MANUAL

Emprendedurismo para
mujeres migrantes

1+l

Canada

Comision Episcopal FUNDACION COMISION 5 = Actividad realizada
de la Pastoral de CATOLICA ARGENTINA ) ] con el apoyo del Fondo Canadiense
Migrantes e ltinerantes DE MIGRACIONES MU_J@FQS I"Ilgron’res para Iniciativas Locales

€Emprendedoras




Entre julio y diciembre de 2021, la Comision Episco-
pal de Migrantes e Itinerantes implemento el proyecto
“Empoderando a mujeres emprendedoras migrantes
en Argentina: proyecto de acompanamiento, fortaleci-
miento y formacién a mujeres migrantes en el desarro-
llo de medios de vida sustentables”.

El mismo conto con el apoyo del Fondo Canada para
Iniciativas Locales de la Embajada de Canada en Ar-
gentina.

Este proyecto tuvo como objetivo “mejorar la calidad
de vida y la sustentabilidad econémica de grupos
familiares migrantes por medio del fortalecimiento de
habilidades, conocimientos y autoconfianza de mu-
jeres migrantes que quieran comenzar o mejorar sus
emprendimientos en toda Argentina”. El proyecto

se configuré como una fase 2 de una primera propues-
ta

desarrollada durante el 2020 también con la colabora-
cion del Fondo Canadiense.

En este marco, se elaboré el presente manual para
brindar orientacidon a las mujeres emprendedoras
como fuente de ingresos para sus familias y para el
desarrollo personal de cada una de ellas.

Comisién Episcopal de la Pastoral
de Migrantes e Itinerantes

Diciembre 2021

Los contenidos de este manual fueron desarrollados en base a las capacitaciones brinda-
das por la Comisién Episcopal de Migrantes e Itinerantes durante 2020 y 2021.

En nuestra sociedad, incluso hoy en dfa, existe una desigualdad politica entre los gé-
neros, siendo los varones los privilegiados. Crecimos en un contexto social y cultural
en donde nos hicieron creer que no podiamos hacer lo que hacen los hombres.

Las mujeres ganan menos que los hombres, incluso por el mismo trabajo. Los datos
demuestran la disparidad de las mujeres en el ambito académico y laboral. Cuando
estos indican que adn las mujeres dedican el doble de tiempo que los hombres a ta-
reas domésticas y de cuidado.

Hay una diversidad de espacios para ganar lugar siendo mujer. Tenemos un montdén
de recursos para ser exitosas y poderosas en el emprendedurismo.

Hoy en dia los roles de género se encuentran desafiados, pensar tu producto mas
alld de las limitaciones del género podria expandir tu rentabilidad y ayudar a combatir
esta problematica.

HERRAMIENTAS

¢ El Producto Pinocchio: Herramienta para definir el emprendimiento/producto. Para
colocarle personalidad.

® Paso 1: Dibujar una persona imaginaria que represente el producto caracteristico
del emprendimiento, teniendo en cuenta mi cliente/a “target”.

® Paso 2: Preguntarse cosas sobre esa persona. ;Cudles son sus valores?

e Ocho Claves: Claves que debes conocer de vos misma para poder emprender: per-
severancia (Resiste y persiste), intuicion (sigue a tu corazdn), método (planificary ser
organizada), inspiracién (observar a alguien con recorrido y ser creativa), integracién
con quienes te rodean (sacarles provecho y critica constructiva), fortaleza (buscar ins-
piracion y no caer), equilibrio (enfocarse en el emprendimiento vy aprender a decir que
no), talento (aplicar tus recursos disponibles de manera efectiva).

» Pasion: Utilizar el entusiasmo, los valores propios (que fundan la esencia del empren-
dimiento) vy la insistencia para ser exitosas.
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o Excelencia:

® Tener un modelo de negocios. Para
saber tu valor en el mercado podés utilizar
Canvas. Preguntas: jquiénes te ayudan?
;qué haces? ;como ayudas? ;como inte-
ractlas? ;ja quiénes ayuda? jquién eres vy
qué tienes? ;cémo te conocen y cémo ha-
ces llegar lo que te ofrecen?

® Dominar el mercado: Elaborar un plan
de negocios, definir quién es tu cliente, es-
cuchar a tu futuros compradores (jhacer
encuestas!), analizar tu competencia, tra-
zar un plan de mercado (“las 4 P”), invertir
en tecnologfa, buscar asesoria y capacita-
cidn, crear alianzas estratégicas (asociarse
a personas/grupos con posibilidad de ac-
cion), formar equipos productivos.

® Plasticidad: Acomodarme a las crisis sin
dejar de lado los valores propios.

© Para dominar el mercado: ; Por qué me
comprarfan a mi? ;Cudl es mi ventaja Unica
dentro del mercado? Conformar una pro-
puesta Unica.

®© Para el plan de negocios: Establecer
objetivos a corto, mediano y largo plazo,
estrategias, el presupuesto requerido, ima-

ginarse en diferentes escenarios (como
puede ser el de una crisis), utilizar los es-
guemas mencionados en la formacidn, etc.
Una vez bien establecido y puesto en mar-
cha, se abre la posibilidad de pedir un prés-
tamo. Actualizarlo dos veces al ano.

® Clientes: Salir a buscar clientes mas alla
de mis conocidos/as, hacer encuestas.
Definir quién es tu cliente, el segmento de
mercado; y escuchar a tus futuros compra-
dores.

® Tecnologia: Invertir en ella y aplicarla.
Expandird tu mercado en grandes dimen-
siones. Utilizar la escritura en las redes
para plasmar la historia de tu producto vy
servicio.

© Crear alianzas estratégicas: Realizar
autoevaluaciones y prestar atencién a mis
alrededores para encontrar potenciales
clientes, colegas o impulsores del empren-
dimiento. Estar abiertas a la posibilidad
de accionar. Asistir a ferias, convenciones,
cursos, o hasta redes de negocios con otras
emprendedoras.

®© Formar equipos productivos: Aporte
comunitario y de los seres queridos, escu-
charlos, tomar sus ideas.

Esta capacitacién fue brindada por la Lic. Patricia Funes. Asesora del Area A
. PATRICIA FUNES @
Laboral de Cemi, Mentora para BAEmprende del GBA, consultora en & ASOCIADOS [SAmioua”

coaching y cambio organizacional, profesora en USAL.

Correo electrénico: info@pfunes.com

Instagram: https://www.instagram.com/patriciafunes.consultora/
Facebook: https://www.facebook.com/PatriciaFunesAsoc/

Linkedin: https://www.linkedin.com/company/patricia-funes-&-asoc./

Web: http://www.pfunes.com/

Marketing

PREGUNTAS PARA PENSAR SOBRE TU EMPRENDIMIENTO

;Para qué existe la empresa? ;Cudl es tu propdsito? El objetivo de transformar al
mundo en un lugar mejor nos debe guiar en todas las decisiones claves de nuestro
emprendimiento.

¢Cémo identificar el propdsito propio?
;Qué amo hacer?

;Qué puede necesitar el mundo de mi?
(En qué me destaco?

;Por qué me pagarian?

U—> Pensar mi emprendimiento como creacion propia asi se logra
una proyeccion de que mi emprendimiento se transforme en una
organizacion exponencial.

Preguntas necesarias y claves:

¢Por qué existe mi emprendimiento? Podés enfocarte en el problema y no en la
solucién.

¢Como lo resolveria mi emprendimiento? Hay que visualizar cémo transformarlo
para que deje de ser un problema y logre brindar soluciones a los posibles clientes.
¢Cual sera el impacto global? Creer realmente que la masividad de tu emprendi-
miento puede llegar a ser posible.

¢En qué se quiere convertir mi emprendimiento? ;Cual es tu vision?

¢Como consigue el emprendimiento su visidon o propésito? ;Cual es tu mision?

£=—> Creer que con los pequenos pasos en los humildes lugares de
una se puede generar un crecimiento exponencial.
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ESTRATEGIAS DE MARKETING

® El marketing es transversal a las dis-
tintas areas (crear valor, gestién, aten-
cidn al cliente, etc.)

® La empatia es muy importante para
crear valor. Te permite ponerte en el lu-
gar de la otra y asi entender su proble-
ma vy lograr brindar un mejor servicio.
“Los Dolores Del Cliente” se o llama hoy
en dia.

® Para las acciones de marketing es ne-
cesario saber de qué forma vender un
servicio, cdmo segmentarlo.

® Para ser competitiva, pensar en como
lo logro, hay que establecer un plan, to-
marnos el tiempo de hacer el proceso
interno de creacion.

® Conseguir colocar el producto ade-
cuado, en el lugar correcto, en el mo-
mento oportuno y al precio justo.

® Lograr vinculos estrechos y conexio-
nes genuinas para que los clientes deci-
dan volver.

® Experiencia Del Cliente o “Customer
Journey”: Lo que motiva a clientes para
comprar, su experiencia a lo largo de
todo el proceso, hay que “enamorar-
lo” hasta que diga que si, luego evaluar
pago y recompensa. Se puede realizar
una encuesta para saber qué opind de
su experiencia de compra y asi visualizar
el paso a paso que hay que hacer para
lograr el objetivo de conquistar al cliente.

;/Qué pasa si el cliente te dice que no?
Buscar con oferta redoblada, u otro pro-
ducto, y preguntar el por qué para enri-
quecerse con ello.

o—> “Lo mas importante
es que los clientes vuelvan.”

;Cémo defino mi Marketing Mix? Esta-
blecer Target, me imagino mi comprador/a
ideal para optimizar el servicio apuntado a
tal arquetipo: jcuantos anos tiene? ;Qué le
gusta hacer? ;Ddénde la puedo encontrar?
;Quiénes son los consumidores directos?
;Quiénes son los consumidores indirectos?

Armar un perfil de consumidor/a on-
line: investiga, busca, compara y ana-
liza antes de definir y realizar la com-
pra. ¢En qué dispositivo? jcon cuanta
frecuencia? ;Difunden mi emprendi-
miento?

Costo: no es solo un precio a la ven-
ta, sino toda la experiencia que toma
lugar a la hora de evaluar esa decision
de compra. El tiempo y esfuerzo utili-
zados por la clientela.

Conveniencia: la posibilidad de facili-
tarle la compra al cliente segln sus
necesidades.

Comunicacién: ya no es la publicidad
tradicional, hay que adaptarse al cam-
bio constante y mantener una comu-
nicacion real y fluida con la clientela.

NO dnicamente informar sobre el
producto, sino incluir varios aspectos
que abarquen la utilizacion del pro-
ducto y lo conecten con la vida del
cliente.

e Poder medir cada paso que hagamos.
Ademds hay que mantener registradas las
evaluaciones y feedbacks para poder saber
si mis acciones de marketing estan siendo
efectivas, y qué debo cambiar en caso con-
trario.

o Necesidad de INVERSION en publici-

dad ya que las inversiones tienen retornos
concretos acordes a su magnitud.

:COMO ME ORGANIZO? ESQUEMAS.

® Esquema “Antes y Después” para volver a los origenes del negocio, actualizarse, re-
formular hipdtesis, etc. De esta forma se mantiene registro frente al CAMBIO.

® Esquema FODA: establecer, suele hacerse en formato de cuadro, las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Es recomendable renovarlo cada cierto
tiempo/ciclos.

® Modelo Canvas: Es una herramienta para analizar y crear modelos de negocio orga-
nizadamente segun los aspectos dominantes del negocio. Siempre hay que tener en
cuenta nuestra propuesta de valor. Pasar de la idea al proceso.

® Segmento de mercado: Aqui toman lugar las clientas: el target.

® Tacticas con las clientas: Relacidon que tengo con ellas, cémo las trato. Tener en cuenta
la experiencia del usuario.

® Canales: Punto de venta. ;Cémo llega mi producto al cliente?

® Propuesta de valor: Establecer el problema o la necesidad que el servicio resuelve.
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® Actividades clave: Lo que no se puede dejar pasar para que el producto/servicio se
logre adecuadamente.

® Recursos clave: Los objetos o elementos que no pueden faltar para la produccion del
servicio/producto.

® Socios Claves: La seleccidén de proveedores adecuada y la construccidon de una dind-
mica amistosa y productiva con ellos. ;Qué necesito de ellos?

® Estructura de costos: El hueso del negocio. Los costos fijos, las variables, impuestos,
la escala.

® Fuente de ingresos: La monetizacidn, los precios competitivos, las formas de pago.

® “4P de Porter”: Producto (la representacion actual del valor para el cliente), Precio (el
costo para el cliente), Plaza/Punto de Venta (la conveniencia o comodidad para el clien-
te), Promocion (la comunicacién con las clientas para mejorar nuestro servicio).

® “Las C de Kotler”: Crear, Comunicar, y Compartir valor. Para convertir las necesida-
des de los clientes en deseos.

® Stickers “post it” (los que se pueden pegar y sacar) llaman la atencidn y ofrecen flexi-
bilidad al cambio.

® Metodologia “Lean Startup”: Tiene el objetivo de validar los productos o servicios
mediante experimentos varios que permitan probar una hipdtesis, obtener el feedback
de clientes y asf saber si estamos direccionadas o necesitamos modificar. Construir una
Hipétesis, me imagino el Producto Minimo Viable, lo llevo a Prueba con Usuarios (con
seres queridos, personas de confianza), eso permite la Recopilacion de Datos sinceros
y honestos. Finalmente asi se lleva a cabo el Analisis de Resultados que expone si hay
que reformular hipdtesis o no.

® Errores y fracasos forman parte del proceso de aprendizaje.
® Obtener métricas claras y una comunicacién constante con clientes.

® Proceso continuo y reiterativo a lo largo del tiempo.

® Agilismo: Metodologia que establece un conjunto de valores, principios y modelos
mentales que ofrece una manera mas eficiente de resolucion de problemas. Hay que
Inspeccionarse, luego a partir de los resultados Adaptarse, y finalmente Tomar Deci-
siones. Mayor motivacién, autonomfa y compromiso de los equipos que conforman una
empresa.

El “Corazon de la agilidad” es la Colaboracion: el equipo, quienes te rodean y conforman
tu red de ayuda para seguir adelante. Entrega: Poner lo mejor de una para aprender.
Reflexidn: la introspeccidn para mejorar. Mejora: Experimentar y revisar para disparar el
potencial de tu empresa. Estar siempre dispuesta al cambio.

7—> {Contd tu historia, sumate a redes, y segui expandiendote.
i
iAnimarse a mas asi impulsas tu emprendimiento!

Esta capacitacidn fue brindada por Milu Williams.
Correo electrénico: weaveargentina@gmail.com
Instagram: @weaveargentina weave

argentina

Facebook: WeaveArgentina
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LA IMPORTANCIA DEL STORYTELLING

Las redes sociales estan formadas para generar interaccion entre personas. Esas per-
sonas quieren conocerte, es muy importante que podamos contarles nuestra historia:
hablar de la historia del producto y todo lo que hay detrds del emprendimiento. Contar
como surgen tus ideas, como esta confeccionado el producto, con quienes trabajamos, a
quién queremos ayudar, etc.

Se suma el storydoing: llevar adelante lo que hacemos con coherencia entre esa narrati-
vay lo que hago es influir positivamente en los demds sin perder la seriedad. También es
involucrar emocionalmente a la audiencia mostrando el lado mds humano. Si nos pone-
mos en los zapatos del otro vamos a poder entender mejor qué esperan de nuestro ser-
vicio. Hay que humanizar la marca y mostrar las cosas tal cual pasan, luego adaptar
ese mensaje seguiin el medio usado. Esa es la mejor estrategia.

Elevator pitch: La capacidad de armar nuestro discurso de venta en la durabilidad de
un viaje en ascensor (aprox. 1 minuto y medio). Hay que tener en cuenta cudl es mi pro-
puesta de valor, es decir, qué problema viene a solucionar mi producto o servicio, cémo
me define. Hay que ponerle emocionalidad a la historia para interpelar a las posibles
clientas. Cuando la propuesta esté establecida, armar un video contédndola y subirlo a las
redes.

$—> La gente esta en redes para: compartir contenido interesante,
para informarse, divertirse, aprender, consumir. Participan de sor-
teos y estimulos, buscan referencias sobre productos, interactuar
con marcas y comunidades.

ARMADO DEL PERFIL

¢EN QUE REDES SOCIALES TENEMOS QUE ESTAR?

FACEBOOK:

Target de 30 anos en adelante. Buscan informarse. Consume
productos. Marketplace, herramienta de Facebook, nos da
una mano para vender.

INSTAGRAM:

Adolescentes y adultos hasta 45. Buscan interactuar con la
comunidad. Consume productos fisicos. Podemos crear reel,
videos cortos que ayudan a llegar a mas.

LINKEDIN:

Perfiles profesionales. Bisqueda de empleo. Mas que nada
consume servicios. Puedo armar un perfil profesional de mi
negocio.

YOUTUBE:

Todas las edades. Buscan informacion o aprender. Nos per-
mite mostrar visualmente nuestro trabajo y generar videos
de interés, y asi darnos a conocer y darnos difusion. Dejar en
la biografia de tu video tus datos de contacto.

TIK TOK:
Adolescentes. Buscan diversion.

TWITTER Y PINTEREST:
Se usa para incrementar el trafico en la web, y promocionar
productos y servicios.

Para que nuestro emprendimiento pueda captar interés, la disponibilidad de informa-
cion debe ser accesible y a simple vista. Es recomendable incluir los datos bésicos en la

/9

“biografia” de nuestro perfil.

Las historias destacadas, constituidas con imagenes o videos del dfa a dfa de la produc-
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cion y el emprendimiento, constituyen una buena herramienta para conseguir nuestro
objetivo. Disenar unas portadas para ellas estéticas y representativas.

Es importante adjuntar un acceso a las diferentes redes vy plataformas, ya que los po-
sibles clientes deseardn buscar informacidn en multiples lugares. Incluir asf siempre un
contacto, tu ndmero de teléfono por ejemplo. Estd la opcidn de agregar botones con
opciones como “Llamar” o “Enviar correo electrénico” que constituyen una manera rapida
y eficiente para que el comprador concrete su compra.

Anatomia de una biografia de Instagram perfecta:
Foto personal de calidad, o el logo.

El tuyo o el de tu marca. También incluir una palabra clave que represente el
emprendimiento, o el producto mismo.

Cuéntale al mundo quién eres y qué valor aportas.

Adjuntar el ya mencionado enlace que dirija a la pagina web u otro sitio que
logre mostrar todas las aristas del emprendimiento.

para impulsar tu aparicion en los motores de bidsqueda y
brindarle carisma al perfil.

Agregar la ubicacién de tu emprendimiento para llegar al publico local.

Todas las redes tienen un lapso de tiempo en donde arrancan con un perfil muy de-
finido. La gente que usa una red social lo hace si se siente identificada con la dindmica.

No hay un tiempo definido para dedicarle a las redes, pero definitivamente hay
que participar y utilizarla para que tu perfil tome circulacion.

Crear un perfil comercial o empresarial ya que habilita a opciones distintas
que los del perfil personal. Brindard estadisticas que permitan comprender mejor al
publico y evaluar el alcance de las publicaciones.

Cuanto mas medios de pago dispongamos vamos a abarcar y satisfacer mas
clientes. Mercado Pago es muy recomendado y usado hoy en dia.

/ El algoritmo es una herramienta de

las redes sociales que se basa en un
patrén obtenido a partir de un juego
estimulo-respuesta con el usuario.
Este determinard las posibilidades de
contenido que aparecerd en los dife-
rentes perfiles de cada usuario. En
base a esto se deben plantear los ob-
jetivos. ;Qué debo hacer para que una
red me difunda mas?

/Los perfiles profesionales tienen me-

nos alcance que los normales. Enton-
ces, nuestros contenidos deben tener
mas alcance organico. Para esto hay
gue tener biendefinido un plan de
contenidos y hacer que la gente in-
teractue con nosotras: engagement.
Que la gente comente, etiquetar, usar
hashtag, hacer que compartan nues-
tra historia, etc.

® Ventas directas: Publicaciones muy concretas sobre un producto. Se muestra el
precio y como comprarlo, no mucho mas.

® Productos: Publicaciones donde mostramos las ventajas del producto, sus cuali-
dades vy las soluciones que brinda.

® Storytelling: Publicaciones orientadas a humanizar los productos. Muestra cémo
se trabaja, quiénes estan detrds, cdmo surgid la idea del producto, etc.

® Mini tutoriales: Imagenes que explican cdmo hacer algo. Genera interaccién e inte-
rés, nos posiciona como expertos.

® Reflexiones: Publicaciones con cortas frases motivacionales. Nos muestra como
humanas y como sujetas con valores, asi nos hace conectar con clientes.

® Pensar qué le podemos ofrecer a nuestra comunidad en construccién. Pensar en
promociones de tiempo limitado, bonificaciones. Pero siempre hay que ponerle valor
a lo que ofrezco e intentar que los clientes se queden retomando el precio original.

® Copy: Son los textos que se utilizan en las publicaciones. Es importante que sigan
una linea comunicacional, definir si es mas cercana o lejana por ejemplo. Dejar una
pregunta, pedir opinidn, pedir que se mencione a alguien en los comentarios, u otras
opciones de interaccién. Siempre responder a los comentarios. Es importante que
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hablen de algo concreto o del producto
de manera directa; que no generen nada
técnico que no pueda ser explicado con
otras palabras. Debe “salir naturalmente”
para apelar a los sentimientos propios vy
de los usuarios.

® Hashtag: Son una etiqueta que ca-
tegoriza una publicacién. Asi se llega al
publico interesado en ese hashtag. Fun-
cionan como una de las mejores formas
de segmentar el publico. Tres grupos: los
populares, los medianamente populares,
y los menos usados.

® La gente busca cosas en base a sus
intereses. Sigue un hashtag que repre-
senten su interés. Al usar un hashtag,
identificar en la imagen esos temas de
interés. Intentar no caer en los mds usa-
dos, pues la foto se perderd en el mon-
tén. Es importante renovarlos o rotarlos,
no utilizar siempre los mismos.

® Como equipo, se puede seleccionar
un hashtag en comun para impulsar los
emprendimientos.

® Pdginas web que otorgan ideas de
hashtag: www.all-hashtag.com/hash-
tag-generator.php

® app.sistrix.com/es/instagram-hash-
tags

® postcron.com/es/blog/landings/bus-
cador-de-hashtags/

® La mejor manera de utilizar las redes
sociales es planificar nuestro contenido.
Una vez armado el contenido, hay que
colocarlos en una lista y ponerles un dfa
y horario de publicacion. Es decir, hacer
hoja de ruta. El diserio y el copy se pien-
san después, a la hora de publicar. De

esta manera se simplifica la realizacién
de las demas tareas, y nos permite armar
esa imagen donde nuestro empeno y co-
municacion se ve reflejado. SABER para
qué voy a utilizar mis redes sociales para
luego elegir su direccionamiento y poder
planificar exitosamente. Se puede tanto
vender un producto, como simplemente
vender tu imagen o la de tu emprendi-
miento. Es recomendable separar tu per-
fil personal del utilizado para el empren-
dimiento para preservar tu vida privada y
ser concisa con tu contenido.

® Engagement: es el objetivo de nuestras
publicaciones. A veces tenemos la idea
de que para vender en redes sociales hay
que ser muy recurrida y exitosa. Pero te-
niendo una interaccién con la comunidad
es posible vender con pocos seguidores.
Generar esta interaccién es importante,
genera alcance. Medir el engagement
para evaluar tu rendimiento. El contenido
pensado debe estar pensado de manera
que SIRVA para el usuario.

® Los Mensajes Internos de las redes so-
ciales, de forma personalizada, conforman
otra instancia de interaccidén posible, hoy
en dia convertida también en un espacio
publicitario. Un recurso visual adjunto pue-
de contribuir al llamado de atencién en el
mensaje. Sin embargo, al utilizar este re-
curso en forma de “cadena”, o reiteradas
veces, el mensaje probablemente serd
considerado molesto e ignorado.

® Herramientas autogestionables para
el diseno:CANVA, lumen5, InShot, mo-
viesend, creator studio, Quick, photos-
hop. Para definir tu disefno es cuestion de

explorar en las apps; practicando irds me-
jorando y afinando el diseno para que cada
vez mejore en relacién con tus gustos.

® Encontrar a una emprendedora que te
complemente y no sea competencia para
poder hacer una colaboracién, y asi difundir
el emprendimiento y generar engagement.

® Es importante también cuidar los ho-
rarios de las publicaciones, y encontrar el
momento del dia en donde mds respuesta
haya. A partir de las 18 hs hay mas per-
sonas conectadas. El horario de los jove-
nes se extiende mds y es medianamente
estable durante el dia, mientras los adultos
prefieren la manana.

® Tampoco abusar de la actividad ya que
un comportamiento hiperactivo en redes
puede generar el efecto contrario, de mo-
lestia, en los usuarios.

3 Preguntas fundamentales:

iEs importante dedicarle tiempo a la red
social para generar la interaccidon con el
usuario, y mejorar. No hace falta que otras
personas se encarguen de esto, como se
vio es posible encargarte vos mismayy lle-
var adelante tu red social!

Las redes sociales son UNA parte de la es-
trategia de difusién. También estdn las vi-
sitas al cliente, los grupos de wpp, el “boca
en boca”, etc. Porque a las redes nunca las
controlamos completamente, no se puede
depender de ellas.

Las personas se conectan en las redes
para: aprender, participar de sorteos o pro-
mociones, buscar referencias sobre ciertos
productos, interactuar con comunidades
de interés como marcas, consumir produc-
tos y servicios, entretenerse, interactuar
con otros, y hasta ahogar penas.

/ iCuél es mi audiencia? / ;Cémo laalcanzo? 4/ ;Cudles son mis objetivos?

e Siempre crear un avatar que represente el “cliente tipo” de tu emprendimiento para

llevar a cabo el plan de ventas.

e Todos los objetivos que generemos tienen que ir de la mano.
e Tenemos que saber en qué redes sociales esta mi cliente ideal.
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Es importante mostrar que “hay equi-
po” para generar ese rasgo humanitario
en los usuarios, sirven las selfies en gru-
po con quienes participan del emprendi-
miento por ejemplo.

Al hacer un contenido, sobre todo un vi-
deo, tiene que ser bueno tanto en el ini-
cio como en el final, para atrapar al usua-
rio pero interesarlo y retenerlo también.
Es importante saber que lo que estamos
haciendo nos gusta, y no generar conte-
nido que no nos gusta. En ese caso se
notard y saldrd mal.

La planificacion del contenido es clave
para armar un calendario de Redes so-
ciales.

® Establecer: horario, fechas importan-
tes, el copy y los hashtag, el tipo de con-
tenido, el formato, los objetivos, la audi-
torfa y el publico objetivo. También hacer
una autoevaluacion a partir de estos da-
tos.

® Preguntas: ;Cudl es la mejor hora para
publicar? ;Cudles han sido nuestras pu-
blicaciones hasta ahora? ;Qué ha publi-
cado la competencia? ;Qué funciona me-
jory peor? ;Cudles son las fechas anuales
mas importantes? ;A qué persona tene-
mos que dirigirnos? ;Qué es lo que que-
remos conseguir? ;Qué tipo de contenido
vamos a publicar? ;Qué texto y hashtags
vamos a utilizar? jEn formato de image-
nes, videos, live, infografias, GIF..?

Grupos de Engagement

Es novedoso. Son grupos de redes so-
ciales o de WhatsApp en donde distin-
tos emprendedores se ponen de acuer-
do para subir una publicaciéon al mismo
tiempo vy, entre ellos, comentarse e inte-
ractuar con las publicaciones del resto.
En los primeros momentos el algoritmo
va a mostrar mas la publicacién, pero
con el paso de las horas ird perdiendo
alcance; estos grupos al llevar a cabo
esta dindmica aprovechardn esa primera
instancia. Recordar que los comentarios
tengan que ver con la publicacidon, no ge-
nerar una interaccién automatica que de-
note falsedad.

Recordar para todo la supremacia de lo
ORGANICO en oposicién alo FORZADO:
Todo el contenido debe salir de la auten-
ticidad propia, lo contrario genera recha-
zo en las personas.

Chequear la opcidn de “Estadisticas” pre-
sentes en Instagram y Facebook que pre-
senta una herramienta para generar una
evaluacion, tanto como para revisar las
condiciones mas 6ptimas de la actividad
y el funcionamiento de la red para poder
crecer.

Esta capacitacidn fue brindada por Nico-
lds Archie

HAY DOS FACETAS DE LA FOTOGRAFIA:

Técnica: manejar la cdmara, iluminar,
direccién de modelos o producto, com-
posicidn, direccion.

Creativa: jpara qué fotografias? ;qué
deseas transmitir?, ;cdmo mostrar tu
mundo interior?, jcdmo diferenciarse de
los demds? ;Qué es lo que proponemos?

EL CELULAR INDICADO

® Un celular con 12 megapixeles en ca-
mara es suficiente.

®OEl tamano del sensor es importante.
Cudnto mads pequeio sea su nimero, mas

luz entra a mi celular, y mejor saldran las
fotos.

©El estabilizador de imagenes sirve para
que las fotos no salgan movidas. Si puede
contenerlo, mejor.

TIPS TECNICOS

® Mantener el brillo al maximo para po-
der tener una buena visién de lo que voy
a fotografiar.

® Mantener la resolucion también al
maximo. Para encontrarlo, ir a configura-
cidn o ajustes, y luego donde dice “cdma-
ra”, y ahi aparecerd la calidad de la imagen
posible. Elegir la mas alta posible.

® Limpiar con algo seco y suave la lente
del celular antes de tomar la foto.

® Activar la cuadricula del celular, tam-
bién presente en la configuracién en la sec-
cidon cdmara. En otros celulares aparecera
en la cdmara directamente.
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PARA ORGANIZARSE

® Comenzaremos preguntando qué se
desea transmitir con la imagen.

® Buscar inspiracion y seguridad en otras
ideas o imdgenes.

ciado con tu marca. Puede ser natural o
una cartulina, incluso una foto impresa.

® Seleccionar el lugar. Para esto tener en
cuenta el horario y la luz disponible y nece-

saria para hacer las fotos.

® Elegir el fondo que se utilizard. Es reco-
mendable uno de color neutro vy sin brillo  ® Decidir el dia y horario para tomar las
que no opaque el producto, o un color aso- fotos.

MANOS A LA OBRA

Utilizar accesorios relacionados con el producto o con lo que quiere transmitirse.

® lluminacién

e Siempre que se pueda, elegir la luz natural. No utilizar flash. Encontrar el horario
para hacerlo, la luz cambia todo el dfa.

e Aprender a distinguir y sacar provecho de los momentos de buena luz a tu alrededor.
e Evitar la luz del mediodia, salvo que se quieran mas sombras. Es recomendable la del
amanecer o atardecer pues es mas calida.

® Distintos tipos:

e Luz directa:

Contraluz: viene de atrds. Evitarla.
Luz frontal: de frente al sujeto.
Luces laterales: a los costados.

e Luz reflejada:
Para crearlo, comprar un cuadrado de Telgopor blanco y colocarlo en funcién de una luz
frontal, con el objeto de por medio. La luz rebotara.

e Luz difusa:
Utilizar un papel vegetal o seda para suavizar la luz. Debe usar la contraluz, situdndose
entre esta y el objeto.

Si no se encuentra la luz, crear una caja de luz. Para ello se necesita una caja de cartén,
cortar un cuadrado en las laterales y el techo colocando en esas aberturas papel vegetal
o seda. Y luego usar una cartulina que abarque el piso y fondo dentro de la caja. Usar dos
focos de luz blanca de un velador a los laterales. Colocar el producto dentro de la caja.

e No utilizar zoom. Acercarnos.

e £l modo HDR debe estar siempre apagado, salvo si hay un contraste muy duro, es
decir con mucha sombra vy luz.

® Para la composicién de la foto:

e Utilizar la cuadricula. El producto principal de la foto debe centrarse en el cuadrado del
medio, o cercano a las intersecciones de las lineas.

e Si es posible, agrupar un nimero impar de tu catdlogo en la foto.

e El flujo consiste en abarcar con el lente el espacio hacia donde él o la modelo esté
mirando. En este caso dejar al modelo a un costado para que el resto del espacio de Ia
imagen lo ocupe aquella direccidn.

e Los angulos:

Normal: Poner la cdmara a la misma altura del objeto.

Cenital: Saco la foto desde arriba.

Contrapicado: Apenas inclinado, desde abajo o arriba.

e Sacar muchas fotos para luego seleccionar la mejor.

e El foco debe estar bien nitido sobre lo que queremos mostrar. Para hacerlo simplemen-
te tocar la pantalla donde queramos enfocar.

e Sacar distintos planos, es decir, distintos fragmentos de la persona u objeto (gj. la cara,
luego el cuerpo entero, etc.)

e Seguir a distintos fotdgrafos y fotdgrafas para inspirarse.
e Al fotografiar a una persona, nunca recortar sus articulaciones.

e La edicidén ayuda mucho en el mejoramiento de la foto. Apps de edicidn gratis y reco-
mendadas: Snapseed, Picsart, V/sco.
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e £n el momento de la edicién, no hay una regla sobre cdmo hacerlo. Hay que probar las
opciones, seguir la intuicién y guiarte por tus gustos. (Brillo, saturacidn, sombras, etc.).

Algunos ejemplos:
® Ultilizar el “efecto de enfoque” y ajustarlo a nuestro producto, el fondo se difuminara.

® Herramienta “corrector” para eliminar elementos de una foto (como cables que es-
torban, granos, ramas, etc.)

® El “balance de blancos” determinard la calidez de una foto.

® La “perspectiva” ofrece la posibilidad de corregir de manera vertical u horizontal,
girar la imagen e incluso escalar.

® Efecto “Cabeza” para cambiar la cara de modelos.

® |SO: Determina la cantidad de luz que entrard en tu celular. Si se posee poca luz,
habra que aumentar el ISO. Es recomendable hasta 400.

® Respetar un disefio en el feed de las redes sociales, la misma tipografia o tonalidad
en las fotos por ejemplo.

® No escribir SOBRE tu producto en la foto. Pequeno, y a un costado.

® No es recomendable utilizar marcas de agua porque le resta visibilidad a tu produc-
to. De todas maneras, las politicas de las redes sociales deben proteger tu producto.

® Mds consejos

Para reajustar las dimensiones de la foto, cuanto mas calidad tenga la fotograffa original
mejor se verd. Es recomendable utilizar apps para el recorte de la foto ya que de otra
manera la calidad de la foto podria verse afectada.

Dimensiones de recorte de foto para las redes en pixeles:

e Facebook: Portada (851 x 1300 px), Imagen horizontal (1200 x 630 px), Imagen ver-
tical ( 720 x 1280 px), imagen cuadrada (1200 x 1200 px)

e Tik Tok: Video vertical ( 1920 x 1080 px), Video horizontal (1200 x 680 px), Video
cuadrado (1080 x 1080 px)

e Instagram: Imagen horizontal (1080 x 556 px), Imagen vertical (1080 x 1350 px),
Imagen cuadrada (1080 x 1080 px).

o Twitter: Perfil (500x500), Portada (1500x500), En tweet (1024 x 512), Cards (800 x
418).

e Linkedin: Perfil (400 x 400), Portada (2000 x 600), Enlace (520 x 272), Post (520 x
320).

e YouTube: Perfil (250 x 250), Portada TV (2560 x 1440), Portada estandar (800 x
200), Miniatura (1280 x 720).

e Edicion: Para fotos, Photoshop. Para video, Premier. Ambos de Adobe.

e Color: es importante mantener un mismo color o tonalidad a lo largo del emprendi-
miento. Seleccionar tonos calidos o frios segin nuestro producto (los cdlidos son mas
recomendables). Es importante que el filtro tenga coherencia con lo que queremos trans-
mitir. Tampoco abusar de los filtros, que puede desajustar los colores, ir por lo simple.

TIPS

® Es recomendable utilizar la cdmara del dispositivo y no la
camara de la plataforma, ya que la primera resuelve de mane-
ra automatica aspectos en donde habria que intervenir desde
la plataforma.

® Es recomendable tomar la fotografia horizontalmente ya
que es el mas extendido, mientras que en video de manera

vertical ya que es mas versatil para el armado de historias y
ocupa mas espacio en las publicaciones lo que las hara mas
llamativas.

® Para que la plataforma no te recorte la foto automaticamen-
te, utilizar las medidas previas para hacerlo a gusto propio.

® Para los FONDQOS, intentar que sean lo mas naturales y
neutros posibles, que no contrasten con el producto. Una pa-
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red o cartulina blanca es ideal. Quizas si el producto tiene un
color célido, un fondo frio combine bien (o viceversa).

® Para evitar las sombras, utilizar la luz del mediodia y desde
un angulo normal, es decir, a la altura del objeto o persona.

® Definir los factores visuales como el escenario o los colores
a partir del pdblico al cual le estamos vendiendo. Por ejemplo,
colores pastel para infancias. Para un publico sofisticado se
recomiendo el blanco y negro, planos cercanos y tipografia
clasica. Los colores se asocian mas bien a la vida urbana.

® Hay aplicaciones que permiten agregar texto a las fotogra-
fias (como CANVA, que te permite armar PLANTILLAS, dise-
nos predeterminados para el armado de imagenes que sir-
ven para mantener un estilo unificado). Al guardarlo se puede
conservar la original, y la editada (ambas).

® jUna utilizacion creativa y no convencional de las imagenes
en los feeds de las redes componen un buen recurso, por
ejemplo realizando un conjunto de publicaciones que consti-
tuyan una sola imagen al ser visualizado desde el perfil. Qui-
zas no favorezca la interaccion, pero puede resultar clave para
generar interés en la propuestal.

Esta capacitacion fue brindada por Karina Arten instagram @fresedoarten,
Violeta Carvel @violeta.spk y Pedro Funes @pit.spk

En este instagram colocan los eventos @_konvex

Los costos son los ftems que representan un esfuerzo para producir determinado
bien o servicio.

Es importante saber separar los recursos que utilizo en el emprendimiento de los
que uso en mi vida personal. Diferenciar los costos de gastos domésticos, y siempre
intentar no mezclarlos.

Los costos se presentaran en las distintas etapas del emprendimiento: la fabricacidn,
la venta, la planificacién y la evaluacién del trabajo.

Punto de equilibrio:

Cuando la totalidad de los ingresos es igual a la totalidad de los costos. En este caso,

no hay ganancias. Es importante saberlo para no especular y llegar lo mas rapido
posible a él para no tener pérdidas.

EL COSTO PUEDE SER CALCULADO

© Por montos: (ingresos totales = costos totales).
MONTO QUE Costos fijos

DEBO VENDER = 1 - (costos variables)
PARA LLEGAR precio de ventas

© Por unidades: ;Cudntas unidades tengo que vender para poder cubrir mis costos
y gastos totales?

UNIDADES QUEDEBO = Costos fijos totales

VENDER PARA LLEGAR Precio de venta unitario - Costo variable unitario
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Los costos pueden ser:

de mes a mes varian y dependen de la produccién, varia con
el nivel de actividad. Son los que se necesitan para realizar la actividad a la que me
dedico.

Costos que no varfan. Y en caso de hacerlo, hay que pagarlos si o si,
independientemente del nivel de produccion que tengan. Relacionados con periodi-
cidad. (Renta, internet, luz, sueldos de empleadas, etc.)

9=—=> La sumatoria de los Costos Variables y fijos son los Costos
Totales.

Son los de cada unidad que yo produzco, tomando en conside-
racion el costo total. Se incluyen las horas de trabajo. PARA SACARLO: costo total /
unidades producidas.

le da base a nuestro emprendimiento. Para calcularlas se debe realizar
una lista de los materiales y servicios que van a conformar mi producto.

D=—=> Siempre me conviene producir la mayor cantidad de unidades
para que el costo fijo se divida entre la mayor cantidad de bienes o
servicios.

PRECIOS

Primero, debo elegir mi porcentaje de ganancias deseado. (Si es de 40, en la ecuacion
serd 0,40. Si es de 60, serad de 0,60.)

Para fijar un precio maximo, luego de calcular mis nimeros (mi precio actual), hay
que analizar lo externo, tomar en cuenta los imponderables de los clientes: si es renta-
ble, los impuestos, los gustos, etc.

No olvidar fijar un precio minimo teniendo en cuenta tus costos para no caer en la
zona de pérdidas.

Observar a la competencia sin tratar de imitarlas, es necesario regirte bajo las reglas
de tu propio negocio que es Unico y funcionard de manera diferente al resto.

24

TIPS

Discriminar las materias primas nacionales e importadas, consultar con los proveedo-
res los precios mensualmente. Mis costos los debo tener actualizados. Asi mantengo mi
precio actualizado también.

Analizar los datos macroecondmicos y microeconémicos, como la inflacion o el tipo
de cambio.

Leer y buscar informacion sobre todo lo que esté relacionado con nuestro emprendi-
miento, en blogs, diarios, redes, etc.

No sumar costos forzadamente, como puede ser un envio gratis, hacerlo Unicamente
si es posible y conveniente siguiendo tus esquemas.

FONDO DE EMERGENCIA

En la vida siempre suceden imprevistos que pueden requerir una suma de dinero, por
eso es importante tener un fondo de emergencia.

Consiste en juntar cierta cantidad de dinero para que cuando se presenten urgencias
no pedir préstamos. Es un ahorro que apartamos para cubrir las necesidades de dinero
frente a un imprevisto.

Puede ser un ahorro formal (cuenta bancaria, plazos fijos), o un ahorro informal
(quardarlo en tu casa).

Te permite acceder a otras metas financieras frente a la seguridad que otorga.

Tiene liquidez inmediata. Es importante planificar cdmo volver a armarlo, es indis-
pensable que esté.

Su dimensién aproximadamente consiste en 3 gastos fijos y variables. Si tengo un
emprendimiento, este ndmero tiene que subir a 1 afo.
Recordar incorporarlo al punto de equilibrio y los costos.

Una vez realizado el fondo de emergencia, buscar otros instrumentos que nos den
una sistematizacion de nuestro ahorro (fondo de retiro, capitalizacién) que hace que
nuestro fondo crezca mientras dormimos. Tiene interés.

D=—=> ;Siempre mantener actualizado mi punto de equilibrio, que es
esencial, para luego fijar un precio mas alto y adentrarte en la zona
de ganancias!
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Te contamos mas sobre costos

o Tus costos responden a tu plan de negocios que a su vez estd formado por una
idea: ;qué sé hacer, qué me gusta hacer, qué puedo hacer? jdénde? ;cédmo? ;a quién?
icon qué recursos cuento?

o ;Por qué necesito sacar los costos? Para detallar toda la informacidn del producto
y darnos cuenta de su valor monetario real. A su vez, se potencia el emprendimiento.

e ;Qué errores cometemos al fijar los precios? Al establecer un precio podemos so-
brevalorar o infravalorar un producto y asf alejar clientas o perder ganancias. Otro
error es mirar a la competencia que tienen otras realidades diferentes a las tuyas
por lo tanto su modelo funcionard diferente para una. Aunque venda lo mismo a otro

precio, confiar en los célculos propios y no imitarla.

PASOS PARA CALCULAR LOS COSTOS

© 1° paso (MATERIALES)

e Aplicar regla de tres simples. Ej.: 1000
gramos de harina cuestan 100 pesos, si
yo utilizo solo 500 gramos me saldra 50
pesos. El célculo es la multiplicacidon de lo
que utilizo (500) por el precio ya estable-
cido (100), y eso dividirlo por la cantidad
preestablecida (1000). Utilizar esta opera-
cién para todos los materiales a utilizar que
constituyen nuestro producto.

e Acto seguido sumar el monto del costo
descubierto por cada material. Este total
conforma el costo final de los materiales.

® 2° paso (MANO DE OBRA)

e Establecer cuantas horas y dias al mes
voy a trabajar. Dividir el salario propio
mensual entre la cantidad de dias trabaja-
dos, eso te dard las ganancias por DIA.

e Luego, tomaré ese nimero de ganan-
cia diaria y lo dividiré por las HORAS
trabajadas.

e Ese resultado serd el salario de produc-
cién por mano de obra. Es lo que al final pa-
gard nuestro emprendimiento a nosotras
mismas. Sumarlo al costo de materiales.

® 3° paso (GASTOS FLJOS)

e Tomar el monto de tres facturas men-
suales de un servicio a eleccién (agua, gas,
etc.), sumarlos, y dividirlos entre tres (3).
Promedio de gastos de servicio.

e [Luego, utilizar el resultado de la opera-
cién anterior de tres servicios diferentes a
eleccién, sumarlos, vy dividir ese resultado
por treinta (30). A continuacién dividiré ese
resultado entre mis horas de trabajo. Ese
monto serd lo que paga el emprendi-
miento en el momento de la produccién.

e Aclaracién: incluir Unicamente servicios
que utilizo en el armado del producto.

e Repetir este proceso cada tres meses.

® 4° paso (GANANCIAS)

e Establecer cuanto porcentaje de ganan-
cias deseo obtener de mi producto. Reco-
mendacion de 30%. Colocar el margen de
ganancia segun la proporcién de los costos
de produccién antes mencionados.

¢ Producto estrella: el que habilita un por-
centaje de ganancia del 50% al 100%. El
que brindard la base y la potencia de tu
emprendimiento.

® 5° paso (PRECIO FINAL)

Sumar: el costo de los materiales, mas el
costo de mano de obra por hora, mas los
gastos fijos. A este resultado se le suman
las ganancias. Asi obtenemos el precio final.

e Reiterar esta férmula con cada uno de
los productos que tenemos.

2= Estos pasos ayudaran a determinar bien el grupo determinado
que comprara y el segmento de clientas.

OTROS TIPS

© Fijar tasa fija o hacer regla de tres
con los materiales del auto utilizados, como la gasolina.

(> las finanzas del emprendimiento de las finanzas
personales. También separar materiales propios de los mate-

riales del emprendimiento.

® Pagar gastos extraordinarios con las ganancias.
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® Es recomendable utilizar el dinero para los mate-
riales y para crecer.

© ser amigable, complice y cer-
cana a nuestras clientas. Vender no solo el producto en si,
sino su contexto e historia.

® Intentar seleccionar un producto que pueda ser
y que la variedad de precios para obtenerlo no
sea tan abismal.

o para poder aplicar promociones.

® Tener en cuenta el en la
determinacion del precio.

® Una vez que el cliente es atraido y consciente de que no
puede conseguir tu producto en ningan otro lugar, colocar el
margen de ganancias que desees.

® Encontrar un producto rentable y convencional que asiente
las bases para luego poder vender una idea mas creativa o un
potencial producto estrella.

Verénica Pulis
veronicakp1973@gmail.com
Instagram: @veropulis
Facebook: vero.pulis

Linkedin: Veronica Pulis

Esta capacitacidn fue brindada por Verdnica Pulis, Karina Riesgo y Bahilde Farfas.

Karina A. Riesgo
kriesgo@admincreativa.com.ar
www.admincreativa.com.ar
Instagram: @admincreativa

Linkedin: karinariesgoadministracion
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Finanzas

COSAS A CONSIDERAR

Tenemos que ocuparnos de los nimeros para no preocuparnos. Desde que tenemos
una idea hasta poder concretarla, para que el proyecto sea sustentable. No podemos
evitarlos.

Antes de salir a vender hay que saber los costos y el tema del dinero en general. Para
ello hay que sacar los nimeros y considerarlos. Tomar consciencia de qué cosas ten-
go que tener en cuenta para realizar mi emprendimiento: tanto para producirlo, como
para todas las instancias y agentes de comercializacion.

Asesorarse con personas que estan en los mismos rubros. La persona debe estar
capacitada en la duda especiffica.

Tener en cuenta los impuestos. Tanto nacionales, como municipales. Facturacidn,
cuentas bancarias (es importante tenerla).

Las personas que van a hacer un emprendimiento individual,
pueden considerar el Monotributo:

Hay escalas en funcién del nivel de facturacion que tenga una persona. A partir de
eso el monotributo establece una cuota mensual fija. Estoy pagando el impuesto de
valor agregado, la jubilacidn vy la obra social. Establece al menos dos recategorizacio-
nes anuales, es decir, todos los meses hay que fijarse en qué categorizacion estoy
y controlar si estoy en el lugar correcto. También hay mas variables que definirdn tu
categoria, esta el precio de venta unitario, el consumo de energfa eléctrica, etc.

Al comienzo hay una brecha de pérdidas, al invertir para poder producir. Lo impor-
tante es tener en claro a dénde quiero llegar desde la planificacidn.

£=—> Cuando tenga ganancias y sobrantes, a partir de esa estruc-
tura se puede empezar a pensar qué decisiones se pueden tomar.
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COMPORTAMIENTO FINANCIERO

© Sino controlas las finanzas personales, las finanzas se apoderan de nosotras, o
alguien mds las controla por nosotras. Es importante saber y accionar con lo que
nosotras generamos. Podemos ser generadoras o no serlo, pero hay que tener la po-
sibilidad de tomar las decisiones en conjunto. De esto depende la libertad personal.

© Blenestar financiero: consiste en controlar las finanzas diarias y mensuales, la ca-
pacidad de absorber crisis, la libertad que nos da tener dinero guardado para hacer
actividades que nos dan disfrute, y el poder alcanzar tus metas o proyectos.

© Visualizar el lugar a donde quiero llegar, las ganancias.

® El dinero tiene que ver con las emociones, genera emociones viscerales. Son las
que nos llevan a tomar las decisiones que tomamos hoy para estar donde estamos
econémicamente.

© Todo lo que sentimos esta anclado a las creencias. Estas marcan la experiencia con
el dinero en la historia de una, que quedan en el inconsciente e influyen en la manera
que tenemos de percibirlo hoy en dia. Las creencias formas patrones, comporta-
mientos que adquirimos sobre el dinero, como puede ser evitarlo porque lo creemos
“malo”, ser excesivamente cuidadosa del dinero, o endeudarse para querer pertene-
cer a un estrato social.

ORGANIZACION

© Separarfinanzas personales de lasdel @ Fijar un presupuesto jcuanto nos in-
emprendimiento. gresa? ;Es de nuestro trabajo fijo o de
nuestro emprendimiento? jcudnto tene-

© Calcular el precio de las cosas en tér- MOS que gastar en gastos fijos? Anotar

minos de tiempo de trabajo

® Llevar un diario de gastos para identifi-
car y eliminar los gastos innecesarios. Te
ayuda a encontrar patrones de habitos
de consumo, e identificar los daninos. Si
no tenemos control de nuestras finanzas
personales, el dinero se fuga y no sabe-
mos cémo.

todos los gastos e ingresos.

® Poder hacer algo que nos haga felices.
Si no consigo generar el dinero para ha-
cer eso no estoy pudiendo llegar al bien-
estar financiero.

® Asegurarnos de que nunca nos gque-
demos sin dinero para pagar las facturas.

CONSEJOS

finanzas personales

emprendimiento.

mediano plazo:

ganancias del emprendimiento:

diversificacion

Esta capacitacidn fue brindada por Verdnica Pulis

Verénica Pulis y

veronicakp1973@gmail.com VEMEQONNIE?&Aoﬁgr!Els
Instagram: @veropulis
Facebook: vero.pulis

Linkedin: Veronica Pulis
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| Monotributo y
Facturacion

En Argentina cuando se empieza una actividad comercial, comenzamos a tener con-
tacto con la AFIP (institucion estatal de recaudo de impuestos). Esto aparece cuando
vamos a sacar una nimero de CUIT (Clave Unica de Identificacién Tributaria) que
informa sobre el comienzo de la actividad. Luego hay que inscribirse y aclarar cudles
son aquellas actividades.

Impuestos:

e Monotributo

e Impuesto a las ganancias (IVA)

e Impuestos provinciales: Segun la regién en donde vivamos, y qué actividad haga-
mos, hay que pagarle al gobierno local ingresos brutos.

Convenio Multilateral: Si vendo en mas de una provincia, hay que pagarles a todas
ellas.

REGIMEN SIMPLIFICADO DEL MONOTRIBUTO

® Con una sola cuota mensual, pagamos muchos impuestos.
Por mes, voy a estar pagando el componente impositivo -IVA y Ganancias, mas los
aportes jubilatorios y obra social.

® Cuando me inscribo, seleccionar a qué obra social van a ir dirigidos esos aportes.

® No todas las situaciones me habilitan para estar en el monotributo, hay que cum-
plir con ciertos pardmetros: como la facturacién anual, el alquiler, el precio minimo
unitario de mis productos, el uso de energia que utilizo.

® Hay que controlarlo constantemente, no dejarlo al azar.

® El monotributo se maneja mediante categorias: desde la “A” hasta la “K” en funcidn
de los parametros ya mencionados se te ubicard en una de esas categorias.

® Si prestd servicios, solo puedo estar en el monotributo si cumplo con los pardme-
tros de la “A” hasta la “H”. Si vendo un producto, me permite estar hasta la “K".

RESTRICCIONES. NO SE PUEDE SER MONOTRIBUTISTA Sl:

Has importado cosas muebles y/o servicios para su comercializacién pos-
terior, durante los ultimos 12 meses.

Si realizo mds de tres actividades de forma simultdnea, o tenés mds de
tres locales.

Tampoco si el precio maximo unitario de venta de tus productos supera
los $309.

Si vendes productos tus ingresos brutos anuales no deben superar los
$3.700.00 y el precio méximo por unidad no puede superar los $39.401, 62.

Si prestds servicios tus ingresos brutos anuales no pueden superar los
$2.600.000

® Los comprobantes a emitir seran los del tipo “C” (salvo de que se trate de una
operacion de exportacidon, en cuyo caso corresponderd emitir comprobantes del
tipo “E”).

® Para utilizar los servicios de facturacidn, necesitds clave fiscal con nivel de seguridad
3 o superior. Al inscribirse sacar directamente el de nivel 3 para hacer 1 solo tramite.

® La factura se emite electronicamente.
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Datos:

© AFIP ®© ANSES organismo previsional

www.afip.gob.ar www.anses.gob.ar

® AGIP Rentas ciudad © ARBA rentas Provincia de Buenos Aires

para quienes desarrollan su actividad Para quienes desarrollan su actividad en

en CABA, donde hay que inscribirse PBA, donde hay que inscribirse para el
pago de ingresos brutos

www.arba.gov.ar

para el pago de ingresos brutos
www.agip.gob.ar

® Monotributo social: Estd relacionado con el ANSES, no con la AFIP. Si bien permite
registrar el emprendimiento, tener una obra social y emitir facturas. Estd destinado a
actividades pequenas relacionadas mds que nada al asistencialismo. Se lleva a cabo
segun las particularidades de cada persona; no se suele llevar a cabo en el empren-
dedurismo. En caso de tener una cooperativa de trabajo es posible con un minimo
de seis asociados. Te permite una sola actividad econémica, y contar con un ingreso
bruto anual inferior a $282.444.

® CUIL (clave Unica de identificacion laboral) relacionados con trabajo de relacién de
dependencia. Para realizar la unificacién con el CUIT hay que ir primero al ANSES,
luego a la AFIP.

® La AFIP obliga a hacer una recategorizacién dos veces al afio: con la facturacién
de junio vy la de diciembre.

® Cada jurisdiccion tiene su propio cédigo fiscal para ingresos brutos va a variar
segun jurisdiccion. Las tasas que se pagan de ingresos brutos (segun la jurisdiccidn)
van entre un 3% a 5% dependiendo de donde se esté.

2> iEs muy recomendable NO inscribirse sola, es mejor pedir ayu-
da de un/a profesional, y chequearlo de vez en cuando, porque es un
tramite que puede ser complejo llevarlo a cabo.

U=—> Para darse de baja del monotributo también es importante
que lo haga un profesional ya que dependiendo del modo que lo
hagas te permitira volver o no por los préximos tres anos!

Te brindamos herramientas para comprender tus emociones al momento de em-
prender:

® Mundo Vuca:

¢ \Volatilidad: Velocidad con que cambia el entorno, lo inestable, lo inesperado.

e Incertidumbre: Dificultad para anticiparse a nuevos acontecimientos, incertidumbre
ante una causa desconocida.

e Complejidad: Caos y locura cuando hay muchas partes interconectadas, factores
criticos que afectan a la toma de decisiones.

e Ambigliedad: Falta de informacién entre conexiones y causas, dificultad para inter-
pretar los acontecimientos y su impacto sobre nuestra actividad.

® Emprender nos muestra a diario que no tenemos el control de las cosas.

Lo importante es fortalecerse en lo emocional y la autoestima, sentir que vamos a
resolver los obstdculos que se presenten. Esa certeza: “Voy a poder aprender y pedir
ayuda”.

® Una emocidn es una respuesta bioldgica ante estimulos externos o internos. Y el
Ciclo Emocional son los pensamientos que nos hacen sentir algo que nos llevan a ac-
tuar. No enviciarse en circulo de pensamientos negativos. Me predispongo de buena
manera. La mentalidad es un factor importante, poner buena actitud.

® Revisar la perspectiva desde donde veo la situacion. Es importante enfocarse en lo
que estd a tu alcance y actuar. Vivir en el hoy.

® Emociones: Darme permiso para equivocarme, conocer mis limites. Autocompa-
sidn. Aceptacion, esto es lo mejor que pude hacer. Acompanarnos en el proceso,
ser comprensivas de nosotras mismas. Auto rescatarnos: soy YO la que tengo que
resolver y salir adelante.
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® Actuar/Voluntad: Mantenerse en movimiento. Conectar con lo que nos gusta. Ca-
nalizar la energia en algo copado, volcar energfa con el cuerpo. Mantener rutina y
disciplina.

® Patrones de Renovacion de Energia: Movernos - comer bien - dormir y descansar
- relajarnos - conectarnos con seres queridos.

¢{CUALES PUEDEN SER NUESTROS PRINCIPALES DESAFIOS
EMOCIONALES A LA HORA DE EMPRENDER?

El miedo se da cuando algo valioso estd en riesgo y tengo un desafio mayor a mis
recursos.

Cuatro Formas de gestionar el miedo:

1. Promover la expresion de lo temido.

2. Poner el foco en la prevencion y en la preparacion.
3. Las tres A: jAdmitelo, Atiéndelo, Atrévete!

4. Reinterpretar los fracasos.

El pesimismo es enfocarse en lo negativo en lugar del panorama completo.
Formas de gestionarlo

e Poner en uso una mirada apreciativa. Mirar el vaso medio lleno, lo que si hay.

e Generar espacios emocionales positivos. Hacer lo que te gusta, lo que te genera
entusiasmo. Espacios que te ayudan a estar bien. Autorescate.

e Brindar y pedir FEEDBACK. ;Qué tengo que mejorar? ;Qué estoy haciendo bien?
e Valorar el camino recorrido. Valorarme a mi misma. Mirate al espejo y pensd todo lo
que anduviste hasta llegar hasta aca.

La desmotivacion o frustracion se da cuando no encuentro nada valioso
en la actividad y he perdido la conexién con mi propésito.

Formas de gestionarlo

e Recordar: le haces un bien a otro (cliente, flia).

e Analizar la posibilidad de un cambio, renovacion.

e Capacitarte y compartir sobre temas de interés.

e Asumir nuevos proyectos, nuevos desafios.

La exigencia parece util, pero en exceso es peligrosa. Descuido de necesida-
des.

Formas de gestionarlo

e Empatia y autoconsciencia. ;Qué necesita el otro, o qué necesito yo?

e Buscar la excelencia, no exigencia. Mejorar teniendo en cuenta los limites propios.
e Buscar lecciones aprendidas sin reproche, sino buscando reconocimiento.

e Resiliencia. Resurgir de un problema, levantarme cuando me caigo. Buscar fortale-
za, practicarla, hacerla capacidad. Capitalizar lo que te ocurre.

$=—> Espiritu emprendedor.

“Uno puede elegir entre refugiarse en lo seguro o avanzar y crecer.
El crecer debe ser elegido una y otra vez. El miedo debe ser supera-
do una y otra vez.”

El miedo no se saca, se gestiona, se sale adelante actuando en pos
de lo que queremos.

Esta capacitacion fue brindada por la Lic. Valeria Schiavo.

Correo electrénico: info@valeriaschiavo.com.ar M
Instagram: @vpschiavo SCHIAVO
Facebook: Valeria Schiavo

Linkedin: Valeria Schiavo

Web: www.valeriaschiavo.com.ar
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Gestion del tiempo
y productividad

emprender es cambiar,
el desorden o mala estar abiertas al cambio
administracidon afecta de manera permanente, hay que encontrar la
el desarrollo del em- cambiar rutinas, afrontar  propia.
prendimiento. desafios, combinar tra-

bajo con vida personal.

HERRAMIENTAS PARA MEJORAR LA GESTION DEL TIEMPO

© Para gestionar bien el tiempo, hay que aprender a tomar decisiones y a mantener
la atencién enfocada. Lo importante es cdmo administramos el tiempo que tenemos.
Saber que vamos a poder organizarnos mejor.

© Pedir consejo a una colega, ;como se maneja?

Foco Atenciodn:

e Distinguir actividades importantes (alta prioridad: Metas, planificacién, vinculos,
descanso, etc.) de actividades urgentes (atencién inmediata: emergencias, imprevis-
tos, vencimientos, etc.). No siempre soy YO, puedo delegar/pedir ayuda.

Realizar un cuadro para organizarsea partir de:
e Urgente e importante (crisis, emergencias, vencimientos, imprevistos, problemas
urgentes). Prioridad maxima, debe ser atendido ahora.

e Urgente y no importante (Interrupciones, reuniones innecesarias, temas menores
de otros, correos y llamadas no importantes). Atender en caso necesario pero apren-
der a delegar y poner limites.

e No urgente e importante (Metas importantes, planificacién, mejora continua, rela-
ciones o vinculos, aprendizaje, alimentacidon, descanso productivo). El area mas pro-
ductiva, mantenerla funcionando para la gestion del tiempo.

e No urgente y no importante ( Trabajo sin sentido, exceso de tv o internet, desper-
diciadores de tiempo, chismes o quejas). Eliminar este cuadrante de nuestra vida en
la medida de lo posible.

Cinco claves:

1. Agrupar tareas nuevas. En caso de posponer, planificar. Para planificar utilizar una
agenda, cuadro, etc.

2. Procesarlas con rapidez.

3. Planificar las tareas mas importantes.

4. Realizar una tarea a la vez.

5. Realizar otras tareas cuando las mas importantes terminan. Las mds importantes
son las primeras a las que hay que dedicarnos.

e Aceptar nuevas ideas.
e Aprender a decir que no. ;Cudles son mis limites? ;Cudl es el costo?

e Renegociar, dialogar, preguntar, no autoexigirse de mdas o ceder ante exigencias
ajenas.

e Planificacion: Establecer prioridades. Dos o tres tareas no por hacer, sino terminar hoy.
» Planificar antes de que inicie la semana o el dfa.
» Buscar un lugar tranquilo - no utilizar mds de 15 min.
» ;Qué tengo que hacer HOY? A partir del cuadro de prioridades seleccionar lo
conveniente para el dfa presente.
» Programar primero las actividades mds importantes.
» Revisar la planificacién constantemente, llevarla a cabo.
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e Identificar los “ladrones del tiempo™: comida, entretenimiento, grupos de WhatsA-
pp, tecnologia, etc.

e Hacer lista de tareas pendientes: escribir lo pendiente al finalizar el dfa, calificar la
importancia de cada tarea, asignar estimaciones de tiempo, planificar horarios de
ejecucion, revisar la lista en varios momentos del dfa (para confirmar y mantener foco
en prioridades).

Esta capacitacion fue brindada por la Lic. Valeria Schiavo.

Correo electrdnico: info@valeriaschiavo.com.ar W
Instagram: @vpschiavo SCHIAVO
Facebook: Valeria Schiavo

Linkedin: Valeria Schiavo

Web: www.valeriaschiavo.com.ar

Capacitacion

en resiliencia

/ Definicion técnica: “habilidad de recuperarse de situaciones negativas y de
adaptarse con flexibilidad a los cambios requeridos por episodios estresantes.”

Es la habilidad de crecer en los desafios.

Factores que afectan en la resiliencia:
Hay gente que es mas resiliente que otra por nacimiento pero hay muchas cosas que
puede hacer todo el mundo para crecer en la resiliencia.

© Es crucial mantener la conciencia plena, “Mindfulness” el estar en el aqui'y ahora,
en el presente.

© Otro factor es la capacidad de autoregulacion que tenemos, la capacidad de res-
ponder en lugar de reaccionar, es el poder crear un espacio entre mi respuesta vy el
mundo exterior para tener mejores resultados.

© La agilidad mental: cuanto més cdmodas nos quedemos es peor, cuanto mas cu-
riosas y desafiadas seremos mds resilientes.

© El optimismo constituye otro factor: va a influenciar muchisimo no solo en la resi-
liencia, sino en todos los aspectos claves de la vida como la salud.

© Las conexiones: cuanto mas redes de contenciones haya, mds sostén y apoyo ha-
bré para salir adelante. Es importante la amabilidad no solo con seres queridos, sino
con conocidos o hasta desconocidos que podrian formar parte de estas redes.

© Las instituciones positivas que nos rodean sobre todo en la infancia, que aqufi se
sembrard la resiliencia futura.

e El estilo explicativo que le damos a los sucesos de la vida suele polarizarse entre
interno o externo, estable o inestable, y global o especifico. Se nos invita a enfocar-
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nos en explicaciones externas, inestables y especificas, para evitar la permanencia,
el bajo autoestima, y asi la negatividad. Si hago algo mal, evaldo qué salié mal hoy,
pero qué puedo mejorar para manana.

e Cuando no somos auténticas nos protegemos con escudos para que Nno Nos vean
tal cual somos gastamos mucha energia y las cosas no nos salen tan bien como
podria salirnos auténticamente. Tenemos que querernos y ser leales con nosotras
mismas para luego poder relacionarme y cuidar al otro o a la otra.

e RAIN: gjercicio de introspeccion vy relajacidon para lidiar con las caidas:

R: RECONOCER cémo nos sentimos.

A: ACEPTAR eso que sentimos sin preocuparnos, sin juzgar.

I: INVESTIGAR desde el cuerpo. ;Ddnde siento lo que siento? Buscar los lugares de
tensién o dolor.

N: NUTRIR y NO IDENTIFICARNOS. Todo lo que nos angustia queda fuera, que-
damos con nosotras mismas y adquirimos la certeza de que todo pasard y estd bien.

U=—> Usar el humor para sobrellevar las situaciones dificiles.
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Conocé los servicios de la

Comision Episcopal
de Migrantes e ltinerantes

Comision Episcopal
de la Pastoral de
Migrantes e Itinerantes

FUNDACION COMISION
CATOLICA ARGENTINA
DE MIGRACIONES

Area social

e Orientacidn y asesoramiento con el fin de
garantizar el acceso a los derechos a las personas
migrantes y refugiadas

e Acompafiamiento en los procesos de tramitacién

e Articulacién con organismos del Estado,
organizaciones eclesiales y otras instituciones
de la sociedad civil

Area laboral

e Asesoramiento para el armado de CV.

e Explicacién sobre requisitos para trabajar
en Argentina

e Informacién sobre capacitacién laboral gratis
0 a bajo costo

e Realizacién de talleres de capacitacién laboral

e Coaching sobre desarrollo profesional

Area legal

e Asesoramiento juridico gratuito

e Patrocinio legal en el @mbito administrativo
y judicial

e Acompafiamiento ante dependencias publicas,
administrativas y judiciales

e Consultas legales de Instituciones

e Sensibilizacidn y difusién

Area idioma

La Comisidn cuenta con un convenio con el Labora-
torio de |diomas de |la Universidad de Buenos Aires,
para el dictado de clases de los primeros 3 niveles

de la lengua castellana para personas migrantes,
refugiadas vy solicitantes de asilo.

COMISION EPISCOPAL DE LA PASTORAL .
DE MIGRANTES E ITINERANTES FUNDACION
COMISION CATOLICA ARGENTINA DE
MIGRACIONES (FCCAM)

Laprida 930 — C1187ABB Buenos Aires — Argentina
Tel. (+54 11) 4963-1520

mail@cemi.org.ar

www.cemi.org.ar

f migranteseitinerantes migrantes_e_itinerantes

Area documentacion
e Asesoramiento y orientacién en la comunidad
de acogida

e Facilitacion en la obtencidon de la documentacion
requerida (pais de origen) y su presentacién ante
el organismo competente

e Solicitud de turnos a las diferentes entes del
Estado Nacional para ingreso de documentacién o
gratuidad de alguin beneficio

e Acompafiamiento (presencia) en el proceso de Radicacién

e Trabajo y coordinacién con las delegacién de Pastoral a
nivel nacional, los consulados, ministerios, casas de las
provincias y Policia Federal Argentina

Area Trata de Personas

Desde el Area de Trata de Personas se busca:

1. Desarrollar campafias de sensibilizacion y
concientizacion

2. Brindar asesoramiento

3. Realizar proyectos en diversas didcesis del pais apoyan-
do a los delegados

4. Participar en mesas de trabajo conjunto:
Equipo No a la Trata de la Comisién Nacional
de Justicia y Paz, entre otras.

5. Coordinar acciones en terreno con las
delegaciones de Argentina

Pastoral de Turismo

e Programa de formacién: encuentros nacionales
y aula virtual

e Turismo Religioso

e Programa de Turismo Sustentable y Solidario

e Prevencién de explotacién de nifios, nifias y adolescentes
en viajes y turismo, y trata de personas en el turismo

e Incidencia en politicas publicas

e Participacién en comisiones y mesas de trabajo: Gente
de Turismo, Comisién Nacional de Turismo Religioso,
entre otras

SE REQUIERE CITA PREVIA AL
(+54 11) 4963-6889
areasocial@cemi.org.ar




