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El Proyecto Fomento de Microempresas Autosostenibles para Mujeres en la Zcna Rural
(MeM) fue creado en el afio 2003 por la Agencia de Cooperacion Internacional del Japon
(JICA), junto con el Gobierno de Honduras, a través del Programa de Asignacion
Familiar (PRAF) y el Instituto Nacional de Formacién Profesional (INFOP), conscientes
para apoyar las mujeres y los nifios que representan la poblacién méas vulnerable en
Honduras.

El Proyecto MeM, comenzo con el analisis comunitario y estudio de mercado para elegir
en varias comunidades con diferentes condiciones, grupes de mujeres de acuerdo al
nivel de pobreza y aptitud hacia el inicia de una microempresa grupal, junto con ellas, se
seleccionaron actividades productivas en base a los recursos locales disponibles y el
mercado para el producto o servicio que brindaran.

Se impartieron capacitaciones sociales, técnicas. organizativas, administrativas, efc.

Cada tres meses se evalla la condicion actual de Ia microempresas para darle el
seguimiento adecuado, también se aplican indicadores de génerc para medir el
empoderamiento de cada mujer.

Para compartir fas experiencias del Proyecto ‘MeM’ se elaboré el manual de Gestion de
un Promotor de Microempresa Rural, elaborado por personal tecnico, con el objetivo
de capacitar promotores que conformen microempresas para mujeres de la zona rural,
brindandoles las herramientas para diagnosticar, planificar y evaluar el antes, durante y
después de los diferentes procesos de transformacion de las microempresas y mujeres
en el ambito socioeconémico y cultural.

Ademas, le proporcionara informacion que podra aplicar en el quehacer diario de su

trabajo; con io cual se dara cuenta que el aprender consiste en poner en practica los
conocimientos basicos adquiridos y demostrar un buen desempefio.
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El presente Manual de Gestion de un Promotor de Microempresa Rural ha sido
elaborado con el proposito de reflejar los objetivos, lineas de responsabilidad y
coordinacién; asi come las principales funciones generales, a fin de suministrar las
herramientas necesarias para el buen desarrollo de su trabajo y para el cumplimiento de
los objetivos propuestes.

Ademas como recurso auxiliar para que los (as) Promotores (as) puedan ayudar a las
mujeres en las comunidades rurales a reunirse y a trabajar en grupos, para mejorar su
ingreso y sus condiciones de vida, utllizando métodos y procedimientos participativos
para mejorar la motivacion y el trabajo.

Siendo el Promoter (a) de microempresas un agente importante en el desarrollo rural del
pais y que tiene como tarea ayudar a los sectores rurales pobres a capacitarse,
organizarse y administrar se le brindan los lineamientos basicos para poder realizar
dichas actividades.
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Al finalizar el médulo los y las participantes podran aplicar los conocimientos adquiridos
para desempefarse como Promoiores (as).

Al finalizar cada tema los (as) Promotores (as) seran capaces de:

Identificar sus cualidades, actitudes y habilidades para fortalecer el desempefio de sus
funciones.

Aplicar los elementos basicos para el mejoramiento de calidad del Promotor (a).

Utilizar adecuadamente las técnicas participativas.
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M-02

M-03

M-04

M-05

M-06

M-07

Monitoreo de Indicadores de Empoderamiento
Capacitacion Social

Organizacion de la Microempresa

Registros, Analisis Contable y Costos
Evaluacion de la Microempresa Rural

Ciclo de la Gerencia
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: Proyecto "MeM® , PRAF - JICA - INFOP

TEMA No. 01
GENERALIDADES DEL PROMOTOR

Concepto de Promotor (a)
Cualidades de un (a) Promotor (a)
Aclitudes y Habilidades de un (a)

Promotor (a)

Funcicnes de un Promotor (a)

Relacion de Trabajo
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TEMA No. 01

El Promotor (a), se puede definir como la persona gue descubre en una comunidad,
empresa o individuo las pretensiones de mejoramiento, logrando detectar las necesidades
de capacitacién, motivéndoles el deseo de superarse; debe de saber en que momento
ofrecer o buscar alternativas para satisfacer las necesidades que presenten las
bencficiarias. Es la persona que facilita los conocimientos técnicos vy soluciones de
oroblemas.

Existen varias cualidades que el promotor (a} debe tener y conocer, para realizar un trabajo
de calidad con las beneficiarias que constituyen una organizacion, detallando las siguientes:

Organizador
Animador
Observador
Asesor
Mediador
Planificador
Scciable
Responsable
Comprometido.

Organizador: esta cualidad la aplica cuando forma el grupo que va a dirigir, orientando a las
personas para formar una Junta Directiva y establecer el Reglamento Interno.

Animador: cuando los miembros pierden el deseo de trabajar debe de infundir en ellos la
fortaleza para seguir y alcanzar los objetivos deseados, debe presentar sus expectativas a
alcanzar dentro de la microempresa. Asi el éxito de la microempresa depende de la iniciativa
y dinamismo del promotor (a).

Observador: cuando visita los sitios de trabajo para orientar a los miembros de las
microempresas debe actuar de manera que ayude a mejorar y hacer mas efectivo el trabajo.

. IAANUAL N° 9% GESTION DE UN PROKOTOR DZ M CROEMPRESA RURAL
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Asesor: el éxito de su trabajo dependerd en gran manera de las recomendaciones gue de,
para que ellas puedan despejar las dudas, 0 expresar las debilidades que sientan para
desarroliar su actividad.

Mediador; no debe hacer comentarios sobre los conflictos que existan. ya sea a nivel de
grupo o individualmente; cada vez que sucede un problema interno debe actuar, buscando
cont los miembros las soluciones inmediatas que conlleven a mejorar las relaciones
interpersonales.

Planificador: cada una de las actividades que va a realizar con los miembros de la
microempresa deben ser programadas siguiendo los lineamientos de la institucion vy
estableciendo prioridades.

Sociable: al presentarse ante las beneficiarias y la comunidad, el Promotor (a) debe mostrar
alegria y satisfaccion por el trabajo gue esta realizando, no debe mezclar las situaciones
personales, ya que esto no le permitiria poder desarrollar su trabajo en un ambiente de
confianza y tranquilidad, ya que es la persona que mas cerca estara del grupo por 1o gue
debe establecer una relacion de confianza con las personas de la comunidad y las que
integran la microempresa.

Responsable: en todo momento debe actuar con responsabilidad y cumplir ilos compromisos
que adquiera de acuerdo a las posibilidades que estén a su disposicion.,

Comprometido: para realizar su trabajo con las microempresas y manejar verazmente la
informacion, es necesario visitar las socias, en su casa para poder establecer una mayor
confianza, esto también le servirda para resolver problemas internos dentro de la
microempresa ya que tendra la confianza para poder hablar con cada una de elias y conocer
de forma privada y personal la opinion con respecto al problema y asi ayudarles a buscar la
mejor solucion, sin que esto dafie la relacion en el grupo y evitar que hayan deserciones por
conflicltos inlernos,

MARNUAL N° 01 GESTION DE UN PROMO™OR DE MICROEMFRESA RURAL M,
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Para que el Promotor (a) desempefe a cabalidad esta funcion debera cumplir con ciertos
requisitos propios a esta labor de promocién que pueden agruparse en actifudes vy
habilidades gue describen su sensibilidad. su vocacion y formacion precisa para gue realice
esta actividad.

Tanto en el trabajo como en la vida personal, ia actitud es lo que marca la diferencia.
Construir y mantener ias buenas relaciones con los superiores. compaferos de trabajo y con
tas personas de las comunidades es la clave del éxito de una crganizacion.

La actitud con gue un promotor (a} se presenta a realizar su trabajo, refleja los habitos
formados productos de una personalidad bien definida, estas le serviran para tener un mejar
desempefo en sus funciones, tales actitudes son:

Sensibilidad social o empatia para interesarse por los demas: responsabilidad,
puntualidad, disponibilidad, iniciativa, cooperacién, franqueza, honestidad,
creatividad, espiritu de investigacion; extrovertido y amable.

Tener confianza, seguridad y fe en que la capacitacion ayudara a dar respuesia a la
situacion de los integrantes o grupos.

Entusiasmo para difundir los beneficics que otorgara la accidn formativa promocionada

Son producto de la formacion inlelectual y las experiencias adquiridas en el campo laboral,
estas habitidades son el complemento de las actitudes, tales como las siguientes:

Facilidad para comunicarse con las personas.

Capacidad de persuasion.

Alto grado de percepcion.

Habilidad para organizar y conducir grupos.

Planificar y desarrollar reuniones.

Aplicar técnicas y dindmicas grupales adecuadas a la accion a desarrollar.

11
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TEMA No. 01 (88

Planificar conjuntamente con su jefe inmediato, las actividades de apoyo a realizar en las
microempresas.

Apoyar y asesorar a las microempresas en la planificacion y disefio de aciividades.
Apoyar a las microempresas en la formulacién de proyectos para el financiamiento de
cursos, falleres y seminarios.

Planificar cursos, talleres y/o seminarios en relacion con areas educativas, de salud vy
mejoramiento social, que requieran fas microempresas.

Apoyar a las socias en la busqueda de las instituciones publicas y/o privadas indicadas
para dictar los cursos, talleres y/o seminarios en la comunidad.

Orientar a las socias para que realicen gestiones ante alcaldias e instituciones publicas
para obtener apoyo y aprobacion respecto a las actividades que realizan las
microempresas.

Informar a personas o instituciones interesadas sobre las actividades a desarroliar.
Apoyar a la institucion en |a organizacion de eventos.

Asistir a cursos, talleres y/o seminarios para incrementar sus conocimientos y transmitirlos
a las microempresas.

Mantcner informadc a su jefe inmediato de las actividades realizadas en las
microempresas.

Elaborar cronogramas de las actividades planificadas.

Registrar las actividades realizadas de acuerdo a los cronogramas y a la planificacion
prevista para cada una de las microempresas a las cuales se esté brindando apoyo.
Cumplir con las normas y procedimientos de seguridad personal, estabiecidos por la
institucion.

Mantener aseado y ordenado el equipo y puesto de trabajo, reportando cualguier anomalia
encontrada.

Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas en el tiempo que lo establezca
la institucion,

Realizar cualquier otra actividad relacionada con su puesto de trabajo.

MANUAL N' 61 GESTION CE UN PROWOTIR DE MICROCMPRCSA RURAY
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Es importante que el Promotor (a) establezca relaciones cordiales y fluidas por su bien

personal y de su trabajo, ya que ayudara a mantener una actitud positiva en su desempenfio.

Un Promotor (a) debe fomentar un agradable ambiente de trabajo, mostrando buenos
valores morales, sociales y éticos en su desempeiio, con to cual logrard un mejor apoyo de
las personas con quien el convive y ios que se relaciona.

El éxito de su trabajo depencdera en gran medida de las buenas relaciones tanto internas
como externas que establezca

El Promotor (a) requiere mantener buenas relaciones interpersonales ya que
frecuentemente mantiene relaciones de trabajo con las diferentes unidades administrativas
donde esta adscrito el cargo, con organismos publicos y privades, a fin de apoyar y/o
gjecutar y/o coordinar lo relativo a las tareas asignadas; demostrande con ello buenas
habilidades de gestion y cooperacion.

Maneja constantemente equipos y materiates de facil uso, siendo en alguncs su

responsabilidad directa y en oftros de forma indirecta.

Maneja en forma indirecta cierto grado de confidenciatidad.

Las decisiones que se toman se basan en procedimientos y experiencias anteriores para
la ejecucion normal del trabajo, a nivel operativo.

El cargo recibe supervision de manera directa y periodica de los jefes inmediatos y
ejerce supervision a tos grupos organizados que tiene bajo su mando.

ESARURA MANUAL N1 GFSTION N= LN PROMOTOR DF MICROFMPRESA RIIRAI
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INSTRUCCIONES:
Llere los espacios en blanco con lo que a continuacion se le pide.

1.-Mencione cinco habilidades de un (a) Promolar (a)
a. b. c?

d. e.

2.-Escriba cinco cualidades de un (a) Promotor (a)

a. b. cC.

d. e.

3.-Son actitudes que debe tener un (a) Promotor (a)

a. b. c.

d. e.

4 -Escriba cinco [unciones que debe cumplir un (&) Promotor (a)

a. b. c.

d. e.

5.-Son responsabilidades de un {a) Promotor (a) en el ambiente de trabajo.

Q. b C.

d e.
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INSTRUCCIONES:
A continuacion se le da una serie de proposiciones, conteste en forma clara y precisa lo
que se le pide en cada una de ellas.
1.- ¢ Como se define un (a) Promotor (g)?
2.- ¢ Defina las siguientes cualidades de un (a) Promotor (a)?
Sociable.
Mediador.

Asesor.

3.- ¢ Como define las habilidades del Promotor (a)?

4.- ;Como debe ser la relacion de trabajo de un Promotor (a)?

ShESA RURY MARUAL N* 03 GESTION DE UN PROMOTOR CE MICROZMPRESA RURAL
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a.
b.
C.
d.

. Facilidad para comunicarse con las personas
. Aplicar técnicas y dinamicas grupales

. Entusiasmo

. Seguridad

. Habilidad para organizar y conducir grupos

. Organizador
- Animador

. Observador

. Planificador

. Responsable

. Puntualidad
iniciativa

. Cooperacion

. Honestidad

. Dispcnibiiidad

. Maniener informado a su jefe inmediato de las actividades rcalizadas enla  micro-

empresa.

. Elaborar cronograma de tas actividades planificadas.
_Elaborar informes periodicos de las actividades realizadas en el tiempo que lo

establezca la institucion.

_ Planificar conjuntamente con el jefe inmediato |as actividades de apoyo a las Micro-

empresas.

_Planificar cursos, talleres y seminarios en relacion con las diferentes areas de ia

Microempresa.

Equipos y materiales
Informacion Confidencial
Toma de decisiones
Supervision

MANUAL N° 01 GESTION DE UN PROMOTOR DE MICRUEIMPRESA
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1.- Se define como la persona gue descubre en una comunidad, empresa o individuo las

pretensiones de mejoramiento, logrando deteclar las necesidades de capacitacion,
motivando en las personas el deseo de superarse.

2.- Sociable: debe mostrar alegria y salisfaccion por el trabajo que esta realizando, no

debe mezclar las siluaciones personales ya que esto no le permitiria poder desarroliar
su trabajo en un ambiente de confianza y tranquilidad, debe establecer una relacién de
confianza con las personas de la comunidad y las que integran la microempresa.

Mediador: porque cada vez que sucede un problema interno debe actuar, buscando
con los miembros las soluciones inmediatas que conlleven a mejorar las relaciones
interpersonales.

Asesor: porque el éexito de su trabsjo dependera en gran manera de las
recomendaciones que de para que ellas puedan despejar las dudas, o expresar las
debilidades que sientan para desarrollar su actividad.

Son producto de la formacion intelectual y las experiencias adquiridas en el campo
laboral estas habilidades son el complemento de las actitudes.

Lebe establecer buenas relaciones, cordiales y fluidas, fomentando un agradable
ambiente de trabajo, mostrando valores morales, sociales y éticos en su desempeno.

YPRESA RURAANJAL 1° 01 GESTION LE UN PROMOTOR DE MICROEMPRESA RURAL
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TEMA No. 028

Es el proceso que ayuda a evaluar las necesidades de formacion y capacitacion a través de
herramientas que permiten medir de forma objetiva las aptitudes actuales del Promotor (a),
de esta manera se pueden definir acciones djusladas a las necesidades de cada unc y
establecer los niveles de profundidad requeridos para cada seminario o taller definido.

Es la mejor manera de personalizar y enfocar la Capacitacion; una vez definido el
diagnostico se establece ei programa de talleres y seminarios que permitan instruir las
aptitudes identificadas como claves en cada persona.

Una de las grandes responsabilidades de una institucion y especialmente de los encargados
de contratar personal que desempefie la labor de promocion es precisamente el poder
ofrecer programas de capacitacion que garanticen el mejoramiento de su desempefio y la
productividad en la institucion.

Estas intenciones suelen verse frustradas en muchas ocasiones cuando al terminar los
procesos de formacion y entrenamiento del personal los resuitados no son los esperados
debido a que las personas sefeccionadas no rednen las condiciones y no iogran el
mejoramiento personal y desarrollo de las actitudes identificadas como claves para el éxito
laboral.

En general se busca, después de un analisis y diagnostice de necesidades de capacitacion,
que los programas, seminarios y talleres definidos garanticen procesos de aprendizaje que
permitan mejorar las ocupaciones habituales en el puesto de trabajo y al mismo tiempo
permitan incrementar las habilidades técnicas, administrativas y de crecimiento personal en
cada una de las personas gue asisten a los eventos de capacitacion.

Con la lista de chequeo que se presenta a continuacion evaiuamos los conocimientos de los
Promotores y reconocemos que puede y no debe hacer. En base a la evaluacién se
programa la capacitacidn que puede complementar las técnicas Yy conocimientos que

necesita, ya que los promotores deben de tener los conocimientos basicos para un mejor

desemperio.

MANUALN' C1 GESTICN DE UN *ROMOTOR DE MICRCEMPRESA RURA_
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Areas

| Conocimiento de
capacitacion social

Lista de Chequeo

Contenidos de Chequeo por Area si | no

| Autoestima

Trabajo en grupo
Liderazgo
Relaciones humanas

Organizacion

| 5

Formacion de grupos
| Elaboracion de Reglamento Interno
Planificacion éstratégica '
Planificacion operativa

. Produccion

1
1

Comercializacion

=g
Mercadeo

Planificar y evaluar'procesos de produccion

Calidad de materia prima '
Calidad de productos

' Controt de produccion

Competencia
| Precio
FPromociéon

Administracion

Contabilidad
‘Controles administrativos
| Evaluacion de microempresa
Calculo de costo

22
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Todo Promotor (a) debe manejar temas importantes como, relaciones humanas, trabajo en equipo,
motivacion y autoestima, la capacitacion de las microempresas de mujeres es un medio fundamental
que apoya el fortalecimiento de las mismas. Para enfrentar los retos que implica mantener las
microempresas con rentabilidad.

La capacitacion y la formacion es uno de los aspectos que contribuye para que las mujeres
profesionalicen su trabajo, desarrollen habilidades empresariales, logren confianza y seguridad en si
mismas, tomen decisiones acertadas, permanezcan en el mercado y enfrenten con éxito las
dificultades que se les presenten. Las mujeres se dan cuenta que no nacieron siendo empresarias, que
para serlo hay que capacitarse y formarse, por estd razon et {la) promotor (a) debe ser un buen
facilitador {a).

Se frata de determinar que recursos y que actividades se requieren para alcanzar los objetivos de la
organizacion. Luego se debe de disefiar [a forma de combinarla en grupo operativo, es decir, crear ‘a
estructura de la empresa. De esla, se hace necesaria la asignacion de responsabilidades y la
autoridad formal asignada a cada pueslo. Para llevar a cabo [a organizacién de una microempresa es
necesario que el Promotor (a} tenga conocimientos bésicos sobre los siguientes aspectos: Formacion
de grupos, Reglamento interno, Planificacion estralégica y operativa.

Es necesario que el (la) Promotor (a) tenga conocimientos basicos para elaborarlo. ya que este se
integra de acuerdo a la actividad que realiza cada grupo, estos reglamentos deben ser manejados y
aplicados en el momento que se amerite, con ef proposito de mejorar cualquier situacion o anomatia
que se presente dentro del grupo. Es necesario ensefiarles a tas mujeres como debe ser su mangjo,
su aplicacion y mosfrarles la importancia que este liene para el buen funcionamiento de la
microempresd, ya que les ayudara en la solucion de la mayoria de los conflictos gue enfrentan.

En las organizaciones de nuestro entorno, el Plan Estratégico es una actividad administrativa cuya
importancia no ha sido tomada en cuenta debido ha que muchos negocios han permanecido en el
mercado con lideres que han tomado decisiones intuitivamente, y consideran que no necesitan perder
st tiempo en procesos de analisis que requieren de informacion que es muy posible que no se
encuentre ni dentro, ni fuera de la institucion.
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Permite identificar oportunidades significativas y precisar ventajas y desveniajas de
competidores.

Definir con anticipacion los factores estratégicos claves en relacion af futuro: Competencia,
clientes, producto y medio ambiente.

Crear escenarios futuros de lo que seré el contexto de la arganizacion y centrar esfuerzos
en el cliente. _

Exige el establecimiento de objctivos proporcionando una guia para la toma de decisiones.
Es una lransicion ordenada entre la posicidn que una organizacion tiene ahora y la que
desea para el futuro.

Para que pueda efectuarse con iundamentos, deben de establecerse sistemas de informacion que
permitan al estratega conocer su entorno para tomar decisiones sobre bases solidas.

£n la actualidad, los elementos administrativos claves de cualquier empresa u organizacion son los
individuos, la estructura, la tecnologia, el ambiente externo y la informacion; los administraclores
reguieren de ésta Uttima como fundamento para enfrentarse y superar los cambios del entorna y sobre
todo los que provocan la cempetencia. Los I'deres que no cuenten con fa informacion necesaria para
tomar decisiones correctas y oporiunas, pondran a su negocio en una posicion de desventaja
competitiva frente a sus competidores y ademas seran incapaces de resolver con bases solidas la
incertidumbre y los problemas de indole administrativa que se presenten.

La planeacion estratégica exige cuatro fases bien definidas:
Formulacion de cbjetivos organizacionales.
Analisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa.
Anélisis del entorno.
Formulacién de aliernativas estratégicas.

Estas fases nos proporcionan la direccion que guiara la mision, los objetivos y las estrategias de
la empresa, pues facilita el desarrollc de planes para cada una de las areas funcionales,
ademas guia cada una de las dreas en la direccion que la microempresa desea seguir y les
permite desarroliar objetivos, estralegias y programas adecuados a las metas. La relacion entre
la planificacion estratégica y la de operaciones es parte importante de las tareas de la gerencia,

El Promotor debe orientar a las microemprasarias en el disefio de planes estratégicos para el
logro de sus cbjetivos y metas planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo
plazo, segun la amplitud y magnitud de la microempresa.
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Es decir, su tamario, ya que esto implica que cantidad de planes y actividades debe ejecutar
cada unidad operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores.

Ha de destacarse que el presupuesto refleja el resultado obtenido de la aplicacién de los planes
estratégicos, es de considerarse que es fundamental conocer y ejecutar correctamente los
objetivos para poder lograr las metas trazadas por las microempresas.

También es importante sefialar que la microempresa debe precisar con exactitud v cuidado la
mision fundamental que regira ya que esta represenla las funciones operativas que va a ejecutar
en el mercado y a suministrar a los consumidores.

Es un documento oficial en el que los responsables de una microempresa enumeran los
cbjetivos y las direcirices que deben ejecutar a corto plazo. Por ello, un plan operativo se
establece generalmente con una duracion efectiva de un afio, se conoce como Plan Cperativo
Anual o POA. El Plan Operativo es la culminacién del detalle de un plan estratégico y de un plan
institucional. Debido a esta circunstancia, el POA debe adaptar los objetivos generales de |a
microempresa, y traducir la estrategia global de la misma en el dia a dia de sus miembros.
Una de las utilidades fundamentales de establecer un plan operativo radica en gue es posible el
establecimiento de herramientas de negocio adecuadas, para realizar un seguimiento
minucioso, con et fin de evitar desviaciones en los objetivos propuestos.

Tanto para competir en mercados externos e internos; llevar los procesos de fabricacion para
cumplir con las normas de calidad; o efectuar la eficiente administracidn de sus recursos de
produccion, y depurar costos y procesos, en todos los cascs, una microempresa precisa una
adecuada herramienta que le permita planear y controlar sus procedimientos productivos,
debido a esto el Promotor {a) debe tener los conocimientos necesarios sobre produccién,
técnicas de mejoramiento de calidad para ayudar a las mujeres a solventar cualquier problema
que enfrenten ai momento de realizar la actividad de produccién, asi como también cada uno
de los procesos gue se cumplen para transformar el producto que se esta llevando al mercado,
para que de esta forma se den sugerencias para mejorar la productividad y produccian,
obteniendo asi mejores resultados en la microempresa.

Debe de conocer cada una de las situaciones que se estén presentando dentro del grupo como
individualmente, estas pueden ser: donde compran su materia prima, quienes son sus clientes,
que problemas enfrentan para producir, que necesidades de capacitacion existen, como es el
comportamiento e interés que muestra cada una de las socias.
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Para realizar la comercializacion es necesario un mercado, que se define como el lugar en gue
asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y
servicios a un determinado precio. Comprende todas las personas, hogares. empresas e
instituciones que tiene necesidades a ser satisfechas con los productos de los ofertantes.

Esta en los lugares donde las personas cambien bienes o servicios por dinero. £n un sentido
econdmico general, mercado es un grupo de compradores y vendedores que estan en contacto
para que las transacciones entre dos de ellos, afecte las condiciones de compra o de venta de
los demas.

Existen mercados reales que son los que consumen estos productos y mercados potenciales
son los que no consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Es necesario que el Promotor {a} conozca el mercado con el cual pueden rea izar negocios las
microempresas, y orientar a las mujeres a través de sondeos y comercializaciones, para que
eslas puedan saber cual es la aceptacion que tienen los productos, y adquirir nuevos
conocimientos a través de observaciones que realicen los clientes. Ensefarles hasta que nivel
(municipal, regicnal, nacional etc.) pueden comercializar sus productos para lograr oblener
mejores ganancias, ademas de ir teniendo mayor seguridad y confianza en ellas mismas.

Las microempresarias deben tener un conocimiento amplio de los mercados y de la
competencia, si quieren ser competitivos, deben ofertar productos que llenen las expectativas
de un cliente que cada dia es mas exigente; este constituye una formula en la comercializacion.

Competencia: s la que ofrece productos similares a los mismos mercados. Ahora bien, desde
la perspectiva del mercadeo interesa conocer, sobre todo, el efecte que tienen las decisiones de
la competencia en la estrategia comercial y en los resultados. Este punto facilita la orientacion
al mercado de la microempresa, al permitir conccer mejor como la competencia desarrolia sus
acciones para atraer a los consumidores. E! analisis de la competencia, y en especial la
determinacion de sus puntos fuertes y débiles, permitira conocer también, al igual que el analisis
del entorno, las amenazas y riesgos con los que puede enfrentarse la propia microempresa y
las oportunidades de negocios (nuevos productos o mercados) que pueden presentarse.
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La competencia no solo de las empresas que ofertan en un mismo producto-mercado, sino
tambifn lo que denomina rivalidad ampliada, que est4 formada por competidores potenciales,
productos sustitutivos, clientes y proveedoras.

Es parte importante para comercializar un producto y este se puede definir come el monto de
intercambio asociado a la transaccion. Este no tiene relacion con ninguno de los coslos
asociados al producto al que se le fije, sino que debe tener su origen en la cuantificacion de los
beneficios que el producto significa para el mercado. y lo que el cliente esté dispuesto a pagar
por esos beneficios. Sin perjuicio de to anterior, para la fijacion del precio se considera los
precios de la competencia, el posicionamiento deseado y los requerimientos de Ia
microempresa. Adicionalmente, y como motivo de evaluacion de l1a conveniencia del negocio. se
comparan los precios con los costos unitarios incluyendo en ellos, los de produccion, operacion,
logistica y cualquier otro gasto.

Dentro de la comercializacién son todas aquellas funciones realizadas para que el mercado se
entere de la existencia del producto/marca, incluidas la venta y ayudas a la venta, sca ésta la
gestion de los vendedores, oferta del producto o servicio por television, radio y otros medios
similares, ios anuncios publicitarios, y la publicidad mediante otros medios.

El Promotor (a) debe tener conocimientos basicos de contabilidad no solo para revisar las
operacianes gue el grupo realiza, sino para capacitar a las mujeres para que estas tengan los
conocimientos necesarios y puedan saber el objelivo esencial de llevar un control contable. En
cada visita que se realiza debe de revisar los libros que cllas manejan y hacer las observaciones
para mejorar de acuerdo a lo observado y las necesidades de cada microempresa.

Es de gran importancia porque la microempresa tiene la necesidad de llevar un controt de sus
negaciaciones mercantiles y financieras. Asi obtendra mayor productividad y aprovechamiento
de su patrimonio. Por otra parte, los servicios aportados por la contabilidad son imprescindibles
para obtener informacion de caracter legal.
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Muchas personas interpretan el término control interno como los pasos que da un negocio para
evitar ios fraudes, en realidad tales medidas son mas bien parte fundamental de la
administracion, el propésito basico del mismo es el de promover la operacion eficiente de la
organizacion. El sistema consta de tcdas las medidas empleadas por una microempresa para
proteger Ios activos en contra del despercicio. el fraude, y el uso ineficiente; promover la
exactitud y la confiabilidad en los registros contables; en pocas palabras, este control esta
formado por todas las medidas que se toman para suministrar a la administracion la seguridad
de que todo estd funcionando como debe ya que va mas zlla de las funciones contables y
financieras de la microempresa: su alcance es tan amplic, y toca todas las actividades que se
realizan.

Incluye los métodos por medio de los cuales la administracion delega autoridad y asigna
responsabilidades para funciones tales como: ventas, compras, contabilidad y produccion.

Un Promotor (a) debe interpretar el término evaluacion como los pasos que da un negocic para
evitar los problemas de personal y de la microempresa.

La evaluacion en una microempresa es un proceso por el cual se determina el establecimiento
de cambios generados a partir de la comparacion entre el estado actual y el estado previsto en
su planificacion. Es decir, se intenta conocer qué tanto ha logrado cumplir sus objetivos o bien
qué tanta capacidad poseeria para cumplirlos. En una evaluacion siempre se produce
informacion para la toma de decisiones, por lo cual también se le puede considerar como una
actividad orientada a mejorar la eficacia en relacion con sus sofuciones, ademas de promover
mayor eficiencia en la asignacion de recursos. En este sentido, cabe precisar que es un medio
para mejorar la gestién de la microempresa.

Para asegurar el correcto anlisis del comportamiento de la eficiencia productiva en cada
unidad de producto elaborado o en proceso, es necesario e! calculo del costo unitario, mediante
los métados de consumo. mano de obra y otros gastos, de la variedad de productos elaborados
por ia microempresa. El Promotor (a) debe de conocer, aplicar y capacitar a las mujeres en los
diferentes temas relacionados a los costos de produccion y venta de los productos.
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Es proyectar el futuro deseado, medios necesarios y actividades a desarrollar para conseguirlo.

La planificacién es un instrumento mediante el cual el Promotor (a) debera programar de manera
ordenada las actividades a desarrollar en el campo, un proposito adicional de ella consiste en
coordinar ftos esfuerzos y los recursos deniro de las organizaciones, estc significa que el
Promolor (a) estudia anticipadamente sus objetivos y acciones, y sustentan sus actos no en
corazonadas, sino con algun método, plan o logica. Los planes establecen los objetivos del
proyecto y definen los procedimientos adecuados para alcanzarlos. Es un proceso de toma de
decisiones para alcanzar un futuro deseado, teniendo en cuenia la situacién actual y los factores
internos y externos que pueden influir en el logro de los objetivos.

Los (as) Promotores (as) aunque reciben la capacitacion no pueden entender el 100% dei
contenido, ademnas la teoria y la realidad es diferente. Aprenden poco a poco la manera de
aplicar los conocimientos trabajando con las microempresas, una vez que analizan la condicion
de la microempresa, se pueden planificar las actividades utilizando una jerarquia de planes,
medidas e informes que abarcan, desde objetivos generales, especificos y estratégicos, hasta
planes tacticos que abarquen todos los niveles de la organizacion.

La planificacion es una estrategia, con esta denominacion se trala de englobar los aspectos
relativos a planificacion organizacional, es decir, cuando se habla de estrategia se hace
referencia al conjunto de acciones orientadas al logro de los objetivos, tomando en cuenta el
entorno y las caracteristicas internas de la misma empresa.

Asi pues, la estrategia comprende:

La misién, la visién, los objetivos, las estrategias propiamente dichas y los planes de accion.

Las organizaciones son creadas para producir algo; conociendo su estrategia y todo lo que ella
abarca, podemos conocer la naiuraleza y orientacion de una microempresa.

La planificacion de una estrategia empresarial depende de muchos factores. El estudio de la
politica a tomar debe ser estudiado, proyectado, planeado y a menudo perfeccionado. Para ello
es necesario tener a mano innumerzbles datos y numeros que expongan la realidad de la
microempresa en todos sus ambitos.
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