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1. INTRODUCCION

La vision de ONU Mujeres sobre el empoderamiento econdmico se sustenta
en un modelo integral que contempla tres criterios basicos que se arraigan
en el ejercicio de los derechos econdmicos de las mujeres: transformacion,
participacion e impacto.

ONU Mujeres considera que las mujeres han de poder transformar sus
propias vidas asi como sus comunidades y sociedades y los mercados o
actividades econdmicas en las que participan; han de poder participar en
los procesos y espacios que afectan su independencia econdmica (mercado
laboral, mercados de productos vy servicios y los eslabonamientos globales
de dichos mercados); y han de poder tener imparto dentro de sus hogares,
en la comunidad y sobre la legislacion y politicas que afectan su autonomia
economica.

Ademas, el empoderamiento econdmico esta relacionado con la eliminacion
de la violencia contra las mujeres vy la participacion politica dado que estas
tres grandes areas de trabajo de ONU Mujeres estan inter relacionadas.

Esta guia ha sido disefada para conducirla en el proceso de formacion en
mMateria de emprendimientos, desarrollo de negocios y empresarialidad. La
misma ha sido orientada a fortalecer los conocimientos de mujeres rurales
gue pertenecen a una organizacion con una actividad productiva definida.

El contenido de esta guia metodoldgica esta orientado a mujeres del area
rural, que tienen un idioma maya como lengua materna, bajo nivel de
escolaridad y poseen escasos conocimientos sobre desarrollo de negocios y
empresarialidad. Por lo que se sugiere que lea meticulosamente el contenido
de esta guia y adapte lo que sea necesario, segun las caracteristicas del
grupo al que va a dirigir el proceso de formacion.

Lo que se pretende con esta guia es que mas personas puedan facilitar
el proceso de formacion en desarrollo de emprendimientos, negocios
y empresarialidad, por tanto, se recomienda leerla previo a cada taller a
impartir; no importando si es la primera vez que se hace o es una repeticion.

Consecuentemente, se incluye el perfil que se recomienda que tenga la
persona facilitadora para garantizar el éxito del proceso de formacion, asi
como los perfiles de entrada y salida de las personas participantes.

Posteriormente, se encuentra la descripcion del proceso de formacion, en
el que se detallan los seis temas que se abordan en el proceso, el contenido



gue se incluye en cada uno de estos, vy las actividades que se realizaran para
lograr los objetivos del aprendizaje.

Luego se presenta el método de instruccion que se utiliza en el proceso de
formacion, asi como algunas destrezas que se requieren para realizar con
éxito el proceso de formacion.

Porultimo, sedetallalaformadeabordarcadaunodelostemas,lasactividades
y el contenido que debera incluir, los cuales han sido seleccionados para
permitir que las personas participantes vivan la experiencia, reflexionen,
conceptualicen y apliguen los conocimientos adquiridos.

Se incluye también un listado de los recursos que se necesitan para
impartir las capacitaciones y observaciones que orientan en el proceso
de formacion.




2. OBJETIVO

Guiar el proceso de formacion a personas facilitadoras que buscan
fortalecer los conocimientos en materia de desarrollo de negocios vy
empresarialidad, de mujeres rurales emprendedoras.

3. PERFIL DE LA PERSONA FACILITADORA

Idealmente, seria una persona graduada del nivel medio con estudios de
Administracion de Empresas, Economia, Ingenieria Industrial, AQronomia o
carreras afines a los intereses y necesidades del grupo objetivo.

Es indispensable contar con al menos un afio de experiencia en apoyo
a organizaciones rurales y haber recibido la induccién para el uso de
esta guia metodoldgica, especialmente en las dindmicas y ejercicios
que se proponen para poder facilitar el proceso. Asi mismo debe tener
conocimiento de los temas gque va a impartir.

Se recomienda gue sea una persona dinamica, entusiasta, extrovertida,
creativa v que pueda motivar la participacion de todas las personas
participantes.

Es recomendable que la persona facilitadora hable el mismo idioma que las
personas participantes. De |lo contrario, debera contar con una intérprete,
aunque esto no permita que el proceso fluya como deseado.

La persona facilitadora requerira las siguientes destrezas:'
EMPATIA

Es tener la capacidad de percibir lo que las otras personas pueden
sentir; es tener la capacidad de ponerse en el lugar de la otra persona.

La meta para la persona facilitadora es participar efectivamente
(sintiendo) en una realidad para él o ella, pero que afecta a las personas
participantes, a modo de poder mostrar comprension y aceptacion
hacia todas las personas del grupo.

COMUNICACION ASERTIVA

La comunicacion asertiva es la habilitad de expresar ideas de una
Mmanera abierta, honesta y directa. Es importante que la persona

1. Adecuado de la Guia del Capacitador para el Aprendizaje y Accion Participativa. Instituto Internacional para B

el Medio Ambiente vy el Desarrollo. Londres 1997.



facilitadora se comunique asertivamente con el grupo, reconociendo
sus propios derechos y respetando los derechos de las otras personas.

Para que la persona facilitadora pueda expresar con claridad y en
forma apropiada al contexto y la cultura, lo que se siente, piensa o
necesita, hay que considerar que solamente el 10% del mensaje se
transmite por medio de las palabras, el 40% por los sonidos vy el tono
de voz,y el 50% lo constituye la manera en la que se dicen las palabras.

El tono de voz, debe proyectar entusiasmo e interés en el tema, evitar
un tono duro o prepotente. No debe actuar o exagerar gestos o
entonacion de la voz, esto favorece el ambiente de aprendizaje.

ESCUCHA ACTIVA

Poner atencion a todo lo expresado por las personas participantes,
tanto de forma verbal como no verbal. Se recomienda prestar especial
atencion a las miradas, posicion de los brazos vy cuerpo, asi como a las
emociones que acompanan el mensaje verbal.

MOTIVADORA

Motivary estimular a las participantes, buscando formas de desarrollar
su autoestima. La falta de motivacion es una de las principales razones
del fracaso del aprendizaje.

INTEGRADORA
Capaz de unir al grupo vy controlarlo sin dafarlo.
FLEXIBLE

Tener la capacidad de responder a las necesidades cambiantes de las
participantes y a las condiciones y situaciones que se presentan al
impartir las capacitaciones.

Se presenta una planificacion que incluye el tiempo estimado por
cada actividad y ajustarlo de acuerdo con las necesidades del grupo.

RESPONSABLE

Con la capacidad de reproducir los materiales necesarios para la
formacion, asi como los perfiles de entrada y salida de las personas
participantes.



4. PERFIL DE PARTICIPANTES

4.1 PERFIL DE ENTRADA

El proceso de formacion estd dirigido a mujeres del area rural, que
pertenecenaunaorganizacionquetieneactividad productiva definida, tienen
un idioma maya como lengua materna y bajo nivel de escolaridad. Poseen
escasos conocimientos sobre desarrollo de negocios y empresarialidad.

Fue disefado para grupos de mujeres q eqchies de los municipios de San
Miguel Tucurud, Santa Catalina La Tinta y Panzos del departamento de Alta
Verapaz. Pertenecen a una organizacion de mujeres que tiene actividad
productiva definiday son participantes del programa “Acelerando el Progreso
del Empoderamiento Econdmico de las Mujeres Rurales en Guatemala”.

Por tanto, la persona lectora podra replicar el proceso con condiciones
similares y con grupos semejantes a la poblacion meta de este proceso
formativo. Sin embargo, se recalca la importancia de formarse previo
a facilitar el proceso, a modo de poder hacer las adaptaciones que se
consideren necesarias.

4.2 PERFIL DE SALIDA

Se espera que las personas participantes, después del proceso de
formacion, hayan desarrollado las siguientes competencias en cada una
de las areas de conocimiento impartidas:

a) Principios de empresarialidad y emprendedurismo, para conocer en
qué consiste una empresa y/o un emprendimiento, y los beneficios
a corto, mediano y largo plazo.

» Conocen los conceptos de empresa y emprendedurismo, e identifican
las similitudes y diferencias de los conceptos.

 |[dentifican los aspectos necesarios para la formulacion y manejo de
una empresa.

* Reconocen la importancia de la obtencion de ganancias del producto
O servicio que se pone a disposicion.

s Reconocen la importancia del trabajo asociativo, incluyendo la
asignacion de roles, delegacion de responsabilidades, y cumplimiento
del marco legal vy fiscal que atafie a su organizacion, para la mejora
en el desempeno empresarial.



* Expresan deseo de superacion y progreso dentro de la organizacion

empresarial.

» Participan activamente dentro de la organizacion, contribuyendo con

Su experiencia y conocimientos al fortalecimiento de la misma.

b) Planeacion estratégica y teoria organizacional, para formular

y/o fortalecer las organizaciones a las que pertenecen en las
prestaciones de servicios y/o productos a través de la elaboracién
y ejecucion de planes de negocio.

Identifican los productos y/o servicios que ofrecerdn al mercado, en
base a las necesidades encontradas segun su estudio o evaluacion de
la poblacion a quien lo dirigen.

Elaboran, ejecutan y adaptan planes de negocios en base al servicio
prestado vy las necesidades de la poblacion a quien lo dirigen.

ldentifican las cualidades y capacidades de sus miembros para
establecer responsabilidades y funciones dentro de la organizacion.

c) Comercializacion, ventas y distribucion, para desenvolverse dentro

del mercado del producto y/o servicio que ofrecen.
Elaboran planes de produccion, consumo y compras.

ldentifican proveedores de materia prima, iNSUMOoOSs, servicios, Vv
establece términos de negociacion.

Conocen las caracteristicas de su producto vy la logistica asociada a su
produccion y distribucion.

Disefian y ejecutan una estrategia innovadora de comercializacion
y ventas de acuerdo a su producto o servicio, mercado objetivo vy
recursos.

d) Costos, presupuestos, contabilidad y administracion financiera

Identifican factores basicos para el presupuesto de capital de trabajo
y los cuantifica.

Formulan y valoran adecuadamente el sistema de inventarios.

Elaboran flujos de caja y define necesidades de recursos financieros.



« [dentifican las obligaciones contables v tributarias.

e) Acceso a servicios financieros formales para conocer las opciones
disponibles y viables en sus municipios y/o region.

« [dentifican los servicios de crédito disponibles en el municipio donde
se encuentra la organizacion.

« Conocenlosservicios financieros formales existentes en sus municipios,
y manejan la forma de operacion de los mismos.

« |dentifican las necesidades y/o carencias existentes en base a los
servicios financieros formales disponibles en su municipio.

f) Cadenas de valor.
« Conocen el concepto de las cadenas de valor e identifican la necesidad
de crear valor a su producto y/o servicio para cierto mercado objetivo,
a través de liderazgo de costos, diferenciacion del producto o servicio,

y/o el enfoque en satisfacer a cierto sector.

« Estdn conscientes de los competidores vy la rivalidad existente, y de la
amenaza de productos sustitutos.

5. EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El diagndstico participativo se considera como la forma mas adecuada
para medir el aprendizaje de las personas participantes, dado su bajo
nivel de escolaridad. Por tanto, el anterior plantea la pregunta central: “¢Por
gué Nno mejora nuestra organizacion?”

Las personas participantes, entres grupos deberan plantearlos problemas,
presentar soluciones y analizar los problemas y soluciones planteadas por
sus compaieras (ver ejercicio “El Rio de la Vida”, pagina 34). La persona
facilitadora debera acompanar el trabajo de cada grupo vy se asegurara que
en cada grupo haya al menos una persona que sepa leer y escribir.

Al finalizar el quinto moédulo se realizara la entrevista semi dirigida que
se adjunta. Se hara una presentacion con las imagenes que sirvieron para
presentar los conceptos; se hara énfasis en el concepto, aungue No expresen
el término exacto.



6. DESCRIPCION DEL PROCESO DE FORMACION

El proceso de formacion se divide en seis temas, cada uno de estos temas
constituye un modulo, a excepcion del quinto médulo que incluye los temas
de acceso a servicios financieros y cadenas de valor, siendo estos:

1. Principios de empresarialidad y emprendedurismo

2. Planeacion estratégica y teoria organizacional

3. Comercializacion, ventas vy distribucion

4. Costos, presupuestos, contabilidad y administracion financiera
5. Acceso a servicios financieros

6. Cadenas de valor

Para cada modulo se han disefiado planes de clase por tema, en los que se
detalla la forma de abordarlo, las actividades, y 10s recursos que la persona
facilitadora debera utilizar,apoyandose enelmaterial “CAMINANDO JUNTAS
HACIA LA EMPRESARIALIDAD”, en el cual se desarrolla el contenido.

6.1 TIEMPO

El tiempo de trabajo recomendado para el desarrollo del programa es de
24 horas, distribuidas en cinco talleres, cuatro de cuatro horas cada uno vy el
ultimo de 8 horas (el taller 5 contempla los médulos 5 y 6).

MODULO HORAS

1 | Principios de empresarialidad y 4
emprendedurismo
2 | Planeacion estratégica y teoria organizacional 4
3 | Comercializacion, ventas y distribucion 4
4 | Costos, presupuestos, contabilidad y 4
administracion financiera
5 | Acceso a servicios financieros 3
6 | Cadenas de valor 5
TOTAL DE HORAS 24

6.2 CONTENIDO

Los ejercicios, dinamicas y actividades han sido seleccionados para permitir
a las participantes experimentar.



MODULO

Principios de
empresarialidad vy

emprendedurismo

Planeacion
estratégica

y teoria
organizacional

Comercializacion,
ventas y
distribucion

CONTENIDO

1. Organizacion

a. El bien comun

b. Trabajo en equipo

c. Liderazgo

d. Asignacion de roles
2. Emprendedurismo

a. Emprendedor

b. Emprendimiento
3. Empresa

a. Empresarialidad

b. Empresario

c. Formulaciéon y manejo

de una empresa
d. Fines de una empresa

1. Planeacion estratégica
a. Vision
b. Mision
c. Analisis FODA
d. Objetivos estratégicos
e. Plan de implementa-
cion
2. Teoria organizacional
a. Organizacion
b. Estructura organiza-
cional, asignacion de
roles
c. Clasificacion de las
organizaciones
- Lucrativa
- No Lucrativa

1. Mercadeo
a. Mercado objetivo
b. Inteligencia de
mercados

- Inteligencia de
negocios
- Inteligencia
competitiva

ACTIVIDADES

Dinamica
diagnostico
participativo

El rio de la vida
Lluvia de ideas
para elaborar
el FODA de la
organizacion

Ejercicio “La
fabrica de
trenzas”

Ejercicio “Mini
mercado”



MODULO

4 | Costos,
presupuestos,
contabilidad y
administracion
financiera

CONTENIDO

- Investigacion de
mercado
c. Enfoque de mercado
d. Estrategias
- Producto
- Precio
- Plaza
- Promocion
2. Produccion
a. Proceso productivo
b. Recursos
- Infraestructura
- Maquinaria
- Equipo
- Mano de obra
- Materia prima
- Insumos
c. Proveedores
- Términos de
negociacion
d. Plan de produccion

1. Presupuesto
a. Formas de
presupuestar
b. Contenido del
presupuesto
2. Costos
a. Elementos del costo
de un producto
b. Fases y etapas del
costo
c. Clasificacion de los
costos
3. Contabilidad
a. Objetivo
b. Principios basicos
c. Contabilidad financiera

ACTIVIDADES

Ejercicio
“Elaboracion de
un plato tipico”

Ejercicio
“Fabrica de
tapetes”

Ejercicio “El
comerciante de



MODULO CONTENIDO ACTIVIDADES

4. Administracion financiera
a. La inversion
b. El financiamiento
c. Los dividendos

5 | Acceso a servicios |1. Servicios financieros, Visita a una
financieros forma de operacion organizacion
2. Proveedores locales financiera

de servicios financieros
3. Requisitos para acceder a

créditos
4. Evaluacion de servicios
financieros
6 | Cadenas de valor 1. La cadena de valor Visita a un
a. El margen supermercado

b. Actividades de valor
c. Aplicacion
2. Creacion de valor
(estrategias competitivas)
3. Analisis de las cinco
fuerzas competitivas)

6.3 METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Dentro del tiempo para el desarrollo del contenido se considera realizar
diferentes dinamicas de animacion, las cuales se sugieren dentro del plan de
clase, estas se utilizan para romper el hielo o para energizar.

El aprendizaje no es el resultado de la ensefanza, sino el resultado de un
proceso de autodesarrollo a través de la experiencia, por lo que el proceso
de formacion se basa en el ciclo de aprendizaje. La anterior es una técnica
postulada por David Kolb, en la cual se parte de la experiencia concreta del
grupo vy la persona facilitadora, para generar nuevas experiencias concretas,
favoreciendo los procesos reflexivos, conceptuales y procedimentales en la
participante.



El aprendizaje va de la percepcion al procesamiento. La persona participante
se identifica subjetivamente con el tema, por lo tanto despierta su interés,
luego relaciona la experiencia con sus valores y experiencias previas,
posteriormente sistematiza las ideas que surgieron en la reflexion v,
seguidamente, practica lo aprendido.?

La planificacion de cada uno de los mdédulos se basa en este modelo, por
lo que se incluye una actividad que le permite a la persona participante
vivir la experiencia, una guia para facilitar el proceso de reflexion,
presentaciones digitales en las que se incluyen los conceptos y la forma
en como la organizacion puede aplicar.

7. METODOS DE INSTRUCCION

Hay diversos meétodos de instruccion que pueden ser utilizados para
favorecer el proceso enseflanza-aprendizaje. A continuacion se describen
los que se utilizaran en el proceso de formacion.

En todo momento, independientemente del método de ensefanza, la
persona facilitadora debe cuidar de generar un ambiente participativo que
motive el aprendizaje colaborativo.

METODO

DE ENSENANZA APLICACION

DESCRIPCION

Exposiciones orales La persona facilitadora, | Se utiliza con

Lluvia de ideas

con la ayuda de materiales
audiovisuales, graficos, entre
otros, realiza una exposicion
claray estructurada de ideas
sobre el tema determinado.

Se plantea un tema vy luego
se motiva a las personas
participantes a compartir
sus ideas, todas las ideas
son validas.

la finalidad de
informar, permite
trasladar gran
cantidad de
informacion.

Se utiliza para
encontrar
soluciones
novedosas a un
problema dado.
Permite gran
generacion de
ideas creativas.

2. Pazmifo, Ivan. (2009). Ciclo de Aprendizaje, Ministerio de Educacién. Ecuador



METODO DE

ENSENANZA

DESCRIPCION

APLICACION

Estudio
independiente

Dindmicas de
grupos

Ejercicios de
aplicacion

Discusiones
dirigidas

Exposicion de
expertos

Asignar actividades para
ser  desarrolladas fuera
del horario del proceso de
formacion.

Son actividades
programadas vy disefadas
para lograr un objetivo
especifico en el proceso de
aprendizaje.

Permiten vivir la experiencia,
involucrarse y aduenarse del
proceso de aprendizaje, para
luego reflexionar sobre esta.

La persona facilitadora
dirige la discusion utilizando
preguntas guia, motiva
la participacion de todas,
fomentando el intercambio
de opiniones.

Consiste en invitar a una
persona que tenga dominio
sobreuntemaespecifico,esta

Permite a

las personas
participantes
iIr a su propio
ritmo, repasar
y practicar

el contenido
aprendido.

Aumentan el
intercambio entre
las personas
participantes,
comparten el
conocimiento
individual

para crear
conocimiento
colectivo.

Representan

una situacion de
la vida real, en
donde se aplica o
comprueban los
conocimientos
que se

tienen sobre
determinado
tema.

Se utiliza para
reflexionar
sobre un tema
especifico.

Las participantes
personas
relacionan sus



METODO DE 2 2
ENSENANZA DESCRIPCION APLICACION
transmite sus conocimientos | experiencias con
y experiencias. las del experto y
se ven motivadas
a adoptar las
que aplican

a su realidad.

Es inspirador,
pues ven que

el cambio
propuesto es
factible.

8. PLANIFICACION DEL PROCESO DE FORMACION

A continuacion se detalla la planificacion del proceso de formacion.
Este puede adecuarse a las caracteristicas del grupo al que va dirigido,
cuidando siempre de empezar con una experiencia con la que las personas
participantes se identifiguen subjetivamente con el tema. Lo anterior
despierta su interés, luego relacionan la experiencia con sus valores vy
experiencias previas, posteriormente sistematizan las ideas que surgieron
en la reflexion y, seguidamente, practican lo aprendido.

El material audiovisual utilizado en el proceso de formacion de los grupos
de mujeres g’ eqchies participantes del Programa Conjunto Acelerando
el Progreso del Empoderamiento Econdmico de las Mujeres Rurales en
Guatemala, se incluye en un medio digital que acompafa la presente guia
metodologica.

8.1 SESION INTRODUCTORIA
Duracion - 2 horas
OBJETIVO

Conocer la situacion de las organizaciones para dirigir el proceso de
formacion de acuerdo a esta.

CONTENIDO
1. Descripcion general del proceso
2.0Objetivos del proceso



PLAN DE CLASE

1.

La persona facilitadora da la bienvenida a participantes cuando ingresan
al salon y les indica gue quiere conocerlas vy les da las instrucciones de la
dindmica de presentacion.

. Luego organiza a las participantes en tres grupos vy les proporciona las
instrucciones para llevar a cabo el ejercicio de diagnostico participativo.

. La persona facilitadora guia la discusion sobre los resultados del
diagnostico utilizando la guia de discusion preparada para este fin.

. Luego, presenta la descripcion general del proceso y los objetivos,
relacionandolos con los datos obtenidos del diagnostico. En el cuadro
gue se incluye a continuacion, se detalla el contenido vy la actividad que se
utilizara para cubrir cada fase del ciclo del aprendizaje.

SESION INTRODUCTORIA

OBJETIVO: Conocer la situacion de las organizaciones para dirigir el pro-

ceso de formacion de acuerdo a esta.

CONTENIDO / TIEMPO
NO. ACTIVIDAD RECURSOS (MIN) OBSERVACIONES
1 Dinamica de Cajadefosforoscon 20 La persona
presentacion “El palito de madera e facilitadora guia
fosforito” instrucciones de la con entusiasmo
dindmica No.l la participacion
de todas
2 Ejercicio Marcadores, 62 La persona
Diagnostico rotafolio, facilitadora
participativo instrucciones del integra tres
ejercicio No. T grupos y
proporciona
instrucciones
3 La persona Rotafolio, 18 La persona
facilitadora guia marcadores, facilitadora
la reflexion sobre | guia de reflexion promueve la
el ejercicio ejercicio No. 1 participacion de
todas
4 La persona Computadora, 20 La persona
facilitadora cafoneray facilitadora debe
presenta la presentacion, relacionar el




descripcion y rotafolio, hojas contenido con

objetivos del de rotafolio, los problemas
proceso de marcadores identificados
formacion

DINAMICA NO.1

EL FOSFORITO
TEMA: SESION INTRODUCTORIA

Objetivos del
ejercicio

Duracion

Recursos materiales
Recursos humanos

Espacio requerido

DESCRIPCION

En este ejercicio, quienes participan se colocan formando un circulo, de tal
forma que estén visibles entre si. Cada participante, en su turno, enciende
un fosforo, cuidando que este no se apague, vy, mientras dura el fosforo
encendido, debe decir su nombre, el de su organizacion, la comunidad en la
gue esta su organizacion, que cargo desempena v algo que le gusta (puede

Participantes

- Generar un ambiente de confianza
entre la persona facilitadora y
participantes

- Conocer el nombre de las personas
y que ellas conozcan el de quien
facilita

- Promover la participacion, con voz,
de quienes participan

20 minutos

Instrucciones y reglas 1’
Presentacion de participantes 19°
Caja de fosforos con palito de madera

Equipo formador

Un espacio amplio para desarrollar la
actividad

ser su comida favorita, algun lugar, alguna actividad, etc.).

El equipo formador da las instrucciones, enciende un fosforo y se presenta,
dando el ejemplo de codmo realizar el ejercicio. Pregunta si entendieron la
explicacion y luego designa a la primera persona siguiendo el sentido de las

agujas del reloj.



OBSERVACIONES

Tener cuidado que no se apague el fosforo y, al mismo tiempo, hablar, ayuda
a quienes participan a perder el nerviosismo gue causa hablar en publico.
Si la persona no puede mantener el fuego del fosforo encendido el tiempo
suficiente para presentar los datos que se le piden, puede encender otro
fosforo. Solamente puede hablar teniendo el fosforo encendido.®

> 4
EJERCICIO NO.1 DIAGNOSTICO PARTICIPATIVO

TEMA: SESION INTRODUCTORIA

Objetivos del Participantes
ejercicio - |dentificar los problemas que las
afectan

- Comprender mejor su situacion al
conocer los obstaculos qgue impiden
su desarrollo

- Proponer soluciones a estos
problemas

- Analizar la viabilidad de los
problemas y soluciones propuestos

Facilitador/a

- Obtener informacion acerca
de los problemas y necesidades
de la organizacion asi como las
oportunidades de desarrollo que
poseen

Duracion 80 minutos

Instrucciones vy reglas 2°
Identificacion de problemas 20°
ldentificacion de soluciones 20°
Analisis de viabilidad 20"
Presentacion y reflexion 187

Recursos materiales Hojas  de rotafolio, rotafolio,
marcadores de colores, post-it de
diferentes colores y formas

Recursos humanos Equipo formador
Espacio requerido Un espacio amplio para desarrollar la
actividad

lanes de Negocios. PRODIL. Cooperacién Alemana. Bolivia I
rupos.




DESCRIPCION

Se organiza a las participantes en tres grupos (entre 6 y 12 participantes cada
grupo), de forma tal que en cada uno haya una participante que sepa leer
y escribir. Se les proporcionan hojas de rotafolio y marcadores y se plantea
la pregunta central del ejercicio, esta debe elegirse de forma cuidadosa
para obtener la informacion que se desea del grupo. Debe plantearse de tal
forma que deban identificar los problemas, por ejemplo: “¢cQué impide que
su actividad sea prospera?”

Se le instruye a cada grupo a que escriba las respuestas a esta pregunta
central, marcando la hoja de rotafolio con la letra A, la persona facilitadora
se acerca a los grupos para orientar a las participantes. Tendran 20 minutos
para recibir las respuestas.

Luego se les solicita que pasen la hoja del rotafolio en la que anotan sus
respuestas al siguiente grupo vy se les proporciona otra hoja de rotafolio en
blanco; se les solicita que la marquen con la letra B, y se les dice: “ustedes
saben como resolver estos problemas, son expertas locales, tienen las
mejores ideas vy pueden ayudar al grupo que los planted”. Se les solicita que
escriban las soluciones a los problemas planteados por el grupo anterior.
Contaran con 20 minutos para escribir las soluciones.

Por dltimo se les pide que nuevamente pasen las dos hojas de rotafolio
al siguiente grupo vy se les indica: “ahora ustedes son expertas externas
y deben analizar los problemas y las soluciones que plantearon los dos
grupos anteriores. Indicar: éCuales son las 3 mas importantes? ¢Cuales son
las 3 mejores?”. Este grupo pasara a presentar las soluciones a la plenaria
y se colocan las hojas de rotafolio en la pared. Tendran 18 minutos en total.

OBSERVACIONES

Plantean soluciones para un problema gque no es el suyo, les permite tomar
distancia y presentar mejores soluciones.

Contribuye al empoderamiento de las mujeres porgue se les indica que ellas
son expertas locales, que pueden plantear las mejores soluciones.

Construyen soluciones para los problemas que se les presentan.

Se debe evaluar el nivel de soluciones que proponen, sison de corto, mediano
o largo plazo, si son estratégicas, individuales o colectivas.



REFLEXION

La persona facilitadora procedera a unificar las soluciones y a fortalecerlas,
reflexionando sobre cada una de estas. Puede utilizar frases como:

Creen ustedes que también se podria decir...
Han considerado...

En otras organizaciones he observado que para este problema han decidido...
Y los que no veo...

Luego preguntar ¢Por qué no se hace? éCoOmMo se podria hacer? éCuando?



8.2 MODULO 1
PRINCIPIOS DE EMPRESARIALIDAD Y EMPRENDEDURISMO

Duracion - 2 horas
OBJETIVO

Conocer en qué consiste una empresa y/o emprendimiento v los beneficios
a corto, mediano vy largo plazo.

CONTENIDO

1. Organizacion
a. El bien comun
b. Trabajo en equipo
c. Liderazgo
d. Asignacion de roles

2. Emprendedurismo
a. Emprendedor
b. Emprendimiento

3. Empresa
a. Empresarialidad
b. Empresario
c. Formulacion y manejo de una empresa
d. Fines de una empresa

PLAN DE CLASE

1. La persona facilitadora les indica a las participantes que van a jugar y les
brinda las instrucciones de la travesia del Caterpillar.

2. Luego guia la reflexion sobre esta, vinculando sus comentarios con los
conceptos que se impartiran posteriormente, si alguno no surge de la
participacion debera incluirlo diciendo “yo observé que..”o0 “en otro
grupo me comentaron...”, relacionandolo con la experiencia vivida por
el grupo.

3. Se presentan los conceptos utilizando la presentacion digital.

4. La persona facilitadora pregunta al grupo “iqué roles deben existir
dentro de la organizacion?”.



5. Los anota en el rotafolio y luego consulta qué caracteristicas deben tener
las personas que los ocupen.

6. Luego presenta el video IRODORI, este esta traducido al espanol; en
algunos momentos esta narrado y en otros tiene sub titulos, por lo que la
persona facilitadora deberad ver el video completo antes de utilizarlo en
el taller y seleccionar los momentos en lo que lo detendra para traducir
su contenido.

7. Utilizando la guia de discusion realiza las preguntas; puede recordarles el
momento del video en el que se evidencia la respuesta a la pregunta que
esta efectuando.

8. Presenta los conceptos incluidos en la presentacion de Power Point,
relacionandolos con la actividad econdmica de la organizacion.

9. Por ultimo, les pregunta “¢Para qué sirve un termdmetro?” vy, después de
recibir las respuestas les pregunta “éPara qué servira un humorometro?”’y
les da las instrucciones para llenarlo, dibujando las caritas en el rotafolio.

En el cuadro que se incluye a continuacion se detalla el contenido vy la
actividad que se utilizara para cubrir cada fase del ciclo del aprendizaje.

MODULO 1
Principios de empresarialidad y emprendedurismo

CONTENIDO / TIEMPO

NO. ACTIVIDAD RECURSOS (MIN) OBSERVACIONES
1 Dinamica de Masking tape, un | 30 La persona
trabajo en equipo | espacio grande facilitadora guia
“La Travesia del para realizar la con entusiasmo
Caterpillar” actividad la participacion
de todas




CONTENIDO /

NO- ACTIVIDAD

2 La persona
facilitadora
guia la reflexion
sobre el
ejercicio

3 La persona
facilitadora
presenta
conceptos:
Bien comun
Trabajo en
equipo
Liderazgo
Asignacion de
roles

4 Se le pregunta
al grupo gque
roles deben de
existir dentro de
la organizacion
y que
caracteristicas
debe tener la
persona gue los
ocupe

5 Se proyecta el
video IRODORI

6 Se utiliza la guia
de discusion No.
1 IRODORI

RECURSOS

Rotafolio,
marcadores,
guia de reflexion
ejercicio No. 1

Computadora,
cafnonera y
presentacion

en PP, rotafolio,
hojas de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio,
marcadores,
masking tape

Video debe estar
disponible en
medio digital,
computadora,
bocinas

Hoja de discusion
IRODORI, papel
de rotafolio,
marcadores

TIEMPO
(MIN)

10

15

10

20

15

OBSERVACIONES

La persona
facilitadora
promueve la
participacion de
todas

La persona
facilitadora debe
relacionar el
contenido con los
comentarios de
las participantes

La persona
facilitadora
orienta el trabajo
en |os grupos

Se usara
traduccion
simultanea del
video

La persona
facilitadora
motiva a todas a
participar



Dindmica del
Humordometro

Hojas de rotafolio
con los nombres
de las participantes
(en las filas) vy
los cinco talleres
en las columnas,
marcadores

10

Participantes
evaluan el taller

Ver instrucciones
pagina 27




DINAMICA NO.2 LA TRAVESIA DEL CATERPILLARS

TEMA: PRINCIPIOS DE EMPRESA-
RIALIDAD Y EMPRENDEDURISMO

Objetivos del Participantes

ejercicio - Establecer estrategias para
desplazarse en equipo

- Experimentar el trabajo en equipo
y sus beneficios

- |dentificar los beneficios de
colaborar para el bien comun

Facilitador/a
- |dentificar liderazgos

Duracion 40 "minutos

Instrucciones vy reglas 2’
Preparacion del area vy las
participantes 5°

Planificacion de la estrategia 3°
Realizacion del ejercicio 20°
Reflexion 107

Recursos materiales Masking tape para marcar el
recorrido, lazo delgado para atar las
piernas de las participantes

Recursos humanos Equipo formador

Espacio requerido Un espacio amplio en donde pueda
desarrollarse la actividad

DESCRIPCION

Se divide a las personas participantes en grupos de 5 participantes, se les
coloca hombro con hombro a un lado de la linea recta (el equipo contrario
se colocara en la otra linea) y se les amarra un pie con el de la participante,
de tal forma que las de los extremos tienen un pie libre y las demas tienen
los dos pies atados uno a su compafera de la derecha y otro a la de la
izquierda.

INSTRUCCIONES

El equipo formador dice: “No se descubre tierras nuevas si no estamos de

ml 5. Adecuado de High impact team and leadership development activities.



acuerdo en perder de vista nuestra orilla”. Su equipo se convirtido en un
enorme Caterpillar, y deben cruzar el rio lo mas rapido y eficiente posible,
para convertirse de nuevo en humanos. Solo se pueden parar en las piedras
que estan en el rio (los cuadros).

El grupo debe identificar la tierra que estan dejando atras, y su objetivo,
el otro lado del rio. Los dos equipos salen al mismo tiempo y deben poder
pasar por los cuadros sin salirse de estos.

EL RETO

Todo el grupo debe pasar por los cuadros como una unidad
No pueden pararse afuera de los cuadros

No pueden utilizar otra herramienta o equipo

Si se rompen las reglas el grupo debe empezar de nuevo
Se les dan 3 minutos para pensar en una estrategia

REFLEXION

Durante la actividad

¢Qué esta funcionando?

¢Cual de las ideas que sugirieron al inicio no han probado?

Al finalizar la actividad

cComosesintieron cuando seamarraron sus tobillos alos de sus compaferas?
<cComo trataron de cruzar el rio?

¢Qué hicieron para poder cruzar el rio?

¢Qué obstaculos encontraron?

GUIA DE DISCUSION IRODORI
NO. 1 TEMA: PRINCIPIOS DE EMPRESARIALIDAD

Y EMPRENDEDURISMO

Objetivos del Participantes

ejercicio - |dentificar que es una empresa
y que se necesita para formarla y
manejarla

- Reconocer la importancia de
obtener ganancias en la empresa

- Reconocer la importancia del
trabajo asociativo

- Expresar deseo de superacion y
progreso

- Visualizar de forma diferente los
recursos de su comunidad




GUIA DE DISCUSION IRODORI
NO. 1 TEMA: PRINCIPIOS DE EMPRESARIALIDAD

Y EMPRENDEDURISMO

Duracion 15 minutos
Recursos materiales | Hojas de rotafolio, marcadores

Recursos humanos Equipo formador

INSTRUCCIONES

Ver video de la historia de Kamikatsu. Luego la formadora hace las preguntas
de reflexion, motivando la participacion de diferentes personas. El video
estd disponible en el medio digital y en el sitio web: https:/www.youtube.
com/watch?v=VGpcQbGPrCo

REFLEXION

cCoOmMo era Kamikatsu cuando llego el sefior Yokoishi?

cQué impulsd al seflor Yokoishi a buscar nuevas opciones para los habitantes
de Kamikatsu?

cQué pasod cuando presentd su idea de comercializar hojas?

¢Qué hizo después de proponer la idea?

cCoOmMo compartio la idea?

¢Es IRODORI una empresa? {Por qué?

¢Qué necesitaron para formar esta empresa?

¢Qué idea tuvo la seflora Shimosaka y por qué tuvo éxito? éTrabajaba ella
sola? éPor qué es importante el trabajo asociativo?

¢Qué significa para usted “IRODORI”, el valor puede ser creado?

cCoOmMo incidio esto para que cambiaran su percepcion sobre Kamikatsu?
¢Obtenian ganancias con la venta de hojas?

¢Qué hace que IRODORI sea un éxito?

cCoOmMo participan las mujeres en IRODORI?

cComo puede usted aplicar IRODORI en las organizaciones que asisten?

El equipo formador toma nota de las ideas centrales de las participantes

y, para finalizar la discusion, realiza un resumen de las respuestas dadas
por ellos.



DINAMICA NO.3 EL HUMOROMETROS

TEMA: TODOS LOS MODULQOS

Objetivos del Participantes
ejercicio Expresan su estado de animo al
finalizar el taller

Facilitador/a
Evalua el estado de animo de las
participantes en el taller

Duracion 10 minutos

Recursos materiales Hojas de rotafolio con matriz del
humordmetro y marcadores

Recursos humanos Equipo formador

DESCRIPCION

Para evaluar el estado de animo del grupo al final de cada dia, quien modera
anuncia este paso, explica suimportanciay presenta el formato y la pregunta
““Como me siento hoy?”. Cada participante marca su opinion, poniendo una
carita gue expresa su estado de animo.

Para no intimidar la libre expresion de las opiniones, no se observa el proceso
de respuestas. El cuadro se elabora diariamente al final de las actividades
y queda expuesto durante todo el evento. En el caso de una evaluacion
muy negativa, se debe retomar para solucionar los problemas que causan
molestia.

Muy contento/a @

Regular @

Descontento/a @

6. Adecuado de la Caja de Herramientas de Cadenas de Valor con Enfoque de Género. I
HIVOS. 2015



NOMBRE TALLER TALLER TALLER TALLER TALLER

1 2 3 4 5




8.3 MODULO 2 : :
PLANEACION ESTRATEGICA Y TEORIA ORGANIZACIONAL

Duracion - 4 horas
OBJETIVO

Descubrir la importancia de dar direccion a la organizacion y la asignacion
de roles dentro de esta.

CONTENIDO

1. Planeacion estratégica
a. Vision
b. Mision
c. Analisis FODA
d. Objetivos estratégicos
e. Plan de implementacion

2. Teoria organizacional
a. Organizacion
b. Estructura organizacional, asignacion de roles
c. Clasificacion de las organizaciones
- Lucrativa
- No lucrativa

PLAN DE CLASE

1. La persona facilitadora inicia realizando el ejercicio del Hilo Conductor,
preguntando éQué hicimos en el taller pasado? Y luego, cuando todas
las actividades han sido mencionadas pregunta: cQué aprendimos en
el taller pasado? Es importante llenar los vacios de conocimiento que se
encuentren.

2.Luego, dramatizando, brinda las instrucciones para realizar el ejercicio “El
Rio de la Vida”, les pregunta en donde nace el rio de su comunidad o uno
cercano vy luego pide una voluntaria para dibujar las montanas. Luego
pregunta: ¢A donde se dirige el rio? Y ¢COmo va creciendo? Le pide a otra
voluntaria que dibuje el rio vy el lugar a donde desemboca. Es importante
gue motive la participacion vy reflexion de todas.



Guia la reflexion de acuerdo a la guia del ejercicio y toma nota de
los problemas, los eventos importantes y como quieren llegar a la
desembocadura, esta informacion servira para escribir la vision, la mision
y el analisis FODA.

Se presentan los conceptos incluidos en la presentacion, construyendo
la informacion de la organizacion conforme los va presentando.

En la plenaria escriben la vision, mision y el analisis FODA.

Se proporcionan las instrucciones para realizar el ejercicio la Fabrica de
Trenzas, observando como se organiza cada grupo.

Le pide a cada grupo gue presente las trenzas que hizo, realizando un
“control de calidad” y tomando en cuenta solo las trenzas que estan
deacuerdo con la muestra firmada. Guia la reflexion.

Presenta los conceptos vy el video “Hormigas, trabajo en equipo”.
En la reunion plenaria se elabora el organigrama de la organizacion,

iniciando por la asamblea general, indicandoles que la asamblea es la
maxima autoridad en la organizacion.

10. Realizan la dindmica del humordometro.



En el cuadro que se incluye a continuacion se detalla el contenido vy la
actividad que se utilizara para cubrir cada fase del ciclo del aprendizaje.

ACTIVIDAD

MODULO 2
Planeacion estratégica vy teoria organizacional

NO. CONTENIDO /

RECURSOS

TIEMPO
(MIN)

OBSERVACIONES

1 Ejercicio Hilo
Conductor

2 Ejercicio “El rio
de la vida”

3 La persona
facilitadora guia
la reflexion sobre
el ejercicio

4 La persona

facilitadora

presenta

conceptos

1. Planeacion
estratégica

a. Vision

b. Mision

c. Analisis FODA

d. Objetivos
estratégicos

e. Plan de
implementa-
cion

Hojas de rotafolio,
rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio,
marcadores,
crayones y post-it
de diferentes
formas (estrellas

, cuadros, peces u
otro)

Rotafolio,
marcadores, guia
de reflexion del
ejercicio

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

30

40

20

30

La persona
facilitadora guia
con entusiasmo
la participacion
de todas

La persona
facilitadora guia
con entusiasmo
la participacion
de todas

La persona
facilitadora
promueve la
participacion de
todas

La persona
facilitadora debe
relacionar el
contenido con

la informacion
proporcionada
en el ejercicio
anterior



10

En la plenaria
escriben la
vision, mision y
analisis FODA

Ejercicio la
fabrica de
trenzas

Se utiliza la guia
de discusion del
ejercicio

La persona
facilitadora
presenta
conceptos
2. Teoria
organizacional
a. Organizacion
b. Estructura
organizacional
c. Clasificacion
de las
organizaciones

En la reunion
plenaria
elaboran el
organigrama de
la organizacion

Dinamica del
Humorometro

Hojas de rotafolio,
marcadores,
masking tape

Lana, tijeras,
instrucciones del
ejercicio

Hoja de discusion,
papel de rotafolio,
marcadores

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio
con los nombres
de las participantes
(en las filas) vy los
cinco diferentes
talleres en las
columnas

30

30

10

20

20

10

Se relaciona

la informacion
obtenida del
ejercicio anterior

Es importante
notal como se
organizan dentro
del grupo

La persona
facilitadora
orienta el trabajo
en |os grupos

Participantes
evaluan el taller

Ver ejercicio
pagina 27



EJERCICIO NO. 2 HILO CONDUCTOR?

TEMA: TODOS LOS MODULOS

Objetivos del Participantes

ejercicio Posibilita el aprendizaje gradual
Conecta los ciclos de aprendizaje
Identifica la fijacion y vacios de
aprendizaje a reforzar

Duracion 30 minutos

Recursos materiales Rotafolio, hojas en blanco,
marcadores (4 colores diferentes)

Recursos humanos Equipo formador

DESCRIPCION

El Hilo Conductor trata precisamente de conocer el nivel, de aprendizaje
de las participantes, por ello no es conveniente hacer introduccion de los
temas anteriores antes de realizar el Hilo Conductor.

El Hilo Conductor permite limpiar el proceso de un dia al otro en una
capacitacion. Es una documentacion construida participativamente del
aprendizaje.

INSTRUCCIONES

Las participantes sentadas en su sitio. El equipo formador escribe en el
rotafolio la pregunta disparadora: ¢Qué hicimos ayer?, las participantes
dan sus aportes basados en las actividades que realizaron el dia anterior.
La persona facilitadora modera y anota los aportes. Una vez agotada la
participacion procede a pasar a una nueva hoja de rotafolio.

El equipo formador escribe la segunda pregunta disparadora ¢Qué aprendi
ayer? Y se modera dando la palabra a las participantes y anotando sus
aportes.

El equipo formador solamente recoge y anota los aportes. Una vez que no
se cuenta con mas aportes, se procede a identificar si alguno de ellos no son

7.Adecuado de la metodologia CEFE, incluida en la caja de herramientas de cadenas de valor con enfoque de ml
género. HIVOS, 2015



correctos y se aclara, asi también si se identifican vacios, informacion sobre
lo que se hizo o temas de aprendizaje que no fueron reflejados, la persona
facilitadora podra reforzar en ese momento o incorporarlos en el resto del
programa segun lo estime conveniente.

EJERCICIO NO. 3 EL RiO DE LA VIDA®

TEMA: PLANEACION ESTRATEGICA

Objetivos del Participantes

ejercicio - Reflexionan sobre la génesis de la
organizacion y su vision del futuro
para establecer su vision y sumision

Facilitador/a

- Conoce el origen de la organizacion
y la vision de futuro para guiar el
proceso de planificacion estratégica
de acuerdo a esto

Duracion 50 minutos, 20 minutos para hacer el
ejercicio, 20 minutos para presentarlo
y 10 minutos para la reflexion

Recursos materiales Hojas de rotafolio, marcadores
de colores, crayones, cartulina de
colores y masking tape

Recursos humanos Equipo formador

DESCRIPCION

El propdsito de esta dindmica es promover la reconstruccion de la génesis
del proceso organizativo y su desarrollo. La génesis de |os procesos
organizativos no es mas que el conjunto de hechos sucedidos en el tiempo
gue le dieron paso a la constitucion, desarrollo, formalizacion y consolidacion
de una organizacion asociativa.

Lasparticipantesdebendividirseengrupos. Estosgrupos puedenconstituirse
por territorios o por tipo de participantes. Por ejemplo se pueden dividir en
un grupo de directivas y un grupo de asociadas no directivo.

ml 8 Gutiérrez, Raul & Gottret, Maria Verdnica. (2012). Fortalecimiento de los Procesos Socio-

Organizativos que Sustentan la Gestion de las Empresas Asociativas Rurales. CATIE



Para realizar el analisis propuesto se utilizara la metodologia del Rio de la
Vida, el cual es un procedimiento de narracion visual que ayuda a contar
historias del pasado, presente y futuro. Este método se puede utilizar para
presentar, de manera divertida y descriptiva, la reflexion realizada por un
grupo sobre diferentes situaciones o tematicas. Es una técnica que se
centra en el dibujo en lugar del texto, por lo que es Util para los grupos con
limitantes de escritura. Por su manera de aplicacion se constituye en una
estrategia activa y muy buena para involucrar a las personas.

Para comenzar, se distribuye a los participantes papeldgrafos, papel kraft,
cartulina o tarjetas de colores, marcadores, lapices, crayones, post-it con
forma de estrellas, pescados y cuadros.

El grupo comienza dibujando en el lado superior izquierdo el nacimiento
de un rio e identifica el momento vy la situacion a partir de la cual surgio la
organizacion. Para esto, el grupo debe enfocarse en identificar esa situacion
inicial aislando el resto de situaciones que aungue hayan sido parte del
proceso de surgimiento, no necesariamente fueron el detonante del mismo.
Esta situacion inicial se escribe en una tarjeta y se coloca en el nacimiento
del rio, mientras que la fecha en que se inicid el proceso organizativo se
coloca debajo del nacimiento.

TIPOS DE NACIMIENTO DE LAS ORGANIZACIONES

Organizaciones que nacieron por el traspaso de empresas publicas vy
privadas, en muchos casos deficitarias, a los trabajadores y trabajadoras.

Organizaciones gue nacen de un impulso autoénomo de los propios socios
y socias en busca de superar los modelos de produccion existentes para
alcanzar una nueva forma de relacion social y productiva que contribuya a
su desarrollo econdmico y social.

Organizaciones promovidas y creadas por una organizacion externa, como
ONGs o universidades, no cooperativas, motivada por cumplir las metas
de un proyecto o programa de desarrollo, y que obedecen a la |dgica de
incubacion de empresas.

Organizaciones promovidas y creadas por la accion estatal para cumplir
con objetivos y metas de politica publica.

Luego la persona facilitadora realiza las siguientes preguntas al grupo,
escribe la respuesta para cada una en una tarjeta y las coloca debajo del
nacimiento del rio: ¢cCudndo y como nacio la idea de organizarse? é¢Qué
motivaciones colectivas tuvieron para organizarse? JdCuantas personas
formalban parte del colectivo en un inicio?
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Una vez haya respondido las preguntas, el grupo continua dibujando el rio y
su curso. Por su lado, la persona facilitadora debe motivar la intervencion de
todas las personas participantes en el proceso, ya sea con ideas o dibujando.

Posteriormente, el grupo debe identificar los eventos importantes que vivio
la organizacion y que generaron cambios, y que por lo tanto fueron clave en
la vida de la organizacion. Ejemplo de este tipo de situaciones pueden ser:
el proceso de legalizacion, cambios de liderazgo, decisiones sobre servicios
y productos a ofrecer por la organizacion.

Cada evento se escribe en una tarjeta y se coloca debajo del rio en orden
cronologico escribiendo la fecha en que sucedid. Si el evento fue muy
positivo se coloca una tarjeta en forma de estrella y se coloca sobre el rio.
Si el evento fue negativo se coloca una tarjeta en forma de pescado y se
coloca en el fondo del rio. Si el evento fue neutral se coloca una tarjeta en
forma de pescado en la corriente del rio.

Para cada uno de los eventos el grupo debe responder a las siguientes
preguntas: cComosevioafectadaoquécambiossedieronenlaorganizacion?
cQuiénes y como tomaron las decisiones en ese momento? ¢Cuales fueron
los principales aprendizajes?

La persona facilitadora escribe las respuestas para cada pregunta en
una tarjeta y las coloca debajo de donde se puso el evento en forma
cronoldgica.

Se les indica que el rio termina en el mar, que deben de visualizar el camino
qgue seguira la organizacion a futuro. cCoOmo la ven en un ano? Y en dos
anos? La persona facilitadora debe de motivar al grupo para que reflexione
sobre esto, pues servird para escribir el enunciado de la vision.

Cada grupo debe presentar en plenaria su Rio de la Organizacion, explicando
la génesis de la organizacion (como surgio), los eventos importantes vy
lecciones aprendidas.

Para finalizar, la persona facilitadora debera realizar una reflexion final a
partir de los resultados de todos los trabajos, destacando sobre aquellos que
plasmaron de mejor manera las lecciones aprendidas. Todos los rios deben
dejarse visibles (pegado en las paredes) durante el resto de las sesiones.

Los resultados del taller se sistematizan tomando fotos al Rio o Rios de la
Organizacion y vaciando la informacion en las siguientes matrices: génesis
del proceso organizativo cCuando y como nacio la idea de organizarse?
¢Qué motivaciones colectivas tuvieron para organizarse? cCuantas personas



formalban parte del colectivo en un inicio? Historia del proceso organizativo
evento clave para la organizacion (especificar la fecha) ¢En qué afectd o qué
cambio en la organizacion? ¢Cuantos asociados habia en ese momento?
cQuiénes y como se tomaban las decisiones en ese momento? ¢cCoOmo era
la participacion en ese momento? ¢cQué aprendieron como organizacion de
esa situacion?

PRECAUCIONES Y COMENTARIOS PARA QUIEN FACILITA

Procurar, en todo momento, que el grupo profundice en su analisis vy
reflexion, de manera que se logre identificar la situacion que dio origen a la
organizacion, y las situaciones o momentos siguientes que han sido claves
en el desarrollo de la misma.

EJERCICIO NO. 4 LA FABRICA DE ... (DEPENDIENDO
DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA DE

LAS PARTICIPANTES)?

TEMA: PLANEACION ESTRATEGICA Y
TEORIA ORGANIZACIONAL

Objetivos del Participantes

ejercicio Desarrollan la habilidad de trabajo
en equipo, la toma de decisiones vy la
asignacion de roles

Facilitador/a
Identificar liderazgo

Duracion 20 minutos

Recursos materiales Materia prima, instrucciones,
marcadores de color, hojas de
rotafolio, masking tape, tijeras (un
juego de materiales por grupo)

Recursos humanos Equipo formador

9. Adecuado de la caja de herramientas de cadenas de Valor con Enfoque de Género. HIVOS, 2015 I



INSTRUCCIONES

Se forman grupos de un maximo de 8 a 10 personas, y se les entrega el
material necesario, se anuncia que cada grupo tiene 10 minutos para
construir la mayor cantidad de aviones (o cualquier otro objeto). El equipo
gue tenga mas produccion, de buena calidad gana.

Se nombra una persona, la cual debe prestar atencion a la forma en la que
se organiza el grupo para realizar el trabajo.

Terminados los diez minutos cada grupo pasa a la plenaria en donde muestra
su produccion, se verifica la calidad y se establece el grupo ganador.

Empezando por el equipo ganador, cuentan como realizaron el trabajo, los
problemas que tuvieron, como lo resolvieron. La persona facilitadora anota
en el rotafolio.

Luego quien observa dice como vio trabajar al grupo, indicando si alguna
de las participantes tomo el liderazgo y como lo demostro.

Se analiza la informacion, reflexionando en el trabajo en equipo, la
organizacion y la asignacion de roles.

GUIA DE DISCUSION HORMIGAS, TRABAJO EN EQUIPO

NO. 2 TEMA: TEORIA ORGANIZACIONAL

Objetivos del Participantes

ejercicio - Comprender la dinamica del trabajo
en equipo, la asignacion de roles y
los beneficios de esto

Duracion 15 minutos

Recursos materiales Rotafolio, hojas de  rotafolio,
marcadores

Recursos humanos Equipo formador




INSTRUCCIONES

Ver el video “Hormigas, trabajo en equipo”, luego quien facilita hace las
preguntas de reflexion, motivando la participacion de diferentes personas.
El video estad disponible en medio digital y en el sitio web: https:/www.
youtube.com/watch?v=GeGjveoxkBQ

REFLEXION

cQué paso al inicio?

cCOmo se organizaron?

cComo reforzaron el “puente”?

¢Qué otra funcion desempefaron las hormigas?
¢Qué lograron trabajando en equipo?

¢Qué hubiera pasado si no se organizan?

Quien facilita toma nota de las ideas centrales de las participantes vy, para
finalizar la discusion, realiza un resumen de las respuestas dadas por ellas.



8.4 MODULO 3 : :
COMERCIALIZACION, VENTAS Y DISTRIBUCION

Duracion - 4 horas
OBJETIVO

Brindar informacion que les permita desenvolverse dentro del mercado del
producto y/o servicio que ofrecen.

CONTENIDO

1. Mercadeo
a. Mercado objetivo
b. Inteligencia de mercados
- Inteligencia de negocios
- Inteligencia competitiva
- Investigacion de mercado
c. Enfoque de mercado
d. Estrategias
- Producto
- Precio
- Plaza
- Promocion

2. Produccion
a. Proceso productivo
b. Recursos
- Infraestructura
- Maquinaria
- Equipo
- Mano de obra
- Materia prima
- Insumos
c. Proveedores
- Términos de negociacion
d. Plan de producion

PLAN DE CLASE

1. La persona facilitadora realiza el ejercicio del Hilo Conductor.

2. Proporciona las instrucciones del ejercicio “El Minimercado” de forma
dramatizada.



8.

9.

Guia la reflexion sobre el ejercicio, haciendo especial énfasis en que no le
preguntaron lo que queria comprar.

Presenta los conceptos utilizando la presentacion, la cual incluye hiper
vinculos para los videos del “vendedor de humo” vy Ratdon en venta”.
Es importante utilizar una presentacion de acuerdo con la actividad
econdmica de las organizaciones.

En la reunion plenaria describen su producto y su mercado meta.

Se recomienda un cambio de ubicacion fisica. Quien facilita le dice que
le comentaron que las mujeres de... (indica el nombre del lugar de donde
proceden) son mMuy buenas cocineras, y que ella quisiera que le ensefien
a cocinar algo tipico del lugar, pide varias opiniones vy elige el que sea
mas sencillo de preparar. Es muy importante incluir la receta, la lista de
ingredientes, equipo, iNnsuMos y maaquinaria, luego el presupuesto vy la
cotizacion de los ingredientes. Debe hacerlo de forma divertida.

Se guia la discusion, preguntandoles que aprendieron de ese ejercicio.
Se presentan los conceptos incluidos en la presentacion.

En la plenaria describen su proceso de produccion.

10.Realiza la dindmica del Humorometro.



NO.

MODULO 3

Comercializacion, ventas vy distribucion

CONTENIDO /

ACTIVIDAD

Ejercicio Hilo
Conductor

Ejercicio “El
Minimercado”

La persona
facilitadora guia
la reflexion sobre
el ejercicio

La persona

facilitadora

presenta

conceptos

1. Mercadeo

a. Mercado
objetivo

b. Inteligencia de
mercados

c. Enfoque de
mercado

d. Estrategias

En la plenaria
describen su
producto vy su
mercado meta

RECURSOS

Hojas de rotafolio,
rotafolio,
marcadores

Materiales diversos,
revistas, periddicos,
marcadores,
pajillas, pedazos de
tela, botones, lana,
tijeras, cartones,
hilos, dinero (real o
copia)

Rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores,
guia de reflexion
ejercicio No. 5

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio,
marcadores,
masking tape

TIEMPO
(MIN)

30

40

15

30

20

OBSERVACIONES

Refuerza el
conocimiento
gue sea necesario
ver instrucciones
pagina 33

La persona
facilitadora guia
con entusiasmo
la participacion
de todas

La persona
facilitadora
promueve la
participacion de
todas

La persona
facilitadora debe
relacionar el
contenido con los
comentarios de
las participantes

La persona
facilitadora
orienta el trabajo
en los grupos



NO

10

MODULO 3

Comercializacion, ventas y distribucion

CONTENIDO /

. ACTIVIDAD

Ejercicio
“Elaboracion de
un plato tipico”

Se utiliza la guia
de discusion del
ejercicio

Facilitador/a

presenta

conceptos

2. Produccion

a. Proceso
productivo

b. Recursos

c. Proveedores

d. Plan de
produccion

En la plenaria
describen su
proceso de
produccion

Dindmica del
Humorometro

RECURSOS

Rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores de
colores

Hoja de discusion,
papel de rotafolio,
marcadores

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio,
marcadores

Hojas de rotafolio
con los nombres de
las participantes(en
las filas) y los cinco
diferentes talleres
en las columnas,
marcadores,
masking tape

TIEMPO
(MIN)

30

20

15

30

10

OBSERVACIONES

La persona
facilitadora
orienta el trabajo
en los grupos

Participantes
evaluan el taller



EJERCICIO EL MINIMERCADO *

NO. 5 TEMA: COMERCIALIZACION, VENTAS
Y DISTRIBUCION

Objetivos del Participantes

ejercicio - |dentifican los elementos basicos
del marketing

- Reconocen la importancia de
satisfacer las demandas de los
clientes

- [dentifican sus habilidades en las
ventas y en las negociaciones

Duracion 50 minutos

Instrucciones y reglas 5°
Produccion de bienes o servicios 157
Proceso de ventas 10 (3 por grupo)
Procesar 20°

Recursos materiales | Tres mesas, en cada mesa
materiales diversos (hojas de papel,
revistas, periodicos, masking tape,
marcadores, pajillas, globos, pedazos
de tela, botones, lana, tijeras,
cartones, hilos, clips, etc)

Dinero (puede utilizarse billetes
impresos o real)

Recursos humanos Equipo formador
Espacio Requerido Un espacio amplio en donde pueda

desarrollarse en grupos la actividad
(puede ser al aire libre)

DESCRIPCION

En este ejercicio, todas las participantes en grupos actuan como vendedoras,
tratando de vender un producto o servicio hecho por ellas a quien facilita,
gue actua como cliente. En un extremo del aula, hay una o mas mesas
preparadas con materiales que las participantes pueden usar para su
produccion. Como en la vida real, las participantes deben actuar en un
mercado limitado, pues solo se comprara unos cuantos productos, si estos
satisfacen sus necesidades.

ml 10.Adecuado de Benavides Salmon, Ignacio. 2011. Guia para facilitar la

elaboracion participativa de planes de negocios. PRODIL. Bolivia



ESTABLECER LAS REGLAS DEL JUEGO ES IMPORTANTE

Los productos deben ser elaborados con los materiales expuestos en las
mesas; Nno pueden vender lo mismo de la mesa, deben transformarlo en un
nuevo producto.

Si es servicio, debe realizarse en el momento que se le requiera en un plazo
Nno Mmayor de 2 minutos.

No se permiten vender promesas, debe ser real, tangible y realizarse en los
momentos estipulados.

Si desea puede poner precio maximo de los productos, aunque no dar este
dato le permite obtener de los participantes mas elementos para construir
conceptos con quienes participan.

La persona facilitadora debera controlar los tiempos e informar a las
participantes, el inicio de conteo, avance vy finalizacion del mismo.

Luego de los 15 minutos de produccion, se abre el mini mercado en donde
cada grupo hara esfuerzos de venta para vender sus bienes o servicios al
cliente.

INSTRUCCIONES COMPRADORA

Durante la negociacion, quien facilita debera preguntar sobre los beneficios
del producto y decidira comprar un producto de los gque se ofrecen.
AseguUrese de haber escuchado a todas las vendedoras antes de decidir su
compra. Pague el producto o servicio en efectivo.

Circule por los “bazares”, escuche cuidadosamente sus promociones vy
negocie con quienvende. No acepte el primer precio que le ofrezcan. Explique
su decision a todo el grupo, resaltando las necesidades que el producto le
satisface, el comportamiento del vendedor, la promocion, etcétera.

PROCESAMIENTO

En esta parte se construye con aportes de las participantes los factores de
éxito o fracaso de ventas de sus productos. Se analizan los resultados vy las
diferentes técnicasy metodologias aplicadas para establecer las necesidades
del cliente, determinantes en la produccion de bienes y servicios en una
empresa.



Muchas participantes reconoceran gue no supieron comenzar por lo mas
importante: Investigar las necesidades, deseos y gustos del cliente, preparar

el bien o servicio y desarrollar una estrategia de marketing apropiada a
partir de eso. También se dan cuenta de las dificultades de vender en un
mercado tan limitado y en sus habilidades personales para negociar.

Finalmente se resaltan los elementos de investigacion de mercados.
REFLEXION

¢Cual es su sensacion ahora?

Cuente sobre su proceso de decision: éPor qué razdn escogiod su producto/
servicio?

¢Cual fue su metodologia de investigacion de las necesidades del cliente?
¢Cuales son las razones del éxito y fracaso?

cLe preguntd al comprador sobre sus necesidades y gustos antes de decidir
qué producto/servicio?

cPor qué negocid en algunos casos y en otros no?

cQué puede aprenderse de este ejercicio?

cQué puede ser mejorado?

CONSEJOS, SITUACIONES TIPICAS Y RIESGOS

A pesar de que la regla que indica que los articulos deben ser fabricados
por las participantes, algunas pueden intentar obviar esa regla y “vender”
materiales de la institucion organizadora (ejemplo, tijeras, reloj, etc.) que se
encuentren en el aula. Expligue que solo se podra utilizar materiales de la
mesa.

Algunas de las participantes son muy timidas por lo que hay que invitarlas
a compartir su experiencia. Otros hablaran en voz muy alta y la sesion sera
muy ruidosa. No se exceda del tiempo Iimite para cada participante. Haga
comentarios graciosos para hacer que este ejercicio sea animado.



GUIA DE DISCUSION EL VENDEDOR DE HUMO

NO.3 TEMA: COMERCIALIZACION,
VENTAS Y DISTRIBUCION

Objetivos del Participantes

ejercicio -Comprendan la importancia de la
orientacion al mercado, el manejo
de las relaciones vy la importancia de
cumplir las promesas de venta

Duracion 15 minutos

Recursos materiales Rotafolio, hojas de rotafolio,
marcadores

Recursos humanos Equipo formador

INSTRUCCIONES

Ver el video “El vendedor de humo” vy luego hacer las preguntas de
reflexion, motivando la participacion de diferentes personas. El video esta
disponible en el medio digital y en el sitio web: https:/www.youtube.com/
watch?v=dwWagMgddes4&spfreliad=5

PREGUNTAS

¢Qué hizo el vendedor al inicio?

¢Por qué no se acercaban cuando él llego al pueblo?
cCuando logro la atencion de los habitantes del pueblo?
cQué similitudes ven con la vida real?

¢Qué pasa cuando no se cumple con lo que se ofrece?
cQué pasa si el vendedor engana al cliente?

Se toma nota de las ideas centrales de las participantes vy, para finalizar la
discusion, se realiza un resumen de las respuestas dadas por ellas.
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GUIA DE DISCUSION EL RATON EN VENTA

NO.4 TEMA: COMERCIALIZACION, VENTAS
Y DISTRIBUCION

Objetivos del Participantes

ejercicio - Comprender el concepto de valor
percibido

Duracion 15 minutos

Recursos materiales Rotafolio, hojas de rotafolio,
marcadores

Recursos humanos Equipo formador

INSTRUCCIONES

Ver el video “El ratdon en venta” y luego hacer las preguntas de reflexion,
motivando la participacion de diferentes personas. El video esta disponible
en medio digital y en https:/www.youtube.com/watch?v=XxvLDL8Smck

PREGUNTAS

cQué paso al inicio?

¢Por gué no compraban al raton?

¢Qué hacia el ratdn para que lo compraran?

cQué paso cuando llego el nino con los audifonos?
cPor qué lo compro?

cQueé relacion tiene con la venta de su producto?

Se toma nota de las ideas centrales de las participantes vy, para finalizar la
discusion, se realiza un resumen de las respuestas dadas por ellas



EJERCICIO ELABORACION DE UN PLATO TiPICO"

NO. 6 TEMA: COMERCIALIZACION, VENTAS VY
DISTRIBUCION

Objetivos del Participantes

ejercicio -Describir un proceso de produccion

-Diagramarunprocesode produccion
Duracion 30 minutos

Recursos materiales Rotafolio, hojas de rotafolio,
marcadores (4 colores diferentes),

pegamento

Recursos humanos Equipo formador

DESCRIPCION

El ejercicio consiste en elaborar un “plato tipico” local, con la finalidad de
describir el proceso y diagramarlo.

INSTRUCCIONES

Se pregunta: ¢Cual es el plato tipico local?, como habran varias opciones, se
selecciona el que tenga el proceso de produccion mas corto.

Luego se pregunta: éCoOmMo lo preparamos?

La persona facilitadora inicia diagramando el proceso en el papeldgrafo,
colocando el simbolo.

INICIO

Luego pregunta éQueé es lo primero que tenemos que hacer? Y coloca la
informacion en este simbolo, para ir conectando los simbolos con flechas
gue indican el sentido del proceso.

TAdecuado de Benavides Salmon, Ignacio. 2011. Guia para facilitar la ml
elaboracion participativa de planes de negocios. PRODIL. Bolivia



Continua preguntando los pasos. Si hay que tomar una decision, por ejemplo
ési tiene suficiente sal? Se incluye este simbolo, escribiendo la pregunta
dentro de el y se coloca que pasa si “si” y que si “no”.

NO SI

Es importante cuidar que todos los simbolos, tengan una flecha de entrada
y una (o dos si es una decision) de salida.

Pregunta ¢Qué mas tenemos que hacer? Hasta que terminan de elaborar el
“plato tipico” colocan el siguiente simbolo.

Luego les pide a los participantes revisar el proceso para ver si no faltod
alguna actividad y operacion. Y dice: iAhora ya podemos servir nuestro
plato tipico!

REFLEXION

¢Qué pasa si no hacemos un proceso?

cPor qué es importante graficar el proceso?
cComo lo puede aplicar a su unidad de negocio?



8.5 MODULO 4 :
COSTOS, PRESUPUESTOS, CONTABILIDAD Y ADMINISTRACION
FINANCIERA

Duracion - 4 horas
OBJETIVO

Reconocer la importancia de la obtencion de ganancias del producto o
servicio gue se pone a disposicion.

CONTENIDO

1. Presupuesto
a. Formas de presupuestas
b. Contenido del presupuesto

2. Costos
a. Elementos del costo de un producto
b. Fases y etapas del costo
c. Clasificacion de los costos

3. Contabilidad
a. Objetivo
b. Principios basicos
c. Contabilidad financiera

4. Administracion financiera
a. La inversion

b. El financiamiento
c. Los dividendos

PLAN DE CLASE
1. La persona facilitadora realiza el ejercicio del Hilo Conductor

2 Luego proporciona las instrucciones del ejercicio “Fabrica de tapetes”,
pidiéndole a cada grupo que le indigue cuanto dinero necesita

3 Lapersona facilitadora guia la reflexion sobre el ejercicio, haciendo énfasis

en que no incluyeron la mano de obra al estimar el costo del producto, si
es el caso



. Presenta los conceptos incluidos en la presentacion de Power Point
. En la plenaria integran el presupuesto de la organizacion

. Cuenta la historia del comerciante de caballos, pidiendo que determinen
la ganancia de forma individual, en parejas y luego en la plenaria

Guia la reflexion, inicia preguntando ¢Por qué fue tan dificil determinar la
respuesta?

. Presenta los conceptos incluidos en la presentacion

. Guia el ejercicio del Humorometro



MODULO 4

Presupuestos, costos, contabilidad y administracion financiera

NO. CONTENIDO /

ACTIVIDAD

TIEMPO

RECURSOS

(MIN)

OBSERVACIONES

Ejercicio Hilo
Conductor

Ejercicio “Fabrica
de tapetes”

La persona
facilitadora guia
la reflexion sobre
el ejercicio

La persona
facilitadora
presenta
conceptos
1. Presupuesto
a. Formas de
presupuestar
b. Contenido
del presupu-
esto
2. Costos
a. Elementos
del costo de
un producto
b. Fases y
etapas del
costo
c. Clasificacion
de los costos

En la plenaria,
integran el

Hojas de rotafolio,
rotafolio,
marcadores

Tela de cuadros,
lana de colores,
agujas, dinero
(puede usar billetes
impresos o dinero
real)

Rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores, guia
de reflexion del
ejercicio

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Rotafolio, hojas
de rotafolio,

30

35

20

25

60

Refuerza los
conceptos que no
guedaron claros

La persona
facilitadora guia
con entusiasmo
la participacion
de todas

La persona
facilitadora
promueve la
participacion de
todas

La persona
facilitadora debe
relacionar el
contenido con los
comentarios de
las participantes

La persona
facilitadora



NO

MODULO 4

Presupuestos, costos, contabilidad y administracion financiera

CONTENIDO /
! ACTIVIDAD

presupuesto de
SU organizacion

Ejercicio “El
comerciante de

Se utiliza la guia
de discusion del
ejercicio

La persona
facilitadora
presenta
conceptos
1. Contabilidad

a. Objetivo

b. Principios

C. basicos

d. Contabilidad

financiera

2. Administracion
financiera
a. La inversion
b. El
financiamiento
c. Los
dividendos

RECURSOS

marcadores,
masking tape

Instrucciones del
ejercicio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Hoja de discusion,
papel de rotafolio,
marcadores

Computadora,
canoneray
presentacion,
hojas de rotafolio,
marcadores

TIEMPO
(MIN)

25

10

25

OBSERVACIONES

realiza las
preguntas para
completar el
ejercicio



MODULO 4

Presupuestos, costos, contabilidad y administracion financiera

NO

9 Dindmica del
Humorometro

EJERCICIO
NO. 7

Objetivos del
ejercicio

Duracion

Recursos materiales

Recursos humanos

CONTENIDO /
. ACTIVIDAD

RECURSOS

Hojas de rotafolio
con los nombres de
las participantes (en
las filas) y los cinco
diferentes talleres
en las columnas,
marcadores y

masking tape

FABRICA DE TAPETES

TIEMPO
(MIN)

10

OBSERVACIONES

Participantes
evaluan el taller

TEMA: PRESUPUESTOS, COSTOS, CON-

TABILIDAD Y ADMINISTRACION Fl-
NANCIERA

Participantes

billetes)

Equipo formador

- Proyectan la necesidad de dinero
para elaborar el producto

- Establecen el costo de produccion

- Establecen el precio de venta

- Determinan sus utilidades

25 minutos para el ejercicio y 10
minutos para la reflexion

Trozos de tela a cuadros de 15 cm x
15 ¢cm (uno para cada participante),
lana de colores, agujas (tantas como
participantes) vy tijeras,
cada grupo, dinero (fotocopias de

una para



DESCRIPCION

El ejercicio consiste en adquirir l10s recursos necesarios para que cada
participante del grupo elabore un tapete, proyectar la necesidad de dinero
para comprarla, calcular el costo de produccion, el precio de venta vy la
utilidad.

INSTRUCCIONES

Quien facilita divide a las participantes en grupos, elige a una coordinadora
(debe ser una persona gque sepa hacer calculos y que sepa leer y escribir).
Luego les comenta que ellas tienen una fabrica de tapetes y recibieron un
pedido urgente que deben entregar, el tapete debe ser igual a la muestra.

Les da el precio de venta de los materiales que van a utilizar y les pide que
calculen cuanto de dinero necesitan para comprarlo.

Luego de unos minutos les pregunta cuanto necesitan y les da los billetes
correspondientes a esta cantidad.

En una mesa estan preparados los materiales, las coordinadoras se acercan
para comprar con los billetes que se les entregaron. Solo pueden comprar
con el dinero que solicitaron.

Se les indica que tienen un tiempo de 15 minutos para producirlo y que si

hay productos diferentes de la muestra no seran aceptados y representara
una pérdida para el grupo.



Pasado ese tiempo se les pide que paren la produccion, revisen los productos
y que calculen cuanto les costd cada tapete y que establezcan el precio de
venta.

REFLEXION

Se recogen |os tapetes de cada grupo vy se evalla la calidad. Se cuentan vy
pregunta

¢Cual es el costo de cada uno?

cComo lo establecieron?

cQué precio definieron?

¢Por qué definieron ese precio?

cTienen ganancias?

¢Es esa una buena ganancia?

Si hubo pérdida, se pregunta

cPor qué hubo pérdida?

¢Qué aprendieron de esta actividad?

cCoOmo lo aplican en su actividad productiva?

EJERCICIO EL COMERCIANTE DE ... (SE ADECUA
NO. 8 DE ACUERDO A LA ACTIVIDAD PRO-

DUCTIVA DE LAS PARTICIPANTES)*

TEMA: PRESUPUESTOS, COSTOS,
CONTABILIDAD Y ADMINISTRACION

FINANCIERA
Objetivos del Participantes
ejercicio - Calcular las ganancias como

resultado de varias transacciones de
compra y venta

- Conocer la importancia de calcular
ganancias en los negocios

Duracion 25 minutos

Relato del cuento 5 minutos
Trabajo individual 5 minutos
Trabajo en grupo 5 minutos
Procesamiento 10 minutos

Recursos materiales | Hojas de papel, papeldgrafo,
marcadores

Recursos humanos Equipo formador

Ell



El ejercicio comienza cuando se relata el cuento sobre un comerciante
de... que en varias transacciones compra, vende, compra nuevamente vy
finalmente vende un solo producto. Luego, se pregunta a las participantes
sobre la ganancia total del comerciante. Cada una da una respuesta escrita.
La pregunta parece ser muy facil, pero normalmente la mayor parte de
las respuestas resultan equivocadas. Por lo tanto, se forman grupos para
comparar y debatir las respuestas y acuerdan una respuesta en conjunto.
Finalmente, se presentan, se analizan y se explican los resultados personales
y de grupo.

En breve procesamiento se centra en las dificultades para hallar la respuesta
correcta a una pregunta, aparentemente facil, llegar a una solucion en grupo
y la importancia de los calculos de las ganancias de los empresarios en un
negocio.

HISTORIA

Un comerciante de (indicar actividad productiva de las personas
a quienes se facilita el taller), que ha estado vendiendo y comprando
esos productos por muchos anos, descubre en el mercado de
(proporcionar la locacion), aun no conocido de Cuentolandia, un producto
maravilloso vy se siente muy a gusto al comprarlo por solo 60 quetzales. El
producto es un ejemplar muy bueno, fuerte y saludable y por lo tanto el
comerciante no tiene problemas en encontrar a un cliente. Vende el producto
por 70 quetzales. Pero solo unas cuantas horas después, el comerciante
se siente mal de haber vendido un producto tan maravilloso y decide
comprarlo nuevamente para guedarselo. Afortunadamente encuentra a la
persona a quien le vendio el producto. El comprador es consciente del valor
del producto y no esta dispuesto a devolverlo por 70 quetzales; solo acepta
venderlo por 80 quetzales. Un tiempo después, el comerciante se pone a
pensar: éen verdad quiero ser propietario de (indicar actividad
productiva de las personas a quienes se facilita el taller), o comerciante de

? finalmente decide vender el producto nuevamente. Encuentra un
nuevo cliente y después de algunas negociaciones, el comerciante termina
vendiendo el producto por 90 quetzales y regresa a su casa.

La pregunta es: ¢Cuanta ganancia obtuvo el comerciante? La respuesta
correcta es 20 quetzales, porgue se analiza como un flujo de efectivo.

m 12 Adecuado de la Caja de Herramientas de Cadenas de Valor con Enfoque de Género. 2015. HIVOS



REFLEXION

cPor qué fue dificil hallar una solucion?

cComo explicaria la diferencia entre las respuestas individuales y las del
grupo?

¢Qué factores ayudaron a encontrar una solucion en el trabajo de grupo?
cQué se puede aprender de esta experiencia para su empresa?



8.6 MODULO 5

ACCESO A SERVICIOS FINANCIEROS

Duracion - 3 horas

OBJETIVO

Conocer las opciones disponibles vy viables en sus municipios y/o region
para mejorar el acceso a servicios financieros.

CONTENIDO

1. Servicios financieros, forma de operacion

2. Proveedores locales de servicios financieros

3. Requisitos para acceder a créeditos

4. Evaluacion de servicios financieros

PLAN DE CLASE

1.

2.

La persona facilitadora guia el ejercicio del Hilo Conductor.

Invita a las organizaciones que brindan crédito a organizaciones de
pequenos productores y estas realizan la presentacion de la forma en la
que operan.

Guia la reflexion sobre el ejercicio, haciendo énfasis en los puntos mas
importantes que presentaron para evaluar los diferentes servicios
financieros (tasa de interés, plazo, monto, garantias, costos de emision,
entre otros).

. Organiza a las participantes en grupos para gue se rednan con el personal

de la entidad crediticia.



MODULO 5
Acceso a servicios financieros

CONTENIDO / TIEMPO
[\ [o} ACTIVIDAD RECURSOS (MIN) OBSERVACIONES
Ejercicio Hilo Hojas de rotafolio, 30
Conductor rotafolio,
marcadores
Presentacion Computadora, 60 Se invitara a
de entidades canoneray tres entidades
crediticias presentacion, financieras a
(invitar a las rotafolio, hojas gue presenten
organizaciones de rotafolio, SUs opciones
gue tienen marcadores de crédito vy los
presencia en requisitos para
el area de las acceder a estos
comunidades
gue participan
en el proceso de
formacion
Se guia la Rotafolio, hojas 30 Se promueve la
reflexion sobre de rotafolio, participacion de
el ejercicio, marcadores todas
haciendo énfasis
en los puntos
mas importantes
gue presentaron
para evaluar
los diferentes
servicios
financieros
En grupos Cuatro escritorios 60 La persona
se acercan para cada una facilitadora
al personal de las agencias acompana a las
asignado por financieras participantes en
cada entidad el proceso
financiera



8.7 MODULO 6
CADENAS DE VALOR

Duracioén - 5 horas
OBJETIVO
Identificar la necesidad de crear valor a su producto y/o servicio para cierto
mercado objetivo, estando consciente de los competidores y de la rivalidad
en el mercado.
CONTENIDO
1. La cadena de valor
a. El margen
b. Actividades de valor
c. Aplicacion
2.Creacion de valor (estrategias competitivas)

3. Analisis de las cinco fuerzas competitivas

PLAN DE CLASE

1. Se coordina lugares a visitar de acuerdo con la actividad econdmica
de las organizaciones, por ejemplo, un supermercado, un mercado, una
carniceria, venta de artesanias u otro.

2. Organiza a las participantes en grupos de no mas de 10 personas vy
consigue la cooperacion de dos personas para gque acompafnen a cada
grupo. Debe disefar una guia de observacion de acuerdo con la actividad
econdmica de cada grupo, la cual se utiliza durante la visita.

3. Regresan al saldn del taller y guia la reflexion sobre el ejercicio.

4. Presenta los conceptos incluidos en la presentacion.

5. Se invita a una organizacion exitosa a presentar su experiencia.

6. Se promueve una reflexion sobre la organizacidon que presentd su
experiencia.

7. Se realiza la evaluacion final del proceso de formacion.

8. Se realiza ejercicio del humorometro.



MODULO 6
Cadenas de valor

CONTENIDO / TIEMPO
NO. ACTIVIDAD RECURSOS (MIN) OBSERVACIONES
Ejercicio “visita a Medio de 100 El ejercicio

un supermercado,
mercado, mercado
de artesanias,
carniceria,
panaderia u otro”

Guiar la reflexion
sobre el ejercicio

Presentar
conceptos
1. La cadena de
valor
a. El margen
b. Actividades
de valor
c. Aplicacion
2. Creacion de
valor (estrategias
competitivas)
3. Analisis de las
cinco fuerzas
competitivas

Presentacion de
casos exitosos de
cadenas de valor
de actividades
productivas
relacionadas con
las participantes

transporte, una
coordinadora para
cada grupo

Rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores, guia
de reflexion

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

Computadora,
canoneray
presentacion,
rotafolio, hojas
de rotafolio,
marcadores

30

30

50

se adecuara
relacionandolo
con las
actividades
productivas

de las
organizaciones
participantes

Se promueve la
participacion de
todas

Se debe
relacionar el
contenido con los
comentarios de
las participantes

Se realizan las
preguntas para
completar el
ejercicio



NO

CONTENIDO /

. ACTIVIDAD

Reflexion
sobre los casos
exitosos

Se realiza la
evaluacion final
del proceso de
formacion

Dindmica del
Humorometro

EJERCICIO

NO. 9

Objetivos del
ejercicio

Duracion

MODULO 6

Cadenas de valor

RECURSOS

Hoja de discusion,
papel de rotafolio,
marcadores

Presentacion en PP
con las fotografias
del proceso de
formacion

Hojas de rotafolio
con los nombres
de las participantes
(en las filas) y los
cinco diferentes
talleres en las
columnas,
marcadores

TIEMPO
(MIN)

20

60

10

OBSERVACIONES

Se evalla el
conocimiento de
las participantes

Participantes
evaluan el taller

VISITA A UN SUPERMERCADO"
TEMA: CADENAS DE VALOR

Participantes

4 horas

25 minutos

- Conocer una herramienta para
recabar informacién de mercado

- Experimentar una situacion real
donde los participantes puedan
conocer los productos que se
comercializan en el punto de venta

Instrucciones y reglas 5 minutos
Elaboraciondelaguiade observacion

Visita al supermercado 180 minutos
Reflexion 30 minutos



EJERCICIO VISITA A UN SUPERMERCADO

NO. 9 TEMA: CADENAS DE VALOR

Recursos materiales | Cuadernos de trabajo

Lapiceros

Vehiculos para transportar a las
participantes

Recursos humanos Equipo formador

DESCRIPCION

En este ejercicio, las participantes se integran en grupos y se les solicita
gue elaboren una guia de observacion que les servira para realizar la visita
posterior al supermercado. Esta guia se debe realizar en base a los productos
gue comercializan cada grupo vy los intereses particulares de informacion
que quieran recabar.

INSTRUCCIONES

Se lesindica que la observacion es una técnica gue se usa en investigacion de
mercados, que consiste en observar el comportamiento de los compradores,
la competencia vy el lugar de venta, para obtener informacion que le sirve
para la toma de decisiones.

Para esto deben de establecer un objetivo de la observacion y elaborar la
guia, para obtener informacion sobre sus productos vy los productos de la
competencia.

Estossonalgunosejemplosdepreguntasquesepuedensugerir,adecuandolas
a los productos de las unidades productivas de las participantes.

13 Adecuado de Benavides Salmaon, Ignacio. 2011. Guia para facilitar la elaboracién participativa de planes de negocios. ml
PRODIL. Bolivia



PREGUNTA

¢En qué lugar del
supermercado venden el
producto similar al que
usted produce?

¢Qué condiciones tiene
el area en la que se
encuentra? (refrigerado o
en estanterias)

cQué presentacion tienen
los productos similares?

¢En qué cantidad se
venden? (docenas, libras,
bolsas)

cTienen etiguetas? cQué
informacion tienen las
etiquetas?

¢En el tiempo que estuvo,
quien compro su producto?
(hombres, mujeres, jovenes)

¢A cuantas personas
observo?

cColocaron el producto en
su canasta?

¢Cuantos productos
colocaron en su canasta?

¢Qué innovaciones tienen
los productos similares al
que usted produce?

RESPUESTA




EN LA VISITA, SE LES DEBE INDICAR QUE SIGAN LAS SIGUIENTES
NORMAS:

1. Solicitar autorizacion para tomar fotografias
2. Tocar el producto pero no abrir los empaques o dafharlo de alguna forma
3. Sacar un producto del supermercado si lo pagan en la caja Unicamente

4. No hablar en voz alta

REFLEXION

cQué informacion relevante obtuvieron?

cObtuvieron informacion de cantidades o de calidades?

¢Qué uso le pueden dar en la organizacion a la informacion que obtuvieron?
cQué uso le pueden dar en la organizacion a la herramienta que aprendieron?
cQué otra informacion necesitan conocer de su producto o de su empresa?
cQuiénes son los competidores?

¢Qué innovaciones tienen los productos de la competencia?

INSTRUMENTO DE EVALUACION DE LOS CONOCIMIEN-

TOS ADQUIRIDOS EN EL PROCESO DE FORMACION
TEMA: TODOS LOS MODULOS

Objetivos del Participantes
ejercicio -Evaluar los conocimientos
adquiridos en el proceso

Duracion 60 minutos
Recursos materiales Hojas de papel, papeldgrafo,

marcadores, cafonera, computadora,
camara de video, camara fotografica

Recursos humanos Equipo formador

67



INSTRUCCIONES

Con la ayuda de la presentacion de Power Point que se adjunta, realizar
las siguientes preguntas (se recomienda personalizar la presentacion de
acuerdo a la actividad econdmica vy al entorno de las organizaciones).

PREGUNTAS

10.

1.

12.

13.

cQué esunemprendimiento? Empezar una actividad que genere ingresos.
Tener una idea y ponerla en practica.

cQuéesunaempresa? Sistema que materializa unaidea (emprendimiento)
satisface los deseos de los clientes.

cEn qué se diferencia una empresa de un emprendimiento? El
emprendimiento eseliniciodelaactividady laempresa es la formalizacion
de esta.

cQué se necesita para hacer una empresa? Tener a quién vender, un
proceso de produccion, genera ganancias, un sistema de trabajo, aporta
bienestar para todas.

cPara qué empezamos un negocio? Para tener ganancias.

cCoOmo van a trabajar en su organizacion? Todas juntas, en equipo.

¢Por qué estan trabajando juntas? Para superarnos, salir adelante.

cQué deben pensar antes de producir? Qué es lo gue me quieren comprar.
cQué preguntar antes de producir? Qué compran, cuando compran,
cuanto compran, en donde compran, las personas a quien va dirigido el
producto.

¢Qué van a vender? Definen su producto.

cComo van a decidir el precio? Indican los factores a considerar para
establecer el precio.

cCoOmo van a saber los clientes que venden ustedes? Indican su forma de
promMmocion.

¢En donde lo van a vender? Indican la plaza de su producto.



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢Cual es su proceso de produccion? Indican los pasos de su proceso de
produccion.

¢Qué necesitan para producir? Detallan los recursos que necesitan.

cCOmo van a saber cuanto van a gastar para hacer su producto? Elaborar
un presupuesto.

cCoOmo controlan el dinero del negocio? Elaboran flujos de caja
controlando los ingresos y egresos.

cCuadles son las organizaciones que dan crédito en su municipio?
Respuesta varia segun la region.

¢Qué necesita parague le den crédito? Respuesta varia segun condiciones
de instituciones presentes.

¢CoOmMo hago que mi producto sea diferente? Creacion de valor y/o
enfoque de mercado.

cQuién compite con mi organizacion? ldentifican competidores directos
e indirectos.



8.8 ACTIVIDAD DE CIERRE
Duracion - 1 hora
OBJETIVO

Orientar a las participantes hacia los resultados esperados del proceso de
formacion, motivando la aplicacion de los conocimientos adquiridos.

DESARROLLO

Como actividad de cierre se recomienda que una persona, que no haya
participadoenel proceso,y que seareconocida porlas personas participantes
como autoridad, se dirija a ellas para felicitarlas por haber concluido el
proceso de formacion, reconociendo el gran potencial que tienen de salir
adelante al aplicar los conocimientos adquiridos.

Se recomienda invitar a las participantes a expresarse sobre la actividad
(limitar la participacion de acuerdo al tiempo que se tenga disponible).

Se sugiere entregar diplomas de participacion a cada persona, llamandolas
para gue pasen a recibirlo frente a sus compaferas, y tomar una fotografia
del grupo para finalizar el evento.
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