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1. RESUMEN

Segun Garcia-Alvarez (2022), EL EMPRENDEDURISMO Y EL EMPODERAMIENTO de las
mujeres estan estrechamente relacionados. EL EMPRENDIMIENTO puede ser una
herramienta poderosa para el EMPODERAMIENTO de las mujeres, ya que les brinda la
oportunidad de alcanzar la independencia econdmica, la autodeterminacion y la voz en la
sociedad. De acuerdo con Smith (2023), el emprendimiento es una herramienta clave para el
desarrollo econdmico y social de los barrios marginales. Sin embargo, el emprendimiento
también puede presentar desafios para las mujeres. Actualmente a pesar de obstaculos como
la falta de recursos, capacitacion y condiciones laborales precarias debido a empleos
informales, un grupo de mujeres en el barrio La Rinconada emprende con el respaldo de la
Fundacion Ledn y su "Programa Grameen”, el cual les otorga microcréditos para financiar sus
emprendimientos. El objetivo principal de este trabajo es disefiar un Plan de Capacitacion
adaptado a las necesidades del grupo de mujeres beneficiarias, con el propésito de fortalecer
la gestion de sus emprendimientos en el largo plazo, mejorar su calidad de vida y lograr su
independencia econdmica.

El enfoque metodoldgico utilizado es un "Estudio de Caso" de tipo mixto con un disefio
Anidado concurrente de modelo dominante cualitativo, lo que permite una comprension

completa de la situacidn, al sumergirse en los contextos y perspectivas de las mujeres
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emprendedoras respaldado por datos cuantitativos precisos.

Como primer paso, se elabora un Plan de Capacitacién, el cual estd compuesto por cuatro
etapas: ETAPA 1: Analisis de Ideas de Negocio, ETAPA 2: Desarrollo Empresarial y Estrategias,
ETAPA 3: Desarrollo Personal y Empoderamiento y ETAPA 4: Cierre y Evaluacion.

En la primera etapa, se realiza un diagndstico exhaustivo de la situaciéon actual de la
organizacién mediante la implementacidon de una actividad denominada "surgimiento de
ideas de negocios". A continuacién, se lleva a cabo la creacidn de una nube de palabras con el
objetivo de recopilar y resaltar las ideas mas importantes mencionadas por las
emprendedoras.

Las etapas posteriores del plan se desarrollan de manera secuencial.

Finalmente, se implementa un enfoque cuantitativo que se aplica a diversas actividades del
plan de capacitacién, tales como la fijacién de precios de venta, la proyeccién de ingresos y
margenes. Este enfoque cuantitativo se emplea, en Ultima instancia, para evaluar los
resultados obtenidos y medir el aprendizaje adquirido por el grupo de mujeres participantes.
Es esencial resaltar que estas mujeres cuentan con un grado bajo de escolaridad, y el desafio
crucial radica en cdmo proporcionarle capacitacion pertinente al mundo de los negocios de
manera adaptada a sus capacidades. En este contexto, el enfoque es encontrar formas
cuidadosas y accesibles de ensefiarles a fijar precios sin utilizar un vocabulario técnico, sino
mas bien utilizando un lenguaje que se ajuste a sus necesidades y capacidades.

El muestreo utilizado es de tipo no probabilistico por bola de nieve, ya que el objetivo no es
representar toda la poblacidn, sino trabajar con un grupo especifico de cinco mujeres dentro
del Programa Grameen en el Barrio La Rinconada.

Palabras Claves: Capacitacion- Habilidades — Emprendimiento — Empoderamiento —

Vulnerabilidad
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2. INTRODUCCION

Fundacién LEON es una organizacion de la sociedad civil de Tucumaén, Argentina, que fué creada por
un grupo de empresarios en 2003 en homenaje a Ledn Feler, que sentd las bases en voluntariado y
participacién civil de la regidn con el propdsito de contribuir con la reduccion de la desigualdad social
en el Noroeste Argentino (NOA), centrando su accionar en la provincia de Tucumdn y los Valles
Calchaquies (Tucuman, Salta y Catamarca).

CANTIDAD DE HABITANTES EN BARRIOS
POPULARES SEGUN PROVINCIA DEL NOA
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Fuente: Elaboracion propla en base al Informe de Integracion



Universidad Nacional de Tucuman —_— Ii by %
Facultad de Ciencias Econdmicas 4 |
Instituto de Administracién |- L,r' H “ T I I- “
XIV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion — o

de la Licenciatura en Administracion

Ledn despliega diversos programas y proyectos que se orientan a abordar las multiples causas y
efectos de la pobreza y la vulnerabilidad social contribuyendo de este modo a generar cambios
sistémicos y profundos capaces de sostenerse en el tiempo.

Comprendiendo que la pobreza es un fendmeno multicausal, Fundacidn Ledn interviene desde una
perspectiva multidimensional que busca impactar no sélo en las condiciones materiales, sino también
en los componentes simbdlicos (sentidos, vinculos y relaciones que se establecen entre las personas,
los hogares, las comunidades y el ambiente) que operan en la produccién y reproduccién de las
desigualdades. De este modo, y adoptando un enfoque de derechos y participacidon que sitda a las
personas y comunidades como sujetos activos y protagonistas de su propio devenir y desarrollo, el
abordaje de Ledn permite estructurar circuitos virtuosos de acceso a recursos y desarrollo de
capacidades, buscando de este modo reducir las vulnerabilidades desde la raiz. Promueve una
metodologia de acompafamiento integral que permite acompafiar y proyectar cada historia de vida
hacia un horizonte de desarrollo y reducciéon de las vulnerabilidades.

Uno de los pilares centrales de Fundacién Ledn es el trabajo en red. De este modo, las diversas
acciones y proyectos que desarrolla la Fundacién se enmarcan en procesos de planificacion y accion
conjunta con organizaciones de los sectores publico, privado y/o social, permitiendo disefiar
intervenciones de mayor integralidad. En este escenario, actualmente Fundaciéon Ledn participa de 10
redes a nivel nacional e internacional y trabaja de forma articulada con mas de 50 organizaciones
nacionales e internacionales.

En este contexto, la Fundacién Ledn se expande hacia nuevas comunidades con altos niveles de
desigualdad y vulnerabilidad. Amplia sus programas en barrios de Tucuman como: San Expedito, Casa
Ledn, San Miguel, Nicolas Avellaneda y La Rinconada. Esta expansidén implica mayor cobertura
geografica y alianzas estratégicas.

Ledn se enfoca en el desarrollo integral personal, familiar y comunitario, incluyendo educacion,
economia financiera, envejecimiento activo y la inclusiéon de personas con discapacidad. El propdsito
de este trabajo es explorar el "Programa Grameen", un enfoque econdmico financiero que la
Fundacion Ledn implementa desde hace aproximadamente 10 aiios, basado en la metodologia de
"GRAMEEN ARGENTINA". A continuacion, se detallan los centros de Grameen en los distintos barrios
de San Miguel de Tucuman y los distintos emprendimientos existentes en los mismos.
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El Programa Grameen, fundado por Muhammad Yunus en
Bangladesh en 1974, representa un hito en el ambito de las
microfinanzas y el desarrollo social. Su enfoque principal
consiste en proporcionar servicios financieros vy
empoderamiento a personas de bajos ingresos,
principalmente mujeres, que carecen de acceso a servicios
financieros tradicionales.

Yunus, conocido como el "Banquero de los pobres", creé el
Grameen Bank en 1976 después de no encontrar apoyo
gubernamental ni privado para préstamos similares.

El programa es conocido por otorgar microcréditos sin
garantias materiales a grupos formados por 5 mujeres. Se
basa en garantias solidarias entre mujeres emprendedoras en
comunidades rurales y de bajos recursos. Este enfoque va acompafiado
de desarrollo de habilidades socioemocionales para el autoempleo.

Dirigido a micro emprendedoras en diversas dreas, ha inspirado
instituciones de microfinanzas en todo el mundo, demostrando que GHAMEEH
brindar acceso financiero a personas de bajos ingresos puede impactar _

positivamente en la erradicacion de la pobreza y el desarrollo ARGEMNTINA
econdmico en comunidades marginadas.

Es importante destacar que estas mujeres acceden a empleos informarles para poder cubrir sus
necesidades bdsicas. El empleo informal se refiere a trabajos que no estadn regulados por el gobierno
y, por lo tanto, no ofrecen las mismas protecciones laborales y beneficios que los empleos formales.
En muchos paises, el empleo informal es comun, especialmente en areas urbanas y entre poblaciones
desfavorecidas. Algunos aspectos clave del empleo informal incluyen:

Falta de Seguridad Laboral: Los trabajadores informales suelen carecer de contratos formales, lo que
los deja en una situacion de vulnerabilidad, ya que pueden ser despedidos sin previo aviso y no tienen
acceso a prestaciones como seguro de salud o jubilacién.

Salarios Bajos: Los trabajadores informales a menudo ganan salarios bajos y tienen pocas
oportunidades de aumentar sus ingresos.

Condiciones de Trabajo Precarias: En muchos casos, los empleados informales trabajan en
condiciones peligrosas o insalubres, sin protecciéon laboral adecuada.

Acceso Limitado a Beneficios Sociales: Los trabajadores informales pueden no ser elegibles para
programas de asistencia social o de formacién laboral, lo que perpetua el ciclo de la pobreza.

Por lo anterior mencionado estas mujeres pertenecientes a barrios precarios se enfrentan a grandes
Desafios en sus Emprendimientos. Emprender un negocio en barrios precarios presenta desafios
Unicos debido a las condiciones socioecondmicas desfavorables. Algunos de los desafios incluyen:

Falta de Recursos Financieros: La falta de acceso a crédito y ahorros limitados hace que sea dificil para
los emprendedores obtener el capital necesario para iniciar y mantener un negocio.
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Infraestructura Inadecuada: Los barrios precarios a menudo carecen de una infraestructura basica,
como carreteras, electricidad y agua potable, lo que dificulta la operacion de negocios.

Inseguridad: La delincuencia y la falta de seguridad pueden ser un obstaculo importante para las
emprendedoras y sus clientes.

Falta de Capacitacion Empresarial: Muchas personas en barrios precarios pueden carecer de la
educacién y formacion necesarias para administrar con éxito un negocio.

La falta de educacién es un problema que afecta a individuos y comunidades en todo el mundo.
Algunos aspectos destacados son:

Desigualdades Sociales: La falta de acceso a la educacidon perpetua las desigualdades sociales, ya que
las personas sin educacién suelen tener menos oportunidades de empleo y menos poder adquisitivo.

Desempleo o Empleo Precario: Las personas sin educaciéon a menudo se ven limitadas a empleos mal
remunerados o informales, lo que dificulta su capacidad para satisfacer sus necesidades basicas.

Ciclo de Pobreza: La falta de educacién puede atrapar a las personas en un ciclo de pobreza, ya que
es menos probable que puedan invertir en la educacidn de sus hijos, lo que perpetda la falta de
oportunidades.

Impacto en la Salud y el Bienestar: La educacidon también estd relacionada con una mejor salud y una
mayor calidad de vida. Las personas con educacién suelen tomar decisiones mas informadas sobre su
salud y tienen mas probabilidades de acceder a servicios médicos adecuados.

Abordar estos desafios requiere politicas y programas especificos que promuevan la educacién, el
acceso a empleos formales y el apoyo al emprendimiento en comunidades precarias. La inversién en
infraestructura, formacion y oportunidades laborales es esencial para combatir estas problematicas.

3. SITUACION PROBLEMATICA

En el Barrio La Rinconada, Yerba Buena, un destacado grupo de mujeres emprendedoras se
encuentra inmerso en una lucha constante contra desafios de gran envergadura. Estos
desafios, que van desde la carencia de empleo estable hasta la limitada formacion
empresarial, asi como los obstaculos inherentes al emprendimiento en un entorno precario,
han tejido una red compleja de dificultades. La realidad se complica ain mas por el acceso
limitado a recursos financieros, exacerbando las barreras que impiden el florecimiento de sus
iniciativas comerciales. Ademas, la ausencia de un sdlido respaldo societal contribuye a la falta
de autovaloracion y empoderamiento entre estas mujeres valientes. Esta combinacion de
factores potencialmente desalentadores crea un escenario en el que el éxito de los
emprendimientos y la consecucidn de la ansiada independencia econémica a largo plazo se
ven amenazados. Sin embargo, es crucial reconocer estas adversidades como oportunidades
para implementar medidas de apoyo integral que puedan catalizar el crecimiento y la
prosperidad de estas mujeres emprendedoras, allanando asi el camino hacia un futuro mas
prometedor.
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FOTOS TOMADAS EN EL BARRIO LA RINCONADA

4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

e (Cudl es la situacidon actual de este grupo de mujeres emprendedoras?

e (Cudles son las necesidades especificas de formacién empresarial y recursos
financieros que estas emprendedoras requieren para lograr la sostenibilidad a largo
plazo de sus negocios?

e (Qué estrategias o actividades pueden ser implementadas para fortalecer su
formacidn, habilidades empresariales y empoderamiento?

5. OBJETIVO GENERAL
El objetivo principal de este trabajo es disefiar un Plan de Capacitacion adaptado a las
necesidades del grupo de beneficiarias del Programa Grameen de esta fundacién, con el

propdsito de fortalecer la gestion de sus emprendimientos a largo plazo.
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6. OBIJETIVOS ESPECIFICOS

v" Conocer la situacidn actual de este grupo de mujeres emprendedoras en el Barrio La
Rinconada, incluyendo la naturaleza de sus negocios.

v' Disefiar y ejecutar un programa de capacitacion personalizado para emprendedoras
en el barrio la rinconada con el propésito de fortalecer sus habilidades y mejorar la
gestidon de los emprendimientos para alcanzar la sostenibilidad a largo plazo de sus
negocios.

v' Proponer estrategias y actividades concretas que puedan ser implementadas para
fortalecer la formacién, habilidades empresariales y empoderamiento de estas
mujeres, considerando las limitaciones y recursos disponibles.

7. MARCO METODOLOGICO

En el presente trabajo, se ha adoptado un enfoque metodolégico de Estudio de Caso de tipo Mixto,
con un disefio Anidado concurrente de modelo dominante cualitativo.

En una primera fase, se lleva a cabo una investigacion cualitativa esencial con el propdsito de
comprender las circunstancias y necesidades especificas de las mujeres en el Barrio La Rinconada. Las
técnicas de recoleccion de datos empleadas incluyen entrevistas en profundidad, cuestionarios en
papel/autoadministrados y observacidn directa, participando activamente en las actividades del
barrio y del programa. Este enfoque facilita la obtencién de una comprensién mas profunda de la vida
cotidiana y las dindmicas comunitarias.

El trabajo se centra en la elaboracién de un plan de capacitacién, el cual esta compuesto por cuatro
etapas. En la primera etapa, se realiza un diagndstico exhaustivo de la situacidon actual de la
organizacién mediante la implementacion de una actividad denominada "surgimiento de ideas de
negocios". A continuacidn, se lleva a cabo la creacién de una nube de palabras con el objetivo de
recopilar y resaltar las ideas mdas importantes mencionadas por las emprendedoras. Las etapas
posteriores del plan se desarrollan de manera secuencial. Finalmente, se implementa un enfoque
cuantitativo que se aplica a diversas actividades del plan de capacitacién, tales como la fijaciéon de
precios de venta, la proyeccién de ingresos y margenes. Este enfoque cuantitativo se emplea, en
ultima instancia, para evaluar los resultados obtenidos y medir el aprendizaje adquirido por el grupo
de mujeres participantes.

En lo que respeta al muestreo, se lleva a cabo de manera no probabilistica por bola de nieve,
seleccionando un grupo de 5 mujeres pertenecientes al Programa Grameen en el Barrio La Rinconada.
Esta eleccidn consciente del enfoque de muestreo no pretende ser representativa de toda la
poblacién, sino ofrecer un abordaje mas detallado y especifico.

8. MARCO TEORICO

Segun Garcia-Alvarez (2022), El Emprendedurismo y el Empoderamiento de las mujeres estan
estrechamente relacionados.

L
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1)El emprendimiento puede ser una herramienta poderosa para el empoderamiento de las
mujeres, ya que les brinda la oportunidad de alcanzar la independencia econdmica, desarrollo
personal y la voz en la sociedad

e El Emprendimiento puede contribuir al empoderamiento de las mujeres de tres maneras:
1-Independencia econdmica: El emprendimiento puede brindar a las mujeres una fuente de ingresos
independiente, lo que puede ayudarlas a escapar de la pobreza y la dependencia de los hombres.

2-Desarrollo personal: El emprendimiento puede permitir a las mujeres desarrollar sus habilidades y
talentos, lo que puede conducir a un mayor sentido de autoestima y confianza.

3-Impacto social: El emprendimiento puede proporcionar a las mujeres una plataforma para expresar
sus ideas y perspectivas, lo que puede ayudarlas a tener un impacto en la sociedad.

Garcia-Alvarez también sefiala que las mujeres emprendedoras suelen enfrentar barreras como la
discriminaciodn, la falta de acceso a la financiacidn y la falta de apoyo social. Es importante abordar
estas barreras para que las mujeres puedan aprovechar plenamente las oportunidades que ofrece
el emprendimiento.

De acuerdo con Smith (2023), el EMPRENDIMIENTO es una herramienta clave para el desarrollo
econdmico y social de los barrios marginales. El autor argumenta que el emprendimiento puede
ayudar a crear puestos de trabajo, aumentar los ingresos y mejorar la calidad de vida de las personas
que viven en estos barrios.

Smith sefala que el emprendimiento puede ser llevado a cabo por personas de cualquier origen, pero
que es particularmente importante para las personas que viven en barrios marginales. Esto se debe a
qgue los barrios marginales a menudo tienen altas tasas de desempleo, pobreza y desigualdad. El
emprendimiento puede proporcionar a las personas de estos barrios la oportunidad de crear sus
propios empleos y mejorar sus condiciones de vida.

Schnarch Kirberg (2021) define el EMPRENDIMIENTO como un proceso que implica identificar una
necesidad o problema en el mercado y desarrollar una soluciéon innovadora para satisfacer esa
necesidad. El autor seiala que el emprendimiento es una actividad creativa y apasionante que
requiere una gran dosis de perseverancia.

2) El Empoderamiento de las mujeres se refiere al proceso de aumentar el poder y el control de las
mujeres sobre sus propias vidas. Esto puede incluir el acceso a la educacién, la salud, los recursos
econdmicos y las oportunidades de liderazgo. El emprendimiento puede ayudar a las mujeres a lograr
estos objetivos de varias maneras.

Irigoyen y Lépez (2023), sefialan que la CAPACITACION es una herramienta que puede ayudar a las
personas a mejorar sus competencias y, por lo tanto, a mejorar sus condiciones de vida, a encontrar
empleo o a generar su propio empleo, y a integrarse a la sociedad (p. 15). Es un factor clave para el
crecimiento econdémico, la creacion de empleo y la mejora de la calidad de vida de las personas
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La capacitacidon es un proceso educativo que tiene como objetivo mejorar las competencias de las
personas para el desarrollo local. Las competencias son las capacidades y habilidades que permiten a
las personas realizar tareas y resolver problemas de manera eficaz.

Irigoyen y Lépez (2023) en su libro "Capacitacién para el desarrollo local" aborda la importancia de la
capacitacion para el desarrollo local, con especial énfasis en los barrios precarios. En este contexto,
la capacitacion puede ayudar a las personas a:

e Mejorar sus condiciones de vida.
e Emplearse o generar su propio empleo.

e Integrarse a la sociedad.

El libro ofrece una serie de recomendaciones para la elaboracidn de planes de capacitacién en
contextos de pobreza. Estas recomendaciones incluyen:

e Considerar las necesidades y realidades de las personas a capacitar.
e Emplear estrategias y metodologias de capacitacion participativas y contextualizadas.
e Brindar seguimiento y apoyo a las personas capacitadas.

Investigacion de mercado: es la planeacién, recoleccion y analisis de datos relevantes para la toma de
decisiones de marketing y la comunicacion de los resultados de este analisis a la direccién. La
investigacion de mercados puede verse como el desempefio de tres roles funcionales: descriptivo,
diagndstico y predictivo. Su funcién descriptiva incluye recopilar y presentar enunciados de hechos. El
segundo rol de la investigacion es la funcion diagndstica, en la que se explican datos y/o acciones. El
ultimo rol de la investigacion es la funcion predictiva. Especificacion de cdmo usar la investigacion
descriptiva y diagndstica para predecir los resultados de una decisién planeada de marketing (Gates,
2016).

Fundacion ledn se alinea con los objetivos de desarrollo sostenible establecidos en 2015 por la
asamblea general de las naciones unidas. Especificamente, Ledn contribuye con los siguientes ODS:

GRAFICO 1: Objetivos de Desarrollo Sostenibles que promueve Fundacién Leén

FUENTE: FUNDACION LEON
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El origen de Grameen se remonta a 1974, cuando el economista y por entonces profesor
universitario Muhammad Yunus tuvo una idea brillante: combatir la pobreza, uno de los flagelos mas
grandes de la humanidad, mediante microcréditos. Este fue el comienzo de Grameen, vocablo que
proviene de Bangladesh y significa aldeano. Consiste en un sistema de microcrédito destinado a
beneficiar a los mas carenciados, con la intencién de que puedan desarrollar sus propios proyectos y
mejorar su calidad de vida. Asi, lo que comenzd siendo un intento de ayuda a algunas familias, crecioé
hasta convertirse en el actual Grameen Bank, una institucién microfinanciera radicada en Bangladesh,
gue otorga pequenos créditos a personas pobres para realizar un microemprendimiento. El éxito fue
tal que en 2006 Yunus recibié el Premio Nobel de la Paz por sus esfuerzos para incentivar el desarrollo
social y econémico desde abajo.

Las Réplicas de Grameen estdn presentes en mds de 100 paises y comparten la vision de erradicar
la pobreza. En Argentina, Fundacién Grameen Argentina (FGA) representa este enfoque desde 1999
bajo la direccién del Dr. Pablo Broder, reconocido por el Grameen Bank. Broder es el representante
honorario del profesor Yunus en Argentina y Paraguay. Los capacitadores de FGA, entrenados en
Bangladesh, difunden la metodologia a ONGs, instituciones y fundaciones en Argentina y América
Latina. Esta iniciativa busca promover el desarrollo local mediante el microcrédito como herramienta
principal.

Algunas Pautas Metodoldgicas:

e EMPRENDIMIENTO: El monto del crédito lo elige cada prestataria y debe ser destinado
integramente a financiar emprendimientos productivos generadores de ingresos
sustentables.

e Conformacion de grupos de 5 personas: Si bien los microcréditos son para emprendimientos
individuales, se forman grupos de cinco mujeres (no familiares) que se comprometen
solidariamente unas con otras. Esto crea una comprensidon y una cooperacién grupal que
asegura el compromiso con el reembolso de los microcréditos.

e Reuniones semanales obligatorias: se llevan a cabo en los domicilios de las beneficiarias y son
requisito fundamental para acceder al microcrédito.

e Sin garantia material: El Banco Grameen se basa en la formacién voluntaria de pequefios
grupos para proveer garantias grupales y moralmente vinculantes, en lugar de la garantia
requerida por bancos convencionales.

e Crecimiento: Inicialmente el monto del microcrédito es bajo, pero si la persona cumple
integramente con la devolucién del mismo puede renovarlo afio tras afio por montos
superiores en cada ocasion; de esta manera, Grameen acompana el paulatino mejoramiento
econdmico de la persona.

Algunas Caracteristicas Claves del Programa Grameen:

1. Microcréditos: El programa Grameen otorga pequeiios préstamos a grupos de mujeres
emprendedoras, conocidos como "grupos de solidaridad". Estos préstamos se utilizan para iniciar o
expandir pequefios negocios, lo que permite a las mujeres generar ingresos y mejorar sus condiciones
de vida.

2. Grupos de Solidaridad: Las mujeres que participan en el programa Grameen se agrupan en
pequefias comunidades llamadas "grupos de solidaridad". Estos grupos brindan apoyo mutuo y son
responsables de garantizar que los préstamos sean reembolsados de manera adecuada.
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3. Enfoque en las Mujeres: El programa Grameen se centra en empoderar a las mujeres, reconociendo
su capacidad para administrar y utilizar recursos financieros de manera efectiva. Se ha demostrado
gue cuando las mujeres tienen acceso a recursos econdmicos, la inversidon en educacién y salud de sus
familias aumenta, lo que contribuye al desarrollo sostenible.

4. Sin Garantias Tradicionales: A diferencia de los préstamos tradicionales, el programa Grameen no
requiere garantias colaterales. En su lugar, se basa en la confianza grupal y en la responsabilidad
compartida entre los miembros del grupo de solidaridad

5. Enfoque en la Sostenibilidad: El programa Grameen promueve la autogestion y la sostenibilidad
financiera de las comunidades. A medida que los préstamos son reembolsados, los fondos se
reinvierten en nuevos préstamos, creando un ciclo de apoyo continuo.

6. Diversificacion de Servicios: A lo largo de los afios, el programa Grameen ha diversificado sus
servicios mas alld de los microcréditos. Ofrece servicios de ahorro, seguros y programas de
capacitacién para empoderar aun mas a las mujeres y sus comunidades.

9. APLICACION

Este programa comienza con un andlisis de las ideas de negocio, encuestas a compradores y ejercicios
financieros antes de continuar con estrategias de marketing y desarrollo personal. Esto permitird una
base sélida para el desarrollo de los negocios de las mujeres emprendedoras. Es fundamental adaptar
el programa segun las necesidades particulares de esta comunidad, tomando en consideracién el nivel
de alfabetismo presente para garantizar una asimilacion efectiva de los conceptos presentados. Al
concluir el programa, se llevard a cabo una evaluacidn final para medir la comprensién de los
contenidos por parte de las cinco emprendedoras participantes.

Actividad 1: Evaluacion Inicial de Ideas de Negocio

- Introduccidn al programa y objetivos.

- Presentacion de las ideas de negocio de las participantes.
- Discusidn y retroalimentacion inicial.

Objetivo de Actividad 1: Establecer una base sélida al presentar las ideas de negocio, permitiendo la

retroalimentacion inicial para clarificar y mejorar las propuestas.
Actividad 2: Investigacion de Mercado y Validacién de Ideas

- Técnicas de investigacion de mercado.
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- Realizacién de encuestas a compradores potenciales.
- Validacién de ideas de negocio.

Objetivo de Actividad 2: Comprender el entorno comercial y validar la viabilidad de las ideas a través

de encuestas y técnicas de investigacidon de mercado
Actividad 3: Fijacién de Costos e Ingresos

- Identificacién y calculo de costos.

- Proyeccién de ingresos.

- Analisis de margen de beneficio.

Objetivo de Actividad 3: Construir una base financiera sdlida identificando y calculando costos,

proyectando ingresos y analizando el margen de beneficio.

Actividad 4: Determinacién de Precios de Venta

- Estrategias de fijacion de precios.

- Consideraciones competitivas y de mercado.

- Establecimiento de precios de venta adecuados.

Objetivo de Actividad 4: Desarrollar estrategias de precios competitivas y dptimas, considerando

factores del mercado para lograr una rentabilidad equilibrada.

Actividad 5: Planificacidn Financiera Personal
- Manejo de finanzas personales.
- Ahorro y gestién de ingresos personales.

Objetivo de Actividad 5: Mejorar las habilidades de manejo financiero personal para respaldar el

desarrollo y crecimiento del negocio.

Actividad 6: Estrategias de Marketing

- Conceptos basicos de marketing.

L
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- Desarrollo de estrategias de marketing.
- Uso de redes sociales y publicidad local.

Objetivo de Actividad 6: Desarrollar estrategias de marketing efectivas y adaptadas al mercado local

para aumentar la visibilidad y atraccién de clientes.

Actividad 7: Empoderamiento Personal y Comunicacion
- Autoconfianza y habilidades de comunicacion.
- Resolucion de conflictos y toma de decisiones personales.

Objetivo de Actividad 7: Fortalecer la autoconfianza, habilidades de comunicacidn y liderazgo personal

para afrontar desafios con seguridad.

Actividad 8: Presentacién de Proyectos Empresariales

- Preparacién de Modelo Canvas

- Retroalimentacién y mejora de proyectos.

Objetivo de Actividad 8: Preparar y mejorar la presentacion de proyectos mediante el Modelo Canvas,

perfeccionando la propuesta de negocio.

Actividad 9: Evaluacion del Programa y Graduacion
- Evaluacidn del programa y retroalimentacion.
- Ceremonia de graduacion y reconocimientos.

Objetivo de Actividad 9: Evaluar la comprensién y aprendizaje, reconociendo los logros en una

ceremonia de graduacién, cerrando formalmente el programa.

*Recursos y Apoyo Adicional: Proporcionar recursos audiovisuales y material didactico para

enriquecer la experiencia de aprendizaje.

L
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*Seguimiento Post-Programa: Sesiones de seguimiento mensuales para monitorear el progreso de los

proyectos empresariales, brindando apoyo adicional segln sea necesario.

ETAPA 1: ANALISIS DE IDEAS DE NEGOCIO
Esta etapa se encuentra constituida por 3 actividades que se irdn detallando a continuacién
(ACTIVIDAD 1, ACTIVIDAD 2 Y ACTIVIDAD 3):

Actividad 1: Evaluacion Inicial de Ideas de Negocio

- Introduccién al programa y objetivos.

- Presentacion de las ideas de negocio de las participantes.
- Discusién y retroalimentacion inicial.

ACTIVIDAD 1

e Conformacion Del Grupo

El grupo esta compuesto por cinco mujeres de edades comprendidas entre los 31y 58 afios residentes
en el Barrio La Rinconada.

Cada una de estas mujeres accede a un microcrédito proporcionado por Grameen con el propésito de
desarrollar su respectiva idea de negocio. Estos microcréditos, otorgados individualmente, forman
parte de un monto total que debe ser reembolsado en cuotas de igual valor, a las cuales se les aplica
una tasa de interés correspondiente.

Cabe destacar que cada integrante del grupo tiene la autonomia para seleccionar el monto especifico
gue solicitara, basandose en sus circunstancias econdmicas y su capacidad de reembolso. Ademads, en
un espiritu de cooperacion y colaboracion, el grupo en su conjunto debe tomar decisiones en relacién
a la cantidad de cuotas en las que se devolvera el monto total del microcrédito. Este proceso de toma
de decisiones se lleva a cabo con el objetivo de adaptar el plan de reembolso a las necesidades y
posibilidades financieras de cada miembro del grupo, promoviendo asi el éxito de sus respectivos
emprendimientos.

e Programa de Microcréditos y Plan de Reembolso para Emprendedoras

A continuacion, se presenta un cuadro comparativo con los montos de capital que pueden adquirir
cada una de las mujeres emprendedoras, junto con sus respectivas cuotas semanales, la tasa de
interés aplicada, el total a devolver y el valor de la cuota que cada una debera reintegrar. Se destaca
gue los montos prestados deben ser reembolsados en un periodo de 10 a 30 semanas, durante las
cuales se celebran reuniones de grupo.

MAT
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PROGRAMA DE MICROCREDITOS Y PLAN DE REEMBOLSO PARA EMPRENDEDORAS

CREDITOS GRAMELCHN — SEFTIERAGRE 2023
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FUENTE: FUNDACION LEON

e Detalles del Plan de Reembolso:

1. Monto del Microcrédito: Varios montos individuales (seleccionados por cada emprendedora
segun sus posibilidades econdmicas).

2. Tasa de Interés: Se aplica una tasa de interés fija.

3. TotalaDevolver: La suma total que incluye el monto del microcrédito y los intereses aplicados.

4. Valor de la Cuota Semanal: El importe que debe reintegrarse semanalmente para cumplir con
el reembolso del microcrédito.

5. Periodo de Reembolso: El plazo para el reembolso del monto prestado varia entre 10 y 30
semanas.

1- IDEAS DE NEGOCIO DE LAS EMPRENDEDORAS

Estas propuestas de negocios surgen a partir de un proceso meticuloso de entrevistas en profundidad
realizadas individualmente con un grupo de 5 mujeres emprendedoras.

Estas entrevistas se llevaron a cabo con el fin de explorar en detalle sus experiencias, desafios, metas
y aspiraciones relacionadas con sus respectivos emprendimientos.
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TABLA 1: DATOS DEMOGRAFICOS DEL GRUPO DE BENEFICIARIAS DEL
PROGRAMA GRAMEEN= BARRID LA RINCONADA

INTEGRANTE EDAD EMPRENDIMIENTO
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

A través de estas conversaciones, se obtuvo una riqueza de informacién cualitativa que arrojé luz
sobre diversos aspectos clave de sus trayectorias empresariales.

Aspectos Explorados en las Entrevistas:

1. Datos Personales: Se recopilé informacién detallada sobre el nombre y la edad de cada
emprendedora, lo que permitié comprender mejor su contexto individual, familia, hijos, etc.

2. |dea de Negocio: Cada entrevistada compartié su idea de negocio especifica, lo que proporciond
una vision clara de los productos o servicios que planeaban ofrecer.

3. Productos a Vender: Se indagd sobre los productos o servicios que planeaban comercializar (plantas,
verduras, sanguches, viandas, helados, golosinas, ropa y servicios de pelugueria a domicilio)

4. En el marco de la investigacion, se examind si las mujeres habian recibido formacion formal en el
campo empresarial o si habian adquirido sus habilidades de manera autodidacta. Los resultados
arrojaron que las mujeres poseen un conocimiento limitado en lo que respecta a la gestion de
negocios. Por consiguiente, se decidid llevar a cabo un Plan de Capacitacion que comenzard con la
ensefianza de conceptos fundamentales relacionados con el emprendimiento, tales como ingresos,
gastos, costos, precios de venta y margen de beneficio. Estos conocimientos seran aplicados en sus
respectivos emprendimientos con un enfoque practico y pedagadgico, con el objetivo de empoderar a
las mujeres y permitirles tomar decisiones informadas.
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El propdsito de esta capacitacion es que las mujeres puedan evaluar adecuadamente el valor de su
tiempo invertido en la produccién de sus productos, asi como establecer precios justos por su trabajo.
En muchas ocasiones, debido a su falta de familiaridad con estos conceptos, las mujeres tienden a
subvalorar sus productos y servicios, lo que resulta insostenible a largo plazo. Este programa busca
corregir esta tendencia y promover la viabilidad y el crecimiento de sus emprendimientos.

5. Modelos a Seguir: Se investigd si alguna de las emprendedoras tenia un modelo a seguir o mentor
qgue influyera en su enfoque empresarial. Se concluyo que la familia, amigas y conocidas del barrio
fueron quienes motivaron e incentivaron a las emprendedoras.

6.Desafios e Inconvenientes: Cada entrevistada compartié los desafios y obstaculos que habian
enfrentado en su emprendimiento. Predominan en la mayoria de los casos los desafios personales, al
tener hijos y escaso tiempo y la gran dificultad del contexto actual que se atraviesa en Argentina ante
los cambios de precio y tasas de sus préstamos.

7.Proceso de Adquisicién de Informacién: En el contexto de este estudio, se llevé a cabo un andlisis
exhaustivo del proceso empleado por las participantes para obtener informaciéon relevante en el
contexto de sus emprendimientos. Esta evaluacién proporciond informacion valiosa acerca de su
capacidad para investigar y adaptarse a las dindmicas del mercado.

Ademads, es importante destacar que muchas de estas mujeres emprendedoras llevaron a cabo
investigaciones en sus localidades, particularmente en el drea de La Rinconada, y tomaron la decision
estratégica de ofrecer sus productos en ubicaciones cercanas a sus lugares de residencia, donde no
habia presencia de competidores. Esta estrategia les ha brindado actualmente una ventaja
competitiva significativa.

Estas entrevistas en profundidad brindaron informacién cualitativa esencial que sirvié como base para
la concepcién de un modelo de negocio que respalda y se adapta a las necesidades, experiencias y
aspiraciones individuales de cada una de estas mujeres emprendedoras. En base a las entrevistas
realizadas a las 5 mujeres del barrio La Rinconada se realizd la siguiente nube de palabras:
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NUBE DE PALABRAS OBTENIDA DE ACTIVIDAD 1

situacion actual

familia 1S complicada
mejorar mi calidad de
vida
Poder Trabajar
- : Programa
hacer lo ’ Gmgmeen
que me .
gusta vender comida
. interas por las
F}Eiuquerlq plantos

FUENTE: ELABORACION PROPIA

CONCLUSION DE LA ACTIVIDAD 1 REALIZADA AL GRUPO DE 5 MUJERES:

Es posible destacar que se ha observado una tendencia predominante en las mujeres que residen en
el barrio La Rinconada de San Miguel de Tucumadn. La mayoria de estas mujeres de entre 31 a 58 afos
tienen entre 1y 6 hijos, y se caracterizan por presentar un nivel de alfabetizacion relativamente bajo.
No obstante, es notorio el deseo ferviente que poseen por mejorar su calidad de vida, asi como la
aspiracion de ejercer una actividad laboral que les apasione.

Es relevante sefalar que todas estas mujeres han cumplido con éxito con la devolucién del monto que
les fue otorgado a través de los microcréditos del programa Grameen.

Ademas, manifiestan su firme intencidn de renovar dicho financiamiento, con el propdsito de
continuar respaldando sus microemprendimientos y mejorar su situacion econémicay calidad de vida.

Actividad 2: Investigacion de Mercado y Validacién de Ideas

- Técnicas de investigacion de mercado.

- Realizacién de encuestas a compradores potenciales.

- Validacién de ideas de negocio.

Actividad 2 realizada al grupo de 5 mujeres:

La estructura del cuestionario de estudio de mercado tuvo como finalidad recopilar informacién

valiosa sobre la percepcidon de los clientes, estas son algunas conclusiones basadas en las respuestas:

I
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1. Los factores que mas influyen en la decision de compra incluyen la calidad del producto/servicio, el
trato amable y personalizado de las emprendedoras hacia los clientes, y la relacidn calidad-precio.

2. Los clientes compran en esta categoria de productos/servicios con cierta frecuencia, y los productos
0 servicios que consumen con mayor regularidad son aquellos que destacan por su calidad.

3. Los clientes expresaron interés en agregar productos/servicios relacionados con la temporada,
como helados y jugos en verano, asi como servicios de peluqueria, como peinados y tinturas, para las
proximas fiestas de fin de afo.

4. En cuanto a la pregunta ¢cuanto estarian dispuestos a pagar?, los clientes consideran que la relaciéon
calidad-precio es un factor clave.

5. Los clientes no sugirieron mejoras en los productos/servicios.

6. No se menciona si los clientes conocen otros negocios que ofrezcan productos/servicios similares
en la zona, lo que podria haber proporcionado informacién valiosa sobre la competencia.

7. Los clientes parecen estar dispuestos a recomendar los productos/servicios a amigos y familiares,
lo que indica una satisfaccidon general.

8. La conclusién destaca que la limitacidn de la comprensidn de las preguntas por parte de las mujeres
emprendedoras puede haber afectado la recopilacidon de datos.

También cabe destacar que el cuestionario fué realizado cara a cara con las personas, ya que estas
mujeres emprendedoras no suelen usar la tecnologia para enviar cuestionarios de Google.

En general, este cuestionario proporciond informacidn valiosa sobre la percepcidn de los clientes y sus
preferencias, lo que es Util para ajustar y mejorar su producto/servicio y tomar decisiones estratégicas
basadas en la retroalimentacidn de los clientes.

Actividad 3: Fijacidén de Costos e Ingresos
- Identificacién y calculo de costos.

- Proyeccién de ingresos.

- Analisis de margen de beneficio.

Se realizd una capacitacion de conceptos tedricos respecto a objetos de costos, elementos de costos,
clasificacidon de costos, cdlculos de costo total de produccidn, de precios de venta y de margen de
utilidad. Luego se llevd a cabo una actividad practica con las mujeres emprendedoras para que las
mismas adquieran conocimientos bdsicos para tomar mejores decisiones respecto de sus
emprendimientos.
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ACTIVIDAD 3
CONCEPTOS BASICOS PARA INICIAR UN EMPRENDIMIENTO

e Costos:

- Los costos asociados a la produccién o adquisicion de productos o servicios para tu emprendimiento
se clasifican en 2:

1)Pueden ser costos variables (cambian a medida que aumento la produccién o venta de mi producto
o servicio) Ej: costos de materiales, materia prima

2)Pueden ser costos fijos (constantes, no cambian a medida que aumento la produccidn o venta de mi
producto o servicio)

Ej: alquiler, salario

- Es importante calcular los costos de manera precisa para determinar el precio de venta y la
rentabilidad.

e Ingresos:
- Los ingresos son el dinero que entra en tu negocio por la venta de productos o servicios.

- Para calcular tus ingresos, multiplica la cantidad de unidades vendidas por el precio de venta unitario.
Ingreso = (cantidad*precio unitario)

e Egresos:
- Los egresos son los gastos o salidas de dinero relacionados con tu negocio.

- Incluyen costos, gastos operativos (publicidad, suministros) y otros desembolsos (impuestos,
seguros).

- Controlar los egresos es esencial para mantener la rentabilidad de tu negocio.
e Precios:
- El precio es el monto que cobras por tus productos o servicios.
- Debe cubrir tus costos y gastos, asi como generar un margen de beneficio.
- Considera la competencia y el valor percibido por los clientes al establecer tus precios.

e Mark Up:

- El Mark up es el margen de beneficio que se agrega al costo de un producto para determinar el precio
de venta.

- Se calcula como un porcentaje del costo. Por ejemplo, si el costo es $50 y el Mark up es del 50%, el
precio de venta seria $75.

MARK UP= COSTO* (1+MARK UP/ 100)

- Asegurate de que el Mark up sea suficiente para cubrir todos los costos y generar beneficios.

L
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En resumen, es fundamental comprender y gestionar los costos, ingresos y egresos de tu
emprendimiento para establecer precios adecuados y mantener la rentabilidad. El Mark up es una
herramienta util para determinar el precio de venta. Al aplicar estos conceptos, este grupo de mujeres
estara mejor preparada para tomar decisiones financieras sélidas y hacer crecer su negocio .

Es importante tener en cuenta que el Mark up debe ser lo suficientemente alto como para cubrir todos
los costos y gastos operativos, ademds de generar un beneficio para el negocio. Ademas, es
importante considerar factores como la demanda local y la percepcion de valor por parte de los
clientes al establecer los precios.

PARA UN MAYOR ENTENDIMIENTO DE LOS CONCEPTOS SE PROPORCIONO IMAGENES
ILUSTRATIVAS PARA QUE LAS MUJERES EMPRENDEDORAS COMPRENDAN MEJOR LOS CONCEPTOS:

s SUEESUN PRODUCTO
para la cual se
OBJETO DE SN,

g COSTOS?  medicion de
costos
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FUENTE: ELABORACION PROPIA
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UNITARIO DE PRODUCCION?
COSTO TOTAL DE PRODUCCION : Debemos dividir el costo total de
es igual a la suma de los produccion (CTP) en la cantidad total
producida

Elementos del Costo

C.Unitario= CTP / UDS PRODUCIDAS O

COMO CALCULAMODS EL MARGEN [
BENEFICIO? f
((OH0
Debemos tener en cuenta :
1-Costos *ﬁ CALCULAHOS
2-Gastos a5 EL PRECIO OF VENTA?
-
3-Margen Deseado %
4-Precio de Venta e
PV={CTP + MARGEN [ MARK UP) )

GASTO GASTO

No se relacionan con el
proceso de fabricacion
del productoy/o
servicio

-

\';',-\' | . Sueldo del vendedor
: « Sueldo del administrador
FUENTE: ELABORACION PROPIA




Universidad Nacional de Tucumadn
Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XIV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

ACTIVIDAD 3

Célculo de Costos Fijos y Costos Variables

Datos del Ejercicio Propuesto:

e (Cantidad de unidades producidas=

e Costos Fijos (CF)=
e Costos Variables (CV)=
e Precio de Venta (Pvta)=

ACTIVIDAD 3: FIJACIGN
DE COSTOS E INGRESOS
- Identificacion y
cdleulo de costos.

- Proyeccion de
ingresos.

- Andlisis de margen
de beneficio.

Canbidedi ) CF W

LT

UTILIDAD

30

Ingrese Total {ITi={Fyia®cantidad]

Caste Varishle Tolal= (v uniterio *
cantidad]

Costes Totales | CTi={CF W)

Utilidad= [Ingredtg tolal - Cogle
totall

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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SOLUCION DE ACTIVIDAD 3 PROPUESTA
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

ETAPA 2: DESARROLLO EMPRESARIAL Y ESTRATEGIAS
Esta etapa se encuentra constituida por 3 actividades que se irdn detallando a continuacion
(ACTIVIDAD 4, ACTIVIDAD 5 Y ACTIVIDAD 6):

ACTIVIDAD 4: DETERMINACION DE PRECIOS DE VENTA

e Estrategias de fijacién de precios.
e Consideraciones competitivas y de mercado.
e Establecimiento de precios de venta adecuados.

ACTIVIDAD 4

La determinacion de precios de venta es una parte crucial de la estrategia comercial de
cualquier empresa.

En el barrio La Rinconada se proporciond una Actividad Practica en la cual las mujeres del grupo
debian fijar sus precios en base a Estrategias de fijacidn de precios.

En este caso se utilizé la ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS BASADA EN COSTOS, en la cual:

e Se establece un precio, sumando un margen de ganancia al costo total del producto o
servicio.
e Es esencial conocer los costos de produccion, distribucidn y otros gastos asociados.
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;COMD
CALCULAMOS
EL PRECIO DE VENTA?

PV=(CTP + MARGEN ({ MARK UP) )

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Para llevar a cabo la actividad se les brindé 2 PRECIOS DE VENTA
ejemplos practicos que contienen la estructura de la

FIUACION DE PRECIOS 1) CUANDO “COMPRO- [ rﬁ%ﬂ'uh'r'ﬁi ﬁ?ﬁﬁﬂ“ﬁ DE
VENDO” y 2) CUANDO “PRODUZCO-VENDO"”:
/\ =COSTO TOTAL! (HIGN - MARGEN)
1)CUANDO COMPRO-VENDO ZIYCUANDO PRODUZCO-VENDO
ESTABLECER EL PRECIODETU ' ESTABLECER EL PRECHD DE TU
mmo'm,pummﬂ ALMARGEN PRODGUCTO EN FUNCION AL MARGEN
WMARGEN O UTILIDAD DESEADS D
MARGEN O UTILIDAD DESEADA D EUPOMED GUEELABORD {FL
PRECIO EN QUE COMPRAS TU PRODUGTO D T R B AL P A L IO
. HARINA
: AGEITE
COSTOS Y GASTOS DIRECTOS ASOCIADOS A E . BAL
LA COMPRA DEL PRODUCTO . SALSA BE TOMATE
; QUEED
. IR
. TRANSPORTE X ACEITUNAS
. EMPAQUE . E”ﬂ:nj;-_":i.rf“
« OTROS COSTOS DIRECTOS r
COSTO TOTAL (- 3 DRI . -
B-COSTO DEMAMD HE DERA DIRECT A D
[COSTO K HOA L MO0 LTS PROE X HORAN

ACTIVIDAD 5: PLANIFICACION FINANCIERA PERSONAL

e Manejo de finanzas personales.
e Ahorroy gestidn de ingresos personales.

ACTIVIDAD 5

Para llevar a cabo esta actividad se brindé un video de YouTube de Mujer Financiera, é COMO
EMPEZAR A ORDENAR NUESTRAS FINANZAS?, el cual se encuentra disponible en este link:
//www.youtube.com/ https watch?v=hpGIXgZEyO8 con la finalidad de que las mujeres
implementen la planificacion en sus emprendimientos para poder realizar sus presupuestos
de compras, anotar sus ingresos y gastos.
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El Presupuesto y planificacion financiera se utilizan para ensefiar a crear un presupuesto
personal para administrar ingresos y gastos.

SE BRINDARON 3 PLANILLAS PARA ESTA ACTIVIDAD:

PRESUPUESTO GASTOS

GRETOS DESTINASDS AL WES

: MES:
e e s
INGRESOS '
MES: 5

FECHA | oeraucpe ONERO
VENTA RECIBIDO

TOTAL

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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e Adicionalmente se realizé una encuesta sobre el video brindado al grupo de
emprendedoras del Barrio La Rinconada, en la cual se puedo obtener la siguiente
informacién:

ACTIVIDAD 5 : ENCUESTA SOBRE PLANIFICACION FINANCIERA
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

CONCLUSION:

El impacto de estas lecciones y actividades de planificacidn financiera en las mujeres emprendedoras
fué significativo:

1) Las mujeres emprendedoras ahora tienen un mayor sentido de control y empoderamiento
sobre sus finanzas personales y empresariales.

2) Al comprender mejor sus ingresos y gastos, estas emprendedoras estan mejor equipadas para
tomar decisiones financieras informadas y estratégicas.

3) El proceso de explorar sus finanzas y utilizar las planillas les ha permitido identificar dreas de
ahorro, optimizando sus recursos para invertir en sus negocios.

4) Gracias a la orientacidn hacia la creacién de metas de ahorro significativas, estas mujeres
tienen ahora objetivos financieros claros que pueden perseguir con propdsito.
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5) Reconocer la flexibilidad en la planificacién financiera les brinda la capacidad de ajustarse a
cambios en sus negocios y en el entorno econémico.

6) Compartir experiencias y aprender juntas ha fortalecido la red de apoyo entre estas mujeres
emprendedoras, creando una comunidad mas sélida y colaborativa.

7) Al fortalecer sus habilidades financieras personales, estas emprendedoras estan
indirectamente fortaleciendo la base financiera de sus negocios locales, contribuyendo al
desarrollo econémico de La Rinconada.

En resumen, estas lecciones no solo han proporcionado conocimientos prdcticos, sino que también han
tenido un impacto tangible en la capacidad de las mujeres emprendedoras para tomar el control de
sus finanzas y avanzar hacia el éxito en sus negocios y vidas personales.

ACTIVIDAD 6: ESTRATEGIAS DE MARKETING

e Conceptos basicos de marketing.
e Desarrollo de estrategias de marketing.
e Uso de redes sociales y publicidad local.

ACTIVIDAD 6

Se facilitd material audiovisual con el objetivo de facilitar la asimilacion de los conceptos presentados.
Ademds, se llevé a cabo una actividad prdctica destinada a la aplicacion de dichos conceptos, con la
finalidad de permitir a las emprendedoras implementar lo aprendido en sus respectivos proyectos
empresariales. Este enfoque prdctico no solo fortalecid la comprension de los temas abordados, sino
que también brinddé a las participantes la oportunidad de compartir experiencias y aprender
mutuamente.

Se abordd de manera detallada la distincion fundamental entre las actividades de venta y marketing,
resaltando simultdneamente los aspectos criticos que garantizan la eficacia en la implementacion de
estrategias comerciales. Se destaco la importancia de comprender la naturaleza tnica de cada funcidn,
destacando como la venta se centra en la transaccion directa, mientras que el marketing abarca un
enfoque mds amplio, incorporando la creacion de valor y la gestion de relaciones a largo plazo con los
clientes.

Ademds, se proporciond una revision exhaustiva de los elementos clave para asegurar la efectividad
en las estrategias de ventas y marketing. Este andlisis abordd factores como la segmentacion de
mercado, la diferenciacion del producto, la fijacion de precios estratégica y la comunicacion efectiva,
subrayando su importancia integral en la consecucion de objetivos comerciales.

La sesion también incluyd una explicacion detallada de los objetivos SMART (Especificos, Medibles,
Alcanzables, Relevantes y con un Tiempo Definido). Se subrayd la necesidad de establecer objetivos
claros y cuantificables, garantizando que sean alcanzables y alineados con las metas a largo plazo de
los emprendimientos

Como parte de una actividad prdctica y participativa, se llevo a cabo una dindmica recreativa disefiada
para permitir que las mujeres emprendedoras definieran de manera precisa y detallada sus objetivos
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en los diversos emprendimientos dentro del grupo. Esta actividad proporciond un espacio estructurado
para la reflexion y la planificacion estratégica, fomentando una comprension mds profunda de la
importancia de la claridad y la especificidad en el establecimiento de metas empresariales.

Este enfoque combinado en la teoria y la aplicacion prdctica busca equipar a las mujeres
emprendedoras con las habilidades y conocimientos necesarios para desarrollar estrategias efectivas
y alcanzar sus objetivos comerciales de manera exitosa y sostenible.

Es imperativo que las mujeres definan metas concretas a fin de establecer una direccidén clara para
sus emprendimientos. En numerosas ocasiones, se enfrentan a situaciones desfavorables, ya sea
debido a su avanzada edad, limitaciones fisicas, restricciones econdmicas, o condiciones de
vivienda, lo que a menudo resulta en una notable falta de motivacidn. La fijacion de objetivos ofrece
un marco estructurado que puede servir como catalizador para superar dichas adversidades,
permitiendo a estas mujeres visualizar y perseguir un camino hacia el progreso y el logro. En este
contexto, la claridad en los objetivos no solo actiia como un guia estratégico, sino también como un
estimulo esencial para contrarrestar las posibles barreras que podrian obstaculizar su motivacién
intrinseca.

ACTIVIDAD 6 : ESTF.ATEGMS DE MARKETING

Marketing Vender
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ACTIVIDAD & : ESTRATEGIAS DE MARKETING

« COMCERPTOS BASICOS DE MARKETING

« DESARROLLO DE ESTRATEGLAS DE MARKETING.
« US0 DE REDEE SOCIALES Y FPUBLICIDAD LOCAL.

PRINCIPALES ASPECTOS PARA ASEGURAR LA EFECTIVIDAD

DEFINIR SU PUBELICO DEIAR EN CLARD
QEJETTVG DRIETIVOE

empresasalque  relevantesy
s m’ ‘!'....‘? conplazos

(SMART] IFHI.
su campaha de

OBJETIVOS SMART

ESPECIFICD
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FUENTE: ELABORACION PROPIA
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

ETAPA 3: DESARROLLO PERSONAL Y EMPODERAMIENTO

Esta etapa se encuentra constituida por 2 actividades que se irdn detallando a continuacion

(ACTIVIDAD 7 Y ACTIVIDAD 8)

Actividad 7: Empoderamiento Personal y Comunicacion

e Autoconfianza y habilidades de comunicacion.
e Resolucién de conflictos y toma de decisiones personales

ACTIVIDAD 7

Se llevd a cabo la Actividad 7 destinada al "Empoderamiento Personal y Comunicacion” con el grupo
de mujeres emprendedoras del barrio La Rinconada. Durante esta sesidn, nos enfocamos en aspectos
esenciales que contribuyen al fortalecimiento personal y la mejora de las habilidades de

comunicacion, especialmente adaptadas a su contexto emprendedor.
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e Autoconfianza y Habilidades de Comunicacién para Emprendedoras:

Se proporcionaron herramientas especificas para impulsar la autoconfianza de las mujeres
emprendedoras, reconociendo la importancia de valorarse a si mismas y reconocer el valioso trabajo
que realizan.

Ademads, se abordaron estrategias de comunicacién adaptadas a su entorno empresarial, con el
propdsito de fortalecer su capacidad para expresar sus ideas y promover sus productos o servicios de
manera efectiva.

e Resolucién de Conflictos y Toma de Decisiones Personales en el Contexto Empresarial:

La segunda parte de la actividad se centra en la resolucion de conflictos y la toma de decisiones
personales en el dmbito de los emprendimientos. Se brindaron enfoques especificos para gestionar
situaciones conflictivas de manera positiva y para tomar decisiones informadas que impacten
positivamente en sus proyectos empresariales.

CONCLUSION ACTIVIDAD 7: Esta actividad fue disefiada para empoderar a las mujeres emprendedoras
de La Rinconada, brinddndoles las herramientas necesarias para valorarse a si mismas y atribuir un
valor monetario adecuado a su valioso trabajo. El enfoque estuvo adaptado a su realidad y orientado
a fortalecer sus habilidades comunicativas y su confianza personal en el contexto especifico de sus
emprendimientos locales.

Actividad 8: Presentacién de Proyectos Empresariales

e Preparacion de Modelo Canvas
e  Retroalimentacion y mejora de proyectos

ACTIVIDAD 8

En la Actividad 8, se realizé un enfoque en la "Presentacion de Proyectos Empresariales"” con el grupo
de 5 mujeres emprendedoras del Barrio La Rinconada. Durante esta sesion, se llevaron a cabo las
siguientes etapas adaptadas a sus necesidades y caracteristicas especificas:

e Preparacion de Modelo Canvas:

Se orienta a las mujeres emprendedoras en la elaboracion y preparacion del Modelo Canvas como
herramienta fundamental para clarificar sus ideas de negocios. Juntas exploramos las secciones clave,
como segmentos de clientes, propuestas de valor, canales de distribucion, relaciones con clientes,
fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de costos. El objetivo
fue proporcionar una vision integral de sus proyectos y facilitar la comprension de su modelo de
negocio.

e Retroalimentacion y Mejora de Proyectos:
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Después de la presentacion inicial de los Modelos Canvas, se facilité un espacio de retroalimentacion
constructiva. Se alenté a las emprendedoras a compartir sus proyectos y recibir comentarios valiosos
de sus companferas y facilitadores. Este intercambio no solo fomentd la mejora continua, sino que
también promovid la colaboracién y el aprendizaje mutuo entre los participantes
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Esta actividad fue disefada para apoyar a las mujeres emprendedoras del Barrio La Rinconada en la
cristalizacion y mejora de sus proyectos empresariales. El enfoque en el Modelo Canvas proporcioné
una estructura sdlida para visualizar y comprender todos los aspectos esenciales de sus negocios,
mientras que la retroalimentacion colaborativa sirvio como un medio valioso para el
perfeccionamiento y la consolidacion de sus ideas empresariales.

Canvas del Modelo de Negocio

Socios claves Actividades Propuesta de Relaciones con &l Segmentos de
sOuignes son claves valor cliente clientes
nuestros soclos {Que actividades i Que valor ¢Quie tipo de Para quién estamos
claves? requieren nuastra entregamos 3 refacion espera cada creando valar?
propuesta de valor? niestros clientes? uno de nuestros
segmentos de
clientes?
Recursos claves Canales
JQue recursos claves iActraves de que
son requeridos por canales quiersn los
nuestra propuesta segmentos de
de valor? clientes que

lleguamos a silos?

Estructura de costes Fuente de ingresos
iCuales son los costes mas importantes inherentes a iPor que valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros
nuestro modelo de negocio? clientes?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

ETAPA 4: CIERRE Y EVALUACION
Actividad 9: Evaluacion del Programa y Graduacion

- Evaluacidn del programa y retroalimentacion.

- Ceremonia de graduacion y reconocimientos.
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En la Etapa 4: Cierre y Evaluacion del Programa Grameen, la Actividad 9 se centré en la "Evaluacion
del Programa y Graduacion" para el grupo de 5 mujeres del Barrio La Rinconada. Durante este
momento significativo, se llevaron a cabo las siguientes acciones adaptadas a sus circunstancias
particulares:

e Evaluacion del Programa y Retroalimentacion:

Se llevé a cabo una evaluacién del programa mediante un Focus Group, donde se proporciond a las
mujeres participantes la oportunidad de compartir sus experiencias, opiniones y retroalimentacion
sobre las actividades realizadas. Este proceso permitié medir el conocimiento adquirido, identificar
areas de fortaleza y dreas para mejorar, y asegurar que el programa haya cumplido con sus
expectativas.

e Ceremonia de Graduacién y Reconocimientos:

Se organizd una ceremonia de graduacion para reconocer los logros individuales y colectivos de las
mujeres emprendedoras. Durante esta ocasidn especial, se entregaron certificados de participaciény
se destacaron los esfuerzos y avances realizados por cada una de ellas. Este gesto de reconocimiento
contribuyd a reforzar su autoestima y motivacion.

10. CONCLUSIONES DEL PROGRAMA

Se repasaron las actividades brindadas en el plan de capacitacion propuesto, destacando los temas
clave abordados y los logros alcanzados. Ademads, se realizd un Focus Group para recopilar
percepciones detalladas sobre los beneficios del programa y areas de mejora.

Esta conclusion del programa no solo representa el cierre de una etapa, sino también el inicio de nuevas
oportunidades y el fortalecimiento de una red de mujeres emprendedoras capacitadas para contribuir
al desarrollo de sus comunidades.

El programa de capacitacion brindado a mujeres emprendedoras del barrio La Rinconada ha
demostrado ser altamente efectivo y ha generado impactos positivos significativos. La disposicion y
receptividad de las participantes fueron destacables, evidenciando un interés genuino en asimilar
los conceptos proporcionados durante la capacitacion.

Resulta especialmente notable el desempeiio sobresaliente de una de las mujeres del grupo que
asumioé mayores responsabilidades en tareas relacionadas con el manejo de planillas y operaciones
numeéricas. Este hecho resalta la importancia de identificar y potenciar las habilidades individuales, ya
que contribuyen al éxito global del grupo.

El uso responsable y generalizado de las planillas por parte de todas las mujeres indica que la
capacitacion ha sido efectiva en dotarlas de herramientas prdcticas para la gestion de sus
emprendimientos. Este fortalecimiento se traduce no solo en un mejor desempefio operativo, sino
también en la capacidad mejorada para tomar decisiones informadas en el dmbito empresarial.

Es digno de destacar la solidaridad y el apoyo mutuo observados entre las participantes a lo largo del
programa. A pesar de las dificultades en sus situaciones de vida, contexto familiar y condiciones de
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vivienda precarias, las mujeres demostraron una actitud positiva y receptiva, recibiendo la
capacitacion con amor y compromiso.

11. RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados y el progreso observado durante el desarrollo de las capacitaciones, se
formulan las siguientes recomendaciones para optimizar el desempefio y la proyeccion de las
emprendedoras en San Miguel de Tucuman:

e Realizar un Seguimiento Continuo:

Se sugiere llevar a cabo un seguimiento constante al grupo de emprendedoras para ofrecer apoyo
continuo y garantizar la aplicacion efectiva de las habilidades adquiridas durante las capacitaciones.

e Ampliar el Alcance de las Capacitaciones:
Se propone considerar la posibilidad de extender estas capacitaciones a otros barrios de San Miguel
de Tucuman y Yerba Buena, con el objetivo de maximizar el impacto positivo en la comunidad y
fomentar un espiritu emprendedor mas amplio.

e Expandir los emprendimientos en Diferentes Zonas:
Se recomienda a las emprendedoras explorar la posibilidad de expandir sus negocios a otras zonas de
la provincia de Tucuman, identificando areas con demandas especificas que puedan alinearse con sus
productos o servicios.

e Analisis Competitivo e Historia Personal:
Se insta a realizar un anadlisis mas detallado de la competencia para identificar oportunidades y
fortalezas. Ademas, se sugiere compartir la historia de vida de las emprendedoras, ya que esto puede
establecer conexiones mas profundas con los clientes y generar un mayor interés en sus productos.

e Reevaluacion de Precios:
Se recomienda que las emprendedoras revisen y ajusten estratégicamente el valor de su tiempo, asi
como la fijacién de precios de sus productos, para asegurar una competitividad efectiva en el mercado

local.

e Retroalimentacion Continua:
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Establecer un sistema regular de recopilacion de comentarios de los clientes, para evaluar su
percepcidn y preferencias. Esto no solo implica recoger informacidn, sino también analizarla de
manera sistematica para identificar patrones y dreas de mejora.

e (Capacitacion en Tecnologia:

Proporcionar capacitacién en el uso bdsico de tecnologia a las mujeres emprendedoras. Esto puede
incluir sesiones practicas sobre como utilizar dispositivos como teléfonos inteligentes y computadoras,
asi como aplicaciones especificas relevantes para sus negocios.

e Maedios de Pago Electronicos:

Ofrecer informacion detallada y apoyo para la implementacién de métodos de pago electrdnicos,
como Mercado Pago. Esto puede incluir tutoriales paso a paso, material impreso y asistencia practica
para configurar y utilizar estos servicios.

e Red de Apoyo:

Facilitar la creacién de una red de apoyo entre las mujeres emprendedoras. Esto puede incluir la
creacion de grupos o comunidades donde puedan compartir experiencias, consejos y apoyo mutuo en
la implementacién de cambios.

Estas recomendaciones se formulan con la intencidn de fortalecer y diversificar las estrategias
empresariales de las mujeres emprendedoras, promoviendo un crecimiento sostenible y una
contribucidn significativa al desarrollo econdmico y social de la provincia de Tucuman. Al combinar la
adaptacion de la tecnologia, la mejora continua de productos y servicios, y la retroalimentacion de los
clientes, es mas probable que estas mujeres emprendedoras puedan aumentar sus ventas y construir
negocios mas soélidos.

12. ANEXOS

DATOS PERSONALES

Nombre:
Edad:
Vive con:

Cantidad y edad de sus hijos:

1. ¢Qué las inspiré o motivé a iniciar su emprendimiento en primer lugar?
2. ¢Hubo alguna experiencia personal o evento especifico que las impulsé a comenzar su negocio?

3. ¢Qué necesidades o problemas en su comunidad o entorno local identificaron que su
emprendimiento podria resolver?
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4. ¢ Recibieron alguna formacion o capacitacion previa relacionada con su emprendimiento?

5. éComo se les ocurrid la idea especifica de su negocio (por ejemplo: servicio de peluqueria, venta de
plantas, verduras, golosinas, sanguches, ropa, etc.)

6. ¢ Tuvieron modelos a seguir? ¢ Quién fue? Ej: amiga, conocido, familia, etc.

7. éHan realizado investigaciones de mercado o encuestas para validar la viabilidad de su idea antes
de comenzar?

8. ¢Qué pasos tomaron desde la concepcién de la idea hasta la puesta en marcha de su
emprendimiento?

9. éTuvieron que superar desafios especificos para convertir su idea en un negocio real?

1) ¢Qué factores influyen en su decisién de compra del producto/servicio? Indique

(precio, calidad, marca, sabor, envoltorio, presentacion, Historia de vida del vendedor, tiempo de
entrega, servicio personalizado, durabilidad del tratamiento, amabilidad, trato del vendedor hacia el
cliente, otro (indique).

2) ¢Con qué frecuencia compra productos/servicios en esta categoria? ¢ Cuales son los productos
0 servicios que consume mas?
3) ¢Qué productos/ servicios agregaria o querria recibir?

4) ¢(Cuénto estaria dispuesto/a a pagar por el producto/servicio que mas consume actualmente?
Diga cual es y qué precio pagaria

5) ¢éQué mejoras sugiere para mis productos/servicios? Especifique para cual y qué mejoraria
6) ¢Conocen otros negocios que ofrezcan productos/servicios similares en la zona?
7) ¢éCon qué frecuencia recomiendan productos/servicios a amigos y familiares? SIEMPRE/

NUNCA/ A VECES

8) Recomendarias mi producto/servicio a otras personas?

iiMUCHAS GRACIAS POR RESPONDER ESTE CUESTIONARIO!!
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PLANIFICACION FINANCIERA

Encuesta destinada a un grupo de mujeres del Barrio la Rinconada

Edad * —]
20 a 40 afos @

41 a 50 anos

v
v
v
v

51 a 60 anos

61 a 70 arfios

Segun el video propuesto ;Que es "Educarse Financieramente™? *
saber que pasa con mi dinero ( entradas vy salidas)- BIENESTAR
saber que NO pasa con mi dinero
sirve para identificar mi comportamiento de compra

sirve para tomar decisiones mas inteligentes con mi dinero

¢Cuando realiza compras suele anotar lo que gasta? ©

si , siempre lo hago
no, nunca lo hago

a veces me acuerdo W anocto
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Cree usted que es necesaria la Educacion Financiera para mejorar la situacion econdmica de
una persona?

=l

NO

¢En qué rubro considero que gasto mas dinero? * ﬁ —l
Alimentos
Ropa v calzado

Cosas para la casa

Transporte

Salidas con familiares y amigos

Otro
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emprendedoras del Barrio La Rinconada:

v _FOTO DE LA ACTIVIDAD 1
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ACTIVIDAD 3:
FIJACION DE COSTOS E
INGRESOS

ACTIVIDAD
REALIZADA POR
UNA DE LAS
MVUJERES PEL
BARRIO LA
RINCONAPA
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GRUPO DE BENEFICIARIAS — BARRIO LA RINCONADA, ANO 2023

iMUCHAS ...
GRACIAS!

PARA REFLEXIONAR:

La partida de Ledn Feler, la madrugada del 16 de octubre de 2014, fue sdlo fisica. Su legado se
potencia dia a dia: Ayudar al Otro. Fundacidn Ledn se trata de eso. “El que vive para los demds
también vive para si mismo”, dijo “Don Ledn”, que protagonizé 101 afios de vida. Ledn Feler —o

simplemente “Don Ledn”.




