PREMIO 2011 __~

s 6' “
1A% 72N
A

Para ganarle
ala competencia

Educacion para la Vida y el Trabajo « Trabajo



Créditos a la presente edicién

Coordinacién académica Coordinacién grdfica

Sara Elena Mendoza Ortega  y cuidado de edicién

Greta Sdnchez Muiioz

Adriana Barraza Herndndez
Jorge Alberrto Nava Rodriguez

Revisién técnica
Leticia Placencia Ordaz

Ajuste de contenidos

Seguimiento editorial
Judith Leal Arce

Ma. del Carmen Cano Aguilar

Revision editorial
Ruth Gonzdlez Balvanera
Laura Sainz Olivares

Diagramacion
Bertha Ramirez Gallegos

Tlustracion
Ismael D. Nieto Vital

Disefio de portada
Bertha Ramirez Gallegos

Tlustracion de portada
Enrique Ramirez Torralba

Reconocimiento primigenio: El contenido de este mddulo tiene como antecedente
los materiales producidos en la primera edicion cuyos créditos son: Coordinacién
académica: José Filiberto Herrera Curiel. Autorfa: Judith Leal Arce. Revision técnica:
Leticia Placencia Ordaz, José Filiberto Herrera Curiel. Asesoria técnica: Leticia
Guido Sorea, Juan Reyes Rivera. Colaboracién: Neptali Monterroso Salvatierra.
Coordinacién grdfica y cuidado de la edicién: Greta Sanchez Muiioz, Adriana Barraza
Herndndez. Revision editorial: Marcela Zubieta, Agueda Saavedra Rodriguez.
Diseno gréfico y formacion electrénica: Bertha Ramirez Gallegos. Ilustracion: Enrique
Ramirez Torralba, Ismael David Nieto Vital, Fabricio Vanden Broeck. Disefio de portada:
Ricardo Figueroa Cisneros.

Agradecemos la colaboracién del Circulo de estudio de la Plaza Comunitaria Guelatao
y de la sefiora Inés Morales Rosas, presidenta del grupo de las mujeres de la tercera
edad del Telar de Guadalupe, produccién rural de responsabilidad limitada, por su
participacién en la prueba piloto de este médulo.

Agradecemos especialmente las aportaciones de la Lic. Leticia Guido Sorea, consultora
de la Asociacion Iberoamericana para el Desarrollo y Cooperacién del Sector Social,
A.C. (AIDECOSS, A.C.); y al Ing. Juan Reyes Rivera, Consultor Sefior del Centro
Regional para la Competitividad Empresarial (CRECE).

Para ganarle a la competencia. Revista jPdsele! D. R. ©. Instituto Nacional para la
Educacién de los Adultos, INEA. Francisco Mérquez 160, Col. Condesa, México, D. E,,
C. P.06140. Primera edicion 2005. Segunda edicién 2007.

Esta obra es propiedad intelectual de su autora y los derechos de publicacién han sido
legalmente transferidos al INEA.

Prohibida su reproduccién parcial o total por cualquier medio, sin autorizacion escrita
de su legitimo titular de derechos.

Respetuosos del derecho de autor, autores y editores de esta publicacion tuvimos cuidado
en obtener por escrito las autorizaciones para reproducir todas las imdgenes y/o textos
aqui incluidos; sin embargo, algunas veces no fue posible determinar el titular de su
propiedad intelectual. En caso de inconformidad favor de comunicarse a este Instituto
para hacer la aclaracién correspondiente.

ISBN Obra completa, Modelo Educacion para la Vida y el Trabajo: 970-23-0274-9
ISBN Para ganarle a la competencia. Revista jPdsele!: 978-970-23-0830-0

Impreso en México.

. INSTITUTO

SEP

SECRETARIA DE
EDUCACION PUBLICA

conewt " Educacion

= para la Vida

= '[ I Trabajo
l y y €l ]

i

NACIONAL PARA
oJ® LA EDUCACION
DE LOS ADULTOS

|I|L‘l|(

Presentacion.........ooeeeeeeeeeemeeeeseeeeeeeesessmsesnenes 1

jConstruye el orden!

El organigrama...........cccccuunnnnennnn .2
Un negocio cabe en una hoja

de papel.....ccccoevecicciiiiieeeeeeeee.8
Estas en el mapa....ccccceevvineenn . 12
Fotografia tus ideas con el

mapa mental ..........ccccceeeeennnnn... 16

iVengo por ti, Bonil ...................20
Evita las confusiones y el dolor
de cabeza.....ccoooevvvvveiiiiiineenennnn . 27

Por el camino de los
(] g 0] (=TT 7

Repotaje

Plaza de propésitos....................37

¢En donde me puedo
capacitar?....ccccceeeeeivveevinncceeeeennn 41
Hacia el cumplimiento de

las obligaciones..........................44




Disfruta,
convive y aprende.

&

\IU ....a ..I ‘I UandO tlenes g o8 4 -
ENTUSIasmolyex alguue_r_'g duspuesm.a._
_Jf":_‘_ '.P-"-"':."-'.

a— lﬂ*‘

- [ N L




Presentacion J

iPsele!

N asele!, pasale a esta Revista, donde encontraras te-

' mas que te ayudaran a aumentar de manera inte-
gral tus competencias, es decir, tus conocimientos

................... y habilidades personales, que puedes utilizar para
mantener y mejorar tu negocio.

Esta Revista, ademas, pretende que los temas in-
cluidos te sirvan de base o como punto de partida
para que en un futuro y de manera permanente, am-
plies tu formacion como empresario o empresaria.

Este material forma parte del médulo Para ganarle
a la competencia, y puedes leerlo conforme se te in-

dique en el Libro del adulto, o bien, en los momentos

y en los lugares donde prefieras hacerlo.



Articulo

iConstruye ol ordent
El organigrama

Ordena \ coordina las
actividades de tu equipo de trabajo.

as medianas y grandes empresas siempre estan en busca de me-
jorar la organizacién de todas las actividades que se realizan en
ellas, porque saben que ello les traera ventajas en su economia
y en la preferencia de los clientes.
Ty, como micro o pequefio empresario, también puedes hacerlo,
pues es recomendable para todo negocio que desee aumentar cons-
tantemente su competitividad.

Una herramienta util para ha-

cerlo es el organigrama, ya que es Organiza administrativamente
la representacién gréafica de la es- tu negocio, arregla la funciones y
tructura de una organizacién, que responsabilidades de todos los que
puede ser sencilla o compleja. participan en tu negocio y obtén el

Observa los ejemplos de las pa- beneficio que td mismo has
ginas siguientes. planeado de antemano.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Articulo

Y td, ;qué negocio prefieres?

iLa pregunta ofende!
Estoy aqui porque soy un conocedor
de la organizacion.



Articulo

Este organigrama representa
una forma sencilla de
distribuir las actividades

de una empresa. SAMUEL
ADMINISTRADOR

(f

=
|

—

i

s
SAMUEL (MAESTRO)
CONTABILIDAD

SAMUEL
VENTAS

-

Cuando elabo-

res un organi-

rama, col I
grama, colocaala .,

A

cabeza a quien sera

el administrador, por-
que él sera el coordinador

del trabajo. A partir de este nivel y

deacuerdocontugirocomercial, puedeshacer
la clasificacion de las actividades mas convenientes para tu

organizacion.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Hacer el organigrama de un micro

0 pequefio negocio es mas facil en

comparacion con una mediana

\ 0 grande empresa, pues en €l
participan no mas de 10 personas.

" l

A s
ARNULFO — | OCTAVIO (MAESTRO) J

(APRENDIZ AVANZADO) [—— PRODUCCION
COMPRAS -

e N )
JUAN (APRENDIZ) |
) TRANSPORTE DE ' I
EMERGENCIA Y APOYO
A LA PRODUCCION
\_ J

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Cuando hagas fu organigrama,
vigilal

Articulo

No pierdas de vista el objetivo

de tu negocio.

Agrupa a las personas por

actividades.

Asigna actividades a las personas de acuerdo con sus

habilidades, conocimientos y actitudes.

Un organigrama bien hecho
debe mostrar de un negocio...

Los niveles de
responsabilidad
y las lineas de

autoridad.
Las relaciones entre La division de trabajo
los integrantes del en la gue se basa
equipo de trabajo. tu organizacion.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Un negocio cabe en una
hoja de papel

| plano es un instrumento de suma utilidad para las oca-

Articulo

siones en que un negocio necesite renovarse. Por eso,
el plano debe ser parte de todo proyecto

de mejora de la empresa.

Construye adecuadamente

los espacios de tu negocio.

Con la ayuda de un plano, puedes revisar la
distribucidn de las dreas con las que cuentas.
iJuega con ellas y distribtyelas como mejor
te funcionen!

° Revista jPasele!



En un plano puedes dibujar un jardin, una habitacidn, varias dreas
de un edificio o hasta una casa. Las medidas reales de estos lugares las
puedes representar en una hoja de papel. Observa cémo las dimensiones
de la habitacidn de la pagina anterior se representan con la misma forma
y sin perder la proporcidn en la figura del lado derecho.

Tm

Tu decides la proporciéon con la que representes un lugar en

una hoja de papel.

Piensa para qué necesitas el plano y decide si una longitud de
1 metro la representaras con:

—1am

2cm
3cm

o con otra medida.

Articulo



Articulo

Los pasos que puedes sequir para hacer

tu plano son los siguientes:

Primero. Toma con
exactitud las
medidas del lugar:
ancho, largoyy, si
es necesario, altura
y anétalas en un
cuaderno.

Segundo. Decide
con qué proporcion
representaras
estas medidas en
el papel.

Tercero. Representa
con lineas los
contornos de las
habitaciones.

Cuarto. Ya que
tengas dibujadas
las areas, escribe en
ellas qué habitacio-
nes representan.

Quinto. No olvides
dibujar o sefalar
las puertas y
ventanas.

Sexto. Dibuja, en
cada area, cada
uno de tus muebles
y cOmo estan
distribuidos.

Revista jPasele!
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~
No te preocupes si no dibujas bien, lo ©
importante es que obtengas un ~§
plano con el que puedas trabajar -
para la mejora de tu negocio. -

.

W W =
K L
9 9

...........................................................................................................



Articulo

Estas en el mapa

Para llegar mas facil,

venga por la calzada Morelos, en
Teléfonos de vuelta y suba por el
otro lado, luego hacia arviba...

iNo, no, senor!,

ipor el otvo lado!

iAhdrrate palabras y confusiones!

Utilices o no propaganda impresa, siempre ten
en la mente un mapa cartogréfico exacto de la
ubicacion de tu negocio. Td mismo lo puedes
elaborar porque tienes la informacién necesaria.

n mapa cartografico es la representacién, en una porcién de

papel, de lugares reales como unas cuantas cuadras, un ba-

rrio, un pueblo, una ciudad, un pais o hasta todo el planeta.

Observa los lugares que hay en la siguiente ciudad.

-------------------------------

Revista jPasele!
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Articulo

La iglesia, el mercado y el parque de una ciudad, o bien,

la cascada y la montana de un sitio natural, deben ser
representados con un simbolo grafico, es decir, con un
dibujo.

Una Puede ser
cascada representado asi




[ =)
'
— 3
o
=
| ==
L —

Una

iglesia

Unos

arbustos

G Revista jPasele!

Puede ser
representado asi

Puede ser
representado asi

A través de simbolos y lineas, es posible representar todo lo que
hay en un lugar. Obsérvalo en el siguiente mapa cartografico.

Un mapa se elabora y se consulta por ser util, y lo es en la
medida en que representa fielmente una zona o un espacio

determinado.

4 )

Un mapa debe tener los datos correctos
y representar la distribuciéon y los tamafios de

manera proporcional, porque sera la guia que llevara

de la mano a los clientes a tu negocio.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Articulo

Fotografia tus ideas
con el mapa mental

i0rganiza tus ideas!

xisten varios tipos de mapas; pero el lamado mapa men-
tal puede ser utilizado, entre otras cosas, para estudiar
las diferentes situaciones en las que se desenvuelve tu
negocio y tu familia.
Con él podras desarrollar ain mas las ha-
bilidades para ordenar tu pensa-
miento.
Un mapa mental tiene
como objetivo principal or-
ganizar las ideas. ;Como
se logra esto? Veamos: se
define y coloca en medio
el tema central; siguien-
do el ejemplo, el tema cen-
tral es “la vida de la mujer

orfebre”.

° Revista jPasele!



mk aseo ) AmistadJ

Negocio )

roduccion)

insumo

E

\capacitacion)

romocion /

Familia
& Salud )

escuela deporte
médico

\alimentacion/ t cocina_/
_ > amigasj

Eonvwency ] | tejido )

Después tienes que dibujar las ramas gruesas, que son los as-
pectos principales en los que ordenaras tus ideas. Después las
subramas, que son los subaspectos de cada rama. Continuan-
do con el ejemplo, las ramas

son: familia, salud, amistad

y negocio. Los grandes as-

pectos de la vida de la mujer

orfebre son: escuela, aseo,

alimentacién y convivencia,

que son subaspectos de fami-

lia, es decir, subramas.

Fotografia tus ideas con el mapa mental

Articulo



Articulo

Los mapas mentales son llamados
asi porque expresan y representan
la forma en que las ideas estan o
pueden estar relacionadas con un
tema central.

Entre mas ramas tenga un mapa, da la posi-
bilidad de explorar mas lo que una persona tiene
en mente, lo que permite obtener
mas informacién y un panora-
ma mas detallado de lo que
sucede.

El mapa mental es una he-
rramienta que ayuda a desa-
rrollar la capacidad de analisis de
un empresario 0 empresaria, pues en él puede re-
presentar, por separado y con claridad, problemas
internos del negocio, asi como los diferentes ele-
mentos que conforman su mercado. También pue-
de ser de gran ayuda en la solucion de problemas

personales, pues es una forma eficiente y grafica de

Revista jPasele!



poner sobre un papel de forma organizada, todos

Articulo

los aspectos que se involucran. Inclusive, puede ser
de gran ayuda para encontrar otros aspectos que,
aunque no se piense, tienen relacién con un proble-

ma o determinada situacion.

Fotografia tus ideas con el mapa mental Q



Historias

Revista jPasele!

porque mi negocio se

120149 ar 11, Junk

iPobre Julian!
Se nos fue ahora que
ya habia ampliado su
tienda de ropa.

Si la estaba
levantando
bonito.

iEramos cuates!
Y me daba muchos

consejos. iEra bueno en

el negocio el Julian!

Manana tengo
. T . . N que surtirme de
Boni estudia. Tiene su propio negocio, ahi mochilas, y se supone
vende mochilas, bolsas para dama y gorras. que deberia tener
suficiente dinero, pero
\ apenas saqué para
comprar una parte.

Qué daria

fuera para arriba!




Julian bien que
hacia las cuentas.
Sabia a como vender
y sacar ganancias.

Slempre me
decia que me iba a
decir como llevar el
negocio, y nunca le
hice caso por andar

en el cotorreo.

Se llevo el
secreto a latumba....
y ni modo de que
regrese.

222222
22222222
22222 22222

Después de un tiempo de estar dormido..

22222

D"

iAy, mama!
tQUE haces aqui?
iTU ya estds muerto!

Vine porque me
has estado llamando
todo el dia. Ademas,
tengo un pendiente
contigo.




Ven conmiqo,
te tengo que ensenar lo
que tanto has estado
preguntando en el dia... a
como vender.

Te tengo que
(levar para que
Veas tu pasado.

¢A mi pasado?
¢Para qué?

Para que veas todo lo
que has hecho para vender
tus mochilas. Quiero
mostvarte como calcular el
costo de cada una.

iOrale!
iNo me toques, que
ya estas muerto y
se siente refeo!

Para comprar
y Vender tus
mochilas, tienes
que hacer gastos
directos ¢
indirectos.

Vas a comprar
100 mochilas.

iSale!, muerto
eres mas complicado.
Ni te entendi.

iEse soy yo!
¢A donde voy?

@ Revista jPa



Los costos
directos comprenden
todo o que ocupes
directamente en lo
que vendes, ya sea
que lo elabores o
lo compres.

quiere decir que en cuanto
a mis costos directos al mes, como
yo nada mas vendo las mochilas,
tengo que fomar en cuenta lo que

Los costos
indirectos al mes son
los gastos que tienes
que hacer para el
funcionamiento de tu
negocio, como el pago
de sevvicios pliblicos,
tu sueldo, el de tu
personal, ya sabes.

Comprendo, eso

iAsi es! Si las fabricaras,
tendrias que considerar la
materia prima \ el sueldo
de tu personal, si lo
tuvieras.

pagué por ellas.

concretando: el total de
tu costo directo es de
100 pesos por mochila.

Y si tuvieras empleados,
tendrias que sumar su sueldo
mas el costo de las mochilas,
y el resuttado dividirlo entre
100, para obtener el costo
por mochila.




Los gastos mensuales
para que funcione mi negocio
son el pago de luz, mi salario,
la cuota del mercado \ el
transporte.

Recuerda todos
los gastos que tienes
al mes para que
funcione tu negocio.

iMiraaaa!
En estos momentos
vas a tener un
costo indirecto.

Si compras 100
mochilas mensualmente,
debes dividir 2200 pesos
entre este ntimero, 10
que te da 23 pesos de
costos indirectos por
mochila al mes.

Sumando los
gastos que tengo al mes,
resutta que pago de energia
eléctrica 100 pesos, de mi salario,
2000 pesos; de cuota en el
mercado, 100 pesos \ de
transporte, 100 pesos. El total
de costos indirectos al mes
es de 2300 pesos.

Al igual que los costos
directos e indirectos, debes
obtener cual es tu costo
por mochila.




Situve un
costo divecto de 100
pesos \ un costo indirecto
de 2% pesos, entonces...
el costo por mochila es
de 123 pesos.

Y para eso, hace
falta que sumemos
los dos tipos de costos
que va calculamos:
los directos \ los
indirectos.

Mivate, siempre
estabas muy listo
para vender, pero no
sabias a como te
salia realmente cada
mochila.

i Cada mochila me
cuesta realmente 12
pesos! Y o le vendi una
mochila a una chica
guapa a 115 pesos.
iMe decepciono!
Asi no gano, pierdo.

Le ganaste poco.
Tuviste una pérdida
de 8 pesos.

iQUéE quieres, me
gand la pasion!




las cuentas.

iAaaaahh!
¢Por qué tan
Incomprensivo?

No, Boni,
creo que todavia
hay otras cosas que
debes aprender.

iYa entendi

Déjate de pasiones,
aqui lo que vale son

Discllpame, por favor.
Si calculas bien tus costos por
producto, podras saber a qué
precio debes darlo \, sobre todo,
si te conviene venderlo.

iAaaahh!
iYa entendi!

Lo hubieras dicho

desde un principio,

que eso era todo.
P

Por si las dudas,
antes de que regrese el
Julian, voy a hacer el calculo,
para ver a como me conviene
vender cada producto

iYa entendi!

iHijole!

iQué bueno,
nomas era
un sueno!

que ofrezco.
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Evita las confusiones
v ol dolor de cabeza

Me caeria bien
un cambio de modelos y
de proveedores, pevo... ¢\
si no le gusta el producto
a mi clientela?

Puede comprobarlo,
somos productores de
calzado de buena calidad,
le damos buenos precios
\ hacemos o que
esta de moda.

Déjeme
pensarlo bien.

=

Maricarmen vive con su hijo
y sumama.Tiene una
pequefa zapateria que

ella misma atiende.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo




Cuando se fue la productora de zapatos, Maricarmen se quedé pen-

sando entre si 0 no aceptar la oferta, y fue en el momento de cerrar el

Historias

local cuando pudo tomar unos instantes para pensar.

Esta tentadora la oferta, pensd, pero ahorita tengo muchos gastos.
Por otro lado, las ventas han bajado un poco, nomds pasan a medirse
los zapatos y no se llevan nada.

Y asi se fue Maricarmen, dandole vuelta a las cosas una y otra vez,

hasta que llegé a su casa.

A lo mejor por
eso traigo este
dolor de cabeza.

iMami!, ayddame
con mi tarea, quiero
acabar rapido para
Jugar un rato,
¢me ayudas?
iAndale!, ¢si?

Si, mivida,
pero déjame
comer algo.

Mas tarde, Maricarmen pudo sentarse un momento a reflexionar con

calma.

@ Revista jPasele!



Necesito sacar mas dinero, para eso debo me-

jorar las ventas. Tal vez si acepto el ofreci-

Historias

miento... ; Me convendra? Tengo que verlo
bien... a lo mejor asi se me quita el dolor de
cabeza.

Estaba en eso cuando vio que su hijo jugaba con unas piezas, que
separaba formando grupos de colores, entonces se dijo: Yo creo que
asi hay que hacerle con los problemas; cuando estan hechos bolas, hay
que separarlos, para ordenarlos bien.

Entonces se levanté y fue por una hoja de papel. Primero tengo que

atender el asunto del negocio, porque de ahi sale para vivir. Asi es que

Decision

Qesventajas Ventajas )
Mercancia

\ acrédito J
Perderia

kchentes \J ) \Més econé@
J

Tiempo de
Qecuperacw Modernos

_ )

Tiempo de Alt_raerl'a

brueba k ) \C|entes J
Cambio de

Conocer nuevo \Qroveedor Y,

\QroveedorJ
|

Contacto directo
\con productor J

Evita las confusiones y el dolor de cabeza Q




voy a separar las ventajas y las desventajas que tendria si acepto el

ofrecimiento de tener nuevos proveedores.

Historias

Con esta idea, sin saberlo, hizo un mapa mental: se dibujé en medio
y luego sefald los beneficios y los inconvenientes. Como Maricarmen
siempre ha sido precavida, pensé también escribir ahi, por separado,
todos los temores, que quizas le originaban en parte ese malestar de
cabeza. Después de un rato de mirarlos una y otra vez, se dijo: No pue-
de ser que sdlo tenga temores, también debo pensar en lo que yo es-
pero si hago el trato con los productores. Entonces fue cuando dibujo

estas dos ramas mas a su mapa mental.

Temores

Que sea mal

Decisidon No Perder roveedor
vender J\ dinero J| perder

proveedor

besventajas DExpectatwag

, L Mas clientela

Perderi Mercancia a crédito) L la)

Ler eria Aumentar
clientes Mas econémico)

k ventas

Tiempo de Modernos Aumentar

\_recuperacion/ R \_ingresos
Tiempo dek A clientes ) \_ Otras J

Kprueba J Cambio de

4 proveedor )

Conocer nuevo

\Qroveedor J Jiontacto directo
§

con productor J

Después de mirar su mapa mental un buen rato, pensé: algo muy

importante que debo tomar en cuenta son las ventajas competitivas
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que voy a tener en comparacion con las otras zapaterias que hay en la
misma calle y en los alrededores. A ver, voy a escribir aparte las venta-

jas competitivas... Y asi lo hizo. Obsérvalo en la siguiente imagen.

Ventajas competitivas

Diferentes
Variedad IBuen | calidades
recio
Temores

Decision Que sea mal
Perder roveedor
vendeJ dmery Perder
proveedor
kDesventajas Ventajas ) ExpectativasJ
Mercancia
acrédito ) u/lés clientela )
Perderia , L A
\ clientes Més economico) Véjr:?aesntar
. Modernos Aumentar
Tiempo de \__ingresos
recupel’aCIonJ Atraeria
clientes ) _ Otras J

Tiempo de Cambio de

Lprueba -] proveedor )

Conocer nuevo | Contacto directo
\ proveedor  Acon productor )

Viéndolo bien, y ya sin dolor de cabeza, hay coincidencias entre mis
ventajas y mis expectativas. Y bueno, también debo considerar que
hay mucha gente joven que busca modelos modernos. Ahora que ya lo
tengo mas claro, en cuanto a aceptar o no, yo creo que... Con las ideas
ordenadas en un mapa mental, Maricarmen pudo, finalmente, tomar

una decision. Ponte en su lugar, tu, qué decision hubieras tomado?

Evita las confusiones y el dolor de cabeza

L )
)
(B |
S
| =)
|
)
u —
e
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Cronica

Por el camine
de los errores

stoy a punto de entrar a una peque- Hay quienes viajan por este
fia ciudad; busco hospedaje y veo  mundo en busca de tradiciones
un letrero que dice “Casa de hués- de gran arraigo; algunos mds,
pedes, habitaciones baratas, sin nifios”. a la caza de rarezas naturales.
Juego con el letrero, que me parece diver- Yo, por mi parte, exploro los

tido, y me imagino si habra alguien que  caminos para encontrar letreros.
acepte una habitacién mas cara, con nifios.
Ese tipo de letreros son mis piezas favoritas, pues dan opor-
tunidad a formarse varias ideas. No son como aquellos que son
precisos en lo que quieren, los escritos con el conocimiento de

gue una frase debe reflejar una idea.
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En busca de [a Frase que refleje una idea precisa

Ya hospedado en un lugar que dice: “Habitaciones limpias, con todos

Cronica

los servicios y a precios econémicos”, salgo a caminar y me encuentro
con una cartulina que anuncia: “jAqui sélo se compran higados y rifio-
nes frescos!”. De momento me asalta el temor, ;se tratara de trafico
de 6rganos?; mi idea se ve casi afirmada con la pared sucia donde se
encuentra pegado este escrito. Pero no, afortunadamente se trata de
un lugar donde se venden menudencias.

Me quedo un rato mirando el letrero y hago un cambio, quito la
palabra compran y en su lugar pongo venden. Un cambio razonable,
pues quienes atienden ese negocio ofrecen es decir, venden.

Miren el cambio, si en lugar de:

Aqui sélo se compran higados y rifiones frescos, escribo:

Aqui sélo se venden higados y rinones frescos.

Es increible cdmo el sentido de una frase puede modificarse con tan

s6lo cambiar cualesquiera de las palabras que la componen, pues cada

una de ellas cumple una funcién en la idea que se quiere comunicar.
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Cronica

Esto es algo que no hay que per-
der de vista, sobre todo si se quiere
que las personas entiendan lo que
realmente queremos comunicar.
Para eso, conviene preguntarse an-
tes de escribir, qué es lo que quiero
anunciar: un cambio de horario, la

venta de un producto, etcétera.

El sentido de una frase puede
modificarse con tan sélo cambiar
cualesquiera de las palabras que la
componen, pues cada una de ellas
cumple una funcién en la idea

(ue se quiere comunicar.

La idea de la menudencia me ha abierto mas que el apetito, la sed;

entro a un lugar que dice simple y sencillamente: “Fuente de sodas”.

Pido una agua fresca y me encamino al bafio donde encuentro la in-

dicacién arriba del lavabo: “Cierre

manos”.

bien la llave después de lavarse las

De pronto esta frase se convierte en mi favorita y la reviso con el

siguiente detenimiento:

*CIERRE BIEN
LA LLAVE
DESPUFS DE
LAVARSE
LAS MANOS”

oy
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Cierre, indica que va dirigido tanto
ami como a cualquier otra persona
que haga uso de la instalacién.
Cierre bien la llave, es lo que quie-
ren que uno haga, y
después de lavarse las manos, es un
complemento a la instruccion, para
dar una idea completa de la accién.
Me gusta, me digo a mi mismo. Es
todo un ejemplo, que cumple fiel-

mente con el orden y los elementos
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de una frase, pues dice a quién va dirigido, qué se quiere que se haga, y

cual es el complemento de la idea.

Cronica

Me tomo mi agua con la idea fresca de una frase bien hecha, y me

doy un descanso, antes de iniciar otra exploracién.

Rastreando las letras exactas en las palabras

La imagen de las menudencias sale de mi mente, en su lugar queda una
serie de platillos que en esos momentos se me antojan.

Me aventuro, entro a un local que no cuenta con ningun anuncio,
pido informes sobre lo que ahi se sirve y me seflalan una hoja de papel
pegada a la pared, que dice: “Tacos y quezadillas de: longaniza, que-
so, pollo, y picadiyo”.

Como tengo mucha hambre, decido, como dicen, picar algo para

ee_9
Y4

entretener el hambre, y pido una quesadilla con . Por curiosidad,

solicito que me preparen una de picadillo con “y”, a ver a qué sabe,

((””

pues el que yo conozco se escribe con
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Con algo en el estdmago, incursiono en caminos donde abundan los

letreros realmente fascinantes, como los siguientes: “Hoferta: chorts

Cronica

y camicetas”; “Se asen talachaz”; “Se componen: labadoras, rradios,
refrigueradores y ornos mikrondas”.

Y asi como el explorador debe llevar a la mano un mapa cartogra-
fico o una brujula, yo llevo mi propia herramienta para estos casos: el
diccionario.

Tomo estos letreros como un reto y abro mi diccionario. En él busco
la palabra: hoferta.

Y encuentro que debe escribirse: oferta.

| “ofrecimiento de

A continuacién puedo leer que la definen como e
un bien o un servicio que puede ser vendido a un precio determinado”.

Esta es la belleza de las palabras, tienen una forma correcta de escri-
birse y un significado, que nos dice en qué momento utilizarlas.

Con mi diccionario en mano, me engolosino verificando las palabras
de cada letrero. Y me quedo pensando que si yo hiciera letreros, los
escribiria correctamente para que viajeros como yo se llevaran la mejor

opiniéon de mi.

El diccionario es el mejor compafiero

para dichos casos, pues me ayuda a
verificar la forma correcta de cada palabra
y me informa cudl es susignificado.
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Plaza de propésitoes

os dice don Jerénimo, sin dejar de preparar el producto que

vende: Queremos que una buena cantidad de gente se sienta

atraida por consumir, por eso preparamos tortas con varie-

dad de ingredientes y combinaciones, a un precio accesible, ricas y bien
servidas.

Y de que hay atraccion, la hay, por eso nos acercamos al igual que

muchos clientes a esta torteria que lleva por nombre “La Espléndida”.

Famosa en los alrededores y, sobre todo, en la plaza comercial. Le pe-

dimos a don Jerénimo que nos prepare una torta de milanesa de soya

Reportaje



con queso fundido y otra cubana, y que nos platique cémo le hizo para

que el negocio progresara.

Reportaje

—Po’s, ¢cdmo le diré?, es que tanto yo como mi esposa, que atende-
mos aqui, hemos desarrollado buen ojo para observar a los clientes:
gqué comen, qué buscan y hasta qué diferencias hay entre ellos —dice
don Jerénimo.

El negocio marcha bien, no nos quejamos, pero queremos avanzarle
mas todavia —nos dice Alicia, que va y viene para dejar los pedidos y esta
al tanto de la platica. En una de ésas le pedimos que dé un consejo a
todas las personas que quisieran ver avanzar su negocio, como el suyo.

—ijTener una misidén! No se puede ir sin rumbo en esta labor comer-
cial. Y para tenerla, hay que saber todo sobre tus clientes, inclusive, si
a ellos les hace falta algo; o si hay otros clientes que no habiamos con-
siderado. jNuestra mision son los clientes!, ;a poco no, Jerénimo?

—jHey! —aprueba su esposo, que no deja de preparar tortas sobre la
parrilla, y luego agrega como todo un conocedor:

—-Lo que todo empresario debe tomar en
cuenta paraestablecer lamisionde mejorade
su negocio, es determinar qué se quiere lo-

grar,paraquétipodeclientesyluegocémose

b va a lograr.
—Por decirle un ejemplo, en

nuestro caso, nosotros, ;iqué

queremos lograr y a qué tipo de
clientes queremos atender? Pues la prefe-

rencia de nuestros clientes reales y a los po-
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tenciales, que son las personas naturistas que gustan de probar in-
gredientes diferentes. Queremos ofrecerles tortas bien preparadas vy,
sobre todo, con la variedad que sabemos que ellos quieren —nos aclara
dofia Alicia, antes de ir a tomar un pedido.

Intento hacerle otra pregunta a don Jerénimo, que hace una pausa,
pero él se adelanta para agregar: —pero lo que si les voy a detallar es
qgue los objetivos son la columna vertebral del negocio, porque son los
que van marcando la serie de pasos que tenemos que dar para alcan-
zar la mision del negocio.

-Y lo mas importante, sefiito, -me dice Alicia que rapidamente se
incorpora a la platica —los objetivos nos sirven para superar nuestras
debilidades, aprovechar nuestras fortalezas y oportunidades y, ante

todo, para afrontar las amenazas.

Lo que todo empresario debe tomar

en cuenta para hacer su objetivo de
mejora de su negocio, es determinar
qué se quiere lograr, para qué tipo
de clientes y cémo se va a lograr.

Después de darle la primera mordida
a la torta, no dudamos de la buena

sazén de don Jer6nimo; y luego, sin

LA E@i?ﬂ.!ﬁ@ﬂlﬁ%
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mala voluntad, le comentamos:
—-Qiga, don Jerénimo, por cierto que

aqui a media cuadra, ya tiene compe-

Plazade prop05|tos

Reportaje



tencia.

—jHuy!, antes de que abrieran, nosotros ya sabiamos que iban a estar

Reportaje

ahi. Los tenemos bien vigilados. Pero lo que queremos es que nuestra
fama crezca y sea buena, que la gente diga, “cuando vayas al centro

)

de la ciudad, no te pierdas las tortas de "La Espléndida’” —nos dice sin

preocupaciones don Jerénimo.

iTener una mision! No se puede ir sin rumbo
en esta labor comercial.

Por ultimo, le preguntamos si le temen a la competencia, a lo que don
Jerénimo contestd: —Pues hay que tenerle respeto y cuidado, porque,
después de todo, aqui todos competimos por ganarnos a los clientes.

Ya no entretenemos mas a dofia Alicia y a don Jeronimo; nos retiramos
para recorrer esta pequefia plaza comercial, donde hay una gran varie-
dad de negocios, algunos del mismo giro, otros diferentes, pero cada

uno con su misioén.

Los objetivos son la
columna vertebral del
negocio, porque son los
que van marcando la
serie de pasos que
tenemos que dar

para alcanzar la mision
del negocio.

l / § L | S L Ll o\ ~
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¢En dénde '
me puedo capacitar?

er profesional es demostrar que se

Guia

;Qué idea quieres que tus

tienen las habilidades, los conocimien- . .
clientes tengan de ti?

tos y la seriedad para hacer el traba-

jo. De hecho, la practica ya te ha dado una ) -
iEspecializate en lo que

sabes hacer! Investiga
donde puedes completary
actualizar tu formacion.
iSé profesional!

formacién competente, y puedes mejorar si
evolucionas con los rapidos cambios que es-
tamos viviendo en estos tiempos.

Toma como punto de partida las siguien-

tes recomendaciones para capacitarte.

é"":f-” %

TELEVISIONES |
ESTEREOS |
RIDIOS

GONZALEZ

¢En dénde me puedo cupaatur"
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-
Ubica en el
directorio
telefénico, la
camara o
consejo de tu
mismo giro.

N

J

Investiga en tu
delegacién o
ayuntamiento si
existen proyectos
de apoyo a
comerciantes

y productores
como tu.

~
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Busca en tu camara, Localiza en el
consejo o en el directorio telefonico,
periédico, algun institutos, academias,
curso o taller especial centros culturales,
para tu tipo de etcétera, que
negocio. brinden cursos de
/ capacitacion de
4 ) tu interés.
Pregunta a tu N J
proveedor o
distribuidor si dan
cursos de
capacitacion.
a N )
Busca en librerias y Asiste a una Plaza
tiendas especializadas, comunitariay
revistas y libros que te busca en internet,
proporcionen informa- informacién sobre
cion sobre tu negocio. diferentes aspectos
que sean de tu
interés para
aprender sobre tu
negocio.
\_ AN J

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo



Si no conoces una Plaza comunitaria, preguntale a tu asesor déonde
puedes visitar una.

Alli existe una persona que puede ayudarte en el manejo de la com-
putadora para que realices tu busqueda.

Cuando entres a internet, puedes buscar en la pagina del gobierno
de tu estado, con el fin de conocer los diferentes apoyos que existen
para la micro y pequeia empresas.

Conforme te vayas involucrando con las fuentes de informacién y ca-
pacitacion, tendras una vision cada vez mas amplia de lo que sabes ha-
cer, de las nuevas areas en las que podrias formarte, de los lugares don-
de puedes capacitarte y, sobre todo, de la oportunidad de intercambiar

experiencias con personas que manejan un negocio como el tuyo.

/&S R Tengo 20 anos en el
' ““““'“ X | negocio, \ he descubierto que

existe una mejor forma de

abastecer y manejar mi producto.
Esta informacion me la dio un
nuevo proveedor.

e
—
S

& I:E’ ;
¢En dénde me puedo capacitar? @
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Guia

Hacia el cumplimiento
de las obligaciones

=% iClaro que podemos
T exigir que arveglen bien la calle!
iDespués de que ustedes dejan
hoyos \ tierra cuando componen
il la tuberia! Nuestros negocios se
Wil ven afectados; ademas, son legales
"y pagamos nuestros impuestos.
iNosotros cumplimos!

iTu empresa es
como un ciudadano!

iCumple con tus obligaciones
para poder exigir tus derechos!
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Registro
Federal de
Contribuyentes

Antes de hacer
un tramite, tienes
que considerar

si la empresa en
la que laboras es
de tu propiedad,
o si es de varias
personas, para lo
cual tendrias que
constituirte como
persona fisica, en
el primer caso,

0 como persona
moral, en el
segundo, es decir,
cuando trabajas
en sociedad con
familiares,
conocidos o
amigos. También
debes tomar en
cuenta el giroy
las caracteristicas
de tu negocio.

Ten clara conciencia de tus obligaciones fiscales an-
tes de darte de alta; busca el apoyo de un contador o
asiste alos modulos de orientacion que la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) tienen a tu
disposicion. Acude a las oficinas delegacionales de
esta Secretaria que hay en tu estado, o bien, a las
oficinas de tu ayuntamiento, en las ventanillas de
gestion empresarial, para pedir informes sobre los
siguientes aspectos:

© Aclarasi debes darte de alta como
persona fisica, moral, o como otro tipo
de sociedad.

© Pide que te den el nombre exacto del
tramite fiscal que debes realizar y te
digan qué obtendras al finalizarlo.

© También pregunta qué declaraciones
de impuestos debes hacer y qué otras
obligaciones fiscales vas a tener.

© Solicita que te enlisten todos los
documentos y las claves de las formas
fiscales que necesitas para hacer tu
tramite.

@ Pide que te describan dénde tienes
gue entregar tus documentos y en qué
orden.

© Pregunta cuanto tiempo te llevara
concluir el tramite.

—

Guia

Hacia el cumplimiento de las obligaciones @
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Guia

Requieres contar con una autorizacion para ejercer
Licencia de y establecer fisicamente cualquier actividad comer-

- cial o de produccion.Y ese permiso o licencia la pue-
establecimiento P Per P
des tramitar en el ayuntamiento de tu municipio

0 en tu delegacidn correspondiente. Asiste a ella e
investiga los siguientes aspectos:

@ Pregunta sobre los tramites fiscales
y de otro tipo, que debes hacer con
anterioridad.

@ Inférmate sobre los contratos que
debes realizar para recibir los servicios
publicos.

© Considera el giro de negocio que
tienes y pregunta si necesitas tramitar
licencias o avisos de funcionamiento
ante la Secretaria de Salud u otra
dependencia gubernamental.

@ Solicita informes sobre otros tramites
y requisitos en cuanto a documentos
por presentar y caracteristicas que debe
tener el establecimiento para obtener
tu licencia de apertura.

© Pregunta en cuanto tiempo obtendras
tu permiso y cada cuando debes
renovarlo.
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Re’pe* ar |°’ Investiga cual es el domicilio de la delegacion de la (T
Profeco en tu entidad federativa y cuales son los re-

derecl\os del quisitos que por ley debe cumplir el producto o ser-

consumidor vicio que ofreces, en las siguientes particularidades:

=) alfetive ¢ [ © Lugar de elaboracion.

Procuraduria _ _ _ _
Federal del © Seguridad y conveniencia para ciertos

© Durabilidad y obsolescencia tecnolégica.

. sectores de la poblacion.
Consumidor P

(Profeco) es el
de vigilar que las
relaciones donde

@ Grado de contaminacién de su
manufactura.
© Consecuencias por el uso del producto.

haya compra y Informacién adicional necesaria.

venta se efectuen @ Calidad de la materia prima con que
de la mejor manera, fue elaborado.
garantizando los @ Legitimidad de la marca.

derechos del
consumidor.

Por las funciones de la Profeco, debes considerar que por tu actividad
laboral, tienes una constante relacién comercial en la que ofreces un
producto a un consumidor y que, por otro lado, también tu consumes.

Por esta doble situacion, es muy importante que conozcas cuales
son los derechos que tiene el consumidor, para que los respetes en
el momento de establecer la relacién comercial con tus clientes y los
exijas como consumidor. Enseguida te presentamos estos derechos.

Hacia el cumplimiento de las obligaciones Q
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Guia

1. Derecho a la
informacion.

La publicidad, las
etiquetas, los precios,
los instructivos, las
garantias y, en general,
toda la informacién de
los productos y servicios
gue se ofrezca debe ser
oportuna, completa, clara
y verdadera, para que
pueda elegir sabiendo
qué esta comprando.

4. Derecho a la
seguridad y calidad. Los
bienes y servicios que se
ofrecen en el mercado
deben cumplir con
normas y disposiciones

en materia de seguridad
y calidad; asimismo, los
instructivos deben incluir
las advertencias necesarias
y explicar claramente el
uso recomendado de los
productos.

2. Derecho a la
educacion. Se puede y
debe recibir educacion
en materia de consumo,
conocer sus derechos y
saber de qué forma lo
protege la ley, asi como
organizarse con otros
consumidores para tomar
cursos o talleres que
ensefien a consumir de
manera inteligente.

Estos son los siete
derechos basicos que
segin [a Profeco,
tenemos los
consumidores

5. Derecho a no

ser discriminado.
Nadie tiene derecho

a discriminar a alguien
cuando decide adquirir
un producto o acceder a
un servicio; nadie puede
discriminarlo por tener
alguna discapacidad, ni
tampoco por su sexo,
raza, religion, condicion
econoémica, nacionalidad,
0 cualquier otro motivo.

3. Derecho a elegir.

Se pueden escoger los
productos y servicios
gque mas convengan

sin que nadie presione,
condicione la venta de
lo que quiere a cambio
de comprar algo que no
desea, o exija pagos o
anticipos antes de haber
firmado un contrato.

6. Derecho a la
compensacion. Cuando
los proveedores de bienes
y servicios no cumplan
con lo prometido,
se tiene derecho a la
compensacion, ya sea
devolviendo dinero,
reduciendo el precio
del producto,
reparandolo sin
costo alguno o
lo que proceda,
segun el caso.

7. Derecho a la
proteccion. Si los
proveedores no respetan
los derechos, las personas
pueden ser defendidas
por las autoridades y
exigir la aplicacion de las
leyes. También se tiene
derecho a organizarse
con otros consumidores,
para defender intereses
comunes.
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ts tiempo de
superarse...

iAnimate!

Solo tienes que platicar
sobre lo que has estudiado
y lo que te interesa, para

% que te expliquen mejor
Bt [0 que el MEWYT te puede
ofrecer y reconocer.




