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FASE 1.
SECCIONES INTRODUCTORIAS
Y MARCO GENERAL
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1. 1. Bienvenida a la persona facilitadora
y proposito de esta guia

iHola, facilitador y facilitadora de ALDEAS INFANTILES SOS PERU!

Te damos una calida bienvenida al Médulo de Consolidacién del Emprendimiento (Nivel ll).
Turol es fundamental paraacompanar alos emprendedores y emprendedoras de nuestros
programas a dar un gran paso: hacer que sus negocios ya iniciados crezcan, se fortalezcan
y sean sostenibles en el tiempo.

Sabemos que quiza no seas un experto en todos los temas de emprendimiento, jy esta

bien! Precisamente, esta guia ha sido disenada pensando en ti, para que te sientas segu- 7
ro y preparado en la guia de cada sesion. Aqui encontraras explicaciones claras, pasos

sencillos y consejos practicos para que tu labor sea un éxito.

¢COmo usar esta guia?

Esta guia es tu mapa de ruta. Estd organizada para que encuentres facilmente lo que
necesitas:

los valores importantes de Aldeas Infantiles SOS Peru que deben
estar presentes en cada taller (Derechos, Género, Interculturalidad y
Educacion popular).

Q Nuestra filosofia de trabajo (principios que nos guian): te recordara

Nuestra forma de enseiar y aprender juntos: te dara ideas sobre
coémo trabajaremos con los adultos, fomentando su participacion y
experiencia.

il

Entendiendo a nuestros emprendedores: un breve recordatorio sobre
quiénes son las personas que apoyaras.

Consejos clave para una facilitaciéon exitosa: pequefios “secretos”

n para que tus talleres sean dindmicos y efectivos.
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Estructura del programa: un vistazo general a todas las sesiones y lo
que se espera que logren.

80
m]

Guia detallada por sesion: jesta es la parte mas importante para tu dia
adial Aquiencontraras el paso a paso para llevar a cabo cada actividad,
saber qué decir, qué materiales usar y cdmo manejar el tiempo.

Un médulo flexible para necesidades reales: a diferencia de un curso
tradicional, este médulo esta disefiado para ser flexible. Es probable
que noimpartas todas las sesiones en orden. La idea es que converses
con los emprendedores, identifiques sus necesidades mas urgentes y
priorices las sesiones que mas les ayudaran en ese momento (puede
ser una, dos o la cantidad de sesiones que se requieran). Por eso, cada
sesion esta disefiada para funcionar de manera independiente.

ﬂ Anexos: materiales de apoyo y ejemplos.

Cuaderno de trabajo del participante: es el material donde las y los
emprendedores realizaran sus ejercicios y anotaran sus ideas. Esta guia
te indicara cuando y como usarlo.

PIFIPM)

sesiones. Esta guia te dira qué diapositivas corresponden a cada
momento.

E. Presentaciones PowerPoint (PPT): son un apoyo visual para tus

jEstamos seguros de que,
con esta guia y tu dedicacion,
haras un trabajo increible!

PROGRAMA DE CAPACITACION PARA LA EMPLEABILIDAD Y EMPRENDIMIENTO




1. 2. Nuestra filosofia de trabajo:
principios que nos guian
En Aldeas Infantiles SOS Peru, nuestro trabajo se basa en valores fundamentales que tam-

bién queremos reflejar en este médulo de emprendimiento. Como persona facilitadora, te
invitamos a tenerlos siempre presentes:

A. Enfoque de Derechos

Qué significa:

derecho a aprender en un ambiente
de respeto, igualdad y justicia,
donde sus voces sean escuchadas
y valoradas.

“»

A Todos los participantes tienen
111

r ]

Principios clave:

AR
Acceso igualitario: Respeto y dignidad: Participacion activa:
todos pueden participar cada persona es valiosa, todos pueden opinar
y beneficiarse, sin Ccon sus experiencias y y decidir sobre su
importar nada. conocimientos. aprendizaje.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:
— Creaun ambiente seguro: asegurate de que todos se sientan comodos para hablary
compartir sin temor a ser juzgados.

— Escucha activa: presta atencién genuina a las preguntas y comentarios de cada par-
ticipante.

— Promueve la participacién: anima a los participantes mas timidos a dar su opinién.
Usa preguntas abiertas como “;qué piensas sobre esto?" 0 “;tienes otraidea que dar?”

— Adapta ejemplos: si un ejemplo no es claro para alguien, busca otra forma de explicarlo
pensando en su realidad.
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B. Igualdad de género

Qué significa:

Buscamos que mujeresy

hombres participen en igualdad

de condiciones, reconociendo y
desafiando cualquier idea o practica
que genere desigualdad.

Principios clave:

"

Equidad en la participacion: Sensibilizacion: Empoderamiento:
todas las voces, tanto de reflexionar sobre cémo los desarrollar la confianza'y
hombres como de mujeres, roles de género pueden capacidades de todosy
son igual de importantes. influir en los negocios. todas, sinimportar su género.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:

— Lenguaje inclusivo: usa un lenguaje que incluya a todos y todas (ej.: "emprendedores

y emprendedoras”, “las y los participantes”).

— Participacion equitativa: asegurate de dar la palabra por igual a hombres y mujeres.
Sinotas que un grupo participa menos, animalo especificamente.

— Desafia estereotipos: si surge algin comentario basado en estereotipos de género
(ej.: "las mujeres son mejores para este tipo de negocio”), invita al grupo a reflexionar
sobre ello con preguntas como “¢siempre es asi?”, “;conocemos ejemplos diferentes?”

— Visibiliza logros: destaca ejemplos de éxito de emprendedoras y emprendedores
por igual.
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C. Interculturalidad

Qué significa:

Valoramos y respetamos la
diversidad de culturas presentes en
el grupo. Cada experiencia cultural
es una fuente de aprendizaje.

Principios clave:

A

Respeto a la diversidad: Aprendizaje mutuo: Inclusion:
todas las culturas son todos pueden aprender de todas las perspectivas
valiosas. las experiencias culturales culturales son bienvenidas y
de los demas. respetadas.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:
— Reconoce la diversidad: si sabes que hay participantes de diferentes regiones o con
costumbres distintas, menciénalo positivamente.

— Invitaa compartir: enalgunos temas (ej.:ideas de negocio, atencién al cliente) puedes
preguntar: “;coémo se hace esto en su comunidad o regién?”, “;hay alguna costumbre
particular relacionada con los negocios?”

— Evita generalizaciones: no asumas que todos piensan o actuan igual.

— Adapta materiales: si un ejemplo es "muy limefio" y tienes participantes de la sierra o
selva, busca un equivalente que les sea mas familiar.
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D. Educacion Popular

Qué significa:

Creemos que los participantes son

~ 5
o '?.
-
los protagonistas de su aprendizaje.
El conocimiento se construye, entre
todos y todas, a partir de la experiencia.
Y esto se aplica a la realidad para
12 transformarla.

Principios clave:

Participacién protagénica: Aprendizaje colectivo: Transformacion social:
las y los participantes no se aprende trabajando lo aprendido sirve para
solo aprenden, sino que en equipo e mejorar los negociosy la

aportan con sus saberes. intercambiando ideas. comunidad.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:
— Valora la experiencia: comienza los temas preguntando qué saben o qué han vivido
los participantes al respecto.

— Fomenta el didlogo: mas que dar una clase magistral, promueve la conversaciony el
debate constructivo.

— Conectaconlarealidad: ayudaalos participantes a ver cdmo cada concepto se aplica
directamente a sus propios emprendimientos.

— Aprender haciendo: prioriza las actividades practicas donde puedan aplicar lo que
estan aprendiendo. Tu rol es mas de guia que de “experto que lo sabe todo”".

PROGRAMA DE CAPACITACION PARA LA EMPLEABILIDAD Y EMPRENDIMIENTO



1. 3. Nuestra forma de ensenar y aprender juntos

Para que este mddulo sea realmente Util, usamos algunas ideas clave sobre cémo apren-
demos mejor los adultos y cédmo podemos trabajar en equipo:

A. Enfoque Andragégico: fomentamos el

"aprender haciendo"” para adultos

,;‘ ' Qué es:
= Los adultos aprendemos mejor
cuando estamos activamente
involucrados, cuando lo que
N aprendemos nos sirve para la vida
A real y podemos usarlo de inmediato.
|

Principios clave:

[ 4 )
Participacion activay Aprendizaje basado en la Resolucién de problemas:
reflexiva: el emprendedor experiencia: partimos de nos enfocamos en cémo
no solo escucha, jhacel lo que el emprendedor ya lo aprendido ayuda a
Piensa en su experiencia, sabe y ha vivido. solucionar los desafios
discute ideas y las pone en reales de sus negocios.

practica.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:
1. Prioriza la practica: dedica tiempo a los ejercicios del Cuaderno de trabajo y a las
discusiones grupales, antes que las largas explicaciones tedricas.

2. Pregunta y escucha: antes de explicar un concepto, pregunta: “;qué entiendes por
‘marketing'?” 0 “;qué problemas has tenido al tratar de conseguir un préstamo?”

3. Ejemplosrelevantes: usa ejemplos que los participantes puedan entendery relacionar
CON SUS Propios negocios.

4. Aplicacioninmediata: al final de cada tema, busca que planifiquen una accién concreta.
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B. Metodologia participativa: cocreacion del

conocimiento. jTodos aportamos!

J @’ Qué es:
p El conocimiento no lo tiene solo
el facilitador. Se construye entre
el facilitador y el emprendedor
I ‘ compartiendo ideas y experiencias.

Cada sesion es un didlogo.

Principios clave:

0 e
Dialogo horizontal: persona Reflexion critica: animamos alosy
facilitadoray participante estan en las participantes a pensar sobre sus
un plano de igualdad. Tu guias, pero propias practicas y como mejorarlas.
todos aportan.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:

1. Fomenta el intercambio: crea espacios para que el participante comparta sus ideas.

2. Haz preguntas que hagan pensar: en lugar de dar todas las respuestas, pregunta:
"¢qué otras opciones se te ocurren?” 0 “;qué pasaria si...?"

3. Valora todas las opiniones: agradece cada participacion, incluso si es diferente a lo
que esperabas oir.

4. Cocrea soluciones: cuando un participante plantee un problema, invitalo a que ambos
piensen juntos en posibles soluciones.
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C. Evaluacion continua y formativa

para seguir mejorando

Qué es:

@

La evaluacién no es solo un examen
al final. Es un acompanamiento
constante para ver cOmo estan
progresando los y las participantes,
qué necesitan reforzary como
podemos ayudarles a mejorar.

Principios clave:

&

Evaluacion como Autoevaluacién y reflexion: Retroalimentacion
herramienta de aprendizaje: los propios participantes constructiva: das
sirve para aprender, no para reflexionan sobre su avance. comentarios utiles para que
castigar. puedan mejorar.

¢Como lo aplicas como persona facilitadora?:
1. Observay escucha: durante las actividades, fijate silos y las participantes estan com-
prendiendo y aplicando los conceptos.

2. Revisa los cuadernos de trabajo (si es posible): ofrece comentarios positivos y su-
gerencias en los ejercicios que realicen.

3. Preguntas de cierre: al final de una actividad, pregunta: “;qué fue lo mas util que apren-
diste el dia de hoy?" 0 “¢qué te llevas para aplicar en tus negocios?”

4. Retroalimentacion enfocada en el crecimiento: si alguien comete un error, ayudale
a entenderlo como una oportunidad para aprender. En lugar de decir “eso esta mal”,
prueba con “entiendo tu idea, ;has considerado también este otro punto?”
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1. 4. Entendiendo a nuestros emprendedores

Las personas que participan en este Mddulo de Consolidacién del Emprendimiento (Nivel ll)
son jovenes y adultos valientes que ya han dado el primer paso: jtienen un negocio en
marcha! Esto implica que, generalmente:

— Han participado en programas previos de Aldeas Infantiles SOS Peru (como el Médulo
de emprendimiento Nivel I).

— Sus emprendimientos estan en una fase temprana, buscando crecer y ser mas estables.

— En sumayoria, los y las participantes han alcanzado el nivel secundario.

— Provienen de contextos donde pueden enfrentar diversas situaciones de vulnerabilidad.

— Tienen muchas ganas de aprender y mejorar su calidad de vida y la de sus familias.

— Pueden tener diferentes niveles de acceso o comodidad con herramientas digitales.

¢Por qué es importante recordar esto?

Empatia: te ayudara a conectar mejor Lenguaje: necesitas usar un lenguaje claro,
con ellos, entendiendo sus desafios 'y sencillo y evitar tecnicismos.
motivaciones.

\/

Ejemplos: los ejemplos deben ser cercanos a su
realidad y a los tipos de negocios que suelen tener
(venta de comida, servicios basicos, pequeias tiendas,
artesanias, entre otros).

P Recuerda:
— ¢ Turolimplica guiar con cercaniay comprension, brindando herra-
~ mientas practicas que les anime a seguir adelante.
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1. 5. Consejos clave para una facilitacion exitosa

Aquitienes algunos tips para que tus talleres sean un éxito y los y las participantes apren-
dan al maximo:

| .
/4

1. {Preparate bien!: antes de cada sesién, lee con calma
la guia, revisa las diapositivas (PPT) y asegurate de
entender bien los ejercicios del Cuaderno de trabajo.
Piensa en ejemplos propios que puedas usar.

QNS

~ N
’ ’ 2. Crea un ambiente de confianza: desde el inicio,
muestra una actitud abierta, sonriente y respetuosa.
Haz que todas y todos se sientan bienvenidos y
e’ cémodos para participar.

3. jHaz que participen!: incentivales a exponer sus ideas

a=
y aplicar los ejemplos y contenido del médulo a su
\ emprendimiento.
G

4. Conecta con su realidad: Usa ejemplos de negocios
que ellos conozcan o puedan tener. Preguntales
cémo aplicarian lo aprendido en sus propios
emprendimientos.

5. Usa los materiales de apoyo: apdyate en las
diapositivas (PPT) para los puntos clave y guia a los
participantes para que usen su Cuaderno de trabajo.
Son herramientas para ayudarte.
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FASE 2.
ESTRUCTURA DEL PROGRAMA:
PROPUESTA DE MEJORA




2. 1. Estructura de nuestro programa
“"Consolidacion del emprendimiento”

iBienvenidas y bienvenidos a la hoja de ruta de nuestro médulo! Aqui presentaremos un
panorama general de los temas que abordaremos, suimportanciay los logros que espe-
ramos que obtengan los emprendedores.

A. Temario general del médulo
19

Este mddulo esta disefiado para ayudar a los emprendedores a fortalecer y hacer crecer
sus negocios. Se divide en seis sesiones principales con diversas actividades practicas

en cada una:

Sesion: Formalizacion del emprendimiento

!=0|

— Actividad 1: Importancia y pasos para formalizar mi
emprendimiento.

— Actividad 2: Procedimientos y documentos necesarios para
formalizar mi emprendimiento.

Sesion: Acceso a financiamiento

[(((
al

— Actividad 1: Opciones de financiamiento para emprendedores.
— Actividad 2: Elaboracion de un plan de financiamiento.

Sesion: Finanzas para emprendedores

— Actividad 1: Gestion financiera bésica (registro de ingresos,
gastos y presupuestos).

Sesion: Marketing para emprendedores

A B

— Actividad 1: Estrategias de marketing digital.
— Actividad 2: Herramientas de marketing tradicional.
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c Sesion: Ventas y fidelizacion de clientes

— Actividad 1: Estrategias de venta.
— Actividad 2: Técnicas de fidelizacion de clientes.
— Actividad 3: Desarrollo de base de datos.

Sesion: Construccion de marca
— Actividad 1: [dentidad de marca.

— Actividad 2: Estrategia de posicionamiento de marca.

Recordemos que cada sesidn atiende una necesidad especifica del negocio, veamos a
continuacion la relevancia de cada sesion para el emprendedor y el rol que cumplirias al
asumir alguna de las 6 sesiones:

. Formalizacion del emprendimiento:
(A, :

— Para el emprendedor: es el primer gran paso para que los
negocios sean legales, identificables y puedan acceder a mas
oportunidades (como préstamos o relaciones con clientes mas
grandes). Esto les brinda una base sdlida.

— Tu rol como persona facilitadora: ayudarles a entender, de
manera sencilla y sin complicaciones, qué significa ser formal,
qué opciones tienen para lograrlo y qué tramites necesitan.

Acceso a financiamiento:

1
@0

— Para el emprendedor: una vez formales, muchos necesitan
dinero para invertir y crecer. Esta sesion muestra déonde y cémo
pueden obtener este recurso.

— Tu rol como persona facilitadora: presentarles las diferentes
fuentes de financiamiento de forma clara, ayudandoles a pensar
cual se adapta mejor a sus necesidades y como preparar un plan
basico para solicitarlo.
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./‘ Finanzas para emprendedores:

— Para el emprendedor: tener dinero no es suficiente, jhay que
saber administrarlo! Aqui aprenderan a llevar un control de sus
ingresos y gastos para tomar buenas decisiones y asegurar que
el negocio sea rentable.

— Turol como persona facilitadora: ensenarles herramientas
sencillas para registrar sus finanzas y hacer presupuestos
basicos, demostrando que no necesitan ser contadores expertos
para tener sus cuentas en orden.

' Marketing para emprendedores:

— Para el emprendedor: los emprendedores descubrirdn cémo dar
a conocer sus productos o servicios.

— Turol como persona facilitadora: mostrar ideas practicas de
marketing (digital y tradicional) que puedan aplicar con pocos
recursos, enfocandose en llegar a su publico objetivo.

Ventas y fidelizacion de clientes:

O

— Para el emprendedor: atraer clientes es importante, pero
jconvertirlos en ventas y hacer que regresen es clave! Aqui
aprenderan técnicas para vender mejor y mantener a sus clientes
contentos.

— Turol como persona facilitadora: compartir estrategias sencillas
para mejorar sus habilidades de venta y construir relaciones
duraderas con sus clientes.

. Construccion de marca:
— Para el emprendedor: es el toque final para que su negocio se

destaque y sea recordado. Crear una buena marca les ayudara a
diferenciarse de la competencia.

— Turol como persona facilitadora: guiarles en la creacién de una
identidad de marca basica (nombre, logo, mensaje) y en como
posicionarse para que los clientes los elijan.

GUIA DEL FACILITADOR
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FASE 3.
GUIA METODOLOGICA

A continuacién, encontraras el paso a paso para facilitar cada actividad
del médulo. Recuerda usar tu entusiasmo y los “Consejos clave para una
facilitacion exitosa” que vimos anteriormente.
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SESION:
FORMALIZACION DEL EMPRENDIMIENTO

4

iBienvenidos y bienvenidas!

23

En esta sesion, ayudaremos alas y los emprendedores a entender por qué es tanimportan-
te que sus negocios sean formales y cudles son los primeros grandes pasos para lograrlo
en Peru. Muchos pueden ver la formalizacién como algo complicado, jnuestro trabajo es
hacerlo ver como algo necesario y alcanzable!

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

« Explicar con sus propias palabras por qué es
beneficioso formalizar su emprendimiento.

‘  ldentificar los tipos de empresa mas comunes
y cudles podrian adaptarse mejor a su negocio

Objetivos de (las figuras de “persona natural” y otras opciones
aprendizaje juridicas basicas).

de esta sesion + Describir los principales tramites para la
paralasy los formalizacién en Perti (RUC, Registros Publicos,
participantes Licencia Municipal, EsSalud y ONP).

« Conocer cémo aplicar lo aprendido cuando el
emprendedor desee formalizarse.

GUIA DEL FACILITADOR



ACTIVIDAD 1: c
¢Por qué ser formal? Importancia

y pasos para formalizar Duracién estimada:
mi emprendimiento 30 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Comprender los beneficios de tener un negocio formalizado.

— Conocer los pasos generales para la formalizaciéon y su importancia.

]:’i 2. Preparacion previa para la persona facilitadora:

— Presentacion PowerPoint: revisa las diapositivas correspondientes a la
Sesioén 1, Actividad 1.

— Video SUNAT: Verifica que el enlace al video de SUNAT sobre beneficios de
la formalizacién funcione (https://wwwyoutube.com/watch?v=VCJmwojg2tE).
Ten un plan B por si falla el internet (p. ej.: resumir los puntos clave del video).

Ejemplos adicionales: piensa en algun ejemplo local de un negocio que se
haya beneficiado de la formalizacién. Por ejemplo: el negocio de la sefiora Gri-
manesa que vendia anticuchos en la calle y ahora, con el tiempo, vende en un
local con su familia.

B 3. Materiales necesarios:
— Presentacion PowerPoint (PPT) de la Sesion 1, Actividad 1.

— Video de la SUNAT.
* 4, Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL 0 10 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y conexion (2 minutos)

* Qué hacer:recibe alemprendedor y emprendedora con un saludo célido y en-
tusiasta.

e Guion sugerido:
“iMuy buenos dias! Qué bueno encontrarte y poder trabajar juntos de la mano para

aprender sobre laimportancia de ser formal en nuestro pais. Para comenzar, ;sabes
como los emprendimientos se vuelven formales o se formalizan en nuestro pais?”

Recomendacion: escucha atentamente algunas expectativas para retomarlas
luego si es oportuno. Mantén un tono cercano y motivador.
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https://www.youtube.com/watch?v=VCJmwojg2tE

PASO 2: Introduccion al temay video (3 minutos)

* Qué hacer: explicabrevemente que en esta actividad se enfocaran enlos pasos
generales de la formalizacion y su importancia. Introduce el video de SUNAT.

e Guion sugerido:

“Excelente. Como ves, hay muchointerés en este tema. Formalizar un negocio puede
sonar un poco serio, jpero es como ponerle cimientos fuertes a una casal Nos abre
puertasy nos da tranquilidad. Para entender mejor por qué es tan bueno ser formal,
vamos a ver un video corto de la SUNAT que nos explica algunos beneficios. Pon
atencion a qué ventajas mencionan”.

e Accion: Proyecta el video de SUNAT.

PASO 3: Reflexion postvideo (5 minutos)

e Qué hacer: Abre una conversacion sobre el video.

¢ Guion sugerido con preguntas clave:

"¢Qué te parecio el video? ;Qué ideas te llamaron mas la atencion?”

“"Segun el video y lo que tu piensas, ;qué aspectos o beneficios crees que son los
mas importantes al formalizar un negocio?”

“Pensando en tu emprendimiento, ;como crees que la formalizacion podria ayudarte
a crecer o resolver algun problema que tengas ahora?”

- Recomendacion: anima la participacion. Si es necesario, da un ejemplo: “Yo
conozco a un emprendedor que, al formalizarse, pudo venderle a una empresa
mas grande, jimaginense!”

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 5 MINUTOS

— Esta parte conecta con la reflexién postvideo en la guia original, pero la separamos
para mayor claridad en la accién de la persona facilitadora.

PASO 4: Registro de ideas y discusion dirigida

* Quéhacer:pidealasylos participantes que anoten sus respuestas y reflexiones
en su Cuaderno de trabajo. Luego, comenta brevemente algunas respuestas,
destacando la conexion entre formalizacion, crecimiento y estabilidad.

e Guion sugerido:

“Muy buenas ideas. Ahora, te voy a pedir que, en tu Cuaderno de trabajo, en el
Ejercicio 1 (Reflexién final), respondas las siguientes preguntas:

1. Siformalizas tu negocio, ;qué ventaja o beneficio crees que te ayudara mas a crecer?

2. ¢Coémo crees que la formalizacion puede mejorar la relacién de confianza entre
tuy tus clientes?
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e Después de que escriba, comentas:

“Veo que mencionan el acceso a préstamos, venderle a empresas, o simplemente
trabajar mas tranquilo. Todo eso es clave y la formalizacién es el camino para
lograrlo”. Y si no lo menciona, igual debes comentarlo.

- Recomendacion: deja 1 0 2 minutos para que escriban. Asegurate de que hayan
comprendido la pregunta y laimportancia de los beneficios.

MOMENTO: GENERALIZACION 0 10 MINUTOS

26 — Aqui se presentanlos conceptos de forma estructurada, donde uno ordenay presenta
el tema en cuestion.

PASO 5: Explicando los pasos clave de la formalizacion

* Qué hacer: explica de forma general y sencilla los pasos clave para formalizar
un emprendimiento en Perd, orientando sobre qué son, para qué sirven y su
importancia. Utiliza las diapositivas de la PPT correspondientes.

e Guion sugerido (transicion):

“Ahora que sabemos por qué es bueno ser formal, vamos a conocer cuales son esos
grandes pasos o tramites que necesitamos. No te preocupes por todos los detalles
ahora, solo quiero que tengas una idea general. En la siguiente actividad veremos
los papeles especificos”.

e Contenido a cubrir (usando la PPT y simplificando):

1. Elegir el tipo de empresa:

— "Lo primero es decidir cémo funcionara nuestro negocio legalmente. Las opciones
mas comunes para empezar son: ser persona natural con negocio (es como decir,
'yo mismo soy el negocio con mi RUC') o constituirte como persona juridica si te
asocias o quieres mas proteccioén (puedes establecerte como una E.L.R.L. si eres
solo td, o como S.R.L. o una S.A.C. si son varios socios)".

— Explica brevemente las ventajas y desventajas de ser una persona natural vs.
persona juridica (ver Anexo 1).

— Menciona los tipos de empresas mas comunes en el Perl y Regimenes Tributarios
basicos (NRUS, RER). Adecua el tipo de informacion de acuerdo a lo que requiera
el emprendedor. Aqui se menciona: "luego, eliges un régimen de impuestos. Para
negocios pequenos, estan el NRUS (pagas un monto fijo al mes, mas simple) o el
RER (pagas un porcentaje de tus ventas y te permite tener facturas)”. (Ver Anexo 2).
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Ahora, vamos a aterrizar estos conceptos
de una forma mas didactica:

Imagina que quieres iniciar un negocio como una tienda de abarrotes o cualquier otra
cosa. Lo primero que debes decidir es como te presentas ante la SUNAT (la entidad que
recauda impuestos en Peru) y como vas a operar legalmente.

Para ello vamos a desglosar cada concepto:

PASO 1: ;Quién eres tu ante el negocio? Persona natural vs. persona juridica

— Esta es la primera gran decision. Define la “identidad legal” para tu negocio.

1. 1. Persona natural con negocio:

e (Quién es?: eres tu mismo como individuo, pero ejerciendo una actividad eco-
ndémica. Tus finanzas personales y las de tu negocio estan entrelazadas.

Ejemplo: Juan Pérez abre una bodegay, legalmente, labodega es "Juan Pérez". Pero
si la bodega tiene deudas, Juan Pérez (la persona) debe responder con sus bienes
personales (su casa, su auto).

e Caracteristicas:
— ldentificacién: tu DNI es tu nimero de identificacion tributaria (aunque la SUNAT te

asignara un RUC para tu negocio).

— Responsabilidad ilimitada: esto significa que, si tu negocio tiene deudas o
problemas legales, tus bienes personales pueden ser utilizados para cubrirlos. Es
decir: tus bienes personales no estan separados de los bienes del negocio.

— Formalizacidn: Es la forma mas sencillay econémica para empezar.

1.2. Personajuridica:

* (Quién es?: es una entidad o empresa independiente de sus duefios (socios o
accionistas). Se crea con un nombre propio, un capital y unafinalidad especifica.

Ejemplo: Juan Pérez y Maria Garcia deciden formar “Abarrotes Felicidad S.A.C". Esta
empresa es una entidad legalmente distinta de Juan y Maria.

e Caracteristicas:

— Identificacion: Tiene su propio RUC, diferente al RUC de sus duefios.

— Responsabilidad limitada: las deudas o problemas legales del negocio solo afectan
al patrimonio de laempresa. Los bienes personales de los duefios estan protegidos
(@ menos que haya dolo o mala gestion).

— Formalizacion: mas compleja y costosa de constituir (se necesita ir a Registros
Publicos, elaborar una minuta, etc.).

— Tipos mas comunes en Peri: E.LR.L. (Empresa Individual de Responsabilidad
Limitada, que es para una sola persona), S.A.C. (Sociedad Anénima Cerrada), S.R.L.
(Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada), entre otras.
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A Resumendelpaso 1:

e Persona natural con negocio: eres tu con responsabilidad ilimita-
da. Facil de empezar.

e Persona juridica: es una empresa formada como una entidad se-
parada de ti, con responsabilidad limitada. Mas compleja de crear.

PASO 2: ;Qué tipo de ingresos genera tu negocio?: las categorias de renta

28

— Una vez que sabes si eres persona natural o juridica, la SUNAT clasifica tus ingresos
(o rentas) seguin de donde provienen. Para los negocios, la mas importante es larenta
de tercera categoria.

e Clasificacion de rentas en Peru (esto es solo para que conozcas el panorama
completo, pero concéntrate en la tercera categoria para negocios):

— Primera categoria: ingresos por el alquiler o arrendamiento de bienes (casas,
locales, autos).

— Segunda categoria: ganancias de capital (por ejemplo, por la venta de acciones,
regalias, intereses de préstamos).

— Tercera categoria (jesta es para los y las emprendedoras que van a poner un
negocio!): sonlas ganancias que provienen de actividades comerciales, industriales,
de servicios, agricolas, mineras, etc. Se generan por la combinacion de capital y
trabajo. Por ejemplo: una tienda de abarrotes genera rentas de tercera categoria.

— Cuartacategoria: soningresos portrabajo independiente, sinrelacién de dependencia
(p. ej. cuando un consultor independiente que trabaja solo emite recibos por
honorarios).

— Quinta Categoria: ingresos por trabajo dependiente (ejemplo: tu sueldo si trabajas
para una empresa en planilla).

A Resumen del paso 2:

e Situnegociovende productos o servicios, tus ganancias sonrenta
de tercera categoria.

PASO 3: ;Como vas a pagar tus impuestos?: los regimenes tributarios

Aqui es donde entra la “clasificacion de renta”. Los regimenes tributarios son las reglas
establecidas por la SUNAT que determinan cémo tu negocio (ya sea como persona na-
tural o juridica) va a calcular y pagar el impuesto a la renta de tercera categoria u otros
impuestos (como el IGV).

La eleccion del régimen depende principalmente de tus ingresos esperados, el tipo de
actividad y tus necesidades (por ejemplo, si necesitas emitir facturas).
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Vamos arevisarlos nuevamente, pero ahora con el contexto de persona natural y juridica:

3.1. Nuevo Régimen Unico Simplificado (NRUS):

e (Quién puede estar aqui?: solo personas naturales con negocio.
e Ejemplo: tu pequena bodega, un puesto de jugos, una peluqueria unipersonal.

e Ventajas: la mas simple: pagas una cuota fija mensual baja (S/ 20 0 S/ 50) y no
llevas libros contables.

e Desventajas: solo puedes emitir boletas y no facturas. Hay limites de ingresos
y compras muy bajos.

¢ Ideal para: negocios muy pequerios con ventas al consumidor final.

3.2. Régimen Especial de Renta (RER):

* (Quiénpuede estar aqui?: personas naturales con negocio y personasjuridicas
(pero con ciertas restricciones).

¢ Ejemplo: una bodega un poco mas grande, una pequefa tienda de ropa, un
pequeiio restaurante.

e Ventajas: puedes emitir facturas y pagar un porcentaje fijo de tus ventas (1.5
% del ingreso neto mensual como IR). La contabilidad es sencilla (registro de
compras y ventas).

e Desventajas: hay limites de ingresos (hasta S/ 525 000 anuales) y de personal.
Ciertas actividades no pueden estar en el RER.

¢ ldeal para: pequeiios negocios que necesitan facturar y tienen un crecimiento
moderado.
3.3. Régimen MYPE tributario (RMT):

* (Quiénpuede estar aqui?: personas naturales connegocioy personasjuridicas.

e Ejemplo: una mediana tienda de abarrotes, una pequefia empresa de consul-
toria, un taller mecanico, un pequeno comercio electrénico.

¢ Ventajas: tasas de impuesto a la renta progresivas mas bajas para utilidades
pequefas (10 % hasta 15 UIT de utilidad). Permite ingresos mucho mas altos
(hasta 1 700 UIT). La contabilidad es simplificada.

e Desventajas: hay que presentar declaracién anual de impuesto a la renta.

¢ |deal para: microy pequeias empresas que estan creciendo o tienen ingresos
superiores a los del RER, o que buscan aprovechar las ventajas de las tasas
progresivas.

3.4. Régimen General (RG):

* (Quiénpuede estar aqui?: personas naturales connegocioy personasjuridicas.

Ejemplo: cadenas de supermercados, grandes empresas, fabricas, empresas de
consultoria con muchos clientes y empleados.

¢ Ventajas: no tiene limites de ingreso. Puedes deducir todos tus gastos y hasta
pérdidas de anos anteriores. Mayor prestigio en el mercado.
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e Desventajas: lamas compleja: latasa de Impuesto ala Renta es lamas alta (29.5
% sobre la utilidad neta anual). Esto exige llevar contabilidad completa y formal.

¢ |deal para: grandes empresas o empresas que tienen una proyeccion de creci-
miento muy alta y necesitan la flexibilidad y los beneficios tributarios que ofrece
este régimen (como la deduccién de gastos).

5. Puntos clave de esta actividad
(resumen para el facilitador):

e |Laformalizacién brinda beneficios clave: acceso a financiamiento,
clientes mas grandes, tranquilidad legal.

e Los principales pasos generales son: elegir el tipo de empresa o
régimen, RUC, registros publicos (si es que aplica).

e EIRUC es fundamental, es como “el DNI del negocio”.

e Para microempresas, las figuras de persona natural y regimenes
como NRUS o RER suelen ser las més adecuadas para empezar.
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Resumen de Términos Clave

Término

RUC

NRUS

RER

ONP

¢{Qué es? Pero

"en facil”

EIDNIde tu
negocio: un
ndmero Unico
que te identifica
como alguien
que hace
actividades
econdmicas

El régimen mas
simple y barato
para negocios
muy pequefios

Un paso
intermedio
para negocios
que yavenden
un poco mas,
pero aln son
pequenos

El sistema
publico de
pensiones.
Un ahorro
para cuando
te jubiles

Te permite ser
formal, emitir
documentos de
venta (boletas
o facturas)

y pagar tus
impuestos

Pagar una cuota
fijamensual de
impuestosy no
complicarte con
contabilidad
compleja

Emitir facturas
(jimportante
para vender
aempresas!)

y pagar un
porcentaje

de tus ventas
como impuesto

Asegurar

una pension
mensual cuando
lleguesala
edad de retiro
(jubilacién)

¢Quiénes lo usan
o necesitan?

Cualquier persona
0 empresa que
quiera iniciar

un negocio
formalmente

Personas naturales
con negocios

muy pequenosy
ventas y compras
limitadas (ej.:
menos de S/ 8

000 al mes)

Pequenas
empresas
(personas
naturales o
juridicas) con
ventas anuales un
poco mas altas que
el NRUS (gj.: hasta
S/ 525 000 al afio)

Trabajadores
dependientes
(en planilla) y
trabajadores
independientes
que decidan
aportar para su
jubilacion futura

iUn ejemplo
practico!

Quieres poner
un salén de
belleza, una
tienda comercial
o unrestaurante:
necesitas tu RUC

Vendes postres
caseros, arreglas
bicicletas a
domicilio o tienes
un pequeno
puesto en la feria
y tus ingresos

no son altos

Tienesuna
pequeia agencia
de marketing
digital, un
minimarket o una
libreria y necesitas
emitir facturas
atusclientes

Trabajas enuna
colegio particulary
parte de tu sueldo
vaala ONP para
asegurar tu futuro
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ﬂ ACTIVIDAD 2: c
Procedimientos y documentos

para formalizar mi emprendimiento | Duracién estimada:
30 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— ldentificar los procedimientos especificos y documentos necesarios para
cada tramite clave de formalizacién en Peru (RUC, registros publicos, li-
cencia municipal, EsSalud, ONP).

— Comprender laimportancia de estar bien preparado con la documentacion
para evitar retrasos.

— Completar un cuadro resumen con los tramites y documentos relevantes
para su emprendimiento.

Ei 2. Preparacion previa para la persona facilitadora:

— Presentacion PowerPoint: revisa las diapositivas correspondientes a la
Sesion 1, actividad 2.

@ 3. Materiales necesarios:
— Presentacion PowerPoint (PPT) de la Sesién 1, Actividad 2.

— Cuaderno de trabajo del participante.
* 4. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL 0 5 MINUTOS

PASO 1: Conectando con la actividad anterior y motivando (2 minutos)

* Qué hacer: recuerda brevemente lo aprendido en la actividad 1 y explica el
enfoque practico de esta nueva actividad.

e Guion sugerido:
“iMuy bien! En la actividad anterior vimos por qué es importante ser formales. Ahora,
en esta segunda parte, vamos a ponernos mas practicos: vamos a ver qué papeles

y qué caminos seguir para cada uno de esos tramites. Estar bien preparados con
los documentos nos ahorra tiempo y dolores de cabeza, ;verdad?”

- Recomendacion: mantén un tono cercano y motivador. Hazle sentir que harea-
lizado un paso mas hacia la consolidacién de sus negocios.
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PASO 2: Compartiendo experiencias (opcional) y reflexion (3 minutos)

e Qué hacer:invita al participante a compartir brevemente si ha tenido alguna ex-
periencia (personal o de alguien que conozca) conlarealizacidn de tramites para
un negocio. Motiva la reflexién sobre la importancia de estar bien preparado.

e Guion sugerido:

"Antes de entrar a los detalles, ¢alguna vez intentaste hacer algun tramite para un
negocio antes? ;O conoces a alguien que lo haya hecho? ;Cémo fue esa experiencia?
(Escucha 1 o 2 respuestas breves). A veces, si no sabemos bien qué llevar o a donde
ir, podemos perder tiempo, ¢cierto? Por eso es tan importante estar bien informados
y organizados”.

. Recomendacion: fomenta la participacion, pero controla el tiempo para no ex-
tenderte demasiado en las anécdotas. El objetivo es resaltar la utilidad de lo
que van a aprender.

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 5 MINUTOS

PASO 3: Indagando conocimientos previos (preguntas clave)

e Qué hacer: pregunta al participante qué documentos cree que son necesarios
para iniciar el proceso de formalizacion.

e Guion sugerido:
“Antes de que yo te comente, me gustaria saber: si hoy mismo quisieras empezar

a formalizar tu negocio, ;qué documentos crees que necesitarias tener a la mano?
¢Qué se te viene a la mente?”

e Guion sugerido (comentario):

“iMuy buenas ideas! Veo que ya tienes una nocion. Ahora vamos a ver en detalle qué
se necesita para cada paso importante”.

. Recomendacion: valora todas las respuestas.

MOMENTO: GENERALIZACION 0 10 MINUTOS

— Presentacion detallada de procedimientos y documentos.
PASO 4: Explicando procedimientos y documentos por tramite

* Qué hacer: explica detalladamente los procedimientos y documentos necesa-
rios para cada tramite principal.

e Guion sugerido (transicion):

“Ahorasi,vamosaver el'mapadeltesoro’ para cadatramite. Usaremos la presentacion
como guia”.
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A continuacion, profundizamos en los siguientes pasos:

— Obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes):
e "EIRUC es como el DNI de tu negocio. |Es indispensable! Con él, la SUNAT te
identifica y permite la emisién de boletas o facturas”.
e Destacasuimportanciaparaelreconocimiento formalyacceso afinanciamiento.

e Puedesbuscar mas detalle en Consulta RUC para familiarizarte con el tema. Ahi
puedes ver siun RUC esta activo o no. Se recomienda hacer un ejemplo con un
RUC valido para que se aprecie el proceso.

— Inscripcidén en registros publicos (SUNARP):

e "Esto es mas que nada si eliges ser persona juridica. Es como inscribir el 'na-
cimiento’ de tu empresa. Si eres persona natural, a veces inscribes tu nombre
comercial para protegerlo”.

— Licencia municipal de funcionamiento:

e "Sitienes un local (una tienda, un taller o un restaurante) necesitas permiso de
la municipalidad para funcionar alli. Es como la licencia de conducir, jpero para
tu negocio!”

A continuacion, se muestran los requisitos para tramitar
la licencia en la Municipalidad de Lima:

— Requisitos generales en la Municipalidad de Lima:

e Formulario de solicitud: se trata de una declaracién jurada que debe ser com-
pletada con la informacién del solicitante (RUC, DNI, etc.).

e Documento de identidad: copia del DNI si eres persona natural o copia de la
ficha RUC y DNI del representante legal si eres persona juridica.

e Certificado de vigencia de poder: si se trata de una personajuridica, es nece-
sario presentar este certificado que acredite la representacion legal.

e Carta poder o declaracion jurada: sila solicitud es realizada por un represen-
tante, se debe adjuntar una carta poder simple firmada por el apoderado (con
su DNI) o una declaracion jurada si es una persona juridica.

e Comprobante de pago: por derecho de tramite.

e Autorizacion sectorial: para algunas actividades puede ser necesaria una au-
torizacion sectorial especifica emitida por el ministerio correspondiente.

. Recomendacion:

— Sé claro y conciso: usa analogias simples (“DNI del negocio”,
conducir”).

— Anima al participante a tomar notas y hacer preguntas si algo no queda claro.
P. ej.: ";alguna pregunta hasta aqui sobre estos grandes pasos?”

— Orienta siempre hacia la realidad de las microempresas.

licencia de
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https://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmrconsruc/FrameCriterioBusquedaWeb.jsp

PASO 5: Conectando conlarealidad del emprendedor y puente a la siguiente actividad

* Qué hacer:pide al emprendedor que piense brevemente en su propio negocioy
cual de estos pasos le parece mas urgente o importante en su situacién actual.

e Guion sugerido:
“Muy bien. Estos son los grandes pasos. Ahora quiero que pienses un momento en

tu propio negocio: (Cual de estos tramites sientes que es el mas importante para ti
en este momento? ;El RUC? ;La licencia? Solo piénsalo”.

e (Realiza una breve pausa).

MOMENTO: APLICACION c 10 MINUTOS

— b. Puntos clave de esta actividad (resumen para el facilitador):
e Cada tramite de formalizacién (RUC, SUNARP, licencia, EsSalud u ONP) tiene
procedimientos y documentos especificos.

e Los portales web de las entidades (SUNAT, SUNARP, etc.) son la fuente oficial
de informacion.

* Responder en el ejercicio 2 en el Cuaderno de trabajo (Reflexion final):

1. ¢Coémo te beneficia conocer cada paso de la formalizacion en la planeacion de
tu negocio?

2. ¢De qué manera el cumplimiento de estas obligaciones, como la declaracién de
impuestos, puede afectar la estabilidad de tu negocio?
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SESION:
ACCESO A FINANCIAMIENTO

36

iBienvenidos y bienvenidas!

En esta sesidn, nos enfocaremos en un tema crucial para todo emprendedor y empren-

dedora que busca crecer: el financiamiento. Aqui exploraremos las distintas formas de
conseguir ese dinero.

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

 ldentificar diferentes opciones de financiamiento
disponibles para emprendedores y
emprendedoras en Peru (bancos, microfinancieras,

fondos gubernamentales y otras alternativas).

Objetivos de + Evaluar las ventajas y desventajas de cada opcion

de financiamiento.

aprendizaje
de esta sesion ) _ , .
paralasy los v Seleccionar la opcion de financiamiento que podria
participantes ser mas adecuada para su proyecto especifico.

v Elaborar un plan basico para gestionar el
financiamiento obtenido.
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ACTIVIDAD 1: c
' Buscando el Impulso: Opciones

de financiamiento para Duracion estimada:
) S ‘ emprendedores y emprendedoras 30 minutos

A\

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Conocer las principales fuentes de financiamiento formales e informales
para emprendedores y emprendedoras.

— Comprenderlos requisitos basicos, ventajas y desventajas de cada opcion.

— Reflexionar sobre qué opcién podria ser mas viable para su propio em-
prendimiento.

2. Preparacion previa para la persona facilitadora:

— Presentacion PowerPoint: revisa las diapositivas correspondientes a la
Sesidn 2, Actividad 1.

— Video (importancia del acceso al crédito): mostrar el siguiente video para
comprender laimportancia de acceso al crédito: https://www.youtube.com/
watch?v=ihDV2E29x-o0.

Ejemplos locales: piensa en entidades financieras locales (bancos, cajas
municipales, cooperativas) que los participantes puedan conocer.

* 3. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y conexion personal (2 minutos)

* Qué hacer: saluda al emprendedor y emprendedora y conecta el tema del fi-
nanciamiento con experiencias cotidianas de ahorro o necesidad de dinero.

e Guion sugerido:

“Hoy vamos a hablar de algo que seguro te interesa mucho: el dinero para nuestros
negocios. Pero antes de hablar de préstamos y bancos, te pregunto: jalguna vez
has tenido que ahorrar mucho para comprar algo que querias, como un celular
nuevo, un electrodoméstico, o quizds para un viaje? ;Como lo hiciste?" Escucha
1 0 2 respuestas breves.

- Recomendacion: busca generar un ambiente relajado. La idea es mostrar que
planificar para obtener dinero es algo que ya hacen en otros ambitos.
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https://www.youtube.com/watch?v=ihDV2E29x-o
https://www.google.com/url?sa=E&q=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DihDV2E29x-o
https://www.google.com/url?sa=E&q=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DihDV2E29x-o

PASO 2: Introduccion al temay video (3 minutos)

* Qué hacer: explica que, asi como ahorramos para metas personales, los negocios
también necesitan "combustible” (dinero) paraempezar o crecer. Introduce el video.

e Guion sugerido:

“Asi como ahorramos para obtener nuevas cosas 0 experiencias, los negocios
también necesitan dinero para crecer. No obstante, ese monto que necesitamos a
veces es mas de lo que tenemos ahorrado. A esa bisqueda y ejecucion se le llama
financiamiento. Para entender un poco mas por qué es importante tener acceso a
este ‘combustible’, vamos a ver un video corto. Presta atencion a cémo el crédito
puede ayudar”.

e Accioén: proyecta el video sobre laimportancia del acceso al crédito.

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 5 MINUTOS

PASO 3: Reflexion postvideo y preguntas clave

e Qué hacer: genera una breve discusién sobre el video y la percepcion del par-
ticipante sobre el financiamiento.

e Guion sugerido (preguntas clave):

“¢Qué te parecio el video? ;Qué idea te queda sobre la importancia de conseguir
financiamiento para un negocio?”

“¢Crees que es dificil obtener un préstamo o crédito? ;Por qué si o por qué no?"

“Ademas de los bancos, ;qué otras formas conoces o has escuchado para conseguir
dinero para un negocio?”

e Guion sugerido (comentario):

“Esinteresante lo que mencionas. A veces pensamos solo en bancos, pero hay mas
caminos. Y si, puede parecer dificil, pero si nos preparamos bien, jes posible! Hoy
vamos a conocer varias opciones”.

. Recomendacion: anima a que comparta sus temores o dudas sobre el finan-
ciamiento. Es importante crear un espacio de confianza.

MOMENTO: GENERALIZACION c 10 MINUTOS

— Presentacioén de las opciones de financiamiento.
PASO 4: Explorando las opciones de financiamiento

e Guion sugerido (transicién):

“Ahora si, vamos a explorar ese ‘'menu’ de opciones que tenemos para financiar
nuestros suenos emprendedores. jHay para todos los gustos y necesidades!”
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e Contenido a cubrir (opcion por opcidon de forma resumida y amigable):

1. Préstamos bancarios:

— Qué son: dinero que presta un banco y se devuelve en cuotas con intereses.
— Coémo funcionan: solicitud, evaluacion, plazos, cuotas.

— Requisitos basicos: negocio formal, buen historial, garantias (a veces).

— Ventajas: montos grandes, plazos largos.

— Desventajas: muchos requisitos, proceso largo.

| Ejemplo simple: "serviria para comprar una maquina nuevay cara para la panaderia”.

2. Microcréditos:

— Qué son: préstamos mas pequefos. Provienen de cajas municipales, coopera-
tivas, etc.

— Coémo funcionan: similar a bancos, pero con menos requisitos.
— Ventajas: acceso rapido, menos papeles. Aplica para negocios pequefos.

— Desventajas: intereses a veces un poco mas altos, plazos mas cortos.

| Ejemplo simple: para comprar mas mercaderia para la tienda del mercado.

3. Fondos gubernamentales:

— Queé son: dinero que da el gobierno a través de concursos o programas (Reactiva
Peru, Procompite, etc.).

— Requisitos generales que suelen pedir diferentes fuentes de financiamiento
gubernamental en Peri: en nuestro pais existen distintos fondos de apoyo para
el emprendedor por parte del Estado. Estos fondos, si bien tienen caracteristicas
especificas de acuerdo a los objetivos de cada programa, comparten requisitos
generales que son comunes. Asimismo, estas exigencias son muy consideradas
por parte del Estado para poder obtener dichos fondos. Para apreciar esto con
detenimiento, ver el Anexo 3.

— Como acceder: participar en convocatorias y presentar un buen plan.

— Ventajas: intereses bajos o nulos a veces con capacitacion.

— Desventajas: muy competitivos y poseen requisitos especificos. También compites
con otros emprendedores por un fondo de dinero.

| Ejemplo simple:un grupo de artesanas que gana un concurso para mejorar su taller.

4, Fuentes alternativas de financiamiento: las ‘otras’ formas

— Queé son: juntas de ahorro y préstamos de familiares o amigos.
— Ventajas: rapido, pocos requisitos formales, a veces sin intereses.
— Desventajas: riesgos por informalidad y montos pequeios.

— Ejemplo simple: “pedirle un préstamo a un tio para comprar los primeros insumos”.

. Recomendacion:

— Usala PPT como guia visual.
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— Para cada opcién, resalta: qué es, para quién es bueno, el aspecto bueno,
lo no tan bueno, entre otros.

— Menciona ejemplos de entidades locales si conoces algln caso.

— Pregunta clave al final de cada opcioén: “;Este tipo de financiamiento crees
que podria servir para tu negocio? ;En qué situacion?”

MOMENTO: APLICACION c 10 MINUTOS

PASO 5: completando el cuadro comparativo y reflexién personal

* Quéhacer:pide al emprendedor que termine de completar la tabla comparativa
en su Cuaderno de trabajo con los puntos clave de cada opcién de financia-
miento. Luego, deben reflexionar sobre cuél opcion seria mas adecuada para
su emprendimiento especifico.

e Guion sugerido:

“iMuy bien! Hemos visto varias opciones. Ahora, en el Ejercicio 3 del Cuaderno de
trabajo, vamos a resumir lo mas importante de cada una: como funciona, requisitos,
ventajas y desventajas. Tienes unos minutos para completarla con lo que hemos
conversado”.

e (Brinda unos 5 o 7 minutos para que trabajen en la tabla).
e Guion sugerido para la reflexion personal:
“Una vez que tengas tu tabla lista, quiero que pienses en TU PROPIO NEGOCIO. De

todas estas opciones, ;cual crees que se adaptaria mejor alo que necesitas AHORA
MISMO y por qué? Responde las preguntas en la seccidn de Reflexion final”.

. Recomendacion:

— Ayuda con las dudas. Asegurate de que estén entendiendo los conceptos
para llenar la tabla.

— Animales a ser realistas al pensar en su propio negocio.

PASO 6: Compartirideas y cierre de la actividad (10 minutos)

* Quéhacer:invitaalemprendedor a compartir qué opcion eligioé para su negocio
y por qué.
e Guion sugerido:
“¢Te animas a compartir qué opcion de financiamiento te parecié mas interesante

para tu negocio y por qué?” “iExcelentes reflexiones! Como ves, no hay una opcion
‘magica’ para todos y todas. Depende de cada negocio y cada momento”.
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e Cierrey enlace:

“Conocer estas opciones es el primer paso. En nuestra siguiente actividad vamos
a aprender como hacer un PLAN para ese financiamiento. Esto para que el dinero
realmente nos ayude a crecer de forma organizada”.

- Recomendacion: valora la diversidad de respuestas y resalta que la eleccién
depende del contexto.

5. Puntos clave de esta actividad
(resumen para el facilitador):

e Existen diversas fuentes de financiamiento: bancos, microfinan-
cieras, gobierno y alternativas informales.

e Cada opcidn tiene sus propios requisitos, ventajas y desventajas.

e Es crucial que el emprendedor analice cual se ajusta mejor a las
necesidades y capacidades de su negocio.
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ACTIVIDAD 2: c

Trazando el camino del

dinero: elaboracién de un Duracidén estimada:
Plan de financiamiento 30 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Comprender los componentes basicos de un Plan de financiamiento (ne-
cesidades de capital, fuentes de ingresos, cronograma de pagos).

— lIdentificar las necesidades de capital especificas para su emprendimiento.

— Evaluar posibles fuentes de ingreso para cubrir el financiamiento.

— Elaborarun cronogramabasico de pagos para un financiamiento hipotético.

— Reflexionar sobre la importancia de planificar el uso y la devolucion del
dinero.

2. Materiales necesarios:

— Presentaciéon PowerPoint (PPT) de la Sesion 2, Actividad 2.
* 3. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL 0 5 MINUTOS

PASO 1: Recordando y conectando (2 minutos)

e Qué hacer:iniciarecordando la actividad anterior sobre las opciones de finan-
ciamiento y enlaza con la necesidad de planificar.

e Guion sugerido:

“iSeguimos adelante! En la actividad pasada vimos que hay varios caminos para
conseguir ese ‘empujoncito’ econémico que nuestros negocios necesitan. Pero,
unavez que tenemos unaidea de dénde podriamos conseguir el dinero, ;qué sigue?
¢Simplemente lo pedimos y ya? O sera mejor tener un plan?”

PASO 2: La importancia de un plan: experiencias personales (3 minutos)

* Quéhacer:relacionalaimportancia de un plan financiero con experiencias per-
sonales de planificacion de gastos.

e Guion sugerido:
“Pensemos en nuestra vida diaria. Si vamos a hacer una compra grande como los
Utiles escolares de los hijos o un arreglo importante en casa, ;qué solemos hacer?”

(Escucha 1 o0 2 respuestas: ‘hacemos unalista’, 'vemos cuanto tenemos’, ‘calculamos
sinos alcanza’)".
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“iExacto!: hacemos un pequefo plan. Con el dinero para el negocio es igual de
importante, jo incluso mas! Hoy aprenderemos a hacer un ‘Plan de financiamiento’
sencillo para nuestro emprendimiento”.

. Recomendacion: busca que el participante vea la planificacién financiera como
algo cercano y no intimidante.

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 5 MINUTOS

PASO 3: Explorando las primeras ideas sobre planificacion

* Quéhacer: preguntaal participante qué cree que deberiaincluir enun plan para
manejar el dinero de un negocio.

e Guion sugerido (preguntas clave):

“Si fueras a pedir un préstamo o usar tus ahorros para tu negocio, {qué cosas
necesitarias saber o calcular ANTES para usar bien ese dinero?”

"¢En qué gastarias ese dinero?”

“Si es un préstamo, ;como te asegurarias de devolver el monto?”

e Guion sugerido (comentario):

“iMuy buenas ideas! Estas mencionando cosas como 'saber en qué lo voy a usar’,
‘calcular cuanto necesito exactamente’, ‘'ver si mis ventas me alcanzaran para pagar'.
Todo esto es parte de un Plan de financiamiento”.

. Recomendacion: anota algunas ideas clave.

MOMENTO: GENERALIZACION c 10 MINUTOS

— Presentacién de los componentes del Plan de financiamiento.

PASO 4: Desglosando el Plan de financiamiento

e Guion sugerido (transicion):

“Ahoravamos a ponerle nombre y orden a esas buenas ideas que tuviste. Un Plan de
financiamiento basico nos ayuda a responder tres preguntas clave sobre el dinero
que necesitamos”.

e Contenido a cubrir (componente por componente usando ejemplos simples):

1. Identificacion de necesidades de capital:
“¢cuanto dinero necesito y para qué?”

— Qué es: calcular cuanto dinero se requiere para iniciar, operar o expandir el negocio.
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— Como hacerlo: listar gastos iniciales (equipos, alquiler, materiales) y gastos
operativos (sueldos, servicios, marketing). Sumar todo.

— Importancia: evita sorpresas y permite planificar de forma realista.

Ejemplo: para nuestro puesto de jugos, necesitamos S/ X para la licuadora, S/ Y para
la mesa, S/ Z para las primeras frutas y vasos.

2. Fuentes de ingresos (o financiamiento):
"¢de donde vendra el dinero?”
— Qué es: identificar de dénde se obtendra el capital necesario.

— Como hacerlo: evaluar opciones (ahorros, préstamos bancarios, microcréditos,
familiares, fondos gubernamentales).

— Importancia: escoger la fuente mas viable y sostenible.

Ejemplo: "para el puesto de jugos, S/ A vendran de un microcrédito, S/ B de un prés-
tamo familiar”.

3. Cronograma de pagos: “¢como y cuando
devolveré el dinero (si es prestado)?”
— Qué es: planificar la devolucion del financiamiento, organizando fechas y montos.

— Como hacerlo: establecer fechas de pago, montos de cuotay duracién del préstamo,
considerando los ingresos proyectados del negocio.

— Importancia: evita problemas de liquidez y endeudamiento excesivo.

| Ejemplo: "el microcrédito se pagara en 3 cuotas mensuales de S/ C cada una”.

MOMENTO: APLICACION 0 10 MINUTOS

PASO 5: “jA planificar!": elaborando tu propio Plan de financiamiento

* Quéhacer: guiaal participante para que complete el Ejercicio 4 en su Cuaderno
de trabajo, las tablas de “Identificacion de necesidades de capital”, “fuentes de
ingresos”y “cronograma de pagos” para un financiamiento hipotético o real que

necesiten para su emprendimiento.

* Enel Anexo 4 vas a encontrar ejemplos de estos tres tipos de tablas para que
puedas guiar al emprendedor.

e Guion sugerido:
“iAhorate tocaati! Vamos a usar las tablas de las paginas de tu Cuaderno de trabajo.

Piensa en una necesidad real de dinero que tenga su negocio AHORA o que podria
tener pronto (comprar algo, pagar un servicio, etc.)".

“Primero, en la tabla de ‘Necesidades de capital’, has una lista para ver en qué
usarias ese dinero y cuanto costaria cada cosa".

“Luego, en ‘Fuentes de ingresos’, piensen de dénde podrian sacar ese dinero (una
de las opciones que vimos o ahorros) y por qué elegirian esa fuente”.
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“Finalmente, sies un préstamo, haz un pequefio ‘Cronograma de pagos’, calculando
cuotas aproximadas”.

- Recomendacion:

— Este es el corazén de la actividad. Dales tiempo suficiente.
— Ofrece tu ayuda. Es posible que necesiten apoyo con los célculos simples.

PASO 6: Compartiendo planes y cierre de la actividad y sesién (10 minutos)

* Qué hacer: invita al emprendedor a compartir un aspecto de su plan (gj.: su
principal necesidad de capital o cémo planeo sus pagos). Realiza un cierre mo-
tivador de la sesion. 45

e Guion sugerido:

“¢Te animas a contarnos brevemente para qué necesitaria financiamiento tu negocio
y cdmo pensaste en conseguirlo o pagarlo? (Escucha 1 o 2 minutos). jMuy buenos
planes! Es increible cdmo poner las ideas en papel nos da mas claridad, ;verdad?”

e Cierre de sesion:
“iFelicidades!Hoy hemos aprendido no solo de donde conseguir dinero, sino también

cémo hacer un plan para usarlo sabiamente. Tener un plan de financiamiento es
como tener un mapa para que nuestro dinero trabaje para nosotros y no al revés”.

e Ahora para terminar, anima al emprendedor o emprendedora a responder el
Ejercicio 5 del Cuaderno de trabajo (Reflexion final):

— ";Como crees que este Plan de financiamiento ayudara a tu emprendimiento?”

— ";Como te sientes al planificar como vas a obtener y manejar el dinero para tu
emprendimiento?”

— "¢Qué pasos adicionales crees que podrias tomar para asegurarte de que puedas
cumplir con los pagos y mantener tu negocio en crecimiento?”
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SESION:
FINANZAS PARA EMPRENDEDORES

46

iBienvenidos y bienvenidas!

Llegamos a un tema vital para la salud de cualquier negocio: jlas finanzas! En esta sesion,
vamos a aprender cémo llevar un control claro del dinero que entra y sale de nuestros
emprendimientos. No se trata de ser expertos contables, sino de adquirir herramientas
sencillas pero poderosas para tomar buenas decisiones financieras y asegurar que nues-
tros negocios sean rentables y sostenibles.

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

+ Comprender los conceptos basicosy la
importancia de la gestion financiera para un
emprendimiento.

Objetivos de + Registrar sus ingresos y gastos de manera
aprendizaje organizada.
de esta sesion
paralasy los
participantes

 Elaborar un presupuesto basico mensual para su
negocio.

v Utilizar la informacion financiera para tomar
decisiones informadas.
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ACTIVIDAD 1: c
El “ABC" del dinero en mi negocio:

gestion financiera béasica Duracién estimada:
60 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Entender la importancia de registrar ingresos y gastos.
— Aprender a crear y utilizar un presupuesto mensual simple.

— ldentificar herramientas y consejos practicos para una buena gestion fi-
nanciera.

]:’i 2. Preparacion previa para la persona facilitadora:

— Ejemplos claros: revisar el negocio del participante que se asesorara para poder
amoldar o adaptar los ejemplos y herramientas a los rubros de negocios de los

emprendedores.
* 3. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):
MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 10 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y conexién con la vida diaria (3 minutos)
* Qué hacer: saluda al participante y relaciona la gestion financiera del negocio
con la administracion del dinero en el hogar.

e Guion sugerido:

"Hoy vamos a hablar del ‘corazén’ del negocio: el dinero. Asi como en casa llevamos
cuentas de lo que ganamosy gastamos para que nos alcance, jen el negocio esigual
de importante! ¢Llevas un control de tus gastos personales o familiares? ;Cémo lo
haces?” (Escucha 1 o 2 respuestas breves).

- Recomendacién: hazle ver que ya cuenta con habilidades de gestion financiera
que provienen de su vida cotidiana.

PASO 2: La importancia de saber donde esté el dinero (4 minutos)

* Qué hacer: motiva la reflexion sobre por qué es crucial tener un registro claro
de ingresos y gastos en el emprendimiento.

e Guion sugerido:

"Exacto, muchos ya llevamos un control en casa. Ahora, pensemos en nuestros
Nnegocios: ;por qué crees que es importante saber exactamente cuanto dinero entra
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y cuénto dinero sale cada dia o cada mes? ;Qué pasaria si no llevamos ese control?”

(Escucha algunas ideas: “para saber si gano o pierdo”, “para no gastar mas de la

cuenta”, “para poder ahorrar”). {Todas esas son razones muy validas!”

. Recomendacion: anota las ideas.

PASO 3: Introduccion a la gestion financiera basica (3 minutos)

* Qué hacer: explica brevemente que en esta sesion aprenderan herramientas
sencillas para esa gestion.

e Guion sugerido:

“Precisamente, en esta sesion vamos a aprender formas sencillas de llevar ese
control: cdmo registrar nuestros ingresos y gastos, y como hacer un plan de dinero
para el mes, llamado presupuesto. No necesitamos ser expertos, jsolo ser ordenados
y constantes!”

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 10 MINUTOS

PASO 4: Indagando practicas actuales y desafios

* Qué hacer: pregunta al participante como maneja actualmente las finanzas de
su emprendimiento y qué dificultades encuentra.

e Guion sugerido (preguntas clave):

— "¢CoOmo estas llevando el control del dinero que entra'y sale de tu negocio? ;Usas
alguna libreta, alguna aplicacion, o solo lo llevas en la mente?”

— ";Qué es lo mas dificil para ti al momento de manejar el dinero de tu negocio?”

— "¢Alguna vez te has preguntado a fin de mes: ‘;en qué se me fue el dinero?’ o
‘srealmente estoy ganando?'?”

. Recomendacion: crea un ambiente de confianza para que compartan sus difi-
cultades. Es normal tener estos desafios al inicio.

MOMENTO: GENERALIZACION 0 20 MINUTOS

— Explicacion del registro de ingresos, gastos y presupuesto.

PASO 5: el dio dinamico: registro de ingresos y gastos

* Qué hacer: explica qué son los ingresos y gastos, por qué es importante re-
gistrarlos y como hacerlo de forma simple. Adicionalmente, se pueden usar
palabras simples para repasar la diferencia entre los costos de un producto o
servicio y los gastos de su negocio. Esto se vio al momento de hacer el plan de
producciény el analisis financiero en el médulo 1.
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e Guion sugerido:

“Para tener claridad necesitamos conocer a dos amigos inseparables de nuestras
finanzas: los ingresos (el dinero que ENTRA a nuestro negocio) y los gastos (el dinero
que SALE). {Vamos a conocerlos!”

e Contenido a cubrir:
— Registro de ingresos:

e Qué es: anotar cada venta o entrada de dinero.

e Coémo hacerlo: con una libreta fisica, hoja de calculo (Excel o Google Sheets).
Mencionar qué anotar: fecha, descripcién (qué se vendid), cantidad, precio,
monto total.

* Importancia: ver de dénde viene el dinero, cuanto se vende, qué productos o
servicios son mas populares.

— Registro de gastos:

* Qué es: anotar cada compra o salida de dinero.

e Coémo hacerlo: similar a ingresos. Anotar: fecha, descripcion (qué se compro),
cantidad, precio y total.

e Importancia: saber en qué se gasta, identificar gastos innecesarios y controlar
costos.

PASO 6: Planificando el futuro: elaboracién de un presupuesto

* Qué hacer: explica qué es un presupuesto, por qué es (til y los pasos béasicos
para elaborarlo. Utiliza la PPT.

e Guion sugerido:
“Una vez que sabemos cuanto entra y sale, podemos dar un paso mas: jplanificar el

futuro del dinero! Eso se hace con un presupuesto. Es como hacer un plan de viaje
para nuestro dinero de cada mes”.

e Contenido a cubrir:

— Qué es: un plan financiero que organiza los ingresos y gastos futuros del negocio.
— Co6mo hacerlo (pasos simplificados):

— Estimar ingresos: ;cuanto espero vender o ganar el proximo mes? (Basado en
registros pasados o metas).

— No olvidar: asignar el sueldo que se asigna el emprendedor dentro de su negocio.

— Listar costos de producciony servicio: gastos que cambian si vendo mas o menos
(costos variables: materia prima, insumos) y gastos que no cambian mucho (costos
fijos: alquiler de puesto o maquina si aplicara).

— Listar gastos operativos mensuales: sueldos (si hay), servicios basicos, transporte,
marketing, entre otros.

— Calcular ganancia estimada: Ingresos estimados - Costos totales estimados =
Ganancia neta estimada.

— Revisary ajustar: ;el plan es realista? ;Necesito ajustar gastos o metas de ingresos?
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¢ Importancia: brinda control financiero, evita gastos innecesarios, establece
metas realistas, favorece toma de decisiones informadas.

- Recomendacion: usa un ejemplo numérico muy sencillo en la pizarra para ilus-
trar el calculo de la ganancia. Enfatiza que un presupuesto es una guia que se
puede ajustar.

MOMENTO: APLICACION c 20 MINUTOS

PASO 7: jA registrar y presupuestar!: practica con sus negocios

e Qué hacer: guia alos participantes a que completen las tablas de "Registro de
ingresos”, “Registro de gastos”y “Elaboracidon de un presupuesto mensual” en el
Ejercicio 6 del Cuaderno de trabajo con datos (reales silos tienen, o estimados)
de sus propios emprendimientos.

e Utiliza los ejemplos del Anexo 5 de registro de ingresos, gastos, presupuesto
mensual, etc. para que te puedas guiar.

e Guion sugerido:

“Ahora viene la parte mds emocionante: japlicar esto a sus negocios! En su
Cuaderno de trabajo tienen plantillas para registrar ingresos y gastos, y para hacer
un presupuesto”.

— "Primero, si tienes datos de la ultima semana o mes, intenta llenar algunas filas

en el ‘Registro de ingresos' y ‘Registro de gastos'™.

— "Luego, vamos a intentar hacer un '‘Presupuesto estimado’ para el proximo mes.
Piensa cuéanto les gustaria ganar, qué gastos fijos tienen (como el alquiler del
puesto que podrian estar pagando) y qué gastos variables contemplan (como
los ingredientes que compran)".

. Recomendacion:

— Este es el gjercicio central. Permite tiempo suficiente.

— Lapersonafacilitadora brindara asesoria constante en este proceso de rea-
lizacion del plan financiero. Esto para ayudar a que los y las participantes
concreteny aterricen ideas que aseguren el logro de su plan.

— Asimismo, también se invita a dar recomendaciones y fomentar el entendi-
miento de lo que se esta haciendo (preguntar sicomprenden los elementos
que estan agregando y por qué).

— Si el tiempo es limitado, pueden enfocarse en completar solo una seccion
(ej.: solo el presupuesto o solo el registro de gastos de la ultima semana). Lo
importante es que entiendan el proceso.

PASO 8: Compartiendo aprendizajes y cierre de la sesion

* Qué hacer:invita al participante a compartir qué descubrid al hacer el ejercicio
0 qué le parecié mas (til. Realiza un cierre motivador de la sesion.
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e Guion sugerido:

"¢Como te fue con el ejercicio? ;Quieres compartir algo que descubriste al poner tus
numeros en papel, o alguna dificultad que encontraste? jExcelente trabajo! A veces
daun poco de susto ver los numeros, pero es el primer paso para tomar el control”.

e Cierre de sesion:

“iHemos llegado al final de nuestra sesion de finanzas! Hoy aprendimos herramientas
muy valiosas para saber dénde esta nuestro dinero y cémo planificarlo mejor.
Recuerda: llevar un registro y hacer un presupuesto ayudara a que tu negocio sea
mas fuerte y rentable.

- Recomendacion: termina con una nota positiva, reforzando que estas herra-
mientas son para su beneficio. Y que el emprendedor responda el Ejercicio 7
del Cuaderno de trabajo.
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SESION:
MARKETING PARA EMPRENDEDORES
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iBienvenidos y bienvenidas!

En esta sesion nos sumergiremos en el mundo del marketing. Aqui aprenderemos cémo dar a
conocer nuestros productos o servicios para atraer a mas clientes y aumentar nuestras ventas.
Asimismo, exploraremos tanto las herramientas digitales —que hoy son tan importantes—, como
las estrategias tradicionales que siguen siendo muy efectivas en nuestras comunidades.

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

+ Comprender qué es el marketing digital y su
importancia para los emprendimientos.

+ Conocer diferentes estrategias de marketing
digital (redes sociales, WhatsApp Business) y como

aplicarlas a su negocio.

Objetivos de v Comprender qué es el marketing tradicional y su

aprendizaje relevancia, especialmente a nivel local.
de esta sesion

paralasy los
participantes

« Conocer diferentes herramientas de marketing
tradicional (carteles, volantes, “boca a boca”,
eventos) y como usarlas.

+ Aplicar herramientas de marketing (digital
y tradicional) para promocionar su propio
emprendimiento.

PROGRAMA DE CAPACITACION PARA LA EMPLEABILIDAD Y EMPRENDIMIENTO



ACTIVIDAD 1: c
iMi negocio en linea!: estrategias

de marketing digital Duracion estimada:

k 60 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Entender qué es el marketing digital y por qué es importante hoy en dia.

— ldentificar las principales plataformas de redes sociales y WhatsApp Bu-
siness como herramientas de marketing.

— Aprender a definir objetivos, contenido y frecuencia para una estrategia
béasica en redes sociales y WhatsApp Business.

— Desarrollar un plan de marketing digital inicial para su emprendimiento.
* 2. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 10 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y explorando el mundo digital (3 minutos)

* Qué hacer: saluda a las y los participantes y comienza preguntando sobre su
uso de internet y redes sociales.

e Guion sugerido:

“i{Holal Hoy vamos a hablar de cémo hacer que mas gente conozca nuestro negocio
usando herramientas que muchos ya usamos todos los dias: el internet y las redes
sociales tales como Facebook, Instagram, TikTok y WhatsApp".

. Recomendacion: hazlo interactivo y visual. Esto te da una idea rapida del nivel
de familiaridad del grupo.

PASO 2: Anuncios en linea y su impacto (4 minutos)

e Qué hacer: pregunta sobre sus experiencias con anuncios o promociones que
hayan visto en internet.

e Guion sugerido:
“Ahora, piensa en esos momentos enlos que estas navegando en Facebook o viendo
videos en YouTube. ;Alguna vez te ha salido un anuncio de algun producto o servicio?

¢Alguno te llamé la atencién? ¢Llegaste a comprar algo o a interesarte mas por un
negocio gracias a un anuncio que viste en linea?" (Escucha 1 o 2 experiencias).

. Recomendacion: el objetivo es que vean que el marketing digital ya influye en
sus vidas como consumidores.
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PASO 3: Introduccion al marketing digital (3 minutos)

* Qué hacer: define de forma simple qué es el marketing digital y por qué es una
gran oportunidad para sus negocios.

e Guion sugerido:

“iExacto! Asi como nosotros vemos anuncios, jnuestros negocios también pueden
estar ahil Eso es el marketing digital: usar el internet, las redes sociales, WhatsApp y
mas para que mas personas conozcan lo que ofrecemosy se conviertan en nuestros
clientes. [Es como tener un parlante gigante que llega a mucha gente, a veces con
muy poca inversiéon!”
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MOMENTO: PROCESAMIENTO 0 10 MINUTOS

PASO 4: ;Como podria usar internet para mi negocio?

* Quéhacer:pide al participante que piense y comparta ideas sobre cémo podria
usar internet para promocionar su emprendimiento actual.

e Guion sugerido (preguntas clave):

“Pensando entu negocio (labodega, el puesto de comida, las artesanias que hacen,
los servicios que ofrecen), ;qué ideas se te ocurren para usar Facebook, Instagram
o WhatsApp para que mas gente lo conozca?”

"¢Quétipo de cosas podrias mostrar o decir enlinea sobre tus productos o servicios?"

MOMENTO: GENERALIZACION c 20 MINUTOS

— Explicacion de redes sociales y WhatsApp Business

PASO 5: Las redes sociales como aliadas de mi negocio

* Qué hacer: explica qué son las redes sociales mas populares (Facebook, Ins-
tagram, TikTok) y como pueden usarse para el marketing.

e Guion sugerido:

“iMuy buenas ideas! Ahora vamos a organizar un poco esas herramientas.
Empecemos con las redes sociales, jnuestras grandes vitrinas para que la gente
nos conozca!”

e Contenido a cubrir:

— Qué son: plataformas para compartir fotos, videos, historias, conectar con gente
(menciona brevemente Facebook, Instagram, TikTok y para qué tipo de contenido
es mejor cada una de forma simple).

— Importancia para el negocio: aumentar visibilidad, mostrar productos o servicios
de forma atractiva, interactuar con clientes, crear una comunidad.
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— Co6mo hacerlo (basico):

e Crear un perfil o pagina para el negocio (no utilizar el personal).

e Publicar contenido interesante: fotos de buena calidad de los productos,
videos cortos mostrando como se usa o se hace algo, historias del dia a dia del
negocio, testimonios de clientes contentos (con permiso).

e Responder comentarios y mensajes.

e Usar hashtags (#) relevantes. Estos son importantes, ya que ayudan a que tu
publicacioén se viralice.

e Opcional, muy breve: mencionar que existen anuncios pagados para llegar a
mas gente.

Ejemplo: “Una repostera puede subir fotos de sus tortas decoradas a Instagram, o
un video corto de cémo decora una en TikTok".

- Recomendacion: muestra ejemplos visuales en la PPT. Enfécate en acciones
gratuitas y sencillas que pueden empezar a hacer.

PASO 6: WhatsApp Business: comunicacion directa y profesional

* Quéhacer:explicaqué es WhatsApp Business, sus diferencias con el WhatsApp
personal y sus ventajas para un negocio.

e Guion sugerido:
"WhatsApp es una herramienta sUper poderosa y que seguro muchos ya usan

para hablar con clientes. Pero, sabias que hay una versidn especial para negocios
llamada WhatsApp Business? jEs gratis y tiene funciones geniales!”

e Contenido a cubrir:

— Queé es: una app gratuita disefiada para pequefias empresas.

— Importancia: comunicacién rapida y personal, perfil de negocio profesional,
herramientas para organizar chats y mostrar productos.

— Funciones clave (explicadas de forma simple):

e Perfil de empresa: poner nombre del negocio, direccién, horario, descripcion.

e Catalogo de productos o servicios: como una pequefia tienda virtual dentro
de WhatsApp donde pueden poner fotos y precios.

* Mensajes automaticos: respuestas rapidas para cuando no pueden contestar
al instante (saludos, mensajes de ausencia).

e Etiquetas para organizar chats: para saber quién es cliente nuevo, quién hizo
un pedido, etc.

Ejemplo: “"Una cocinera de pasteles puede usar WhatsApp Business para que los
clientes vean sus productosy le escriban directamente. Con esta aplicacién, ademas,
se pueden enviar mensajes automaticos si estan ocupados en un trabajo”.

- Recomendacion: si es posible, muestra capturas de pantalla de un perfil de
WhatsApp Business y un catalogo en la PPT. Destaca que es una herramienta
muy accesible.
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MOMENTO: APLICACION c 20 MINUTOS

PASO 7: Creando mi primer plan de marketing digital

* Qué hacer: guia al participante para que complete el Ejercicio 8 del Cuaderno
detrabajo enlastablas de “Estrategia enredes sociales" y "“WhatsApp Business”,
definiendo plataformas, objetivos, tipo de contenido y frecuencia.

e Utiliza los ejemplos del Anexo 6 de redes sociales, WhatsApp Business, etc.
para que puedas guiarte.

e Guion sugerido:

“iManos ala obral Ahora van a empezar a disefiar su propio plan de marketing digital.
En el Ejercicio 8 de su Cuaderno de trabajo tienen dos tablas”.

— "Para‘redes sociales', elige 1 0 2 plataformas que crees que te servirian mas. Luego,
piensa: ';Qué tipo de cosas publicarian (fotos, videos, ofertas)? ;Cada cuanto tiempo
lo harian (una vez al dia, tres veces por semana)?"”

— "Para 'WhatsApp Business'’, piensen: ‘;Cual seria el principal objetivo de usarlo
(promocionar, atender répido, informar)? ;Qué tipo de mensajes enviaria? ;Cada cuanto?”

- Recomendacion:

— Animalo a empezar con algo simple y realista. “Mejor hacer poco pero bien,
que mucho y a medias”.

— Ofrece ayuda: muchos pueden necesitar ideas sobre qué tipo de conteni-
do crear.

PASO 8: Compartiendo estrategias

e Qué hacer: invita a las y los participantes a compartir una idea de su plan de
marketing digital. Cierra la actividad enlazando con el marketing tradicional.

e Guion sugerido:

“Ahora, comparte una idea que publicarias en tus redes o comenta como usarias
WhatsApp Business (escucha 2 o 3 ideas). jEstupendas ideas! ;Ves qué facil es
empezar a pensar como un ‘marketero’ o ‘marketera’ digital?”

PASO 9: Cierre y enlace (aproximadamente 10 minutos)

e En esta parte consolidamos el cierre. Como para que, ademas de compartir lo
aprendido, las y los participantes puedan brindar algunas conclusiones.

e Cierrey Enlace:

"El marketing digital es muy poderoso, pero no es la unica forma de llegar a
nuestros clientes. En la siguiente actividad, vamos a ver como las herramientas mas
tradicionales, comolos volantes o el bocaaboca, jsiguen siendo slperimportantes,
especialmente en nuestras comunidades!”

. Recomendacion: felicita la creatividad y el esfuerzo.

e Invita a desarrollar el Ejercicio 9 del Cuaderno de trabajo.
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ACTIVIDAD 2: c
iLlegando a mi comunidad!:

herramientas de Duracion estimada:
marketing tradicional 60 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Comprender qué es el marketing tradicional y su importancia, especial-
mente a nivel local.

— lIdentificar herramientas de marketing tradicional (carteles, volantes, boca
aboca, eventos locales).

— Aprender a disefar y utilizar estas herramientas de manera efectiva para
su emprendimiento.

— Desarrollar un plan de marketing tradicional inicial para su negocio.
: 2. Preparacion previa para la persona facilitadora:
— Ejemplos fisicos (ideal): si es posible, lleva ejemplos reales de volantes o

carteles de pequerios negocios locales (bien y mal disefiados, si encuen-
tras, para generar discusion).

* 3. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 10 MINUTOS

PASO 1: Recordando lo digital y abriendo paso a lo tradicional (3 minutos)

e Qué hacer: breve recordatorio de la actividad anterior (marketing digital) y pre-
senta el marketing tradicional como un complemento valioso.

e Guion sugerido:

“iMuy bien! En la actividad anterior exploramos coémo usar las redes sociales y
WhatsApp para llegar a mas clientes. jSon herramientas geniales! Pero, ;qué
pasa con las personas que no usan mucho internet, o con nuestros vecinos mas
cercanos? ;Como llegamos a ellos? Hoy vamos a hablar del marketing tradicional:
jesas estrategias que se han usado siempre y que siguen funcionando muy bien,
especialmente en nuestro entorno (comunidad)!”

PASO 2: Experiencias con marketing “de la calle” (4 min)

* Qué hacer: pide al emprendedor que brinde ejemplos de marketing tradicional
que hayan visto o que les haya llamado la atencién en su barrio o mercado.
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e Guion sugerido:

“Piensa en tu dia a dia: cuando caminas por tu barrio y vas al mercado o a la tienda.
¢{Qué tipo de anuncios o promociones ves que NO sean eninternet? Quizas un cartel
llamativo, un volante que te dieron, alguien que te recomendd un producto... ;Qué has
visto que te haya gustado o te haya hecho comprar algo?” (Escucha 2 o 3 ejemplos).

PASO 3: Introduccion al marketing tradicional (3 minutos)

* Qué hacer: define de forma simple qué es el marketing tradicional y por qué
sigue siendo importante.

e Guion sugerido:

“iExacto! Todo eso que mencionas: los carteles, los volantes, que un amigo te
recomiende algo, participar en una feria... JEso es marketing tradicional! Son todas
las formas de dar a conocer nuestro negocio sin usar internet. Y es stiper importante
porque nos ayuda a conectar directamente con la gente de nuestra comunidad: ja
generar confianza cara a cara!”

MOMENTO: PROCESAMIENTO c 10 MINUTOS

PASO 4: ;Como promociono mi negocio en mi barrio?

* Quéhacer: pide alasy los participantes que pienseny compartan ideas sobre
cémo podrian usar herramientas tradicionales para promocionar sus empren-
dimientos en su entorno local.

e Guion sugerido (preguntas clave):

“Ahora, pensando entunegocioy en tu comunidad, ;qué ideas has utilizado para usar
estas herramientas tradicionales? ;Donde pondrias un cartel? ;A quiénes les darias
unvolante? ;Como harias para que la gente hable bien de tus productos o servicios?"

. Recomendacion: fomenta la creatividad y la adaptacion al contexto local (“lo
que funciona en un mercado grande quiza no funciona igual que en una tienda
0 una callecita”).

MOMENTO: GENERALIZACION c 20 MINUTOS

— Explicacién de carteles y volantes, boca a boca, eventos.

PASO 5: Herramientas impresas: carteles y volantes

* Qué hacer: explica qué son, suimportanciay como disefiar carteles y volantes
efectivos. Utiliza la PPT y, si tienes, ejemplos fisicos.

e Guion sugerido:

“iMuy buenas ideas! Vamos a ver algunas de estas herramientas con mas detalle.
Empecemos por algo que podemos tocar: jlos carteles y volantes!”
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e Contenido a cubrir:
— Qué son: material impreso para anunciar el negocio en lugares estratégicos.

e Importancia: herramientas accesiblesy efectivas parallegar a un publico local.
e Como hacerlos atractivos:

e Mensaje claro: breve y directo. ;Qué ofreces? ;Por qué tu producto o servicio
es especial?

e Coloresy tipografia:llamativos, con letras grandes y faciles de leer a distancia.

* Imagenes atractivas: fotos o dibujos relacionados con el producto o servicio.

¢ Datos de contacto: que no falten el teléfono, la direccién o las redes sociales
(silas tuviesen).

— Ubicacidn y distribucidn: ubicalos en zonas donde exista alto transito y en donde
tu crees que puedas tener clientes o puedan aparecerse.

Ejemplo: "Un puesto de jugos puede tener un cartel colorido con fotos de los jugos
y una frase como ‘jRefresca tu dial' y distribuir volantes con una oferta especial en el
mercado de la zona".

- Recomendacion: muestra ejemplos en la PPT o los volantes o carteles fisicos
que llevaste. Pide opiniones (p. €j.: “¢Cudl de estos volantes les llama mas la
atencidony por qué?”).

PASO 6: El poder del boca a boca (recomendaciones)

e Qué hacer: explica qué es el marketing boca a boca y cémo fomentarlo.
e Guion sugerido:
“Ahora, una herramienta que no cuesta dinero, jpero es super poderosal, es el famoso

‘boca a boca'. ;Qué crees que es?" (Escucha ideas). “jExacto! Es cuando nuestros
clientes contentos le cuentan a sus amigos y familiares sobre nuestro negocio”.

e Contenido a cubrir:

— Qué es: fomentar que los clientes hablen bien del emprendimiento.

— Importancia: es una de las formas mas antiguas y efectivas. La gente confia en las
recomendaciones de conocidos.

— Co6mo hacerlo:

¢ Excelenteservicioal cliente:jLabase detodo! Siel cliente estéafeliz, hablara bien.
¢ Incentivos por referidos: “Si traes a un amigo, ambos tienen descuento”.

e Pedir testimonios o reseias (con cuidado y permiso): “Si le gusté, ¢podria
dejarnos un comentario?”

¢ Frases clave memorables: una frase pegajosa que los clientes puedan repetir.

- Recomendacion: enfatiza que la calidad del producto o servicio es el mejor
marketing boca a boca.
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PASO 7: Participando en eventos locales

* Qué hacer: explicacémo la participacién en ferias y eventos comunitarios pue-
de aumentar la visibilidad.

e Guion sugerido:

“Finalmente, jvamos a sacar el negocio a la calle! Participar en eventos locales como
ferias, festivales del barrio, o eventos escolares es una gran oportunidad”.

e Contenido a cubrir:

— Qué es: mostrar y vender productos o servicios en eventos comunitarios.

— Importancia: interactuar directamente con clientes, obtener retroalimentacién y
aumentar visibilidad.

— Co6mo hacerlo

e Preparar un stand atractivo: decoracion, muestras de productos.

e Ofrecer muestras gratis o promociones especiales del evento.

¢ Interactuar con los asistentes: conversar, explicar, recolectar opiniones y
contactos (si es posible, para futuras promociones).

Ejemplo: “Unaartesana puede poner un stand en la feria de su distrito, mostrar como
hace sus productos y ofrecer un pequefio descuento por feria”.

- Recomendacion: anima a que investiguen qué eventos se realizan en sus co-
munidades y a que participen de ferias en las municipalidades de su zona.

MOMENTO: APLICACION 0 20 MINUTOS

PASO 8: Disefiando mi estrategia de marketing tradicional

e Guion sugerido:

“iAhora a planificar como vas a usar estas herramientas! En el Ejercicio 10 de tu
Cuaderno de trabajo, tienes espacios para pensar en:”

— Carteles y volantes: “;Ddénde los pondrian? ;Qué mensaje e imagen principal
tendrian?”

— Boca a boca: “;Qué frase clave podrian usar? ;Cémo motivarian a sus clientes a
recomendarlos?”

— Eventos locales: “;En qué tipo de evento podrian participar? ;Qué harian en su
stand para atraer gente?”
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e Utilizalos ejemplos de carteles y volantes, boca abocay eventos locales del
Anexo 7 de la guia, para que puedas ayudarte como ejemplo.

- Recomendacion:

— Recuérdales que piensen siempre en su publico y su comunidad.

— Animales a dibujar un boceto rapido de su volante o cartel si se sienten
inspirados.
— Ofrece ideas y retroalimentacion.

PASO 9: Compartiendo planesy cierre de sesion (10 minutos)

* Qué hacer: invita a compartir una idea de su plan de marketing tradicional y
cierrala sesion.

e Guion sugerido:

“¢Podrias compartir una idea para un volante, o como harias para que la gente
hable mas de tu negocio? (Escucha 2 o 3 ideas). jFantastico! Veo que tienes mucha
creatividad para llegar a tu comunidad”.

e Cierre de sesion:

“iExcelente trabajo hoy! Hemos explorado el mundo del marketing, tanto digital,
como tradicional. Recuerda que no se trata de usar todas las herramientas, sino
de elegir las que mejor se adapten a tu negocio y a tus clientes. Y, sobre todo, jser
constantes!”

. Recomendacion: resalta laimportancia de la combinacién de estrategias (digital
y tradicional) si aplica.

e Invitaadesarrollar las preguntas del Ejercicio 11 del Cuaderno de trabajo (Re-
flexion final).
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SESION:
VENTAS Y FIDELIZACION DE CLIENTES
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iBienvenidos y bienvenidas!

Ya hemos aprendido cdmo hacer que nuestro negocio sea formal, cobmo conseguir finan-
ciamiento, cémo llevar nuestras cuentas y como atraer la atencién de los clientes con el
marketing. Ahora llega un momento crucial: jconvertir ese interés en ventas! Y no solo eso,
sino lograr que esos clientes se sientan tan contentos que quieran volver unay otravezy
nos compren siempre. jEso es fidelizar!

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

 ldentificar y aplicar diversas estrategias de ventas
adecuadas para su emprendimiento.

+ Comprender la importancia de la fidelizacién de

Objetivos de clientes para la sostenibilidad del negocio.

aprendizaje - . . .
de esta sesion + ldentificar y aplicar diversas técnicas de
paralasy los fidelizacion de clientes para su emprendimiento.

participantes  Desarrollar un plan basico de ventas y fidelizacion
para su negocio.
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ACTIVIDAD 1: c
iCerrando el trato!: estrategias de

‘ ventas para aumentar tus ingresos Duracidon estimada:
30 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Conocer diferentes tipos de estrategias de ventas (promociones, ventas
cruzadas, demostraciones).

— Comprender laimportancia y los beneficios de cada estrategia.

— ldentificar qué estrategias de ventas podrian ser mas efectivas para su
propio negocio.

— Elaborar un plan basico para implementar una estrategia de ventas.

Ei 2. Preparacion previa para la persona facilitadora:

— Ejemplos concretos:

e Piensaenejemplos clarosy sencillos de promociones (“2x1", descuen-
tos por volumen), ventas cruzadas (“;desea papas y gaseosa con su
hamburguesa?”) y demostraciones (probar un perfume, hacer una de-
gustaciéon de comida) que las y los participantes puedan reconocer.

* Serecomienda a la persona facilitadora conocer el estado del negocio
lasy los participantes para poder sugerir estrategias de venta con sures-
pectivo costeo, asicomo estrategias gratuitas que requieran poco costo.

* 3. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y la emocion de vender (2 minutos)

* Qué hacer: saluda y conecta con la experiencia de vender, ya sea formal o
informalmente.

e Guion sugerido:
"iHola, emprendedores y emprendedoras! Hoy vamos a hablar de algo que nos da
mucha alegria cuando sucede: jVENDER! Cuando un cliente elige nuestro producto o

Servicio, jes una gran satisfaccién! ;Quién no ha sentido esa emocién de cerrar una
venta, por pequena que sea? ;Como te sentiste?” (Escucha 1 0 2 respuestas breves).

- Recomendacion: empieza con energia
positiva, reconociendo su esfuerzo.

GUIA DEL FACILITADOR



PASO 2: Estrategias que hemos visto o usado (3 minutos)

* Qué hacer: pregunta sobre estrategias de ventas que el emprendedor ha visto
en otros negocios o que él mismo haya intentado usar.

e Guion sugerido:

“Cuando vamos a comprar, a veces los negocios usan ‘truquitos’ o estrategias para
animarnos a comprar mas o a decidirnos por algo. ;§Qué estrategias has visto en
tiendas, mercados o incluso en negocios online que te hayan llamado la atencién
o te hayan hecho comprar? ;O quizas ti mismo has intentado alguna tactica para
vender mas?” (Escucha ejemplos: ‘'me ofrecieron un 2x1°, ‘me dieron a probar un
poquito’, ‘'me ofrecieron algo mas cuando ya iba a pagar o me comentaron si queria
algo mas’).

MOMENTO: PROCESAMIENTO o 5 MINUTOS

PASO 3: ;Qué es lo mas importante para vender mas?

* Qué hacer: pide al participante que reflexione sobre qué considera clave para
aumentar las ventas en su negocio.

e Guion sugerido (preguntas clave):

— "Pensando en tu propio emprendimiento, ;qué crees que es lo mas importante o
lo que mas te ayudaria para poder vender mas?”

— "¢Qué desafios encuentras al momento de intentar que un cliente te compre o
te vuelva a comprar?”

MOMENTO: GENERALIZACION c 10 MINUTOS

— Presentacion de las estrategias de ventas.

PASO 4: Conociendo las estrategias de ventas

e Guion sugerido (transicién):
“iMuy buenas reflexiones! Muchas de esas ideas que tienen son, en realidad,

jestrategias de ventas! Ahora vamos a ponerles nombre y a ver c6mo podemos
usarlas de forma planificada”.

e Contenido a cubrir (estrategia por estrategia):
1. Promociones y descuentos:

— Qué son: ofertas especiales para reducir el precio temporalmente o dar algo extra.
(Ej.: "2x1", descuento por porcentaje, “compra 3y lleva 1 gratis”).
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— Importancia: atraer nuevos clientes, mover inventario rapido, incentivar compras.
Esto se da generalmente, cuando tienes un producto que no se vende mucho o en
temporadas en las que no se vende bastante.

Ejemplo:

"Un emprendedor de limonada ofrece un descuento del 10 % por cada tres vasos
comprados”.

"Una vendedora de Utiles escolares de una libreria vende articulos con descuento en
abril, cuando ya terminé la campafa escolar en marzo”.

2. Ventas Cruzadas (Cross-selling):

— Qué son: se ofrecen productos complementarios al producto que el cliente va a
comprar ("¢;desea agregar papas fritas a su pedido?”).

— Importancia: aumentar el valor promedio de cada venta, mejorar la satisfaccion del
cliente al ofrecerle algo extra que necesite.

Ejemplo:
“Un emprendedor de limonada también ofrece galletas o snacks junto conla bebida”.

“Una emprendedora de (tiles escolares ofrece cuadernos con forrado Vinifan en su
tienda"

3. Demostraciones y pruebas gratuitas:

— Qué son: permitir que los clientes prueben el producto sin costo antes de comprar
(p. €j.: degustaciones, muestras gratis, pruebas de software).

— Importancia: generar confianza, permitir que el cliente experimente la calidad,
convertir interesados en compradores.
Ejemplo:

"Un emprendedor de limonada ofrece muestras gratuitas de nuevos sabores”.

. Recomendacion:

— Serecomienda agregar estrategias complementarias, segun el tipo de ne-
gocio que esté asesorando la persona facilitadora.

— Paracada estrategia, explica qué es, para qué sirve y brinda un ejemplo claro.

MOMENTO: APLICACION 0 10 MINUTOS

PASO 5: jA vender!: planificando mi estrategia de ventas

e Quéhacer:guiaalosylas participantes para que completen adecuadamente las
tablas de sus Cuadernos de trabajo, eligiendo 1 o 2 estrategias de ventas para
su negocio, describiendo como laimplementarian y qué metas se propondrian.

e Guion sugerido:

“iAhora te toca ser estratega de ventas para tu propio negocio! En el Ejercicio 12
de tu Cuaderno de trabajo tienes tres tablas:”
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— Tabla 1 (estrategia de ventas): "Elige 1 0 2 de estas estrategias (promociones,
ventas cruzadas, demostraciones) que creas que funcionarian bien para tu
negocio. Luego, describe brevemente como la implementarian (ej.: ‘haré una
promocién “2x1" los sdbados’)".

— Tabla 2 (implementacién de la estrategia): “Piensa en los pasos que necesitarias
para llevar a cabo esa estrategia (gj.: ‘1. Disefar un cartelito. 2. Anunciarlo a mis
clientes. 3. Tener suficientes productos’)”.

— Tabla 3 (metas de la estrategia): “;Qué esperas lograr con esa estrategia? (gj.:
‘aumentar mis ventas de limonada un 10 % el fin de semana’, ‘conseguir 5 clientes
nuevos con las muestras’)”.

e Utilizar los ejemplos de las secciones "Tablas de estrategias de ventas”, “Im-
plementacion de la estrategia” y “Metas de la estrategia” del Anexo 8, para
que te sirva de apoyo.

e Adicionalmente, se deberia dar la opcion de proponer estrategias propias, ya
que algunos negocios podrian tener estrategias mas particulares. La persona
facilitadora debe acompanar y complementar la estrategia para que pueda ser
lo mas completa posible para el emprendedor y emprendedora. Ademas, pro-
mueve que costeen siempre cada estrategia que propongan.

. Recomendacion:

— Animalos a ser especificos y realistas.

PASO 6: compartiendo ideas y cierre de actividad

* Qué hacer: invita a compartir la estrategia de ventas que eligié y cémo la im-
plementaria. Cierra la actividad, enlazando con la fidelizacion.

e Guion sugerido:
"Cuéntame, ;qué estrategia de ventas te parecié mas interesante para tu negocio

y cdmo piensas ponerla en practica? (Escucha 2 o 3 participaciones). jExcelentes
planes! Se nota que estas pensando en como hacer crecer tus ingresos”.

e Cierrey enlace:
“Conseguir una venta es un gran logro. Pero, ;c6mo hacemos para que ese cliente
no solo nos compre una vez, sino que se vuelva nuestro casero y nos recomiende?

De eso vamos a hablar en la siguiente actividad: jcomo enamorar a nuestros clientes
para que vuelvan!”

. Recomendacion: celebralas ideasy refuerza que la planificacion es clave para
que las estrategias funcionen.

* Invita a responder las preguntas del Ejercicio 13 del Cuaderno de trabajo
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ACTIVIDAD 2: c
iClientes para siempre!: técnicas

de fidelizacion de clientes Duracién estimada:

‘ ‘ 30 minutos
Aal\

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Comprender la importancia de la fidelizacién de clientes para la sosteni-
bilidad y crecimiento del negocio.

— Conocer diferentes técnicas de fidelizacién (servicio al cliente excepcional,
programas de fidelizacién, atencion postventa).

— Identificar qué técnicas de fidelizaciéon podrian ser mas efectivas para su
propio negocio.

— Elaborar un plan basico para implementar una técnica de fidelizacion.
* 2. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Recordando la venta y mirando mas alla (2 minutos)

e Qué hacer: conecta con la actividad anterior (estrategias de venta) e introduce
la idea de que la relacién con el cliente no termina con la compra.

e Guion sugerido:

“Ya vimos algunas ideas geniales para conseguir que los clientes nos compren.jEso
es un gran paso! Pero, ;qué pasa después de que nos compran? ;Ahi termina todo?
¢O queremos que ese cliente vuelva muchas veces mas?”

- Recomendacion: genera intriga y conecta con
la idea de relaciones a largo plazo.

PASO 2: ;Por qué volvemos a un lugar? (3 minutos)

* Qué hacer: pide al participante que piense en lugares (tiendas, restaurantes,
puestos) a los que vuelve a comprar unay otra vez y por qué.

e Guion sugerido:

“Piensa en ti como un cliente. ¢Hay algun lugar, alguna tienda, algin puesto en el
mercado, algin restaurante donde siempre vuelves a comprar o comer? ;Qué tiene
ese lugar que te hace regresar? ¢Es solo el producto, o hay algo mas?” (Escucha
algunas respuestas: ‘me atienden bien’, ‘'se acuerdan de mi nombre’, ‘me dan yapa',
‘tienen ofertas para clientes frecuentes’).
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MOMENTO: PROCESAMIENTO o 5 MINUTOS

PASO 3: ;Cémo hago para que mis clientes vuelvan?

* Qué hacer: pide a las y los participantes que reflexionen sobre qué podrian
hacer en su propio negocio para que sus clientes quieran regresar.

e Guion sugerido (preguntas clave):

— "Ahora, pensando en tu emprendimiento, ;qué cosas podrias hacer tl para que
un cliente que ya te compré una vez, quiera volver a comprarte?”

— "¢Como podrias hacer sentir especial a un cliente para que se vuelva tu ‘caserito’?”

. Recomendacion: enfécalo en acciones concretas
y en la experiencia del cliente.

MOMENTO: GENERALIZACION c 10 MINUTOS

— Presentacion de las técnicas de fidelizacion.

PASO 4: Conociendo las técnicas para “enamorar” al cliente

e Guion sugerido (transicion):

“iExcelentes ideas! Muchas de esas cosas que mencionaron son técnicas para
‘fidelizar" a nuestros clientes. Es decir: para que nos sean leales y siempre nos
prefieran. Vamos a conocer algunas de las mas importantes”.

e Contenido a cubrir (técnica por técnica):

1. Servicio al cliente excepcional:

— Qué es: brindar una atencién amable, rapida, personalizaday efectiva. Hacer que el
cliente se sienta bienvenido y valorado.

— Importancia: es labase de lalealtad. Un cliente bien atendido vuelve y recomienda.

2. Programas de fidelizacion:

— Qué son: estrategias que premian a los clientes por compras repetidas. (Ej.: tarjeta
de“compra 5, lleva 1 gratis”, descuentos especiales para clientes frecuentes, puntos
acumulables).

— Importancia: motivan compras continuas, aumentan la frecuenciay el valor de vida
del cliente.

Ejemplo del Cuaderno de trabajo: ofrecer un “compra 5, lleva 1 gratis” para motivar
a los clientes a acumular compras. Un ejemplo seria regalar una limonada después
de cinco compras.
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3. Atencion postventa:

— Qué es: el seguimiento y apoyo que se brinda al cliente después de realizada una
compra. (Ej.: llamar al cliente para preguntar si el producto funciona bien, enviar un
mensaje de agradecimiento, ofrecer ayuda si necesita algo mas).

— Importancia: demuestra interés genuino, aumenta la confianza, permite detectar
problemas a tiempo y promueve la fidelizacién a largo plazo.

MOMENTO: APLICACION c 10 MINUTOS

PASO 5: {Creando lealtad!: planificando mi técnica de fidelizacion

* Qué hacer: guia al emprendedor para que complete las tablas en su Cuaderno
de trabajo, eligiendo 1 o 2 técnicas de fidelizacién para su negocio, describiendo
como la implementaria y qué metas se propondria.

e Guion sugerido:

“iAhora es tu turno de pensar cémo vas a hacer para que tus clientes te quieran
mucho! En el Ejercicio 14 de su Cuaderno de trabajo tienen tres tablas:”

— Tabla 1 (técnica de fidelizacion): “Elige 1 o 2 de estas técnicas (buen servicio,
programa de fidelizacién o atencidén postventa) que crees que podrias aplicar en
tu negocio. Luego, describe cémo la implementarias (ej.: ‘Voy a crear una tarjeta
de cliente frecuente: por cada 5 menus, el sexto es gratis’)".

— Tabla 2 (implementacion de la técnica): “Piensa en los pasos para llevarla a
cabo (ej.: 1. Disefar la tarjeta. 2. Explicarles a los clientes. 3. Llevar un control de
las compras)”.

— Tabla 3 (metas de latécnica): “;Qué esperanlograr con esa técnica? (gj.: ‘que el 20
% de mis clientes vuelvan almenos dos veces almes’, 'recibir 5 recomendaciones
positivas por semana’, entre otros)".

e Para que puedas apoyarte, utiliza los ejemplos de técnica de fidelizacién, im-
plementacién de la técnicay metas de la técnica del Anexo 9 que se encuen-
tran enla guia.

- Recomendacion:

— Animales a empezar con algo simple pero significativo para el cliente.
— Recuérdales que el buen trato no cuesta dinero y es la base de todo.

— Se recomienda hacer una lluvia de ideas de estrategias y actividades de
fidelizacién para promover la creatividad y la elaboraciéon de sus propias
estrategias. Esto de forma sencillay amena.
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PASO 6: Compartiendo estrategias de lealtad y cierre de sesién

* Qué hacer: invita a compartir la técnica de fidelizacion que eligié y como la
implementaria. Realiza un cierre motivador de la sesion.

e Guion sugerido:

"¢Qué se te ocurrio para que tus clientes se vuelvan tus fans nimero uno? (Escucha
2 o 3 participaciones).jMaravillosas ideas! Tratar bien a nuestros clientes y hacerlos
sentir especiales es una inversidon que siempre da buenos frutos”.

e Cierre de sesion:

“iHemos llegado al final de una sesién muy productiva sobre ventas y fidelizacion!
Recuerda que vender es importante, pero construir relaciones duraderas con
nuestros clientes lo es altin mas. Un cliente feliz no solo vuelve, jsino que trae mas
clientes!”

. Recomendacion: refuerza el mensaje de que retener clientes es mas econémico
que conseguir nuevos constantemente.

e Invita a responder las preguntas del Ejercicio 15 del Cuaderno de trabajo en
la seccion Reflexion final.
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ACTIVIDAD 3: c

Desarrollo de una

base de clientes Duracion estimada:
15 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Aprender la importancia de desarrollar una base de clientes para fide-
lizarlos.

— Trabajar con la base de clientes e involucrarlos en el negocio del empren-
dedor o emprendedora.

— Comprender laimportancia del método de Pareto para el emprendimiento.
* 2. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Introduccion de generaciéon de base de datos de clientes y Pareto (2 minutos)

* Qué hacer: comentar acerca de la importancia de fidelizar a los clientes mas
habituales del negocio. Los que realmente van a dar el éxito financiero al em-
prendimiento.

e Guion sugerido:

“iHola! En esta oportunidad voy a comentarte de la creacion de una base de datos
y el método de Pareto. La importancia de la base de datos es que permite: tener
mapeado a tus clientes, el producto que ellos consumen, las cosas que compran,
lo que van a desear mas adelante, entre otros”.

PASO 2: Preguntar a los emprendedores si conocen sobre la generacion de base de
datos de clientes (2 minutos)

e Momento de procesamiento:
— Guion:

“¢Alguna vez has desarrollado una base de datos de clientes o has escuchado que
un emprendedor lo hiciera antes? ;Por qué crees que esimportante tener mapeados
a tus clientes? ;Es importante conocerlos?”
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PASO 3: Aterrizar las ideas sobre la importancia de la base de datos (2 minutos)

e Momento de generalizacion:

“Te explico: hay un método llamado Pareto, que explica que el 80 % de las ventas,
depende del 20 % de tus clientes. Eso quiere decir que, sitienes 10 clientes, quienes
realmente haran crecer tu negocio son 2 de ellos”.

Ejemplo: Pepe vende en su tienda productos como leche, fideos, cerveza, etc. El
se da cuenta que, de la gran cantidad de clientes que tiene (aproximadamente son
100), solo 20 de ellos son los que realmente le compran bastante. Estos 20 clientes
le reportan casi el 80 % de las ventas de los productos en su tienda.

PASO 4: Implementar el desarrollo de la base de datos (2 minutos)

* Momento de implementacion: ;Cémo logramos este desarrollo de la base de
datos?:

— Tener mapeado en cuaderno, Excel u otro esquema, a los clientes mas habituales
(los que te compran mas).

— Aestosclientes, darles descuentos enlos productos que ya sabes que generalmente
te compran. Sobre todo, en épocas enlas que dichos productos no se venden tanto.
Por ejemplo: descuentos en Utiles escolares cuando ya pasé la campafa escolar.

— Tratarlos siempre muy bien y mantener una comunicacion fluida. Para este fin, debes
valerte del Whatsapp para llegar a ellos o conversar en el mismo lugar del negocio.
Mantener siempre el contacto es vital. El objetivo es tratarlos siempre muy bien.

— Darle prioridad absoluta en tu negocio a ese 20 % de clientes que te aportala mayor
cantidad de ingresos o ventas. Funciona para venta de productos o en servicios.
Por ejemplo, si cuentas con productos de una barberia, coméntales que tienes
productos en stock con un descuento incluido.

— Invita al emprendedor o emprendedora a desarrollar el Ejercicio 16 del Cuaderno
de trabajo.

* Elobjetivoaquiestratar de satisfacer las necesidades siempre de ese 20 % que
genera el 80 % de tus ventas como emprendedor. No olvidar ello.

e Verenel Anexo 10 el ejemplo de Base de datos de clientes.
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SESION:
CONSTRUCCION DE MARCA

73

iBienvenidos y bienvenidas!

Hoy vamos a trabajar en algo muy emocionante: jdarles una personalidad unica y memo-
rable a nuestros negocios! Esto se llama construir una marca. Una buena marca hace que
los clientes nos reconozcan, nos recuerden y nos prefieran entre la competencia. Para
ello, aprenderemos a crear una identidad que refleje lo que somos y a comunicar por qué
nuestro emprendimiento es especial.

Al finalizar esta sesion, el emprendedor podra:

+ Comprender laimportancia de una identidad de
marca sélida para un emprendimiento.

 ldentificar y crear elementos clave de la identidad
de marca para su propio emprendimiento (hnombre,

Objetivos de logo, colores, eslogan).

aprendizaje . . N .
de esta sesion + Comprender la importancia del posicionamiento
paralasylos de marca en el mercado.

participantes v Desarrollar una estrategia de: propuesta de valor,
segmentacion y diferenciacién para su propio
emprendimiento.
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‘ ' ACTIVIDAD 1: c
El sello de mi negocio: creando

mi identidad de marca Duracion estimada:

' ' 30 minutos

V 1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Entender qué eslaidentidad de marcay por qué es crucial para un negocio.

— ldentificar los componentes basicos de una identidad de marca (nombre,
logo, colores, eslogan).

— Comenzar adisefar o mejorar los elementos de laidentidad de marca para
su propio emprendimiento.

* 2. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Bienvenida y marcas que recordamos (2 minutos)

* Qué hacer: saluda al emprendedor y comienza preguntando por marcas que
reconoce o recuerde faciimente.

e Guion sugerido:

“iBienvenidos y bienvenidas! Hoy vamos a ponerle el 'sello personal’ a nuestro
negocio. Paraempezar, piensa en alguna marca de gaseosa, de zapatillas, de galletas,
o incluso de alguna tienda conocida que te sea familiar. ;Cudl es la primera marca
que se te viene a la mente? ;Por qué la recuerdas? ¢Es por su nombre, su ‘'dibujito’
(logo), sus colores?” (Escucha algunas respuestas).

. Recomendacion: El objetivo es que note que las marcas exitosas tienen ele-
mentos que las hacen faciles de recordar.

PASO 2: ;Como me reconocen mis clientes? (3 minutos)

e Qué hacer: pide al emprendedor que piense si actualmente sus clientes los
reconocen por algun elemento distintivo.

e Guion sugerido:

“"Ahora, pensando en tu propio negocio, ¢crees que tus clientes te reconocen
facilmente? ;Tienes algun nombre especial, algun letrerito, usas siempre los mismos
colores en tu puesto o en tus productos? Si alguien quisiera recomendarte, ;cémo
diria: 'anda donde... (nombre de su negocio o sunombre)?™

- Recomendacion: esto le ayuda a ver laimportancia de tener una identidad, por
mas simple que sea. Haz estas preguntas: ";Por qué es importante tener una
identidad?" “;Como te favorece como negocio?”
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MOMENTO: PROCESAMIENTO 5 MINUTOS

PASO 3: ;Qué hace unico a mi negocio?

* Quéhacer:pide al emprendedora o emprendedor que reflexione sobre qué ele-
mentos visuales o verbales podrian hacer que sus negocios sean memorables
y distinguibles de los demas.

e Guion sugerido (preguntas clave):

— "Si tuvieras que crear un 'sello’ para tu negocio, ;qué imagen o palabra usarias
para que la gente sepa al instante que eres tiu?"

— ";Qué colores sientes que representan mejor lo que ofreces? (Ejemplo: frescura,
calidez, seriedad, diversién) Sé creativo, en este momento no existe respuesta
mala. Siéntete libre de proponer lo que mejor te parezca”.

. Recomendacién: animales a pensar de forma creativa y personal.

MOMENTO: GENERALIZACION 10 MINUTOS

— Presentacion de los componentes de la identidad de marca:

PASO 4: Los ingredientes de una marca poderosa

e Guion sugerido (transicion):

“iMuy buenas ideas! Todos esos elementos que has pensado son parte de lo
que llamamos la ‘identidad de marca'. Es como la cédula de identidad de nuestro
negocio, jlo que lo hace unicoy reconocible! Vamos a ver cudles son sus principales
ingredientes”.

e Contenido a cubrir (componente por componente):

1. Nombre del negocio:

— Queé es: el nombre Unico que identifica al negocio.

— Importancia:ayudaalos clientesarecordaryreconocer. Debe ser facil de pronunciar
y, si es posible, estar relacionado con lo que se ofrece.

| Ejemplo: "Limonadas Frescas” (describe el producto y es facil de recordar).

2.Logo:

— Qué es: un simbolo grafico o imagen que representa al negocio. Es la “cara” de
la marca.

— Importancia: facilita el reconocimiento visual répido. Debe ser simple y memorable.

| Ejemplo: Unlimdn sonriente y un vaso de limonada para “Limonadas Frescas”.
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3. Colores:

— Qué son: los colores que se usan consistentemente en todos los materiales del
negocio (logo, empaques, letreros, etc.).

— Importancia: crean una apariencia uniforme y profesional. Los colores transmiten
emocionesy pueden reflejar la personalidad de la marca.

Ejemplo: colores brillantes como amarillo y verde (para ‘Limonadas Frescas' trans-
miten frescuray alegria).

4. Eslogan (lema):

— Qué es: una frase corta y pegajosa que describa lo especial del negocio o su
promesa principal.

— Importancia: ayuda a comunicar rapidamente qué hace Unico al negocio. Debe ser
facil de recordar y decir.

| Ejemplo: “jLa limonada mas refrescante de la ciudad!”

. Recomendacion:

— Para cada uno, explica de qué trata cada elemento, por qué es importante
y brinda un ejemplo claro.

MOMENTO: APLICACION 10 MINUTOS

PASO 5: iDisefiando mi sello!: creando los elementos de mi marca

* Qué hacer: guia al participante para desarrollar el Ejercicio 17 del Cuaderno
de trabajo. Ahi estan los componentes de laidentidad de marca para su propio
negocio presentados en plantillas.

e Guion sugerido:

“iAhora es el momento de ser creativos y creativas y darle vida a la marca de tu
negocio! En tu Cuaderno de trabajo tienes espacios y preguntas para pensar en:”

— Nombre del negocio: “Siyatienes uno, ste gusta? ;Es facil de recordar? Sino, piensa
en algunas opciones”.

— Logo: "Haz un boceto simple. No tiene que ser perfecto, jsolo parte de una idea!”
— Colores: “;Qué dos o tres colores usarias?”

— Eslogan: “Intenta crear unafrase corta que describa tu negocio”. Utilizalos ejemplos
de nombre del negocio, logo, colores y eslogan del Anexo 11 para que puedas
guiarte.

- Recomendacion:

— Animales a que no se presionen por la perfeccion. Es un primer borrador.

— Ofrece apoyo individual, especialmente para generar ideas de nombres o
esléganes.

— Sialguien ya tiene estos elementos, pueden pensar en cOmo mejorarlos.
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PASO 6: Compartiendo identidades y cierre de actividad

* Quéhacer:invitaalemprendedor a compartir alguno de los elementos de marca
que ha creado o mejorado. Cierrala actividad enlazando con el posicionamiento.

e Guion sugerido:

“¢Me compartes el nombre que pensaste para tu negocio o la idea para tu logo o
eslogan? (Escucha 2 a 3 participaciones). jQué buenas ideas estan surgiendo! Se
nota que conoces bien tu negocio”.

e Cierrey enlace:

“Tener estos elementos (nombre, logo, colores, eslogan) es como tener nuestra
tarjeta de presentacion. Pero, ;coOmo hacemos para que esa tarjeta destaque
entre todas las demas y los clientes nos elijan? De eso hablaremos en la siguiente
actividad: jcémo posicionar nuestra marca en la mente de los clientes!”

. Recomendacion: Celebra la creatividad y el esfuerzo. Hazle sentir que esta
construyendo algo valioso.

e Invita al emprendedor a responder las preguntas del Ejercicio 18 (Reflexion
final) del Cuaderno de trabajo.
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ACTIVIDAD 2: c
Dejando huella: estrategia de

posicionamiento de marca Duracién estimada:
30 minutos

1. Objetivos de esta actividad para el participante:

— Comprender qué es el posicionamiento de marca y por qué es vital para
destacar en el mercado.

— |dentificar los elementos clave para un buen posicionamiento: propuesta
de valor, segmentacion de mercado y diferenciacion.

— Comenzar a definir una estrategia de posicionamiento para su propio em-
prendimiento.

— Entender laimportancia del registro de marca como proteccion legal.
* 2. Desarrollo de la actividad
paso a paso (estrategia):

MOMENTO: ENTRADA MOTIVACIONAL c 5 MINUTOS

PASO 1: Recordando la identidad y el siguiente nivel (2 minutos)

e Qué hacer: conecta con la actividad anterior sobre identidad de marca e intro-
duce laidea de como esa identidad se percibe en el mercado.

e Guion sugerido:

“iHolal Enla actividad anterior creamos el 'DNI' de nuestro negocio: sunombre, logo,
colores, eslogan. jYa tenemos una identidad! Pero, ;cémo hacemos para que esa
identidad ocupe un lugar especial enla mente de nuestros clientes, para que cuando
piensen en limonadas, un corte de cabello, un servicio de catering (el producto o
servicio que ofrecen), piensen en nosotros primero?”

PASO 2: ;Por qué elegimos una marca sobre otra? (3 minutos)

* Qué hacer: pide a las y los participantes que piensen en situaciones donde
eligen una marca especifica y preguntales por qué lo hacen, mas alla del pro-
ducto en si.

e Guion sugerido:
“Piensa en cuando vas a comprar, por ejemplo, un jabén, un café, o incluso ropa. A
veces hay varias marcas parecidas. ;Qué te hace elegir una en particular? ¢Es solo el

precio? ;0 hay algo mas que esa marca te transmita (confianza, calidad, que es ‘para
gente como ti')? ;Qué ves de diferente en esa marca?” (Escucha algunas respuestas).

. Recomendacion: el objetivo es que identifique que las percepciones y los va-
lores asociados a la marca influyen en la decision de compra.
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MOMENTO: PROCESAMIENTO ° 5 MINUTOS

PASO 3: ;Como quiero que vean mi negocio?

e Qué hacer: pide al emprendedor que reflexione sobre cémo le gustaria que los
clientes vieran su negocio en comparacién con otros.

e Guion sugerido (preguntas clave):
— "Si un cliente tuviera que describir tu negocio en una sola frase o idea, ¢qué te

gustaria que dijera para que se entienda que tu negocio es especial o diferente
a otros que venden lo mismo?”

— ";Como te gustaria ser percibido por tus clientes como emprendedor?”

- Recomendacion: animales a pensar en lo que les hace Gnicos.

MOMENTO: GENERALIZACION 0 10 MINUTOS

— Presentacion de los elementos del posicionamiento y registro de marca.

PASO 4: Conquistando la mente del cliente: posicionamiento de marca

e Guion sugerido (transicion):

“iExcelentes ideas! Lo que se busca es ‘posicionar’ tu marca. Es decir, lograr que tu
negocio ocupe un lugar claro, Unico y positivo en la mente de tus clientes, jpara que
te elijan a til Vamos a ver como se logra esto”.

e Contenido a cubrir (elemento por elemento):

1. Propuesta de valor: ;Cual es el valor
diferencial que entrega tu negocio?

— Qué es: es el valor diferencial que tiene tu negocio y que otros no tienen, y es por
ello que te compran atiy no ala competencia. Invitales a que respondan: ";Qué me
entrega de valor tu negocio y no la competencia?”

— Importancia: define lo que hace a tu producto o servicio especial y atractivo.

Ejemplo: "Limonadas Frescas’ ofrece bebidas 100% naturales, con ingredientes or-
ganicos y sabores innovadores que revitalizan”.

2. Segmentacion de mercado: ;A quién le
quiero vender principalmente?

— Quées:identificary enfocarse enun grupo especifico de clientes con caracteristicas
y necesidades similares.

— Importancia: permite adaptar productos y mensajes para ser mas efectivos con
ese grupo.

Ejemplo: "Limonadas Frescas' esta dirigido a familias y deportistas que frecuentan
parques locales y buscan una bebida refrescante y saludable”.
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3. Diferenciacion: ;Qué me hace realmente tnico?

— Qué es:los atributos Unicos que hacen que tu marca se destaque de lacompetencia
y sea preferida.

— Importancia: facilita la atraccion de clientes, mejoralaretenciény crea una ventaja
competitiva (fortaleza) para tu negocio.

Ejemplo: "'Limonadas Frescas' utiliza ingredientes organicos, sin conservantes y

ofrece sabores diferenciados como menta, jengibre y frutos exéticos que no estan

disponibles en otras bebidas locales”.

. Recomendacion:

— Para cada concepto, explica de qué trata, por qué es importante y brinda
un ejemplo claro.

PASO 5: Protegiendo mi marca: el registro en Indecopi

e Qué hacer: explica brevemente qué es el registro de marca y por qué es im-
portante.

e Guion sugerido:
“Unavez que tenemos una identidad y un posicionamiento claro, es muy importante

proteger nuestra creacion. ;e imaginas que alguien mas use el mismo nombre o
logo de tu negocio? Para eso existe el Registro de Marca en Indecopi”.

e Contenido a cubrir (muy breve y simple):

— Qué es: un proceso legal para tener la propiedad exclusiva de tu nombre, logo, etc.

— Importancia: evita que otros copien tu marca, protege tu reputacion y brinda
exclusividad.

— Proceso basico:

— Busqueda de disponibilidad, presentar solicitud, pago de tasa, evaluacion por
Indecopiy obtencidn del certificado.

e Ver el Anexo 12 para ver la informacién del proceso para registrar la marca
en Indecopi.

. Recomendacion: no es para que se vuelvan expertos en el tramite, sino para
que sepan que existe y es importante. Indicar que Indecopi es la entidad oficial
que regula esto.

MOMENTO: APLICACION 0 10 MINUTOS

PASO 6: Definiendo mi lugar en el mercado
* Quéhacer:guiaalos participantes para que completen el Ejercicio 19 del Cua-

derno de trabajo enlatabla “Desarrolla tu estrategia de posicionamiento”. Esto
para definir su propuesta de valor, segmento de mercado y diferenciacion.
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e Guion sugerido:

“{Ahora a definir como quieres que tu negocio sea visto! En tu Cuaderno de trabajo,
tienes una tabla para trabajar en tu Estrategia de posicionamiento. Piensa en:"

— Propuesta de valor: “;Cual es el valor diferencial que tiene tu negocio respectoa
tus competidores? ;Qué le entrega tu negocio a sus clientes que tus competidores
no tienen?"

— Segmento de mercado: “; A qué grupo especifico de clientes se dirigen prin-
cipalmente?”

— Diferenciacion: “;Qué cosa Unica ofrecen que los hace diferentes y mejores que
la competencia?”

e Estrategia (si el participante no sabe qué responder): la persona facilitadora
debera explicar los conceptos de forma muy sencilla.

— Revisalos ejemplos de Propuesta de valor, segmento de mercado y diferenciacion
del Anexo 13 para que puedas guiarte.
- Recomendacion:

— Animales a ser concisos, pero claros.
— Recuérdale los ejemplos y las preguntas guia de su cuaderno.

— Ofrece apoyo, especialmente cuando articulen la propuesta de valor y la
diferenciacion.

PASO 7: Compartiendo estrategias y cierre del médulo

* Quéhacer:invitaalemprendedor o emprendedora a compartir un elemento de
su estrategia de posicionamiento. Realiza un cierre motivador de la actividad y
de todo el médulo.

e Guion sugerido:
"Comparte: ;(Como quieres que tu negocio sea recordado o por qué los clientes

deberian elegirlo? (Escucha 2 o 3 participaciones) jQué bien suena eso! Se nota que
tienes claro lo valioso que ofreces”.

e Cierre del médulo:

“iY con esto terminamos, estimado emprendedor!”

. Recomendacion: termina con un mensaje muy
positivo, de felicitacion y motivacion.

e Invita al participante a responder el Ejercicio 20 del Cuaderno de trabajo
(reflexion final).

GUIA DEL FACILITADOR



82

Anexos

PROGRAMA DE CAPACITACION PARA LA EMPLEABILIDAD Y EMPRENDIMIENTO



Diferencias entre persona natural y persona juridica

Aspecto Persona natural Persona juridica

Definicion El negocio esta registrado Se crea una entidad

anombre del emprendedor independiente del propietario
Responsabilidad llimitada: responde con Limitada: solo responde

sus bienes personales con el capital aportado
Tramite Sencilloy rapido Mas complejo

(inscripcion RUC en SUNAT) (requiere inscripcion en

Registros Publicos)

Costoinicial Bajo (principalmente RUC Mayor (honorarios de
y licencia municipal) notario, inscripcion, etc.)
Ejemplo de negocios Tienda de abarrotes, Negocios con socios:
puesto de comida S.R.L,S.AC.0oE.LR.L.
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Tipos de empresas mas comunes en Peru

E.L.LR.L.

(Empresa Individual
de Responsabilidad
Limitada)

S.R.L.

(Sociedad de
Responsabilidad
Limitada)

S.A.C.

(Sociedad de
Responsabilidad
Limitada)

— Definicion: es una estructura legal donde una
sola persona es propietaria y su responsabili-
dad esta limitada al capital aportado.

— Beneficios:

Control total: ideal para emprendedores y
emprendedoras que desean mantener el
control absoluto de sunegocio sin compartir
la toma de decisiones.

Responsabilidad limitada: la responsabi-
lidad del propietario se limita al monto del
capital aportado, protegiendo sus bienes
personales.

— Definicién: es una empresa formada por dos
0 mas personas (20), donde la responsabilidad
de cada socio esta limitada al capital aportado.

— Beneficios:

Responsabilidad compartida: adecuada
para pequeios negocios de familiares o
amigos que desean compartir la gestién y
las responsabilidades.

Flexibilidad en la gestién: permite una ad-
ministracion mas flexible y directa entre los
Socios.

— Definicién: permite un nimero mayor de socios
(hasta 20) con una estructura mas formal y or-
ganizada.

— Beneficios:

Atraccion de capital: ideal para negocios
que buscan crecer y necesitan atraer mas
capital.

Estructura robusta: ofrece una estructura
mas formaly profesional, adecuada paraem-
presas que planean una expansién significa-
tiva y buscan una gestion mas organizada.
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Clasificacion de renta

En Pery, los negocios deben considerar las categorias de renta al elegir su régimen tri-
butario:

— Primera categoria: ingresos por alquiler de inmuebles.
— Segunda categoria: ingresos por venta de acciones o bienes muebles.

— Tercera categoria: negocios comerciales, industriales y de servicios. Ejemplo:
tiendas, restaurantes, consultorias.

— Cuarta categoria: servicios independientes (trabajadores profesionales). Ejem-
plo: consultores, médicos, abogados.

— Quinta categoria: trabajadores dependientes (asalariados) que laboran formal-
mente en planilla. Por ejemplo: obrero de Saga Falabella.

Regimenes tributarios en Peru:

1. Nuevo Régimen — Dirigido a pequeios negocios con ingresos
Unico Simplificado anuales limitados.

(NRUS) — Caracterizado por pagos fijos mensuales y la
no emision de facturas, solo boletas de venta.

— Dirigido a negocios con ingresos brutos anua-

de Renta (RER) — Permite emitir facturas y boletas y aplica una
tasafija de impuestos (1.5 % sobre los ingresos
netos mensuales).

— CQOrientado a micro y pequenas empresas con

iy s ingresos netos anuales de hasta 1 700 UIT.

Tributario (RMT)
— Tasa progresiva de impuestos: 10 % hasta los

primeros 15 UITy 29.5 % paraingresos mayores.

— Para empresas sin limites de ingreso anual.

4. Régimen _
General — Aplica una tasa de 29.5 % sobre la renta neta.

— Permite la deduccidén de costos y gastos rela-
cionados al negocio.
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Sesion 1: Tabla que resume los requisitos
comunes para acceder a fondos del Estado

Categoria de

requisito

Formalizaciony
situacion legal

Salud financiera
y crediticia

Antigiliedad y
nivel de actividad
econdémica

Propésitoy
viabilidad del
proyecto
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Requisito
general

Constituciéon formal
como persona
juridicao AEO

RUC activo y habido

Inscripcion en
Registros Publicos
(SUNARP) 0 REMYPE

Actividades econdmicas
legales y declaradas

Clasificacion crediticia
favorable (SBS
"Normal” o “CPP")

Ausencia de deudas
coactivas significativas
con SUNAT

No estar en insolvencia
0 procesos concursales

Presentacién de reportes
de centrales de riesgo

Requisitos minimos
de antigliedad de
laempresa

Requisitos minimos
de ventas anuales

Alineacién del proyecto
con los objetivos
del programa

Presentacién de un plan
de negocio viable o MVP

Descripcion breve
(importancia)

Demostrar existencia legal
y capacidad operativa

Indispensable para cualquier

transaccién con el Estado
y cumplimiento tributario

Acreditar formalidad y
reconocimiento legal

Asegurar la legitimidad
y transparencia de
las operaciones

Indicador de buena
gestion financieray
bajo riesgo crediticio.

Demostrar cumplimiento
de obligaciones tributarias

Garantizar la viabilidad y
capacidad de ejecucién
del proyecto

Evaluacion exhaustiva del
historial crediticio de la
empresay sus miembros

Demostrar experienciay
estabilidad operativa

Asegurar la escalay
capacidad econdémica de
la MYPE para el programa

Asegurar que la propuesta
contribuya a los fines
especificos del fondo

Demostrar la factibilidad,
potencial y etapa de
desarrollo del proyecto

Programas donde
aplica (ejemplos)

Procompite, Innévate
Peru, AGROIDEAS

AGROIDEAS,
General MYPE

AGROIDEAS,
General MYPE

Procompite,
General MYPE

FAE - Mype,
Innévate Perd

AGROIDEAS (para FA)

FAE - Mype,
Innévate Perl

Innévate Perl

Procompite,
Innévate Peru

Procompite,
Innévate Perl

Procompite, Innévate
Pert, AGROIDEAS

Procompite, Innévate
Peru, AGROIDEAS



Sesion 2: Elaboracion de un plan de
financiamiento para tu emprendimiento

1. Ejemplo de identificacion de necesidades de capital

Descripcion Cantidad necesaria Precio unitario (S/) Total (S/)

Comprade 1 unidad S/ 100 S/100
licuadora pequefia

Compra de mesa 1 unidad S/ 150 S/ 150
para el puesto

Compra de toldo 1 unidad S/80 S/ 80
para sombra

Compra de vasos 100 vasos S/0.50 S/50
plasticos

Compra de limones 20 kg S/2 S/ 40
Total de capital necesario S/420

2. Ejemplo de fuentes de ingresos

Fuente de ingreso Monto solicitado o estimado (S/) Plazo para pagar
Préstamo bancario S/250 6 meses
Préstamo de un familiar S/100 8 meses
Microcrédito S/70 3 meses
Total de ingresos S/420
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3. Ejemplo de cronograma de pagos

Calculo del pago mensual

— Préstamo bancario: S/ 250/ 6 meses = S/ 41.67 (aproximadamente S/ 42)

— Préstamo de un familiar: S/ 100/ 8 meses = S/ 12.50 (aproximadamente S/ 13)
— Microcrédito: S/ 70/ 3 meses = S/ 23.33 (aproximadamente S/ 23)

Fechade Pago Pago familiar Pago de Monto total Balance
pago Bancario (S/) (S/) microcrédito (S/)  apagar (S/) restante (S/)

Termes S/ 42 S/13 S/23 S/78 S/ 342

2do mes S/42 S/13 S/23 S/78 S/ 264
3ermes S/42 S/13 S/23 S/78 S/ 186

4to mes S/ 42 S/13 S/0 S/55 S/131

5to mes S/42 S/13 S/0 S/55 S/76

6to mes S/ 42 S/13 S/0 S/55 S/ 21

7mo mes S/0 S/13 S/0 S/13 S/8

8vo mes S/0 S/8 S/0 S/8 S/0
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Sesion 3: Finanzas para emprendedores

1. Ejemplo de registro de ingresos

Fecha Producto vendido Cantidad Precio por unidad Monto total
01/08/2024 Jarradelimonada 5 S/10 S/ 50
(1 litro)
01/08/2024 Vaso de limonada 10 S/3 S/ 30
(medio litro)
02/08/2024 Jarradelimonada 7 S/10 S/70
(1 litro)

2. Ejemplo de registro de gastos

Producto Comprado Cantidad Precio por Unidad Monto Total

01/08/2024 Limones 20 S/ 1 S/20

01/08/2024  Azuicar 2Kkg S/5 S/10

02/08/2024  Vasos de plastico 5 S/1.50 S/7.50
(paquete)

3. Ejemplo de elaboracion de un presupuesto mensual

Ejemplo de ingresos estimados

Descripcion Cantidad estimada Precio unitario (S/) Total (S/)
Venta de limonada 50jarras S/5 S/ 250
(1 litro)
Venta de limonada 100 vasos S/3 S/ 300
(0.5 litros)
Total de Ingresos S/ 550
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Ejemplo de gastos estimados

Descripcion Cantidad estimada Precio unitario (S/) Total (S/)
Compra de limones 50 kg S/2 S/ 100
Compra de azucar 20 kg S/2 S/ 40
Compra de vasos 150 vasos S/0.50 S/75
Publicidad (volantes, S/30
carteles)

Total de gastos S/ 245

Ejemplo de resumen financiero

Categoria Monto (S/)

Total de Ingresos S/ 550
Total de Gastos S/ 245
Saldo Disponible S/305
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Sesion 4: Marketing para emprendedores
A) Marketing digital

1. Ejemplo de redes sociales

Plataforma elegida Tipo de contenido Frecuencia de publicacion

Facebook Fotos de productos, Tres veces por semana
promociones especiales

Instagram Videos cortos mostrando la Publicacién diaria
preparacion de la limonada

2. Ejemplo de WhatsApp Business

Objetivo del mensaje Tipo de contenido Frecuencia de envio

Promocionar descuentos Informacién sobre Mensaje mensual
promociones 2x1y
nuevos sabores
Informar sobre eventos o Detalles sobre eventos Mensaje mensual
novedades del negocio locales, nuevas ofertas

o productos
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Comparacion entre WhatsApp y WhatsApp Business

Caracteristica

Descarga

Registro

Perfil de usuario

Portada

Catéalogo de

productos

Respuesta

automatica

Etiquetas

Estadisticas

Mensaje de
bienvenida

Frecuencia de uso

h

WhatsApp

Disponible en Google
Play y App Store

Conunnumero de

teléfono personal

Solo permite una foto

de perfil y un estado

No disponible

No disponible

No disponible

No disponible

No disponible

No disponible

Uso personal e informal

Nota:

WhatsApp Business

Disponible en Google Play y App Store
(busqueda: "WhatsApp Business”)

Requiere un nimero de teléfono
dedicado al negocio

Permite foto de perfil, nombre
del negocio, descripcion,
direccion, correo y horario

No disponible

Opcion de crear un catélogo con
fotos, precios y descripciones
de productos o servicios

Permite configurar mensajes
automaticos de bienvenida y ausencia

Funcién para etiquetary
organizar chats (gj.: "Nuevo

cliente”, "Pedido pendiente”)

Ofrece estadisticas basicas (mensajes
enviados, leidos, entregados)

Permite enviar mensajes de bienvenida
automaticos a nuevos contactos

Uso exclusivo para negocios,
disefado para facilitar la
comunicacién profesional

Ambas aplicaciones requieren permisos basicos (contactos, ca-
maray micréfono), pero WhatsApp Business agrega funciones es-
pecializadas para que las y los emprendedores puedan organizar
su comunicacién y promocionar sus productos de forma efectiva.
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Instrucciones de descarga y configuracion:

e Dirigete a Google Play o App Store y busca “WhatsApp" para la version personal
0 "WhatsApp Business"” para la version de negocio.

e Descarga la aplicacién correspondiente y sigue los pasos de verificacion con
tu numero de teléfono.

e Configura el perfil: en WhatsApp, afiade una foto y un estado; en WhatsApp
Business, afiade el nombre del negocio, direccidén, correo y un breve mensaje
de bienvenida.

e Siestds en WhatsApp Business, utiliza la opcién "Herramientas parala empresa”
para explorar las funcionalidades del catalogo, las respuestas automaticas y
las etiquetas.
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B) Marketing tradicional

1. Ejemplo de carteles y volantes

Lugar estratégico Diseio y contenido del cartel o volante

Parque local Cartel con colores brillantes y una imagen de limonada,
con el texto "iPrueba la limonada mas refrescante!"

Tienda de barrio Volante con una oferta especial de 2x1 en limonadas,
con ellogo del negocio y su eslogan

— Tips para disefiar carteles y volantes:
e Mensaje claro: incluye un mensaje breve y directo que comunique el objetivo
del cartel o volante.

e Colores y tipografia: usa colores llamativos y letras grandes que faciliten la
lectura a distancia.

* Imagenes atractivas: incorpora fotos o ilustraciones relacionadas con tu pro-
ducto para captar la atencion.

¢ Datos de contacto: asegurate de incluir tu nimero de teléfono, redes sociales
o direccidn para que los clientes puedan contactarte.
e Ubicaciény distribucion:
* Coloca los carteles en sitios estratégicos como tiendas locales, mercados y
centros comunitarios.

e Distribuye volantes en lugares de alta concurrencia o en eventos donde asista
tu publico objetivo.

2. Ejemplo de “"boca a boca”

Estrategia boca a boca Cémo la Implementaras
Ofrecer una bebida gratis por Decir alos clientes que, si traen a un amigo,
cada recomendacion ambos recibiran una limonada gratis
Crear una frase facil de recordar Ensefa a los clientes a decir "jrefresca tu

dia con nuestra limonada!" a sus amigos
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— Ejemplos y tips para promover el boca a boca:
¢ Incentivos para clientes: ofrece descuentos o promociones para quienes re-
comienden tu negocio a sus amigos o familiares.

e Testimoniosy resenas: pide a tus clientes satisfechos que compartan sus ex-
periencias en redes sociales o en sus circulos de amigos.

¢ Frases clave: crea frases memorables sobre tus productos o servicios que los
clientes puedan compartir facilmente.

3. Ejemplo de eventos locales

Evento local relevante Estrategia para participar y promocionar

Feria escolar Montaje de un stand con degustaciones gratis de
limonada y venta con descuento especial por el evento

Mercado municipal Participacion con un pequefio carrito de limonada
ofreciendo la promocion "compra unay llévate otra gratis"

— Tips para atraer clientes en eventos:
e Decoracion de stand: usa elementos llamativos como carteles y manteles co-
loridos que representen la identidad de tu marca.

e Ofrece muestras gratis: atrae al publico permitiéndoles probar o ver tus pro-
ductos sin compromiso.

* Promociones exclusivas: ofrece descuentos especiales solo paralos asisten-
tes del evento.
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Sesion 5: Ventas y fidelizacion de clientes

A) Estrategia de ventas

A. Ejemplos de estrategias de ventas

Estrategia de ventas Como laimplementaras

Promociones Ofrecer una promocion "2x1 en limonadas"
durante el fin de semana

Ventas cruzadas Vender galletas junto con lalimonada con
un pequeio descuento en el combo

Demostraciones Ofrecer pequefias muestras de limonada gratis
alos transeuntes para atraerlos a comprar

B. Eiemplos de implementacion de la estrategia

Estrategia de ventas Proceso de implementacion

Promociones Crear carteles para anunciar la promocion "2x1 en limonada"
y colocarlos en lugares visibles del puesto. Informar a los
clientes sobre la promocion al momento de la compra

Ventas cruzadas Preparar combos de limonada y galletas antes de abrir el
puesto y ofrecer el combo con un pequefio descuento

Demostraciones Preparar pequefias muestras de limonaday
colocarlas en vasos pequefios para ofrecer
alos clientes que pasan por el puesto

C. Ejemplos de metas de la estrategia

Estrategia de ventas Meta especifica

Promociones Aumentar las ventas en un 20 % durante el fin de
semana gracias a la promocién "2x1 en limonada"

Ventas cruzadas Incrementar las ventas de galletas enun
15 % através de la oferta de combos

Demostraciones Atraer a 10 nuevos clientes por dia gracias
a las muestras gratuitas de limonada
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B) Estrategias de fidelizacion

1. Ejemplos de técnica de fidelizacion

Técnica de fidelizacion Como laimplementaras
Servicio al cliente Capacitar alos empleados para que siempre
excepcional saluden con una sonrisa, sean amablesy

resuelvan rapidamente cualquier problema

Programas de fidelizacion Crear una tarjeta de cliente frecuente donde, después
de cinco compras, el cliente reciba un producto gratis

Feedback y mejora continua Colocar una caja de sugerencias en el local donde los
clientes puedan dejar sus comentarios anénimos

2. Ejemplos de implementacion de la técnica

Técnica de fidelizacion Proceso de implementacion
Servicio al cliente Realizar capacitaciones semanales con el personal
excepcional sobre atencién al cliente y resolver dudas comunes
Programas de fidelizacion Disefiar la tarjeta de cliente frecuente y

distribuirla entre los clientes habituales

Feedback y mejora continua Revisar semanalmente las sugerencias
dejadas por los clientes y discutir posibles
mejoras en las reuniones del equipo

3. Ejemplos de metas de la técnica

Técnica de fidelizacion Meta especifica
Servicio al cliente Aumentar la satisfaccioén del cliente en un 30 %
excepcional segun encuestas realizadas al final de cada mes
Programas de fidelizacion Incrementar el niUmero de clientes recurrentes

en un 25 % en los préximos tres meses

Feedback y mejora continua Recibir al menos 10 sugerencias mensuales y aplicar
dos mejoras concretas basadas en ese feedback
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Ejemplos de base de datos de clientes
(formato en Google Sheets o Excel)

Nombre Nivel de DNI Numero Fechade Producto Frecuencia PlereEneas

del cliente  importancia de celular compra adquirido de compra

Juan Pérez ALTO 41887796 987654321 01/11/2024 Limonada  Mensual L oler®
descuentos

Combo de Prefiere

Ana Martinez MEDIO 45887421 912345678 10/10/2024 Galletasy Semanal )
. muestras gratls
Limonada

Carlos Lopez BAJO 48745210 999876543 20/10/2024 LMON3da o iceng  COmPraen
Grande lamafana

Es recomendable crear una base de datos de clientes para un seguimiento mas perso-
nalizado, ya sea en formato virtual (como una hoja de célculo en Google Sheets o Excel) o
fisico (en una libreta de registro). Incluye los siguientes campos:

— Numero de celular

— Fecha de compra

— Producto adquirido

— Preferencias del cliente

Esta herramienta te permitira ofrecer promociones personalizadas, enviar recordatorios
y mejorar la satisfaccion del cliente al mantener una comunicacién continua y relevante.
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Sesion 6: Construccion de marca
A) Identidad de marca

A. Ejemplos de nombre del negocio

Posibles nombres

Limonadas Frescas

Refrescos Naturales

Sabores de Verano

— Paso 1: Define tu propuesta de valor

Antes de decidir un nombre, preguntate qué hace unico a tu negocio. Piensa en el
beneficio principal que ofreces y cédmo quieres que los clientes te perciban.

Ejemplo: si vendes productos ecoldgicos, tu propuesta de valor podria girar en torno a la
salud y sostenibilidad.

— Paso 2: Realiza una lluvia de ideas

Haz una lista de palabras clave relacionadas con tu negocio. Intenta mezclar palabras,
jugar conrimas o crear combinaciones atractivas. Recomendacion: elige palabras sen-
cillas y de facil pronunciacion. Evita términos complejos que puedan ser dificiles de
recordar.

— Paso 3: Verifica la disponibilidad

Antes de decidir, asegurate de que el nombre no esté en uso y que esté disponible
como dominio de sitio web, enredes sociales y pararegistro comercial (silo necesitas).

- Recomendaciones adicionales:

— Piensa en un nombre corto y directo.

— Pide opiniones a personas de confianza y observa cémo reaccionan al es-
cuchar el nombre.

B. Ejemplo de diseino del logo

Descripcion del logo Bocetooidea

Un limén sonriente junto aun Dibujo
vaso de limonada refrescante
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— Paso 1:Identifica elementos representativos

Piensa en simbolos o imagenes que puedan representar visualmente la esencia de tu
negocio. Estos deben ser simples y transmitir el mensaje que deseas. Ejemplo: si tu
negocio es de café, una taza de café estilizada puede ser un icono efectivo.

— Paso 2: Elige un estilo

Decide si quieres un logo minimalista, divertido, clasico o moderno. Este estilo debe
reflejar el tono de tu marca.

. Recomendacion: opta por lineas y formas claras que sean faciles de recordar
y reproducir en varios tamarios.

— Paso 3: Haz un boceto

Haz unborrador de laidea principal para tulogo. No necesitas ser un experto en disefio.
Basta con plasmar laidea y luego pulirla o pedir ayuda profesional.

- Recomendaciones adicionales:

— Consideraqueunbuenlogo debe serlegible en diferentes tamafiosy colores.
— Evita detalles excesivos para mantenerlo simple y efectivo.

C. Ejemplo de seleccion de colores

Color principal Color secundario

Amarillo limén (#FFF200) ‘ Verde menta (#A4C639)

— Paso 1: Define la personalidad de tu marca

¢Es amigable, profesional, divertida, moderna? La personalidad que elijas te ayudara a
seleccionar los colores correctos.

Ejemplo: una marca juvenil puede beneficiarse de colores vibrantes y audaces, como el na-
ranjay el fucsia.

— Paso 2: Conoce el significado de los colores

Los colores transmiten emociones y cada tono puede influir en como los clientes per-
ciben tu negocio.

* Rojo: energia, pasiény accion.

e Azul: confianza, serenidad y profesionalismo.

e Verde: naturaleza, frescura y salud.

o optimismo y felicidad.

e Naranja: creatividad y entusiasmo.
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— Paso 3: Selecciona una combinacién de colores

Es recomendable elegir un color principal que represente a la marca y un color se-
cundario que lo complemente. Estos colores deben usarse de forma consistente en
todos tus materiales.

- Recomendaciones adicionales:

— Asegurate de que los colores elegidos funcionen bien en todos los formatos
(digital e impreso).

— Considera los contrastes y la legibilidad al seleccionar las combinaciones
de colores.

D. Ejemplos de creacidén del eslogan

Posibles esléganes

"iLa limonada mas refrescante de la ciudad!"

"Refrescando tus dias con cada sorbo"

— Paso 1: Identifica el mensaje clave de tu negocio

Un buen eslogan resume la promesa o el valor principal de tu negocio en una frase corta.
Preguntate qué hace que tu producto sea especial para los clientes.

— Paso 2: Hazlo breve y memorable

Los mejores esléganes son faciles de recordar y tienen un ritmo o rima natural. Prueba
diferentes frases hasta encontrar una que sea “pegajosa”.

Ejemplo: Para un negocio de productos frescos, un eslogan como “Directo del campo a tu
mesa" es claro y transmite confianza.

— Paso 3: Prueba varias opciones

Pide opiniones sobre tus posibles esléganes y evallua cual resuena mejor. Si es posible,
realiza una pequefa encuesta para saber cudl tiene mayor aceptacion.

- Recomendaciones adicionales:

— Usa palabras positivas y simples para que el mensaje sea claro.

— Haz pruebas en voz alta: si suena bien y es facil de repetir, probablemente
sea efectivo.
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Registro de la marca de producto o
servicio de tu negocio en Indecopi

Si eres una persona natural o representas a una persona juridica, ofreces un producto
O servicio, y deseas protegerlo para que no sea copiado o imitado, puedes registrarlo
en Indecopi de manera virtual o presencial.

Este signo distintivo te permite diferenciar o identificar un producto o servicio en el mer-
cado peruano por un periodo renovable de 10 afos.

Condiciones:

— Antes de registrar tu marca, debes definir la clase de tu producto o servicio, y verificar
si existen coincidencias con marcas registradas anteriormente.

— Sipresentas undocumento en otroidioma, debe tener unatraduccion simple al espariol.

Requisitos:

— 2 copias del formulario de solicitud llenadas y firmadas por ti.

— Copia de tu documento de identidad.
— Si eres representante del solicitante, agrega una carta poder simple (no legalizada).

— Sirepresentas a unapersonajuridica, presenta una copia simple de la partida registral y
asiento.

— Sihasrealizado algun tramite en Indecopi en un periodo no mayor a 5 ahos, puedes se-
falar entu solicitud el nimero del expediente donde se encuentra esta documentacion.

— Si vas a registrar un signo grafico, debes presentar 2 copias de la imagen o foto. De
preferencia de 5 x5 cm en blanco y negro.

— Sideseas proteger los colores, debes presentar laimagen o foto a colores.

— Sivas arealizar el trdmite enlinea, necesitas un usuario v contrasena en la plataforma
digital del Indecopi.

Antes de iniciar, debes saber:

Pararealizar la solicitud, cancela S/534.99 usando el c6digo de arancel 201000562 en Pa-
galo.pe con tu nimero de DNI. Si deseas registrar tu marca en mas de una clase, debes
pagar S/ 533.30 por cada clase adicional usando el cdédigo de arancel 201000599.

Ingresa al sistema con tu usuario y contraseia, haz clic en “Nueva solicitud”, selecciona
el tipo de solicitud y completa los datos. Una vez enviada, recibiras un nimero de expe-
diente. Puedes hacer el seguimiento a tu solicitud ingresando al sistema y haciendo clic
en “Consulta de expedientes”.
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https://www.gob.pe/indecopi
https://www.gob.pe/15455-buscar-productos-y-servicios-para-registrar-tu-marca-buscador-peruanizado
https://www.gob.pe/328-busqueda-de-antecedentes-de-una-marca
https://www.gob.pe/328-busqueda-de-antecedentes-de-una-marca
https://www.gob.pe/institucion/indecopi/informes-publicaciones/1079196-solicitud-de-registro-de-marca-de-producto-servicio-y-o-multiclase
https://www.gob.pe/381
https://www.gob.pe/25762-registrarme-en-la-plataforma-de-inscripcion-de-marcas-de-indecopi
https://www.gob.pe/25762-registrarme-en-la-plataforma-de-inscripcion-de-marcas-de-indecopi
http://www.pagalo.pe/
http://www.pagalo.pe/

Una vez atendido por la Direccién de Signos Distintivos del Indecopi, la entidad publicara
de manera automatica tu solicitud en La Gaceta Electronica de Propiedad Industrial por los
30 dias habiles. De existir oposicion, seras notificado para que presentes tus descargos.

Pasado el periodo de publicacidon (haya o no oposicidn), tu solicitud serd evaluaday recibi-
ras laresolucion. Actualmente, los procedimientos de registro sin oposicién se resuelven
en un plazo de 45 dias habiles.

Sielresultado es positivo, recibiras el certificado de registro. Si, por el contrario, tu solicitud
fue rechazada, puedes interponer un recurso impugnativo en un plazo maximo de 15 dias
habiles después de que la resolucidon fue comunicada.
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https://servicio.indecopi.gob.pe/gaceta/
https://www.gob.pe/8283-calcular-dias-habiles-o-calendario
https://www.gob.pe/8283-calcular-dias-habiles-o-calendario
https://www.gob.pe/8283-calcular-dias-habiles-o-calendario
https://www.gob.pe/8283-calcular-dias-habiles-o-calendario

Ejemplos de estrategia de posicionamiento

Componente Descripcion

Propuesta de valor "Ofrecemos la limonada mas fresca y natural del
barrio, hecha con ingredientes organicos"

Segmento de mercado "Nos dirigimos a familias jovenes que buscan opciones
saludables y refrescantes durante sus paseos por el parque”

Diferenciacion "Unicamente utilizamos limones organicos y ofrecemos
sabores exclusivos como mentay jengibre"

PROGRAMA DE CAPACITACION PARA LA EMPLEABILIDAD Y EMPRENDIMIENTO






ﬂ ALDEAS
i489 INFANTILES SOS

PERU

www.aldeasinfantiles.org.pe

OEOJIO0ODO



	FASE 1. 
SECCIONES INTRODUCTORIAS Y MARCO GENERAL
	FASE 2. 
ESTRUCTURA DEL PROGRAMA: PROPUESTA DE MEJORA
	FASE 3. 
GUÍA METODOLÓGICA
	SESIÓN:
FORMALIZACIÓN DEL EMPRENDIMIENTO
	SESIÓN:
ACCESO A FINANCIAMIENTO
	SESIÓN:
FINANZAS PARA EMPRENDEDORES
	SESIÓN:
MARKETING PARA EMPRENDEDORES
	SESIÓN:
VENTAS Y FIDELIZACIÓN DE CLIENTES
	SESIÓN:
CONSTRUCCIÓN DE MARCA

	Anexos

