos y todas en la familia,
necesitamos negociar con los miembros del hogar una mejor distribu-
cion de los tiempos y actividades.

* Necesitamos dedicar tiempo para nosotras mismas y para nuestro
cuidado.

Modalidad: Individual Evaluacion

Duracion: 10 minutos , . i .,
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores (roja, ama-
rilla y verde). Se les anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas.
Recordando que en la tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como
resultado de lo que han aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondran en
practica inmediatamente. También se les indica que pueden apuntar cambios
para los diferentes ambitos: intimo/personal, familiar, comunitario y macroso-
cial.




La corresponsabilidad o el reparto de responsabilidades se define como la dis-
tribucion equilibrada en el seno del hogar de las tareas domésticas, el cuidado
de personas dependientes, los espacios de educacion y trabajo, permitiendo a
sus miembros el libre y pleno desarrollo de opciones e intereses, mejorando la
salud fisica y psiquica de las mujeres y contribuyendo a alcanzar una situacién
de igualdad real y efectiva entre ambos sexos.

La diferenciacion por género de las actividades, responsabilidades y expectati-
vas no ocurre al margen de otras divisiones que estructuran las relaciones entre
mujeres y hombres. Una creciente separacion entre el ambito familiar y domés-
tico, que asigna a las mujeres a las actividades relacionadas con el cuidado de
la familia; y las esferas publicas, fuera del hogar, asignadas a la actuacion de
los hombres, ha dado lugar a una primera division genérica del trabajo (trabajo
reproductivo y trabajo productivo). De aqui se deriva una especializacién de las
mujeres en los roles como madres y responsables del bienestar familiar y de los
hombres en los roles como trabajadores que son remunerados, proveedores del
sustento econdmico al hogar. De esta forma, el trabajo remunerado esta mascu-
linizado, genera “riqueza”, es visible socialmente, tiene reconocimiento social y
proporciona autonomia personal. Por el contrario, el trabajo del cuidado familiar
estd feminizado, no genera riqueza monetaria, es invisible socialmente, no tiene re-
conocimiento social ni proporciona autonomia personal y se considera secundario.

Una segunda division genérica del trabajo se produce en el campo del empleo.
Cuando las mujeres se incorporan al mercado laboral, constatan que opera en
él una segregacion sexual que les reserva mayormente ocupaciones y tareas
relacionadas con las habilidades, actitudes y cualidades supuestas al género
femenino, generalmente una extension de los roles desempefiados por ellas en
el hogar. La asuncidn social de que el trabajo remunerado es una actividad subsi-
diaria para las mujeres (pues el estereotipo femenino establece que las activida-
des maternales y domésticas son su rol principal), convierte a la fuerza de trabajo
femenina en una fuerza de trabajo secundaria y justifica las diferencias salariales
que existen entre hombres y mujeres en todas las sociedades actuales.



Los roles o papeles de género son comportamientos aprendidos en una sociedad,
comunidad o grupo social determinado, que hacen que sus miembros perciban
como masculinas o femeninas ciertas actividades, tareas y responsabilidades y

las jerarquicen y valoricen de manera diferenciada.

La constante asignacion social de funciones y actividades a las mujeres y a los
varones naturaliza sus roles. Esta naturalizacion de los atributos de género es lo
que lleva a sostener que existe una relacion determinante entre el sexo de una
personay su capacidad para realizar una tarea. Considerar como «naturales» los
roles y las capacidades es creer que son inmutables, que no se pueden cambiar.
Reconocer y descubrir que estas caracteristicas, supuestamente fijas e inamovi-
bles, son asignaciones culturales, es lo que permite transformarlas.

Desnaturalizar la percepcion que se tiene del ser varén o mujer y reconocer que
sus roles y capacidades han sido socialmente adjudicados permite pensar de
otro modo los lugares que ambos pueden ocupar en la sociedad.

A continuacién se hace una sugerencia de una técnica para explicar los roles.

Dinamica para los roles de género /La historia de Juanay Juan
Materiales: una pelota
Duracion: 30 minutos

El ejercicio consiste en crear dos historias, primero la de la mujer llamada Juana
y luego la de un hombre llamado Juan.

1. Las participantes forman un circulo y se van pasando la pelota, en forma ra-
pida y en direcciones arbitrarias. Cada vez que alguien toma la pelota, debe
decir algo relacionado con la vida de un personaje imaginario, de tal manera que
colectivamente se va construyendo una especie de biografia:

Y asi sucesivamente
hasta crear la historia completa de su vida (sus condicionamientos, sus anhelos
y aspiraciones, lo que alcanzd a realizar) y finalmente hasta que muere.

2. Luego se hace lo mismo sobre la vida de Juan.



3. Después de crear las dos historias, en grupo se comparan los elementos de
cada una de las historias referidas a los valores de la Mujer y el Hombre.

En ese analisis, generalmente se llega a evidenciar la opresion de que es victima
la mujer. Asimismo como se van imponiendo desde pequefios los roles sexuales.
Es conveniente que la facilitadora vaya anotando en un papelografo los elemen-
tos importantes que permiten el analisis posterior.

4. La facilitadora guia un proceso para que el grupo analice, como se puede
aplicar lo aprendido en su vida.

Es la concepcidn que asigna las funciones reproductoras al género femenino.
Las mujeres han sido histéricamente encargadas de cuidar a los “otros”; padres,
esposos, hijos, hijas, enfermos. Es una maternidad extendida y una condicién
que sobredetermina a las mujeres. Una condicién interiorizada y que ha limitado
el desarrollo de su propio potencial y vitalidad. Una de sus mayores exponentes
de esta teoria es la mexicana Marcela Lagarde.

Es el trabajo realizado mayormente por las mujeres y se refiere por un lado a la
reproduccion biolégica (maternidad); y por otro, a la reproduccién social (crian-
za, educacion, cuidado). Es un trabajo cuyo valor se disminuye por no tener un
valor de intercambio monetario, es decir, por no ser remunerado sino mas bien
asumido con el destino natural de las mujeres. Economistas feministas lo llaman
Economia del cuidado y tiene un gran impacto en el mantenimiento y bienestar
de los hogares.

El trabajo que abarca las tareas relacionadas con la vida econdmica, politica y
social. Los espacios ocupados y adjudicados hasta hoy mayoritariamente por y
para los hombres. Tiene que ver con las actividades de caracter mercantil y en
las que se ejerce el poder y, por lo tanto, tienen un valor de cambio. A veces estan
asumidas tanto por hombres como mujeres, aunque en condiciones de desigual-
dad ya que las mujeres estan en posiciones de desventaja. Por ejemplo: insertas
en actividades econdmicas menos rentables, recibiendo salarios méas bajos, con
niveles educativos inferiores.



SESION 5 B El manejo del dinero

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 20 minutos

Segundo Momento

Modalidad: En grupo y luego
plenaria

Duracion: 40 minutos

R/
°

Culminar el proceso de visibilizacion de las ancestras.

R/
°

Analizar los distintos usos y manejos que las mujeres le dan al dinero.

R/
°

Reflexionar sobre la importancia de separar el dinero del negocio del
dinero del hogar.

<+ Sensibilizar a las participantes sobre la importancia de llevar un control
de ingresos y gastos del hogar.

~ Recordar dedicar un momento para el anélisis de los principales
sucesos en el nivel macrosocial y que afectan o benefician los

negocios de las participantes.

El Mural de las Ancestras

Culminar la dinamica de las ancestras invitando a las participantes que no
han participado. Pasan y mencionan a sus ancestras de forma breve. Se
cierra el ejercicio con un aplauso en honor a todas las ancestras que nos

inspiran a alcanzar los suefos.

Definiciones claves

Paso 1

Se divide a las participantes en tres grupos. A cada grupo se le entrega una
ficha con un caso de estudio para que lo lean, analicen y respondan la pre-
gunta que se encuentra al final de cada caso. Se les indica que deben es-
coger a una persona como vocera, y que deben escribir la respuesta de la
pregunta en un papeldgrafo para presentarla en la plenaria.




CASO 1. La distribuidora de Dona Mercedes

Dofia Mercedes tiene una distribuidora de granos basicos en su casa. Para completar la
comida de la familia, cada semana o cuando lo necesita, Dofia Mercedes se abastece
de la distribuidora con productos como arroz, frijoles y otros. Ella no paga por esos
productos, esto le dificulta ordenar las cuentas del negocio. Al terminar el mes, Dofia
Mercedes se queda sin suficientes productos en su distribuidora y no tiene claro cuanto
necesita para surtir el negocio.

¢ Qué consejos darias a Dofia Mercedes para manejar mejor su dinero y sus cuentas?

CASO 2. Las cajetas de Doia Graciela

Dofia Graciela vende leche en su casa y elabora cajetas para vender en la terminal de
buses. Su cufiada le ayuda a elaborar las cajetas, pero no le paga un salario fijo, si no
que le da una ayuda para pagar el preescolar de su nifia. Con una parte del dinero de la
venta de leche Dofia Graciela paga la cuota semanal del equipo de sonido que comprd
para su hijo. Ademas paga un préstamo a una microfinanciera, pero como no le ajusta,
tiene que completar la cuota con las remesas que recibe de su hermana que vive en
Costa Rica.

¢ Qué sugerencia le harias a dofia Graciela para manejar mejor su dinero y sus cuentas?

CASO 3. El tramo de Rosa

Rosa tiene un tramo en el mercado de Ledn, vende ropa, zapatos y al inicio de las
clases también vende Utiles escolares. Rosa trabaja con dos de sus hijas, las tres orga-
nizan el horario de atencion a la clientela. Rosa lleva sus cuentas en un cuadernito: los
ingresos de la venta, los gastos que realiza y lo que le debe su clientela que le compra
al crédito. Para la compra de alimentos y otros gastos de la familia, ella utiliza una parte
de la ganancia diaria del negocio y lo anota en otro cuaderno. En su delantal separa
el dinero para asegurar la cuota del préstamo. Ademas, semanalmente guarda cien
cérdobas para ahorro.

¢ Qué sugeririas a Rosa para manejar mejor su dinero y sus cuentas?

~ En este momento se deberé auxiliar con las definiciones de gastos,
ingresos e inversion que estan al final de la sesion a fin de asegurar

la claridad conceptual.




Modalidad: Plenaria

Duracién: 40 minutos

Paso 2

Al terminar el en grupos, se pasa a una plenaria. Cada vocera de grupo lee el
caso que les tocd y comparte los consejos y sugerencias de su grupo sobre
el manejo del dinero. La facilitadora aporta al andlisis de los casos expues-
tos en las fichas. Luego pide a las participantes que por medio de una lluvia
de ideas compartan los diversos usos que se puede dar al dinero.

Paso 3

La facilitadora concluye que el dinero se puede destinar para gastos, ahorro
e inversion, cerrando el momento de reflexion sobre la claridad en los diver-
sos usos del dinero.

Paso 1

La facilitadora invita a las participantes a explicar lo que entienden por ingre-
so y gasto (egreso). La facilitadora escribe ambos términos en un papelografo
y anota primero lo que las participantes entienden por ingreso; y luego lo que
entienden por gasto (egreso), para lo cual invita a que se ayuden con ejemplos.

Se introducen ambos conceptos y se explica la importancia de llevar correc-
tamente el registro de ingresos y gastos (egresos) en el hogar a fin de orde-
nar las cuentas y orientar los gastos en correspondencia con los ingresos.

Paso 2

Luego, con el apoyo de un papeldgrafo, la facilitadora explica la Herramienta
2: Control de ingresos y gastos mensuales y detalla la manera de llenarla con
los datos que aparecen en la Historia de la Familia Lépez. Se pide a una de
las participantes que lea en voz alta la historia; otra participante, con apoyo
de la facilitadora va llenando la tabla ubicando los datos, segun corresponda
a ingresos y gastos.



La Familia Lopez

Lucrecia es una mujer de 40 afios, vive en Ocotal con su marido Pedro y sus tres
hijos e hijas: Martin, Roberto y Carmen. Lucrecia recientemente finalizé la construc-
cién de su casa y hasta logré su legalizacion, ahora la casa esta a su nombre. Sélo
estd pagando 200 cérdobas mensuales para la puesta de unas ventanas.

Pedro trabaja como obrero en una empresa donde acopian arroz. Su salario es de
3,000 cérdobas al mes. Ademas, los sabados acompafia a su cufiado en viajes que
hace en camion, por lo que le paga 150 cérdobas el dia.

Lucrecia por su parte tiene una distribuidora, la que ha ido agrandando gracias a su
esfuerzo y el de su familia. Por las tardes, después de clase, sus hijos € hijas apoyan
en la distribuidora. Lucrecia, recientemente amplié el local con un crédito que obtuvo
de una microfinanciera que trabaja con mujeres, con ese financiamiento ha logrado
invertir en el negocio. Mensualmente, Lucrecia aparta de los ingresos del negocio
4,500 cérdobas, una cantidad mas o menos fija que ella considera como su salario
después de separar lo de la cuota del préstamo y el dinero necesario para surtir el
negocio.

Su hijo Martin trabaja los sabados como ayudante en un taller de mecanica y gana
150 cérdobas, aporta 100 cérdobas semanales a los gastos de la familia. Finalmen-
te, a Pedro le envia su hermano que vive en Espafia, 20 ddlares mensuales.

Para alimentacion, Lucrecia gasta mil cérdobas a la semana. Ademéas mensualmen-
te gasta 250 cordobas de gas, 150 de agua, 250 de luz y 200 de teléfono. También
tienen que pagar 600 cérdobas mensuales de colegio y 300 cérdobas semanales
de transporte. La semana pasada tuvo que ir al médico con uno de sus hijos y gasto
500 cérdobas entre medicinas y examenes de laboratorio. El mes pasado, Lucrecia
le compr6 a su hija un vestido y un par de zapatos porque la invitaron a una fiesta de
promocion, que le costaron 450 cérdobas. Gasté ademas ese mes, 600 en articulos
de limpieza y personales.

Los domingos, la familia almuerza sopa que le compran a la vecina, mas la gaseosa
y el raspado de la tarde. En total gastan 200 cérdobas.



Herramienta 2: Control de ingresos y gastos mensuales

Ingresos Mensual
Ingreso del negocio 4,500
Aporte de otros miembros del hogar 3,000
600
400
Ingreso por alquiler
Remesas 400 (U$ 20.00)
Otros
Total de Ingresos C$8,900
Gastos Mensual
Alquiler/reparaciones de la casa 200
Agua 150
Energia eléctrica 250
Teléfono 200
Gas 250
Alimentacion 4,000
Colegio 600
Universidad
Transporte 1,200
Vestuario 450
Salud 500
Diversién 800
Otros 600
Total de gastos C$9,200
Total ingresos menos total gastos (egresos) C$-300




Paso 3

Al finalizar de llenar la tabla, basandose en las preguntas que siguen, se
analiza la manera en que la Familia Lopez maneja el dinero:

* ¢ Cudles son los gastos mas importantes de la Familia Lopez?
* ¢ Qué gastos deben reducir?
* ¢ Cdémo pueden ahorrar?

La facilitadora reitera en la necesidad de llevar un control de gastos familiares
que les permita saber cuanto y en qué actividades estan utilizando el dinero.

Enfatice

* Para hacer un manejo mas eficiente de los recursos, debemos registrar
de manera separada el dinero del negocio y el dinero del hogar.

* la importancia de dimensionar el valor del trabajo de la mujer en su
negocio para avanzar en su empoderamiento.

Se entrega una fotocopia de la Herramienta 2 a cada participante para que
en su casa haga el ejercicio de acuerdo a los ingresos y gastos de su hogar
y lo puedan compartir el préximo dia de capacitacion.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que escriban algo en sus tarjetas. Recordando que en la tarjeta roja,
escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en préctica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

También se les indica que pueden apuntar cambios para los diferentes am-
bitos: intimo/personal, familiar, comunitario con referencia a sus ingresos y
egresos.




Referencias conceptuales

Gastos del hogar

Son las salidas de dinero (egresos) en concepto de alquiler, reparaciones de
la casa, alimentacidn, vestuario, servicios basicos, transporte, salud, educacion,
recreacion, pago de préstamos, etc.

Ingreso en el hogar
Son todas las entradas de dinero, sean éstas en concepto de salarios, alquileres,
remesas, aportes de miembros del hogar, etc.

Inversion
Es el empleo de una cantidad de dinero para obtener beneficios o ganancias.

Manejo del dinero

Uno de los requisitos indispensables para el éxito de un negocio es el correcto
manejo del dinero. No es simplemente llevar bien las cuentas, sino también to-
mar las mejores decisiones con respecto al mismo.

Hay algunos principios para manejar correctamente el dinero:
Principio #1: La buena administradora

Un negocio es como un arbol que se planta; requiere de tiempo y cuidados antes
de poder dar frutos. Si se “extraen” recursos mas alla de la capacidad del nego-
cio, pasara una de dos cosas: el negocio no crece o se muere.

Para que esto no ocurra, la duefia debe verse como una buena administradora
del negocio. En el proceso de empoderamiento de las mujeres, es clave lograr
que ellas visualicen que es justo asignarse un monto de dinero por su trabajo.
La cantidad que se asigne dependera de las ventas del negocio. La evolucién
de esa cantidad de dinero que se atribuye es un aspecto clave de su proceso de
empoderamiento.

Principio #2: Debe existir equilibrio entre las entradas y las salidas de di-
nero




Las entradas de dinero por ventas tienen que ser superiores a los pagos que se
hacen por compra de productos y otros gastos del negocio. Existen dos formas
importantes de que entre dinero: por una aportacion de dinero que puede venir
de un pariente en el exterior, por un préstamo o donacion de alguna institucion, o
por el incremento de las ventas, pero las ventas son lo Unico que verdaderamen-
te hacen rentable y saludable el negocio, pues si no tenemos ingresos por las
ventas, nuestro negocio no crece.

Principio #3: La ley de la siembra y la cosecha

Lo que sembremos es lo que vamos cosechar. Si sembramos poco, cosechare-
mos poco, si sembramos con abundancia, se cosechara con abundancia. Hay
que ofrecer salarios justos a las personas que nos apoyan; en la medida de las
posibilidades hay que invertir en cursos de capacitacion de nosotras mismas
y del personal; invertir en materias primas de buena calidad y en proveedores
confiables. No es que se debe reinvertir TODAS las ganancias (aunque al inicio
es aconsejable), sino poner en practica esto de sembrar en vez de querer todas
las ganancias.

Principio #4: No adquiera nada que no sepa exactamente como lo va a ven-
der o utilizar

No debemos adquirir cosas innecesarias.

Principio #5: Nunca fiar o dar crédito sin ver las posibilidades que tienen
las personas para pagar

El fiar es como un crédito sin interés. Ambos deben pagarse. Sobre la base del
conocimiento y la confianza que tenemos de que la persona va a poder pagar, se
puede fiar o dar crédito. Este debe ser registrado y acordada la fecha en que se
van a realizar los pagos. Es un grave error acabar fiando o dando crédito con tal
de “vender”. En realidad, si no hemos podido cobrar por el producto o servicio, no
podemos considerar que hemos vendido.

Principio #6: Procure tener una reserva de efectivo

Los imprevistos ocurren. Procuremos tener una cantidad de dinero como reserva
para poder enfrentar algunos imprevistos que puedan presentarse.



SESION G

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 15 minutos

Segundo Momento

Modalidad: En pareja y luego
plenaria

Duracion: 60 minutos

Acceso, uso y control de recursos

7
L X4

Reflexionar sobre la toma de decisiones y el control de los recursos como
base para el fortalecimiento del proceso de empoderamiento de las mujeres.

«+ Enfatizar en la oportunidad que puede representar el crédito para el de-
sarrollo del negocio, la mejora de las condiciones de vida y el empodera-
miento personal.

« Identificar los recursos con los que cuentan los negocios de las partici-
pantes.

«+ Sensibilizar sobre la importancia de la practica del ahorro y la inversion.

contexto macrosocial. Enfatizar sobre los diferentes &mbitos en que

se desarrolla nuestra vida y como se entrelazan. Para hacer esto
podemos llevar los periddicos del dia y que algunas de las participantes encuentren
una o dos noticias nacionales o internacionales y que expliquen cémo se entrelazan
con alguno de sus ambitos de accién o el tema tratado en la sesion anterior.

\{%" Siempre recordar dedicar un momento para compartir el analisis del

Compartiry revisar la tarea

La facilitadora solicita a dos voluntarias para que compartan cémo les fue
con la tarea de la Herramienta 2: Control de ingresos y gastos mensuales de
la sesidn anterior.

El control de los recursos

Paso 1

La facilitadora introduce el tema sobre la importancia del control de los re-
cursos en nuestras empresas, asi como la necesidad de saber tomar deci-




siones oportunas. Solicita a las participantes que se agrupen en pareja para
realizar la siguiente lectura y responder el cuestionario.

La historia de Martha

Martha se dedica a hacer rosquillas y las vende en su casa. Hace algunos afios,
Martha decidié que queria poner su propia venta de rosquillas y los sabados hacer
nacatamales para cubrir los gastos de mantenimiento de la familia.

Martha inicié con unos pocos ahorros que obtuvo de la venta de unas vacas que le
heredo su papa. Después de unos meses, y al tener mas clientela, se dio cuenta que
necesitaba hacer una inversion para la construccién de un horno grande y la compra
de materiales. Fue asi como comenzé a trabajar con una institucion microfinanciera
que le ofrecié crédito. EI monto que le dieron era un poco bajo, ya que no tenia
suficientes garantias para respaldar el préstamo y el tamafio del negocio tampoco
lo permitia. Sin embargo, después de un afio, como ha manejado correctamente el
préstamo pagando sus cuotas a tiempo, le aumentaron el monto. Martha ha logrado
hacer algunas inversiones en el negocio como la compra de un ecofogén, aunque
no las suficientes porque ha destinado una parte para gastos del hogar, como la
ampliacién de uno de los cuartos de la casa y la compra de unos platos.

Ahora, con la venta de nacatamales ha aumentado sus ganancias, las que ha rein-
vertido en el negocio comprando algunas mesas Yy sillas para que los sabados y do-
mingos su clientela pueda comer en el lugar. Con el aumento de las ventas, Martha
estd pensando contratar personal, ya que a pesar del apoyo de sus hijo e hija, Carla
y Pedro, el negocio demanda més trabajo.

La institucién con la que trabaja Martha esta ofreciendo capacitaciones para el ma-
nejo del negocio. Es la primera vez que a ella le ofrecen participar en algin curso y
aunque quiere asistir, no esta segura ya que es una vez a la semana en las tardes,
que es cuando llega mas gente a comprar a su negocio.

Recientemente, una organizacion de mujeres de la zona llamada “Mujeres Unidas”
se han agrupado para vender sus productos y para juntas comprar insumos mas
baratos. Le han ofrecido a Martha que haga un mayor nimero de nacatamales y
rosquillas para comercializarlas en un mercadito que se instala todos los sabados
en la ciudad. Martha considera que es una gran oportunidad, aunque tiene un poco
de temor de salir a vender fuera. Todavia no sabe qué hacer.



Herramienta 3: Las decisiones de Martha
* Responda si 0 no segun la opinién del trabajo en pareja

Decisiones que debe tomar Martha Si No

Martha tomo una buena decision al invertir los ahorros producto de
la venta de las vacas en el negocio.

Las decisiones de Martha responden a una visiéon de ampliar su
negocio.

Martha debe utilizar el crédito solo para el negocio.

Los bienes de Martha tendrian que estar a su nombre.

Martha debe invertir en el negocio parte de su ganancia para
hacerlo crecer.

Martha debe ir a la capacitacion porque es bueno para su negocio.

Martha puede vender sélo en su comunidad porque en la ciudad le
puede salir muy caro.

Martha podria destinar parte de su ahorro para su consumo
personal.

Martha sélo deberia contratar a una persona y seguir contando
con el apoyo de sus hijos e hijas para mantener sus margenes de
ganancia.

Martha puede organizarse con las “Mujeres Unidas” para
comercializar sus rosquillas y nacatamales.

Martha debe ser quien tome las decisiones sobre el crédito, la
ganancia del negocio y la inversidn.

Paso 2

En plenaria, la facilitadora invita a alguna de las participantes a compartir sus
respuestas y solicita que explique el porqué de esas respuestas. Luego pide
al resto de participantes que reaccionen generando un debate.

el momento de la discusion en plenaria.

ﬁ%/ Se recomienda tener visible en un papeldgrafo la Herramienta 3, para




Paso 3

Para cerrar este momento, la facilitadora destaca los siguientes temas y
mensajes:

Es importante reflexionar y discutir por qué las mujeres han tenido histé-
ricamente una desigualdad en el acceso a los recursos, como es el caso
de heredar ganado y no tierra.

Muchos negocios de las mujeres surgen ante la necesidad de generar
ingresos para la manutencién de la familia.

Las mujeres, en comparacion a los hombres, tienen mayores dificultades
para acceder a la capacitacion y al crédito debido a la escasa posesion
de garantias y el tamafio de los negocios.

Un buena préactica de ahorro puede conducir a realizar inversiones en el
negocio o destinarlo para un proyecto de cuidado o desarrollo personal
como la capacitacion, o para mejoras las condiciones de la familia.

La practica del ahorro siempre es posible con un poco de planificacion y
uso eficiente de los recursos.

El crédito puede representar una oportunidad para el desarrollo de los
negocios, siempre que se maneje adecuadamente (monto acorde a las
condiciones del negocio y posibilidades del pago; destino hacia el nego-
cio y no hacia otras necesidades fuera de la actividad econdémica; pago
cumplido de las cuotas).

El negocio requiere inversion de capital para su consolidacion y creci-
miento.

Tener una vision clara de hacia donde queremos llevar el negocio, puede
contribuir a tomar decisiones y acciones acertadas. Nos puede ayudar
también a tener un pensamiento mas estratégico, por ejemplo, contratar
personal adicional.



<> Es necesario aprovechar las oportunidades de capacitacion y asesoria
técnica que nos permitan desarrollar nuestras competencias empresaria-
les y manejar mejor nuestros negocios

< Las alianzas pueden ser una oportunidad de sumar esfuerzos para ges-
tionar recursos, disminuir costos, ampliar mercados, comercializar nues-
tros productos y fortalecer la organizacidén de mujeres empresarias para
la defensa de sus derechos.

< Los miembros de la familia que apoyan el negocio son recursos que de-
bemos valorar, ya que su trabajo tiene un costo econémico, pero hay que
cuidar de no exponer a los riesgos del trabajo infantil a los menores de
la familia.

<> Debemos estar atentas al entorno, mercado, para ampliar las oportuni-
dades del negocio y asumir retos que nos conduzcan a nuestra vision.
Por ejemplo, vender las rosquillas y nacatamales en una nueva plaza de
mercado.

INTERMEDIO

Facilitar alguna dinamica que tenga que ver con decisiones, para ejercitar
esta habilidad entre las participantes.




Tercer Momento Inventario de recursos

Modalidad: Plenaria Paso 1

Duracion: 30 mintos La facilitadora invita a las participantes a revisar el siguiente inventario de
recursos de Martha con el objetivo de completarlo. Se coloca el papelografo
en un lugar visible y solicita a una voluntaria que le apoye a verificar los re-
cursos que posee Martha marcando con una “x” en cada casilla y agregando
aquellos que hagan falta. La facilitadora termina este momento haciendo una
lectura de todos los recursos inventariados.

‘% " Recordar llevar un papeldgrafo con el inventario de recuros de Martha.

Inventario de recursos de Martha

Horno Dinero | Insumos Organizacion Casa
“Muijeres Unidas”

Familiares que ayudan | Crédito | Mesas, Capacitacion Ecofogon
en el negocio sillas

Cuarto Momento Clasificacion de los recursos

Modalidad: Plenaria Paso 1

Duracion: 30 minutos . . . . .
En plenaria, una vez que las participantes han completado el inventario de

recursos de Martha, la facilitadora introduce los conceptos de recursos hu-
manos, recursos materiales, recursos financieros y otros recursos, y con
apoyo de las participantes los va organizando en la Herramienta 4: Los re-
cursos de Martha.

y’)éj:g ~ Para ganar tiempo, llevar las definiciones escritas en papeldgrafo.




Definiciones

Recursos humanos: son las personas que trabajan y colaboran con el ne-
gocio, con sus experiencias, conocimientos, actitudes, aptitudes, habilida-
des y destrezas, entre otros.

Recursos materiales: son los bienes con que se cuenta para prestar el ser-
vicio 0 hacer el producto: el local, la materia prima, maquinaria y equipos,
computadora, teléfono, etc.

Recursos financieros: Son los recursos monetarios propios y ajenos con
los que cuenta el negocio, indispensables para su buen funcionamiento y de-
sarrollo, pueden ser: dinero en efectivo o sea capital de trabajo, préstamos,
créditos bancarios.

Otros recursos: incluyen la tecnologia productiva y la capacitacién, informa-
cion, alianzas, asesorias técnicas, efc.

Herramienta 4: Los recursos de Martha

Recursos de Martha

Recursos humanos

Recursos materiales

Recursos financieros

Otros recursos

Paso 2

Al terminar el llenado de la herramienta, la facilitadora basandose en el in-
ventario de los recursos de Martha lee las siguientes preguntas para generar
un debate en plenaria:




¢ Qué recursos Martha no estad manejando correctamente y ¢ por qué?

¢ Qué recomendaciones le damos para mejorar el manejo
de los recursos de su negocio?

Se toma nota de las recomendaciones del grupo.

Enfatice

* El buen manejo de los recursos contribuye al fortalecimiento de nues-
tros negocios.

* La toma de decisiones y control sobre los recursos contribuye a nuestro
proceso de empoderamiento.

* La importancia de valorar las oportunidades de acceso al crédito, la
formacion y las asesorias.

* La oportunidades que les brinda el estar organizadas para defender sus
derechos como mujer empresaria.

Tarea 1

Basandose en el gjercicio realizado, la facilitadora entrega la Herramienta 5:
Los recursos de mi negocio y las preguntas, e invita a las participantes a que
identifiquen los recursos con los que cuentan en sus propios negocios y que
analicen la manera cémo pueden mejorar su manejo.

Herramienta 5: Los recursos de mi negocio

Recursos de mi negocio

Recursos humanos
Recursos materiales
Recursos financieros
Otros recursos




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

¢ Qué recursos no estoy manejando correctamente y ¢ por qué?

¢ Qué debo hacer para mejorar el manejo de los recursos de mi negocio?

negocio, para entregar a las participantes para la tarea. Les recuerda

ﬁ%/ Recordar llevar las copias de la Herramienta 5: Los recursos de mi
que vayan guardando en sus cuadernos todas las herramientas

realizadas.

¢,Como llevamos la contabilidad de nuestros negocios? Aqui la facilitadora
solicita a las participantes que para la proxima sesidn traigan una muestra de
como estan llevando su contabilidad: cuadernos o registros para compartir
con sus comparieras.

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © ©

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

También se les indica que pueden apuntar cambios para los diferentes am-
bitos: intimo/personal, familiar, comunitario con referencia al manejo de sus
recursos.




Referencias conceptuales

Acceso y control de recursos

El acceso a los recursos hace referencia a las oportunidades que las personas
tienen de hacer uso de los mismos. El control sobre los recursos se refiere a la
toma de decisiones sobre el uso y el beneficio de los recursos. El acceso y con-
trol de los recursos por parte de las mujeres se considera una accion estratégica
para su empoderamiento, ya que favorece su autonomia econémica para tomar
decisiones como ciudadanas con derechos propios.

Ahorro
Cantidad de dinero que se reserva para futuras necesidades.

El ahorro es también parte del ciclo econémico y consiste en apartar una parte de
los ingresos o salario provenientes del trabajo (en una empresa, en el gobierno
0 por cuenta propia), por la venta de una propiedad, liquidacién o herencia. Pero
generalmente el dinero proviene del trabajo. Sin embargo, a muchas mujeres no
se les paga aunque trabajen. El ahorro en dinero significa salvar una parte de
los ingresos provenientes del esfuerzo propio para que al acumularse se utilicen
después ya sea para una inversion, una emergencia, diversion, etc.

Las mujeres tienen la experiencia en ahorrar que no es lo mismo que comprar
mas barato, (economizar). Las mujeres economizan cuando compran mas bara-
to y buscan siempre estirar el dinero.

Crédito

El crédito es un préstamo en dinero donde la persona se compromete a devolver
la cantidad solicitada en el tiempo o plazo definido segin condiciones estableci-
das por el que presta.

Trabajo infantil
Es aquel que perjudica el desarrollo integral del nifio, nifia evitandole el sano
desarrollo y disfrute de las distintas etapas esenciales de su vida.




SESION 7

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 10 minutos

Segundo Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 30 minutos

Mis practicas contablesy

herramientas de contabilidad basica

«» Conocer las practicas contables de las participantes.

% Facilitar y ejercitar instrumentos sencillos de contabilidad basica, que
puedan ser adaptados y aplicados a los negocios de las participantes.

+» Sensibilizar sobre la necesidad de mejorar el manejo de las cuentas del
negocio.

macrosocial. Y permitir que una o dos participantes compartan lo que
han escrito en sus tarjetas de evaluacion de cambios y si han logrado
ponerlos en practica.

ﬁ%/ Recordar dedicar un momento para compartir el analisis del contexto

Compartiry revisar la tarea 1
Paso 1

La facilitadora solicita a dos participantes que de manera voluntaria com-
partan con el grupo sus reflexiones sobre el inventario y la clasificacion de
recursos que tienen en sus negocios. Concluye sefialando la importancia de
estas herramientas para tomar decisiones y controlar sus negocios.

Mis pra’cticas contables

Paso 1

La facilitadora solicita que dos participantes de manera voluntaria, compar-
tan con el grupo la tarea 2 sobre como llevan la contabilidad en sus negocios.




Se discute con el grupo la siguiente pregunta y se hace una lluvia de ideas:

¢ Qué entendemos por contabilidad?

~ Esta es una buena oportunidad para reconocer los elementos
K% positivos en las practicas contables de las participantes, como son:
llevar un cuaderno, dinero separado en sus delantales o de otras
formas registrar las cuentas, inventarios, ventas y otros datos de importancia
para el negocio. Aclarar que no se pretende especializarlas en contabilidad, sino
mas bien poner de relieve el objetivo y la funcion de la contabilidad en la toma de

decisiones en los negocios.

Paso 2

Una vez finalizada la lluvia de ideas, la facilitadora comparte el concepto
de contabilidad, el cual lleva en un papelégrafo para colocarlo en un lugar
visible.

La contabilidad es la forma de llevar las cuentas de nuestro negocio en un
orden que nos permita la toma de decisiones oportuna. Nos permite conocer
el resultado de nuestras operaciones durante un periodo de tiempo.

Tercer Momento Herramientas de contabilidad bisica

Modalidad: En grupos y Paso 1
plenarias
. La facilitadora toma en cuenta las herramientas traidas en la tarea e intro-

duce y explica cada una de las siguientes herramientas preguntando a las
participantes cuéles han usado o conocen:

* Cuaderno Diario de Cuentas

*  Control de Inventarios

* Cuaderno de Control de Crédito




Cuaderno Diario de Cuentas: Sirve para registrar y controlar diariamente
la entrada y salida de dinero, 0 sea, nuestras operaciones comerciales que
hicimos en el dia.

Herramienta 6: Cuaderno Diario de Cuentas
Fecha:

Detalle Entradas Salidas Saldo

Se explica que:

< En la primera columna se anota el concepto de lo que se vende, compra
y paga. En las entradas se registra lo que se recibe en dinero, en la co-
lumna de salida lo que se paga y finalmente el saldo.

%/- Se pide apoyo voluntario para que una participante vaya llenando las

herramientas con los ejemplos que da la facilitadora.




Control de Inventarios: Se usa para determinar la cantidad de productos
en existencia.

Herramienta 7: Control de Inventarios

¢ Cuantos productos tengo en existencia?
Fecha:

Nombre del producto Numero de unidades | Valor unitario | Valor total
en existencia de venta

Se explica que:

«» Enla primera columna se anotara el nombre de los productos o articulos
que se ofertan en el negocio.

«» En la siguiente columna, el nimero de unidades de cada producto en
existencia, ya sea que estén expuestos en el establecimiento o almace-
nados en bodega.

«» En la columna Valor por Unidad se anota el precio al que se deberia
haber vendido el producto.

«» En la ultima columna, el resultado del numero de unidades del producto
en existencia multiplicado por el valor de cada unidad.




Cuaderno de Control de Crédito: Sirve para saber quién nos debe, cuanto
debe, cuanto ha pagado y el saldo a la fecha.

Herramienta 8: Cuaderno de Control de Crédito
;A quiénes les estoy dando crédito?

Cliente o clienta:

Direccion: Teléfono:

Fecha Producto Crédito Abona Saldo

Se explica que:

< Hay que llevar una ficha por cliente o clientas, anotando su nombre, di-
reccion y teléfono.

«» En la primera columna se anota la fecha de compra del producto o de
abono.

«» Enla segunda se ubica el nombre del producto.

«» En la siguiente columna se anota la cantidad o monto del crédito otorga-
do al cliente o clienta.

«» En la columna Abona, se ubica el monto que va pagando el cliente o la
clienta.

«» Finalmente, el saldo que queda después del abono.




Paso 2

Después de haber introducido conceptualmente las herramientas de contabi-
lidad y que una participante voluntaria apoyara el llenado de las mismas en el
momento anterior, la facilitadora orienta el siguiente trabajo en grupo.

Las participantes se dividen en tres pequefios grupos organizados de acuer-
do a la actividad del negocio y numerados del 1 al 3 para que cada grupo
trabaje una sola herramienta diferente, asi el grupo 1 trabaja la herramienta
6; el grupo 2 la herramienta 7; y el grupo 3 la herramienta 8.

Se orienta que cada grupo llene la herramienta que le tocd, pero basandose
en una situacidn hipotética de acuerdo a su propia actividad. Se solicita que
nombren una relatora o vocera para la plenaria.

mostrarse en papeldgrafos colocados en lugar visible para que las

\{%" En este trabajo de grupo, los objetivos de cada herramienta deberan
participantes lo tengan presente a la hora de ejercitarlas.

Intermedio

Es importante realizar alguna dindmica que pueda relajar a las participantes.
Se puede aprovechar nuevamente este espacio para que alguna participante
comparta alguna habilidad: contar chistes, dirigir algun ejercicio de estira-
miento, expresarse con el cuerpo.




Paso 3

La facilitadora solicita a la vocera de cada grupo que presente en plenaria el
ejercicio de la herramienta trabajada y promueve una reflexion en base a las
siguientes preguntas:

¢ Como me sirven estas herramientas en mi negocio?

¢ Como las puedo adaptar a mi negocio?

Paso 4

La facilitadora hace una sintesis donde recapitula la importancia de cada
instrumento ajustado a la practica y tipo de negocio de las participantes; y
enfatiza sobre la necesidad de aplicarlos para un mejor control y registro de
las cuentas del negocio.

Enfatice

* la utilizacion de herramientas de contabilidad basica nos permite hacer
un manejo mas eficiente de nuestros negocios.

® Llevar un mejor control del dinero del negocio nos ayuda a hacer un
uso mas eficiente del mismo y poder generar ganancias que ayuden a
consolidar nuestra actividad econémica.

* El conocimiento de nuestros negocios y de su situacion contable nos
empodera permitiendo la toma de decisiones oportunas y adecuadas.

Invitar a las participantes a traer una muestra de los productos que ofrecen
con el objetivo de mostrar las caracteristicas que distinguen a su producto o
servicio.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en préctica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

También se les indica que pueden apuntar cambios que quieran realizar en
alguno de los diferentes @mbitos: intimo/personal, familiar, comunitario y ma-
crosocial.




Referencias conceptuales

Contabilidad basica
Son un conjunto de herramientas que nos permiten conocer la situacion financie-

ra de los negocios.




Modulo il

Mi mercado



Objetivo del
Madulo

Este tercer modulo pretende realizar un anélisis de los negocios de las
participantes de cara a su entorno inmediato representado por el merca-
do. Se examinara a partir de sus propias experiencias los conceptos basicos
de mercadeo, con especial énfasis en el costeo y calidad de sus productos,
asi como la buena atencién a la clientela. De manera que puedan identificar
aspectos de mejora para sus negocios, en funcion de contribuir a resolver
necesidades de los y las consumidoras desde la promocién de una econo-

mia mas solidaria.

Este modulo, asi como el anterior, parte del principio metodoldgico aprender-
haciendo y desarrolla técnicas como analisis de casos, manejo de herra-
mientas y sociodramas.

«+ Fortalecer competencias empresariales para el andlisis del mercado y
mejoramiento de los negocios de las participantes.

La estructura del mddulo desarrolla las siguientes cuatro sesiones:
Sesion 8. Posicionamiento de mi producto
Sesion 9. El costeo de mi producto

Sesion 10. Mi competencia en el mercado

Sesion 11. La atencién a mi clientela




Resultados
esperados

v

Reconocidas las 4 P del mercado con una mirada de género y empode-
ramiento.

Ejercitada la herramienta de costeo de producto para su aplicacion.

Reconocido el valor y aporte del recurso humano para el desarrollo del
negocio.

Identificadas ventajas de los negocios de las participantes.

Participantes sensibilizadas sobre la importancia de la buena atencion a
la clientela.

Participantes sensibilizadas sobre las implicancias del autoempleo y el
impacto del contexto en sus negocios.




SESION &

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 15 minutos

«» Reflexionar sobre la importancia de conocer el mercado y su contexto.

« Conocer y cuidar las 4 P (producto, precio, plaza y promocién) como
elementos basicos de mercadeo con una mirada desde el enfoque de
género y empoderamiento.

« ldentificar las caracteristicas de los productos ofrecidos por las partici-
pantes y su plaza.

« |dentificar la clientela de los productos ofrecidos por las participantes.

Compartiry revisar la tarea
Paso 1

Esta sesion se inicia con una breve exposicion de los productos que venden
las participantes. A medida que van llegando se van colocando los productos
y se anima al intercambio para ganar tiempo.

Paso 2

La facilitadora promueve una breve reflexion introductoria sobre la importan-
cia de conocer los mercados, explicando que para ello es clave tener una
buena idea sobre la demanda de productos. Compartir que una estrategia
util es estar peridédicamente actualizandose sobre los productos que la gente
estd demandando. Para ello se pueden hacer preguntas a varias personas
de la comunidad, considerando siempre sus opiniones porque seran los fu-
turos consumidores de nuestros productos. Salir a la calle y preguntar a las
personas que no conocemos qué les gustaria comprar, por qué, cuanto es-
tarian dispuestos a pagar por un producto y cuanto gastan diario. Estas opi-
niones nos serviran para orientar mejor la estrategia de ventas del negocio.




Las participantes voluntariamente explican brevemente sus productos y
comparten hacia qué mercado esta dirigido.

Aqui se aprovecha para reflexionar qué posiciones ocupan las mujeres en
el mercado. Se puede mencionar que las mujeres estan mayoritariamente
en condicion de autoempleo en el sector comercio, servicios y elaboracién
de alimentos. Esta condicion laboral las excluye de derechos, beneficios y
prestaciones. Por ejemplo: no cuentan con un salario fijo ni tienen acceso a
la seguridad social.

Se reflexiona también sobre cdmo la mayor fuente del empleo en nuestras
economias es el sector informal y la pequefia y mediana empresa, lo que sig-
nifica que las mujeres estamos insertas en una relacién en que, a pesar de
que estamos aportando al desarrollo econdmico de nuestros paises, somos
las que menos apoyo recibimos por parte de las politicas gubernamentales
y del sector financiero.

Se sefiala que en nuestras economias los grandes negocios estan en ma-
nos de pocas empresas y de grupos de poder econdmico concentrados; las
empresas de las mujeres pueden contribuir a la economia de otras mujeres
y ampliar sus negocios desarrollando economias solidarias entre aquellos
grupos que producen y otros que comercializan o brindan servicios.

Para desarrollar economias solidarias es necesario desarrollar nuevas prac-
ticas empresariales que consideren el cuidado y valoracién de la mano de
obra; el establecimiento de precios justos de nuestros productos; la oferta de
productos y servicios de calidad desde un compromiso con el cuidado del
medio ambiente y de nuestra comunidad; el establecimiento de alianzas para
favorecen la compra de insumos y la comercializacidn; propiciar formas dis-
tintas de relacionamiento en el mercado que superen la competencia desleal
y favorezcan una mas diversificada y mejor oferta de productos y servicios
para las y los consumidores.



Segundo Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 15 minutos

Tercer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracién: 45 minutos

El mercadoy el mercado meta
Paso 1

En plenaria la facilitadora promueve una lluvia de ideas por parte de las par-
ticipantes, sobre ;qué estan entendiendo, primero por mercado y luego por
mercado meta?

Paso 2

Después de la lluvia de ideas se introducen ambos conceptos aclarando du-
das e inquietudes del grupo.

Mercado: es donde se da el intercambio de bienes y servicios a través de
la compra y venta.

Mercado meta: es el grupo de personas que queremos que nos compren
nuestro producto y al que queremos atraer a nuestros negocios satisfaciendo
sus necesidades desde un compromiso y responsabilidad social.

Cuando iniciamos el anélisis de nuestro mercado debemos preguntarnos:

¢ Quiénes son? ;Por qué compran mi producto?
¢,Como lo compran? ; Dénde lo compran?

Conociendo nuestro mercado
Paso 1

A partir del dialogo anterior se sigue profundizando el tema con las siguientes
preguntas:

¢ Qué conocemos de nuestro mercado?

¢, Cual es nuestro mercado meta?




La facilitadora anima el debate motivando una reflexion sobre como los mer-
cados estan determinados por las necesidades de los y las compradoras; y
como deben estar atentas a identificar estas necesidades en todo momento
para mejorar sus productos y servicios al mismo tiempo que innovar en su
oferta.

Reconocemos que las mujeres por nuestra cotidianidad y responsabilidades
con las labores domésticas asignadas, por la divisién sexual del trabajo, te-
nemos un conocimiento detallado de la dindmica de los precios, los produc-
tos que mas se demandan y las variaciones segun las temporadas. Esto nos
permite tener informacidn clave para el manejo de nuestros productos.

Paso 2

La facilitadora orienta que de manera individual llenaran la Herramienta 9: Mi
mercado meta.

Herramienta 9: Mi mercado meta

¢Por qué compran ¢Coémo lo ¢Dénde lo
¢ Quiénes son? mi producto? compran? compran?
¢ Qué demanda (crédito, contado,
satisfago? apartado)

Luego, en plenaria, algunas de las participantes comparten su ficha sobre el
mercado meta. La facilitadora enfatiza sobre el concepto de mercado meta
y aclara dudas.




Cuarto Momento

Modalidad: Plenaria

Duracién: 50 minutos

Intermedio

Realizar alguna dinamica corporal para que las participantes estén en con-
tacto también con sus cuerpos.

Sugerencia: Se les indica que vamos a bailar como las gigantonas. De pie
bailamos girando los brazos, flojos flojos. Damos vueltas, sintiendo nuestro
cuerpo. Podemos juntas imitar el sonido del tambor: tangaratanga, tangata-
ranga, tanga tarantanga. Puede ser de medio a un minuto. Y al final, para-
mos de bailar y se puede decir: Bomba, bomba... aqui estan estas mujeres
emprendedoras, aprendiendo cémo sacar adelante sus negocios y ser unas

mujeres ganadoras.

Las 4 P
Paso 1

La facilitadora introduce en un papelégrafo la importancia y concepto de las 4
P como categorias para poder analizar y mejorar los negocios en el mercado.

Las cuatro P

Producto: es el bien o servicio que se ofrece en el mercado, algunos de los
elementos que se toman en cuenta son: calidad, tamafio, marca, empaque,
sabor, presentacion.

Precio: valor monetario en el que se vende el bien o servicio, se calcula en
base a los costos, a lo que se quiere ganar y a la competencia. La fijacion
de precios tiene que aspirar a construir relaciones de solidaridad a través de
precios justos.

Plaza: es el lugar donde comercializo mi producto de modo que sea accesi-
ble para la clientela.




Promocion: es como se da a conocer 0 se anuncia lo que se vende, ésta
nos sirve para dar a conocer nuevos productos y también para mantener la
imagen de lo que ya se vende. También incluye descuentos, demostraciones
y obsequios para la clientela.

\{% * Recordar llevar un papeldgrafo con las 4 P.

Paso 2

La facilitadora orienta que cada participante llene la Herramienta 10: Las 4 P,
aplicada a su producto o servicio.

Antes de comenzar con el llenado del recuadro se explica en qué consisten
las caracteristicas de los productos. Aqui la facilitadora invita a las partici-
pantes que han traido la tarea a que utilicen sus productos en el llenado de
la Herramienta a continuacion.

Herramienta 10: Las 4 P

Producto Plaza Precio Promocion
o distribucion

¢ Qué es lo que vendo? ¢Donde lo ¢Aqué precio lo ¢,Como doy a
y vendo? vendo? conocer lo que
¢, Cuales son las vendo?

caracteristicas de mi
producto?




Paso 3

Luego de haber completado la herramienta, algunas voluntarias la compar-
ten en plenaria. La facilitadora va tomando notas en un papelégrafo, que le
serviran de insumos para realizar el cierre de la sesion, adicional a las ideas
de las participantes se comparten los siguientes elementos:

«i» Las mujeres son expertas en las fluctuaciones y variaciones del mercado
local. Estas habilidades le permiten tener una actitud de creatividad e
innovacion constante.

<+ Laimportancia de conocer el mercado y las actividades econdémicas que
en él se estan desarrollando.

<+ Las necesidades de consumo de la clientela para poder satisfacer sus
demandas.

<= El equilibrio que tiene que haber entre las 4 P de los negocios.
<+ Laimportancia de buscar mejores y nuevas plazas de mercado.

<+ Tener estrategias de promocion para dar a conocer los productos que se
ofrecen.

«t» Cuidar la calidad de los productos o servicios.

Enfatice

* El mercado es un espacio de intercambio dinamico que se mueve en
base a necesidades de los consumidores y consumidoras y nos obliga
a ajustarnos a ellas.

* El andlisis y el balance de las 4 P es clave para la toma de decisiones
que permitan el desarrollo de nuestros negocios y el empoderamiento
economico de las mujeres empresarias.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en préctica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

También se les indica que pueden apuntar cambios que quieran realizar en
alguno de los diferentes @mbitos: intimo/personal, familiar, comunitario y ma-
crosocial.




Referencias conceptuales

Bienes y servicios

Son cosas materiales e inmateriales que se venden en el mercado para satisfacer
necesidades de consumo. Un bien es un producto determinado y un servicio es
una actividad. Un bien son generalmente cosas materiales como una casa, carro,
alimentos; los servicios son por ejemplo financieros, de vigilancia, domésticos.

Caracteristicas de los productos

Son los rasgos o cualidades que distinguen a un producto de los demas. Entre
éstos se encuentran: color, sabor, tamario, disefio, calidad. En el caso de los
servicios se pueden tomar en cuenta las horas y modalidades de servicio, por
ejemplo: las entregas a domicilio.

Clientela
Son las personas que acceden a nuestros productos y pagan un precio para
poder adquirirlo.

Economia solidaria

Una nueva propuesta econdmica enfocada en el valor de la solidaridad y la bus-
queda para que los y las participantes en los distintos encadenamientos econé-
micos puedan obtener una retribucién adecuada al trabajo que han aportado a la
produccion y distribucion de los bienes y servicios generados y que logren cubrir
sus necesidades fundamentales.

La economia solidaria se aplica en las diversas fases del ciclo econoémico, o sea,
en la produccion, distribucién y consumo y ahorro.

Mercado

Se refiere al conjunto de transacciones econémicas realizadas por compradores
y compradoras y vendedores y vendedoras de bienes y servicios. El mercado no
es so6lo el mercadito del pueblo o de la comunidad. Incluye centros comerciales
de mayor escala dentro del pais, en el nivel centroamericano y mercados mas
lejanos. En la actualidad los medios de comunicacién que existen, tales como la
internet y el teléfono celular, permiten tomar contacto con posibles compradores
o intermediarios que se encuentran mas lejanos.




SESION 9 E| costeo de mi

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria, individual,
grupos Y luego plenaria

Duracion: 65 minutos

«» Fortalecer los conocimientos y habilidades de las participantes para el
analisis de la relacion costo — precio — ganancia en sus productos.

«» Reconocer el valor del trabajo de las participantes.

«» Analizar el destino de la ganancia de las participantes como parte del uso
y control de recursos para su empoderamiento.

~ Recordar hacer una breve referencia al contexto macrosocial y lo
relacionamos con el mercado.

El costo del producto
Paso 1
La facilitadora en plenaria inicia la sesion con las siguientes preguntas:
¢ Qué son los costos de un producto?
¢, Como estan costeando sus productos?

Después que algunas de las participantes responden a la pregunta, la facili-
tadora introduce el concepto de costo, aclarando cualquier duda.

Se introduce en plenaria el concepto de costo, entendido como: el valor de
los materiales, insumos y mano de obra que se requieren para la realizacion
de los productos o la prestacion de servicios.




Paso 2

Con ayuda de un papeldgrafo se presenta la Herramienta 11: Costeo men-
sual del producto y se entrega a cada participante una copia, para que la
trabajen de manera individual. Se explica que ademas de los rubros incluidos

en la herramienta, pueden agregar otros segun sea la especificidad de sus
negocios.

Herramienta 11. Costeo mensual del producto

Rubro Costo en cordobas

1. Gastos Generales
- Alquiler
- Pago de impuestos a la municipalidad
- Pago de agua
- Pago de luz
- Pago de teléfono
- Pago de tren de aseo
- Transporte/Alimentacion
- Vigilancia

2. Materia prima o insumos

3. Mantenimiento y reposicién de equipos

4. Salarios
5. Cuota de Crédito

TOTAL

Paso 3

Al finalizar el ejercicio individual, las participantes se organizan en peque-
fios grupos, procurando juntarse de acuerdo a la actividad econdémica que
realizan o tipo de negocio, para responder a las siguientes preguntas que
deberan ser anotadas en un papelégrafo.




Segundo Momento

Modalidad: Plenaria, Individual
y luego plenaria

Duracion: 45 minutos

Preguntas guias
« ¢ Incluimos todos nuestros gastos en el costo del producto o servicio?

< ¢ Qué tan seguido hago la revision de los costos?

<

¢ Como podemos reducir estos costos?

<

¢ Valoramos y pagamos nuestro trabajo?

<

¢ Valoramos y pagamos el trabajo de familiares que laboran en nuestro
negocio?

Paso 4

Luego de este trabajo se pasa a plenaria en donde la facilitadora solicita a
una voluntaria de cada grupo para que presente las reflexiones colectivas
del grupo.

La facilitadora concluye que hay una necesidad de costear correctamente
los productos o servicios que prestamos. Sefiala que es comun que muchos
de los costos del producto sean subsidiados por el hogar o por miembros de
la familia y por la misma empresaria. Y que incluso, a pesar de que le suben
los precios de algunos insumos, a veces mantenemos el mismo precio, sin
analizar las consecuencias de esto para la sostenibilidad del negocio.

Precioy ganancia

Paso 1

La facilitadora inicia el tema aclarando en plenaria que el costeo esta vincu-
lado directamente con el precio. Luego invita a las participantes a discutir so-
bre el concepto de precio y ganancia. Después de escuchar sus opiniones
se construyen colectivamente los conceptos.




Precio: se puede entender como el costo econdmico real del producto méas
la ganancia que quiero obtener por la venta.

Ganancia: es la diferencia entre el costo real del producto y el precio al que
lo vendo.

Diagrama 6: Calculo del precio

Paso 2

Las participantes responden de modo individual las siguientes preguntas:

<+ ¢ Coémo determino el precio de mi producto?

¢ Qué pasaria si bajase el precio de mi producto o servicio? ;Y silo subo?
¢ Quién decide qué hacer con la ganancia?

¢ Cuanto reinvertimos en nuestro negocio?

¢ Dejo parte de la ganancia para ahorros?

D S .

¢ Dejo parte de la ganancia para mis gastos personales?

Paso 3

De acuerdo a las preguntas guias sobre las cuales han reflexionado indivi-
dualmente, se abre un dialogo en plenaria sobre la manera como las parti-
cipantes estan calculando sus precios y el destino 0 uso de sus ganancias.




Enfatice

* Necesitamos calcular correctamente cuanto nos cuesta lo que produci-
mos u ofertamos para no tener pérdidas, para ello también hay que
revisar periodicamente los costos.

* El buen calculo del costo de nuestro producto es clave para fijar precios
adecuados y tener ganancias justas.

* Debemos incluir en el precio el costo de [a mano de obra propia y de
las personas que ayudan en el negocio con un salario justo.

® Debemos cuidar de nosotras mismas y de las personas que laboran con
nosotras, ya que al encontrarnos en actividades de autoempleo dejamos
de percibir beneficios laborales y del seguro social.

* La ldgica de los negocios no es sélo vender, es ganar y tratar de
aumentar los margenes de ganancia con un precio justo.

Modalidad: Individual Eva l ua Cién

Duracién: 10 minutos , ) i .,
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondran en
practica inmediatamente.




Referencias conceptuales

Costo de un producto

Es la suma del valor de cada insumo que necesitamos para poder producir o co-
mercializar lo que vendemos. El costo no s'olo implica gastos en materia prima
o transporte sino también mano de obra.

Ganancia
Es el excedente monetario que queda después de restar al precio los costos
reales del producto ofrecido.

Precio
Es el valor monetario que tiene un producto en el mercado.

Hay varias maneras de definir los precios: Una es sumar un porcentaje al costo.
Aqui debemos asegurarnos calcular con cuidado los costos de nuestros produc-
tos para luego sumarle un margen sobre dicho costo.

Otra forma es analizando la competencia, o sea, los precios se fijan basandose
en el precio de los productos que compiten con los nuestros, probablemente un
pequefio porcentaje arriba o debajo de ellos.

Y otra manera seria, poner el precio conforme a lo que el mercado esta dispues-
to a pagar por nuestros productos. Ejemplo, los cartuchos de tinta para impre-
soras de uso personal, el costo de fabricacion es entre 1y 2 délares, pero se
venden mas o menos en 10 délares porque el mercado esta dispuesto a pagarlo.

Algunos consejos relacionados con precios:

* Es util conocer lo que los competidores estan haciendo, mantenerse infor-
mada, hacer investigaciones periodicas de los mercados.

* Hay que saber con certeza la estructura de nuestros costos, y siempre tra-
bajar en reducir u optimizar los diversos elementos del costo, sin sacrificar
un nivel de calidad para el mercado.




SESION 10

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria

Duracion: 20 minutos

* Siel producto o el servicio no es rentable, no hay que ofertarlo.

* Identificar la competencia de los productos y servicios de las participan-
tes.

“ ldentificar las ventajas y caracteristicas particulares que tienen los pro-
ductos y servicios que ofertan las participantes.

+» Reflexionar sobre la importancia de hacer alianzas con otras empresa-
rias para elevar nuestra competitividad en el mercado.

~ Recordar hacer una breve anélisis del conexto para relacionarlo con
los &mbitos de la vida de las mujeres participantes.

La competencia
Paso 1

En plenaria la facilitadora introduce la sesién explicando sus objetivos y acla-
rando la tensidn que existe entre lograr la venta exitosa de los productos y
a la vez tener una actitud solidaria y abierta con otras empresarias mujeres.
Esta tension nos brinda la reflexion de que los emprendimientos entre muije-
res que queremos promover tienen un marco ético que nos impulsa a buscar
alianzas y asociaciones basadas en la solidaridad, que nos permita a todas
ganar y agregarle valor a nuestros productos. Por ejemplo, las productoras
campesinas que comercializan sus productos con vendedoras mujeres co-
merciantes en los mercados urbanos de la capital. Aambas les conviene que
los productos sean de calidad y que el precio sea mutuamente razonable,
para de esa manera constituir acuerdos comerciales y productivos con una
vision de largo plazo y basados en mutua confianza.




Paso 2

A continuacion la facilitadora introduce una reflexidn con las siguientes pre-
guntas:

¢ Qué es la competencia?

¢ Por qué es importante conocer y tener en cuenta a la competencia?

~ Aqui la facilitadora sintetiza y reafirma el concepto de competencia:
La competencia son las que ofrecen bienes y servicios iguales en
el mismo nicho de mercado. Las ventajas de los productos estan

referidas a las condiciones y las caracteristicas que nos permiten distinguirnos y
situar mejor nuestros productos en el mercado de cara a la clientela.

Procurar que en esta reflexion las participantes aclaren dudas y quede claro
el concepto, antes de pasar al siguiente momento.

SegundoMomento  Micompetencia en el mercado

Modalidad: Individual Paso 1

Duracion: 30 minutos

Este ejercicio individual tiene el objetivo de que las participantes identifiquen
a su clientela y a la competencia. Para esto se utilizara la siguiente herra-
mienta que aborda la relacion de las 4 P y la atencion a la clientela para el
analisis de la competencia.




Herramienta 12. Mi competencia en el mercado

Mi competencia en el mercado Respuestas

1. Menciones 3 caracteristicas que diferencian su
producto del producto de la competencia

2. ¢ Es mi ubicacién (el lugar donde vendo) la ideal
para el tipo de producto que vendo?

3. ¢ Como esté el precio de mi producto en
relacién a mi competencia?

4. ; De qué forma se diferencia la promocion y
publicidad de mi producto o servicio con relacion a
la manera en que lo hace mi competencia?

5. ¢ Cuales son las ventajas que tiene mi producto
en relacién a la competencia?

6. ¢ Cuales son las desventajas que tiene mi
producto en relacion a la competencia?

7. ¢Cémo puedo mejorar la calidad de mi
producto?

8. Mencione 2 cosas que hace para mantener a su
clientela satisfecha.

9. ¢ Qué es lo que usted hace para atraer mayor
numero de clientela?

10. ¢ Como sabe la opinion de la clientela con
respecto a su producto o servicio?

La facilitadora reitera que pueden seguir profundizando el trabajo de este
cuadro en casa y que lo traigan para la proxima sesion donde sera utilizado
para realizar otros ejercicios.




Tercer Momento

Modalidad: En grupos y plenaria

Duracién: 50 minutos

La promocién de mi producto en el mercado
Paso 1

Una vez que las participantes han analizado sus negocios, la facilitadora
orienta que se dividan en grupos para hacer un ejercicio de promocion. Se
les indica que seleccionen al azar uno de los negocios para realizar la si-
guiente actividad: elaborar un carteldn publicitario para la promocién del pro-
ducto del negocio que se selecciond. La promocion debe integrar las mejoras
a la calidad identificadas en la Herramienta 12 y que visibilice las ventajas del
su producto frente a la competencia.

Paso 2

En plenaria, colocar de pie en circulo a todas las participantes con sus res-
pectivos cartelones y luego de hacer una rapida mirada. Pedir que una volun-
taria del grupo presente su cartelén y promocione las ventajas del producto,
las demas se sientan a escucharla. La facilitadora anima a las participantes
para que realicen preguntas y sugerencias, y a la vez da sus consejos sobre
este tipo de actividad y las felicita por su creatividad.

Enfatice

* Es necesario analizar frecuentemente a la competencia y comparar
nuestros productos o servicios.

* La competencia nos pone el desafio de la creatividad y la eficiencia.

* Es necesario que en la promocion se destaquen las diferencias y ori-
ginalidad de los productos que ofrecemos en comparacion con lo de
nuestros competidores.

* Conocer la opinion de la clientela es fundamental para mejorar la
calidad de nuestro producto.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Enfatice

* (on la calidad de nuestro producto y servicio logramos mantener a
nuestra clientela.

* Los emprendimientos entre mujeres tienen un marco ético que les
impulsa a buscar alianzas y asociaciones que permitan a todas ganar
y agregarle valor a sus productos. La competencia desleal no empodera
a las mujeres.

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en practica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de cémo efectuar el cambio).

En la ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondran en
practica inmediatamente.




Referencias conceptuales

Competencia
Es por un lado la capacidad de vender y comprar libremente en el mercado; y por

otro son las personas que desarrollan una actividad econémica similar o igual.




SESION 11

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Plenaria, en grupos y
luego plenaria

Duracion: 90 minutos

«+ Sensibilizar a las participantes sobre la necesidad de brindar una buena
atencion a su clientela.

« ldentificar buenas préacticas de atencion a la clientela.

los ambitos de la vida de las mujeres participantes y el tema de la

\{%" Recordar hacer una breve analisis del conexto para relacionarlo con
sesion

La clientela

Paso 1

La facilitadora inicia esta sesion retomando los conocimientos de las partici-
pantes sobre la atencidn a la clientela y su importancia para mantener sus
ventas. Para ello retoma las respuestas de las preguntas no. 8, 9y 10 de
la Herramienta 12: Mi competencia en el mercado, trabajada en la sesién
anterior.

8. Mencione dos cosas que hace para mantener a su clientela satisfecha.

9. ¢ Qué es lo que usted hace para atraer mayor numero de clientela?

10. ;,Coémo sabe la opinion de la clientela con respecto a su producto o servicio?

Paso 2

La facilitadora formara cuatro grupos y entregara a cada grupo un caso.
Cada grupo estudiara el caso y lo preparara en forma de sociodrama (juego
de roles) para ponerlo en escena ante el grupo. Podran agregar nuevos ele-
mentos para pasar a representarlo.




Se espera que luego de la puesta en escena de los casos, las participantes,
con ayuda de la facilitadora, puedan construir colectivamente pautas sobre
la buena atencién a la clientela basada en las situaciones observadas y las
recomendaciones surgidas del grupo.

La pasteleria Caprichosa tiene el local en la casa de su duefia. Adriana tiene muchos
anos de ser clienta fija de la pasteleria. Para un evento familiar, Adriana necesita
hacer un encargo y se presenta en la pasteleria a las 7:30 am. Una muchacha mal
humorada le abre el portdn y cuando Adriana le comenta que ha llegado para hacer un
encargo, la muchacha responde que la hora de atencion es a partir de las 9:00 am.
Adriana entra y aclara que ella no ha llegado a sentarse en el negocio y pregunta por
la duefia. La muchacha busca a la duefia y ésta dice que no la puede atender porque
estd arregldndose y va a tardar. Adriana lleva prisa y como le gusta tanto los queques
de la pasteleria, deja su pedido por escrito.

Mireya es clienta de la Farmacia Santa Gema y conoce muy bien a su duefia. Mireya
pasd para el mercado y no se percatd que tenia que entrar a la farmacia que le
quedaba de paso a comprar unas vitaminas para sus sobrinos. Al regreso del mercado
pasa por la farmacia, pregunta por unas medicinas y una de las empleadas mientras
se comia un chancho con yuca, le dice frente a otros clientes: “Ideay, y ahora ;a quién
tiene enfermito? ;Y es que sus sobrinitos estan con diarrea?” Mireya se sinti6 tan
apenada que desde ese dia no compra méas en esa farmacia.

Melvin es un mielero de El Sauce, quien comercializa su produccién para exportacion
hacia Alemania. Segun ha manifestado, esta interesado en vender su miel envasada
en el mercado local.

Dias atras Sonia le comentd que estaba interesada en probar su miel, él le prometid
que le iba a dar una muestra pero al final se le olvidd. Como a Sonia le gusta mucho la
miel, le pagd por adelantado cuatro litros. Eso ya hace un mes y él no la ha llamado, ni
le ha devuelto el dinero. Sonia no sabe cémo localizarlo.



4. La comideria

Rosana se encuentra en un dia de trabajo fuera de la ciudad. Una de sus colegas le
recomienda almorzar en el Comedor La Loquera, que si bien es pequefio es uno de
los mas afamados de Granada. EI comedor es tipo buffet, pero también te atienden en
mesa. Rosa quiere darse un gustito y aprovechar tranquilamente su hora de almuerzo,
por lo que se sienta para ser atendida.

Se acerca una de las meseras a tomar la orden, Rosana pregunta por el plato del dia
y la mesera le dice: “lo que ve en el buffet es lo que tenemos”. Rosana ordena un pollo
ala plancha y una extra de frijolitos sélo que pide la crema aparte. El pollo llega frio y
los frijoles estan mezclados con crema. Rosana no se los come y pide la cuenta. La
mesera solo le dice que son 54 cérdobas y no le lleva factura.

Intermedio

Antes de pasar al siguiente paso, para que las participantes puedan estar
atentas a los sociodramas, realizar un ejercicio de respiracion, o una dinami-
ca de relajamiento, preguntando a las participantes si conocen alguna, si no
la facilitadora guia la dindmica.

Paso 3

En plenaria, se ponen en escena los casos. La facilitadora tiene que estar
muy atenta en la conduccion de la reflexion que se hara después de la pre-
sentacion de cada caso. Para ello, después de cada caso se ofrecen puntos
de aclaracion y analisis.

A continuacidn se presentan elementos centrales en el trato de la clientela:

¢ Saludo a la clientela.

* Trato respetuoso.

* Limpieza y orden del local.

« Estar atentas a lo que el cliente o la clienta necesita.

*No hacer esperar a la clientela mas de lo necesario.

* Preguntar a la clientela si esta satisfecha con lo que compro.




* Hacer diferencias en el trato o descuentos con las y los clientes
habituales.

* Si el producto buscado por la clientela no esta disponible ofrecer
algun sustituto.

ya que condensan algunas de las pautas. Aqui explicitar que la

\{%" De antemano la facilitadora debera tener estos elementos en mente,
atencion a la clientela es un valor importante de nuestro producto o

servicio.

Paso 4

La facilitadora comparte las siguientes preguntas para profundizar la re-
flexion:

¢ Qué nos dice cada caso sobre la atencion a la clientela?
¢ Qué practicas no se pueden repetir?

Retoma los aportes de las participantes y comparte los siguientes elementos
de atencion a la clientela que resalta en el analisis de cada caso:

Sobre el caso de la pasteleria

Un elemento a tomar en cuenta es la tension de la dinamica hogar-negocio,
y los retos que impone en la atencién a la clientela (dar a conocer el horario
a la clientela). En este caso sobresale el tema de los horarios y el trato dife-
renciado para con la clientela fija.

Resaltar la importancia del buen trato del personal que es la cara del negocio
y el respeto al tiempo de la clientela.

Sobre el caso de la farmacia

Uno de los elementos a tomar en cuenta es la ética del vendedor o vende-
dora. No es aconsejable hacer preguntas que molesten o avergiiencen a los
clientes. Hay que recordar que las recomendaciones que se hacen boca en
boca son la mejor publicidad o la peor en caso de que la clientela tenga una
mala opinién de nuestro producto o servicio.




Sobre el caso del mielero

Uno de los elementos a tomar en cuenta es que este productor de miel, tiene
una oportunidad de mercado que puede verse afectada por la atencién a la
clientela potencial. Primero, al incumplir en el trato, no ofreciendo una expli-
cacion ya que pudo haber tenido algun imprevisto, y segundo al no devolver
el dinero a su clienta o la entrega de su producto en el momento acordado.

Sobre el caso del restaurante

Uno de los elementos a resaltar es que la calidad en la atencidn a la clientela
es algo que tiene que trabajarse todos los dias. Muchos negocios comien-
zan con una atencion excelente y luego decaen. Este es un ejemplo de mal
servicio a la clientela, donde la clienta aunque se sienta mal no reclama y
probablemente no va a regresar, de ahi la importancia de conocer la opinion
de la clientela. Debemos partir del principio que el cliente siempre tiene la
razon. En este caso correspondia calentar nuevamente la comida y traerle
a la clienta una nueva racion de frijoles sin crema. Ademas de su respectiva
factura.

Paso 5

La facilitadora le pide a una voluntaria que haga un resumen de la discusion,
destacando los principales aprendizajes en los juegos de roles y pide un
aplauso para todo el grupo.

Enfatice

* la buena atencion a la dlientela es un elemento importante a tomar
en cuenta para analizar la calidad de nuestros productos.

* Hay excelentes practicas que podemos retomar y aprender de nuestras
compaieras.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Evaluacion
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en préctica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

Referencias conceptuales

Atencion a la clientela

Es el trato particular que los/las clientes reciben por la compra de un bien o servi-
cio. Es un concepto relevante porque el éxito de los negocios depende en buena
medida de la percepcion y satisfaccion de la clientela, es decir que éstos/as estén
contentos con lo que reciben.

Etica del vendedor o vendedora

Es la conducta basada en principios tales como la honestidad, el respeto, la efi-
ciencia, que el vendedor o vendedora presentan al entregar un bien o servicio.
Por ejemplo, algunas conductas éticas son: informar claramente lo que incluye el
servicio, no presionar a la clientela, reconocer a quienes nos apoyan, no hablar
mal de nadie y tratar a todos por igual.




Modulo IV

Mis compromisos de cambio



n este cuarto modulo se pretende hacer una sintesis de los aspectos de
mejora del negocio que las mujeres han venido identificado como retos
para alcanzar su visién empresarial a través del examen de sus negocios.

Se inicia con la revision de la vision dibujada en la Sesién 3 para su enrique-
cimiento a partir de la reflexidn y los aprendizajes de este proceso. Luego,
se realiza la herramienta FODA que refuerza y amplia el analisis de los ne-
gocios a lo interno y frente al mercado que implica, no sélo la visibilizacion
de las amenazas y oportunidades de su contexto inmediato sino también,
la influencia que ejerce el &mbito macrosocial de las politicas econdmicas.
Como resultado del FODA'y de la revision de los temas abordados a lo largo
de estos materiales de formacion, se espera que las participantes identifi-
quen aspectos de mejora, los que seran recogidos en un plan de accion y
compromisos para el cambio.

Al final del modulo, se realiza una evaluacion del sentir y de los principales
aprendizajes y cambios surgidos durante el proceso de formacion, retoman-
do las tres tarjetas que las participantes han venido llenando.

Realizar el FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas).
Identificar aspectos de mejora para una mejor gestion del negocio.

Identificar algunos elementos del ambito macrosocial que pueden influir
en los negocios de las participantes.

Elaborar un Plan de Accion para alcanzar la vision en todos sus ambitos
con énfasis en lo empresarial.

Asumir compromisos personales de cambio.

Evaluar los aprendizajes de las participantes.



Resultados
esperados

La estructura del mddulo consta de dos sesiones:
Sesion 12. Las oportunidades y retos para alcanzar mi visién empresarial

Sesion 13. Mis compromisos y acciones para el cambio

+" Enriquecida la visién empresarial y personal de las participantes.
+" Familiarizadas con la herramienta FODA.

+ Discutidos aspectos del &mbito macrosocial que influyen en los negocios
de las participantes.

v ldentificados aspectos de mejora para fortalecer la gestion de las partici-
pantes en sus negocios.

+" Elaborado un Plan de Accion.

+" Evaluados el proceso y los aprendizajes de las participantes.




SESION 12

Objetivos

Primer Momento

Modalidad: Individual y luego
plenaria

Duracion: 45 minutos

Las oportunidades y retos para

alcanzar mivision empresarial

«» Revisar y enriquecer la vision de las participantes.
«» Realizar el analisis FODA con los negocios de las participantes.

« ldentificar aspectos de mejora en la gestion de los negocios de las par-
ticipantes.

Esta seccion se propone realizar una reflexion de las sesiones contenidas
en los mddulos anteriores para llevar a las participantes a una precisiéon de
algunos de los aspectos de mejora inmediata en la gestion de sus negocios
y cdmo se vinculan con el logro de su vision empresarial desde un reco-
nocimiento de las ventajas y limitantes al interior del negocio y del ambito
macrosocial.

- Recordar realizar una breve introduccion del andlisis de contexto
macrosocial.

Revisando mivision

Paso 1

La facilitadora orienta a las participantes a que revisen la vision realizada en
la Sesidn 3 para enriquecerla y agregar nuevos elementos. Para lograr esto,
la facilitadora introduce en plenaria la siguiente pregunta escrita en papelé-
grafo:

¢ Después de lo que he aprendido y compartido en este proceso
qué elementos nuevos quiero agregar a mi vision?




Segundo Momento

Modalidad: Plenaria, individual y
luego plenaria

Duracién: 60 minutos

Recordar las preguntas orientadoras de la vision explicitadas en la Sesién 3,
teniendo presente la visibilizacion de los ambitos: intimo/personal, familiar,
comunitario/organizativo y macrosocial.

<+ ¢ Coémo me gustaria verme de aqui a dos afios como empresaria?
<+ ¢ Coémo me gustaria ver a mi negocio en dos afios?
<+ ¢ Coémo me gustaria ver a mi familia con relacion al negocio en dos afos?

<> ¢ Coémo me gustaria ver a mi comunidad en la que se desenvuelve mi
negocio?

Se les da unos minutos para pensar en silencio y luego, las participantes
comparten sus reflexiones y visiones. La facilitadora apoya a las participan-
tes para realizar una sintesis de las visiones destacando nuevamente los
elementos compartidos.

Aqui la facilitadora reflexiona sobre los elementos comunes y como las visio-
nes a pesar de ser individuales apuntan hacia un mejoramiento de los nego-
cios y hacia una vida mas plena en los distintos ambitos de su vida. También
se hace una reflexidén sobre coémo se articulan los ambitos intimo/personal,
familiar y comunitario/organizativo entre ellos y con el macrosocial, el cual
se ha intentado abordar al inicio de cada sesion a través de los analisis de
contextos.

El andlisis del FODA de mi negocio
Paso 1

La facilitadora pregunta en plenaria quiénes conocen la herramienta y expli-
ca.

¢ Qué es el FODA?




Es una herramienta de planificacién estratégica para la toma de decisiones
mediante el analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Ame-
nazas del negocio. En este caso la herramienta nos sirve para reforzar el
andlisis interno (fortalezas y debilidades) y externo (oportunidades y amena-
zas) del negocio. Recuerda que si bien se han venido abordando en algu-
nos momentos de las sesiones anteriores algunas fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, en este paso se va a profundizar sobre éstas para
planificar nuestro accionar futuro.

F ortalezas
O portunidades
D ebilidades

A menazas

INTERNO EXTERNO

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

Paso 2

La facilitadora invita a una de las participantes a realizar en un papelografo
el FODA de su negocio para dar a conocer y ejemplificar el uso y llenado de
la herramienta.

_ Lafacilitadora recordaré a las participantes los temas centrales que
se han abordado a lo largo del proceso y como éstos podran ser

integrados en el FODA: manejo del tiempo, separacion del dinero,
registro de cuentas, costeo del producto, calidad del producto, atencién a la
clientela y la competencia en el mercado.




Paso 3

Luego del ejemplo, se invita a las participantes a realizar el FODA de sus
negocios.

_ En este momento la facilitadora las apoya individualmente en el
llenado.

Paso 4

Una vez trabajados los FODA de cada persona, se solicita a dos o tres volun-
tarias que los compartan en plenaria.

La facilitadora introduce elementos para la reflexion y analisis sobre el ambi-
to macrosocial, invitando a las participantes a identificar factores o coyuntu-
ras tanto en el nivel nacional como internacional que estén o puedan afectar
el desarrollo de sus negocios. Aqui se puede retomar lo que se ha venido
reflexionado sobre el contexto macrosocial al iniciar las sesiones.

Las siguientes preguntas animan la discusién:

<+ ¢Hay ofras situaciones o conflictos en el nivel nacional o internacional
que representan una amenaza para nuestros negocios?

<+ ¢Hay otras situaciones favorables que podemos aprovechar en el nivel
nacional o internacional?

Las participantes intercambian opiniones y la facilitadora realiza una sintesis
en plenaria enfatizando los factores identificados.




Tercer Momento  Aspectos de mejora enla gestion mi negocio

Modalidad: Individual y luego Paso 1
plenaria

La facilitadora entrega a las participantes la Herramienta 13: Aspectos de
mejora, para que lleneny repasen los contenidos abordados en las sesiones
de este proceso que aporten a la realizacién de su Plan de Accién y a la toma
de decisiones en los diferentes ambitos de su vida.

Duracion: 25 minutos

Herramienta 13: Aspectos de mejora

Aspectos de mejora SI | NO

Quiero organizar mejor mi tiempo.

Quiero separar y manejar mejor mi dinero.

Quiero controlar los gastos del hogar.

Quiero ahorrar.

Quiero manejar bien las herramientas de contabilidad.

Quiero cambiarme del local.

Quiero mejorar la calidad de mi producto.

Quiero calcular adecuadamente los costos de mi producto.

Quiero pagarme un salario.

Quiero mejorar la atencién a mi clientela.

Quiero cuidar de mi misma.

Quiero hacer algo para mi.

Quiero estar mas informada de lo que acontece a nivel local, nacional e
internacional.

Quiero organizarme con otras mujeres para aprovechar el mercado y
defender mis derechos como empresaria.

Quiero que los miembros de mi familia participen mas en las tareas
domésticas.

Quiero mayor apoyo de la familia en el negocio.




Paso 2

Luego de haber completado la tabla de la Herramienta 13, voluntarias la com-
parten en plenaria. La facilitadora recuerda al grupo que estas intenciones y
aspectos a mejorar son insumos que deben ser incluidos como acciones en
el Plan. Es necesario que la facilitadora se base en las tablas de las partici-
pantes para ejemplificar las posibles acciones que se deriven de lo sefialado.

Enfatice

® Las visiones de las personas no son estaticas, van cambiando y tienen
que ver con los suefios y aspiraciones, asi como con las posibilidades
que nos brinda el contexto.

* Es necesario analizar criticamente nuestro entorno para aprovechar
oportunidades, superar retos y tomar decisiones en la busqueda de
nuestro empoderamiento integral.

* Los aspectos de mejora de nuestros negocios se relacionan con los
distintos ambitos de nuestra vida.

* El objetivo principal de nuestros negocios es mejorar la calidad y
dignidad de vida de las mujeres y sus familias.

9)@? Solicitarles a las participantes que para la siguiente y Ultima sesion,
< traigan todas sus tarjetas de colores de las evaluaciones (12 de cada
) color incluyendo la de esta sesion), donde han ido anotando sus

propositos de cambio de acuerdo a sus aprendizajes.




Modalidad: Individual

Duracion: 10 minutos

Evaluacién
¢ Como me siento después de esta sesion? © © @

Entregar a cada participante las tres tarjetas de diferentes colores. Se les
anima a que cada una escriba algo en sus tarjetas. Recordando que en la
tarjeta roja, escriben algo que dejaran de hacer como resultado de lo que han
aprendido.

En la tarjeta amarilla, algo que pondran en préctica aunque no inmediata-
mente (quizas tengan que consultar o platicar con su familia, comunidad,
antes de decidir la manera exacta de como efectuar el cambio).

En la Ultima tarjeta, la verde, algo que hayan aprendido y que pondrén en
practica inmediatamente.

Referencias conceptuales

FODA
Es fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

Fotalezas: Puntos fuertes del negocio y de sus productos y/o servicios.

Oportunidades: Fortalezas en relacién al entorno: mercado, sociedad, legisla-
cion, etc.

Debilidades: Puntos débiles del negocio y de sus productos y/o servicios.

Amenazas: Debilidades en relacion al entorno: mercado, sociedad, legislacion,
etc.




SESION 13

Mis compromisos y acciones para

el cambio

Olyje'l;ivos % Elaborar Plan de Accién.

«+ Evaluar los sentires y aprendizajes de las participantes durante el proce-
so de formacion.

_ La facilitadora realiza una sintesis sobre lo mencionado por las
participantes en la sesidn anterior, recordando la importancia de tener
una visién transformadora de sus propias vidas, donde ellas se sitlien

como actoras principales de su realizacién empresarial y en los distintos ambitos:
intimo/personal, familiar, comunitario/organizativo y macrosocial.

Primer Momento ElPlande Accidn

Modalidad: Plenaria Paso 1
Duracion: 20 minutos - . Ly . Ly
La facilitadora en plenaria provoca un dialogo sobre qué es un plan de accion
y cual es su sentido, a su vez explica.

¢ Qué es un plan de Accién?

Un plan de accién es un instrumento que recoge de manera ordenada nues-
tros propdsitos, priorizando acciones inmediatas en tiempos determinados
que nos permiten dar pasos hacia las transformaciones en nuestras vidas.
Las acciones son los pasos concretos que vamos a dar.




Segundo Momento

Modalidad: Plenaria, individual y
luego plenaria

Duracion: 30 minutos

~ Lafacilitadora pide a las participantes que tengan presente la vision,
K% el FODAYy la Herramienta 13: Aspectos de mejora, desarrollados en la

sesién anterior para apoyarse en la realizacién de su plan. Aclara que
no se trata de un Plan a detalle sino de un ejercicio que les permita concretizar sus
intenciones y que deben seguirlo trabajando posteriormente.

Mi Plan de Accion

Paso 1

La facilitadora retoma el caso de una de las participantes. Con el apoyo del
grupo, la participante identifica acciones prioritarias en la consecucion de su
vision empresarial desde los distintos ambitos de su vida.

_ Llevar en papeldgrafo y copias para cada participante de la
K% Herramienta 14: Plan de Accidn para la realizacion de este ejercicio.
Destacar la coherencia que tiene que haber entre la vision, el FODAy
los aspectos de mejora del negocio.

Herramienta 14: Plan de Accion

Acciones Periodo de tiempo

Paso 2

Las participantes se ayudan entre si para completar y revisar sus planes.
Voluntarias comparten en plenaria. La facilitadora para cerrar las anima a
continuar con esta practica de andlisis de la situacion de su negocio, re-
flexion sobre el entorno y el ambito macrosocial, fortalecimiento de sus com-
petencias y un sentido de planificacion de sus acciones teniendo presente la




Tercer Momento

Modalidad: Individual

Duracion: 40 minutos

vision y la toma de decisiones en los distintos ambitos de su vida. Asi como la
importancia de la organizacion para la defensa de sus derechos econdémicos
y politicos.

Evaluacion final
Paso 1

La facilitadora entrega tres tarjetas de colores diferentes a cada participan-
te para que llenen individualmente. En una tarjeta escribiran los principales
aprendizajes logrados durante el proceso. En la segunda, lo que mas les
gustd del proceso. Y en la tercera, lo que menos les gusto.

Para la primera tarjeta, se les indica que pueden revisar y releer sus tarjetas
de todas las evaluaciones de las sesiones anteriores: Las tarjetas rojas con
sus anotaciones sobre lo que dejaron de hacer como resultado de las cosas
que aprendieron. La tarjeta amarilla, sobre lo que pusieron o pondran en
practica aunque no inmediatamente. Y la verdes, en la que escribieron qué
cosa pusieron en practica de lo aprendido.

Paso 2

Posterior al ejercicio individual, la facilitadora solicita que una a una, lean en
voz alta sus tarjetas y las vayan agrupando en un lugar donde el resto del
grupo las pueda ver. La facilitadora conduce y promueve la reflexion enfa-
tizando las expectativas, logros del proceso y los conceptos claves. Cierra
expresando su agradecimiento al grupo.

el grupo.

\{W" Se puede al final retomar los acuerdos sobre la Graduacion que tenga




Enfatice

* Los procesos de formacion deben ser permanentes.

* Nunca se deja de aprender: aprendemos leyendo, aprendemos escuchan-
do, intercambiando ideas y retomando el ejemplo y legados de nuestras
ancestras y de las mujeres y hombres que nos rodean e inspiran.

® A través de la educacion las mujeres fortalecemos nuestros procesos
de empoderamiento integral y construimos relaciones de poder para
transformarnos y transformar la sociedad.

* Debemos de estar agradecidas por haber compartido saberes diversos
entre nosotras y seguir haciéndolo cada vez que podamos.

Glosario

Administracion de negocios: Es un proceso de planificacion, organizacion y direccién de
un negocio.

Autonomia personal: se relaciona con el principio de empoderamiento y la independen-
cia, es el ejercicio de libertad y capacidad de decision.

Autocuidado: el cuidado es un concepto desarrollado por algunas feministas que tiene
que ver con el aprecio que una mujer tiene de si misma y con recuperacién de los placeres
cotidianos olvidados a veces por los multiples roles que desempefian. Es un conjunto de
actividades que tanto una mujer como un colectivo de mujeres pueden realizar para sentir-
se y estar bien de acuerdo a sus necesidades emocionales, fisicas y materiales. Algunas
actividades pueden incluir: paseos, salir con las amigas, visitar al médico, descansar.

Critica feminista de la educacion popular: es una corriente de pensamiento que retoma
la metodologia de educacion popular con un enfoque de género, reivindicando la subje-
tividad de las mujeres (sus percepciones, intuicion, argumentos, ideas, voluntad, valores,
pensamientos) en la construccion del conocimiento.




Educacion popular: nacié como una contrapropuesta a los conocimientos y metodologia
empleados tradicionalmente en los sistemas educativos manejados desde el Estado. Impli-
ca una democratizacion de la educacién, donde participen personas de los sectores menos
favorecidos, y donde el conocimiento se construye desde los saberes y la experiencia de
los participantes (conocimiento popular). Es una educacion para alcanzar conciencia de
las desigualdades (concientizacion) y orientada a la transformacion politica y social. En
América Latina su principal exponente es el brasilefio Paulo Freire.

Educacion financiera: se refiere al conjunto de conocimientos y habilidades que permiten
a los individuos administrar y utilizar productos y servicios financieros en aras de mejorar
sus condiciones de vida.

Enfoque de género: Categoria de analisis que nos permite comprender que la asignacion
de roles entre mujeres y hombres no es natural, sino que es social y culturalmente cons-
truida y determinada por el sexo. Por lo tanto son relaciones que pueden transformarse.

El enfoque de género permite visualizar y reconocer la existencia de relaciones de jerar-
quia y desigualdad entre hombres y mujeres, expresadas en injusticias, opresion, subor-
dinacion y discriminacién hacia las mujeres. También toma en cuenta las diferencias entre
las mujeres: de clase, étnia, edad, nacionalidad y otras diferencias. Esto se concreta en
condiciones de vida inferiores de las mujeres en relacion con las de los hombres.

Epistemologia feminista: nos devela el conocimiento o filosofia occidental como patriar-
cales y nos ensefia que las mujeres estamos siempre produciendo conocimiento aunque
no sea reconocido como tal por las ciencias 0 academias patriarcales. La epistemologia
feminista nos devela la diversidad de conocimientos producidos por mujeres, cémo produ-
cimos conocimientos las mujeres, la naturaleza de lo que conocemos y para qué produci-
mos conocimiento.

Fondo de Desarrollo para la Mujer: Organizacion no gubernamental, sin fines de lucro,
fundada en octubre del afio 2000, para brindar crédito y otros servicios financieros a muje-
res nicaraglienses de escasos recursos, con el proposito de contribuir a su empoderamien-
to. Fodem trabaja en alianzas con otras instituciones especializadas que facilitan servicios
complementarios no financieros de formacion y organizacion.

GALS: Sistema de Aprendizaje Accion de Género (GALS por sus siglas en inglés). Es la
adaptacion de metodologias participativas de aprendizaje accion y herramientas de planifi-
cacion estratégica para transformar las relaciones de género. Se ha trabajado tanto a nivel
comunitario como individual desde el paradigma de empoderamiento en las microfinanzas
principalmente en Africa.



Género: Se refiere al conjunto de comportamientos, caracteristicas sicologicas, sociales y
culturales asignadas a mujeres y hombres. Estas son histéricas se van transformando con
y en el tiempo y, por lo tanto, son modificables. Frecuentemente el género se confunde con
el sexo. Los comportamientos de género pueden llevar a desigualdades. Por ejemplo, a
las mujeres en la mayoria de las sociedades se les educa desde chiquititas, en las familias,
a través de los mensajes en la television, las escuelas y otras instituciones, que son las
responsables del cuidado de los hijos y el trabajo doméstico mientras que a los hombres
se les dice que tienen que generar ingresos fuera de la casa para el sustento de la familia;
a las mujeres se les ensefa y aprenden principalmente labores vinculadas al cuidado del
hogar (cocina, costura, planchar, maestras, enfermeras, etc.), mientras que a los hombres
se les brinda mayores oportunidades para aprender oficios que a su vez generan ingresos
mas elevados como son la mecanica, carpinteria, ingenieria, medicina, etc.

Planificacion estratégica: es un proceso analitico mediante el cual se desarrollan planes
para alcanzar objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.

Principio de igualdad: Principio ético que otorga un mismo valor humano a la mujer y al
hombre garantizando los mismos derechos, oportunidades y obligaciones.

Relaciones de género: Son relaciones de poder establecidas socialmente que situan al
conjunto de las mujeres en una posicion de desigualdad respecto a los hombres, es decir
de subordinacién. Esto no quiere decir que cada mujer esté subordinada a un hombre
concreto, sino que la organizacion social de las relaciones de género situa a las mujeres
en una posicion de inferioridad respecto al conjunto de los hombres.

Sexo: Son las caracteristicas fisicas, biolégicas, anatomicas vy fisioldgicas de los seres
humanos, que los definen como macho o hembra. Las mujeres tenemos vagina, ovarios,
senos grandes, amamantamos a los hijos, tenemos facciones mas finas; los hombres tie-
nen pene, testiculos, mas pelo en el cuerpo y rasgos mas fuertes.






