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FIGER : a7 b« THEAY MY w7 X (PDM) Version 2 (FE3Z, 2023%E11H6HRR)

Project Design Matrix

Project Title: The Project of Financial Inclusion for Poverty Reduction through Local Financial Institutions

Version 2

Dated: 6 November 2023

Implementing Agency: National Supervisory Council of Cooperatives/ Consejo Nacional Supervisor de Cooperativas (CONSUCOOP)
Target Group: Members of Savings and Credit Cooperatives (CACs)/ Cooperativas de Ahorro y Crédito (CACs), staff of CONSUCOOP, staff of Savings and
Credit Cooperatives and its federations (Federation of Savings and Credit Cooperatives of Honduras, FACACH and Honduran Federation of Savings and

Credit Cooperatives Limited, FEHCACREL)

Period of Project: From 29 October 2022 to 28 October 2027

Project Site: National level with emphasis on Western, Southern and Metropolitan regions

Narrative Summary

Objectively Verifiable Indicators

Means of Verification

Achievement

Remarks

Overall Goal

The ability and measures of CAC members
for livelihood improvement are enhanced
though financial inclusion and education in

the project site and beyond.

The Guidelines of the Livelihood Improvement Approach
through Financial Inclusion are extended to more than XX2
CACs by FACACH and FEHCACREL after the Project ends.
More than XX CACs start providing financial and/or non-
financial services developed or improved during the project
period or based on the Guidelines,® after the Project ends.

More than 15,000 members use the financial and/or non-
financial services developed or improved during the project
period or those developed or improved afterwards based on
the Guidelines (at least each of 7,500 male and female

members use these services respectively).

Records/ Reports
of CONSUCOOP

' In this PDM, “the Guidelines” mean “the Guidelines of the Livelihood Improvement Approach through Financial Inclusion.”
2 For those indicators marked XX, the number will be determined at the time of the JCC meeting in 2025 after the roll out plans are scheduled to be developed.
3 Financial and non-financial services referred to here include those developed or improved such as microcredit and financial education services as a result of capacity development

of cooperatives by FACACH and FEHCACREL
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Project Purpose

The ability and measures of CAC members
for livelihood improvement are enhanced
through financial inclusion and education in

the project site.

More than 5,000 members of CACs use the financial and/or
non-financial services developed or improved through the
pilot projects and/or based on the Guidelines (at least 2,500
members each for male and female group).

More than 60% of the CAC members (who use the financial
and/or non-financial services developed or improved
through the pilot projects and/or based on the Guidelines)
improve their businesses (operation, administration,
marketing, products/services, employee number, operation
area, etc.) or their management practice of household
finance (60% of the female and male group respectively).
More than 60% of the CAC members (who use the financial
and/or non-financial services developed or improved
through the pilot projects and/or based on the Guidelines)
experience at least one (1) of the following: income
augmentation, cost reduction in their economic activities,
increase in savings, diversification of means of livelihood,
decrease in wasteful spending in household economy, etc.

(60% of the female and male group respectively).

Records/ Reports
of JCC

Outputs
Output 1

Regulations and supervision for CACs is

enhanced for financial inclusion.

(Output 1)

More than three (3) cases which show enhancement of
regulations and supervision in an appropriate manner or

their well-functioning are formed.

Records/ Reports
of JCC
Monitoring
Sheets
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Output 2

CACs develop or improve their services that
increase value proposition to their customer
(member) through the pilot projects, taking

financial aspects into account.

Output 3*
FACACH and FEHCACREL enhance
services to CACs through the pilot projects

that also reflect gender perspective.

(Output 2)

Six (6) business plans (in the form such as business model
canvas) summarizing customer values and financial
prospect are formulated for financial or non-financial
services to be developed or improved by the six CACs (one
business plan for each service developed by each of the six
CACs).

Six (6) financial or non-financial services are developed or
improved, then are provided by the six CACs selected for
the pilot projects (one service by each of the six pilot CACs).
More than 60% of members of the six (6) CACs who use
services newly developed or improved under the pilot

projects are satisfied with the quality of the services.

(Output 3)

FACACH and FEHCACREL develop more than two (2)
services that reflect gender perspective through the pilot
projects.

FACACH and FEHCACREL provide capacity development
services to at least four (4) CACs, using the methodologies
on microcredit developed by the pilot projects which pays
due attention to the situation of women and vulnerable
groups.

FACACH and FEHCACREL provide capacity development

services to at least six (6) CACs using the methodologies on

4 The activities related to Outcome 3 will also be carried out through consultation with the Gender Committees of FACACH and FEHCACREL.

3/710



Version 2

Output 4°
The Guidelines are approved, which include
sections on financial inclusion with gender

perspective.

Output 5°
The roll-out plans for the Guidelines are

approved and implemented.

financial education developed by the pilot projects which
pays due attention to the situation of women and vulnerable
groups.

At least six (6) CACs develop’ or improve their services,
including those related to microcredit and financial
education with gender perspective, as a result of the
capacity building by FACACH and FEHCACREL.

(Output 4)

- The Guidelines containing guidance on financial inclusion,

including the promotion of gender responsive financial
inclusion, are approved by FACACH and FEHCACREL,
and CONSUCOQORP is informed of it.

(Output 5)

Roll out plans of the Guidelines are approved by FACACH
and FEHCACREL.

More than 80% of the technical staff at each federation have
received the training on the Guidelines.

More than 50% of the technical staff have started to extend
the Guidelines to their affiliated CACs.

Budgets for extension of the Guidelines for the next fiscal
period are secured at FACACH and FEHCACREL in the

final year of the Project.

5 The activities related to Outcome 4 will also be carried out through consultation the Gender Committees of FACACH and FEHCACREL.
6 The activities related to Outcome 5 will also be carried out with the participation of the departments/divisions in charge of training in FACACH and FEHCACREL.

7 “develop” here also means “introduce”. In other words, it includes the introduction of financial and/or non-financial services that have already been developed in the Project.
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Version 2

- FACACH and FEHCACREL extend the Guidelines to at
least XX CACs according to the roll out plansg.
- Atleast XX CACs use the Guidelines to develop® new

services or improve existing services'©.

financial inclusion.

1.2. Conduct training and workshops for
CONSUCOORP on regulation and
supervision of CACs.

1.3. (CONSUCOOP) Hold meetings with
FACACH, FEHCAREL and the pilot CACs
to review the pilot project proposals from a
regulatory and supervisory perspective,
taking into account the results of the

regulatory analysis in 1.1, and to discuss

(1) Chief Advisor / Business Strategy

(2) Deputy Chief Advisor / Business
Strategy / Impact Assessment

(3) Financial Regulation and
Supervision

(4) Financial Service Development /
Digital Service

(5) Livelihood Improvement /
Non-financial service
Development

(6) Training / Extension

Activities Inputs
1.1. Conduct gap analysis of regulations to | The Japanese Side The Honduran Side
identify issues CACs face to promote Experts Personnel

(1) Project Director
(2) Project Manager

(3) Personnel in Charge

Facilities and Equipment

(1) Office space with necessary equipment
for Experts

(2) Utility fee for project office

(3) Operational cost for project

8 The extension of the Guidelines includes various components such as the customer centric approach, methodologies of microcredit and financial education, dissemination of
financial services developed or improved in the pilot projects. This number does not include the six (6) pilot CACs.
9 “develop” here also means “introduce”. In other words, it includes the introduction of financial and/or non-financial services that have already been developed in the Project.
0 This number includes the pilot CACs that introduce the Guidelines.
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how to address any issues.

1.4. (CONSUCOOP) Identify matters that
need to be notified to CACs based on
analysis of regulations, results of market
research, etc.

1.5. (CONSUCOOP) Consider
improvements in regulations and
supervision to promote financial inclusion,
based on analysis of regulations, market
research, analysis of results of pilot
projects for Outcomes 2 and 3 (including
analysis from gender perspective), etc.
1.6. (If revisions are deemed necessary as
a result of 1.4. and 1.5.), the process of
revising regulations and supervision for
facilitating financial inclusion is proceeded.
1.7.Basedon 1.4.,1.5. and 1.6.,
CONSUCOOP, FACACH and
FEHCACREL cooperate to conduct training
and workshops for CACs on regulations

and supervision.

2.1. Conduct a landscape and market
study to enable SWOT analysis of CACs in
relation to local populations (customers)
and other competitor FSPs.

2.2. Prepare selection criteria and select

Training in Other Countries (Republic
of Colombia)

Machinery and Equipment
(1) PC

6/ 10
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CACs participating in the pilot projects.
2.3. (Pilot CACs) Improve or develop
financial and/or non-financial services
according to the target segments, taking
into account financial aspects.

2.4, (Pilot CACs) Provide new or improved
services to CAC members as a pilot.

2.5. Conduct impact assessment to
analyze the developed or improved
services in terms of financial inclusion and
other aspects such as resilience, livelihood
opportunity, lessons learned, challenges,
etc.

2.6. (Pilot CACs) Compile the results,
challenges, and lessons learned from the
pilot projects based on the implementation
process and the results of the impact
assessment (to be reflected in the

guidelines).

3.1. (FACACH and FEHCACREL) Review
the content, analyze the characteristics of
potential participants, and other aspects of
financial education conducted by CACs.
3.2. (FACACH and FEHCACREL) Develop
materials for financial education (including

digital literacy) for CAC members and a

7/ 10
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program for TOT, considering contents and
delivery methods appropriate to each
segment'"!, with reference to 3.1. and to the
ACTIVO model.

3.3. (FACACH and FEHCACREL) Conduct
TOT training in financial education
(including digital literacy) for CAC staff.
3.4. (FACACH and FEHCACREL) Review
and propose the risk management, credit
screening, and other aspects of microcredit
(MC) provision, including from gender
perspective.

3.5. (CONSUCOOP, FACACH and
FEHCACREL) Review the proposals in
3.4. and, if necessary, (CONSUCOOP)
prepare draft revisions to relevant
regulations and supervision and implement
the revision process.

3.6. (FACACH and FEHCACREL) Develop
training programs and materials for MC
provision.

3.7. (FACACH and FEHCACREL) Provide
training for CAC staff to provide MC.

3.8. (FACACH and FEHCACREL) Promote

the introduction, development, and

" Particular emphasis on low-income, female-headed households, single mother households, and rural women segments.
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improvement of financial education and/or

microcredit to the trained CACs.

4.1. (CONSUCOOP, FACACH and
FEHCACREL) Analyze the implementation
process and results of the pilot projects, as
well as regulatory and supervisory factors
and issues promoting financial inclusion,
with gender perspective.

4.2. (FACACH and FEHCACREL) Create
the Guidelines through financial inclusion
and financial education with gender
perspective (ver. 1) based on the results of
41.

4.3. (FACACH and FEHCACREL) Develop
training programs to disseminate the
Guidelines.

4.4. (FACACH and FEHCACREL) Update
the Guidelines based on the activities in
Output 5. Training programs will be
updated as needed.

4.5. (FACACH and FEHCACREL)
Implement procedures for approval of the

Guidelines.

5.1. (FACACH and FEHCACREL) Create

roll out plans (including training

9/ 10
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implementation plan, budget plan and
securing budget) for the Guidelines.

5.2. The roll out plans are approved (in
FACACH and FEHCACREL).

5.3. Conduct TOT training for instructors
(in FACACH and FEHCACREL) to
disseminate the Guidelines.

5.4. (FACACH and FEHCACREL) Conduct
training for affiliated CACs in accordance
with the roll out plans.

5.5. (FACACH and FEHCACREL) Promote
affiliated CACs to adopt the Guidelines.
5.6. (FACACH and FEHCACREL) Review
the feedbacks obtained from the training
and the results of the application of the
Guidelines by CACs.

5.7. (FACACH and FEHCACREL) Ensure
budget to disseminate the Guidelines after
this project ends.

5.8. Conduct knowledge sharing seminars.

10 / 10
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Business Model Canvas
Cooperative: CACIL

Product: Mi Ahorro Emprende (Microcredit based on the acumulated savings)

Date: October 2024

<8. Key

Partners>
- JICA

<1. Key Activities>
- Promotion by officer

- Promotion in trainings
opportunity such as

entreprebeyrship training

<6. Key Resources>
- Technology
- Officers (Credit promoters,

marketing, etc.)

<2. Value Proposition>

- Obtain loan opportunity with savings as
guarantee

- Be able to have savings after the loan term
- Be able to start a new business or improve
your micro business, and improve your
livelihood

- Be able to have credit history and experience
to use loan

- Be able to show capacity to pay for other
credit after the period.

- Offer opportunities to people in vulnerable
situations to strengthen their new or existing

businesses with a gender perspective.

<4. Customer
Relationships>

- Personalized sales by
microcredit officers
- Graduation to other

microcredit products

<3. Channels>

- Loan officers

- Events (trainings, etc.)
- Publicity (traditional
media and social
networks, etc.)

- Brochure advertising,

flyers, etc.

<1. Target Segments>

- Women and men (youth and
adults) from urban and rural
areas who wish to start a new
business or to strengthen an

existing one.

<9. Cost Structure (Investments,

operating/administrative costs, etc.)>

- Operating and administrative costs

- Promotional and advertising costs

- Financial cost (interest on savings)

from this product.

- Interest on credit from this product

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
- Savings captured from this product.

- Savings and Savings, contribution and remittance captured by graduated customer

- Use of savings from this product for other financial services
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Business Model Canvas

Cooperative:

Rio Grande

Product to be developed: Credi Ahorro (Microcredit based on the acumulated savings)

Date: October 2024

<8. Key Partners>
- CDE MIPYME
(MSMEs Business
Development Center)
- Municipalities
-JICA

<7. Key Activities>

- Marketing campaigns (social
networks, media, promotions)
- Promotion to target segments

by microcredit advisors
- Savings and credit fairs

<6. Key Resources>
- Human resources

- Technology

- Economic resources

<2. Value Proposition>

- To have savings after paying off
the loan

- Have a savings habit

- Access to credit only with
savings as guarantee based on
one's ability to repay.

- Obtain credit history and
experience to use loan

- Agility in service

- Accesible interest rates

- Personalized attention

- Offer opportunities to people in
vulnerable situations to strengthen
their businesses with a gender
perspective.

<4. Customer Relationships>
- Personalized sales

- Telemarketing

- Graduation to other microcredit
products

<3. Channels>

- Loan Officers (direct channel)

- Advertising in traditional and
digital media

- Print advertising (brochures,
posters, flyers, banners)

- Words of mouth by Cooperative
members

<1. Target Segments>

- Men and women between
21-65 years old, from urban
and rural areas who wish to
start a business or strengthen
an existing one

- Public and private
employees or merchants who
wish to start a new business.

<9. Cost Structure (Investments,
operating/administrative costs, etc.)>

- Operating cost
- Administrative cost

- Promotion and publicity cost

- Financial cost

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
- Savings captured from this product.
- Savings and Savings, contribution and remittance captured by graduated customer
from this product.
- Interest on credit from this product- Expected income from the payment of interest
on loan by cooperative members who have graduated to other products.
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Business Model Canvas
Cooperative: COMLESUL

Service to be developed: correspondent agent services

Date: November 2024

<8. Key Partners>
-Local stores and
businesses
-Technology providers
-banks and financial
institutions

-NGOs

-Civil Organizations
-Governmental
Organizations

- Cooperating Agencies

<7. Key Activities>

-Selection, training and supervision of
correspondent agents.

-Infrastructure management and technological
security.

-Transaction monitoring and control
-Procesure Manual.

-Promotion and financial education

-Support services and atention for
cooperative member.

- Transfer of the cash to maitain the operation
of the correspondent agentss

<6. Key Resources>

-Financial resources

-Human resources

-Technological resources

-Infrastructure

-Network of trained correspondent agents
-Relationship with local merchants and
partners

<2. Value Proposition>
-Convenient access to financial
services based on the necesity of
each segment.

- Diversified and diferenciated
services in each placey

-Agility and efficiency in
transactions

-Trust and security in operations
-Extended service hours through
the network of correspondent
agents, platform and online
applications.

<4. Customer Relationships>
-Personalized relationship through service
points.

-Electronically conected through digital
means.

-Relationship based on trust and local
proximity.

-Customer loyalty programs, exclusive
benefits and financial education.

<3. Channels>

To make the services known:

-Through social networks

-Through traditional advertising (local radio)
-Through WEB

To the offer service:

-Through local stores and businesses
-Through staff of the cooperative

-Online platform

<1. Target Segments>

-People (women and men) in rural areas
or areas that are geographically and
economically difficult to access financial
services.

-Small merchants and local entrepreneurs
who are potential copprespondent agentes
of the cooperative.

-People without access to traditional
banking services

-Current cooperative members seeking
convenient access and use of the financial
services.

<9. Cost Structure (Investments, operating/administrative costs, etc.)>

-Payroll Expenses
-Financial expenses
-Operating expenses

-Agent training and supervision costs

-Acquisition, development and maintenance of technology platform
-Marketing and user acquisition
-Operational and administrative costs

-Legal and compliance costs

-Savings

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
-Income from the use of the obtained inflow

-Contributions

-Loan repayments

-capture of the remittances.

-Interest on loans

-Income from services

-Commissions on transactions made through agents
-Commissions on transactions through corporate cashier's services of other institutions
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Business Model Canvas
Cooperative Sanmarqueina

Service to be developed (1): entreprenuership training program

Date: July 8th 2024

<8. Key Partners>
-EDIFICA Project
-FACACH

-INFOP

-INFOTEC

<7. Key Activities>
-Successfully prepare
educational materials and guides
for the entrepreneurship training
program.

-Develop TOT materials for the
cooperative's employees, so that
they can offer the trainings as
trainers from 2025 onwards.

<6. Key Resources>
-New officers in charge of
training for members

<2. Value Proposition>
-To ensure the economic
success of cooperative's
members through their own
businesses, so that they will
be appropriate users of the
cooperative's services in the
future.

-Harmonized service
(financial and non-financial)
to promote the continued
growth of members'

businesses.

<4. Customer Relationships>
The program will help grow its
members' own business. This
way, members will be able to
become better and healthy users
of the cooperative's financial
services.

<3. Channles>

-Marketing officers and
education committee to offer
entrepreneurship trainings.

- Loan officers to offer
suggestions for business
improvement of cooperative's
members.

-Public relations to publicize
the entrepreneurship program.

<1. Target Segments>

a) Members who wish to start
their own business.

b) Members who have been
in business for 3 years or
less.

¢) Members who receive
techical trainings at the
training venue of INFOTEC
workshop, in coordination
with the cooperative.

d) Members who have
recently received microcredit
or credit based on the
solidarity group.

<9. Cost Structure (Investments, operating/administrative costs,

etc.)>

Food and logistical expenses for the training.

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
Offer the training to its members, and they will be able to become appropriate
users of financial services.

14




Business Model Canvas
Cooperative Sanmarqueiia

Services to be developed (2): Solidarity group microcredit

Date: July 8th 2024

<8. Key Partners>
-EDIFICA Project
-FACACH

<7. Key Activities>
-Successfully prepare the necessary

materials, such as policy, procedures,

financial plan and operating guide.
-Train the officers in charge of the
solidarity group.

<6. Key Resources>

New officers in charge of the solidarity

group

<2. Value Proposition>
This new service facilitates
access to credit for the
vulnerable sector, whose
characteristics are presented
below.

a) cooperative members with

low income
b) Informal businesses,

mainly female entrepreneurs.

<4. Customer Relationships>
The members, who have informal
businesses, will be able to have
access to credit, have their credit
history and experience to use the
credits properly.

<3. Channels>

-Officers in charge of the
solidarity group.

-Public relations to make
knowon the solidarity group
program of the cooperative

<1. Target Segments>
Members who;

a) have their own
businesses, with a
minimum of six months
of operation,

b) need working capital to
carry out the economic
activity.

c) do not have any real
estate assets (to be used
as guarantee) and/or

d) have no credit history.

<9. Cost Structure (Investments, operating/administrative costs, etc.)>

It would require;

- The cost of employing new officers
- Financing the budget to allocate the credits.
- Other administrative costs

on the credit.

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
Offering credit to solidarity group participants, and the payment of interest
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Business Model Canvas
Cooperative E1L.GA

Activity: to improve financial and non-financial services for SME

Date: September 2024

<8. Key Partners>
-EDIFICA Project
-FACACH
-CONSUCOOP

<7. Key Activities>

-Review and improve existing
documents, forms, and the SME
financing methodology.
-Elaborate and approve the SME
credit service policy

-Strengthen the non-financial
service for SMEs.

<6. Key Resources>

-New officers dedicated to offer
financial and non financial
services to SMEs (12 new

people)

<2. Value Proposition>
-"financially Sustainable” credit
service, both for the cooperative
and and for the members who
own SMEs

-Harmonized service (financial
and non-financial) to promote
the continuous growth of SMEs
operated by members, with a
focus on gender equity.
-Financing adapted to needs
-Personalized atention for
growth of the cooperative
members with SMEs with a
focus on gender equity
-Structured financing solutions

<4. Customer Relationships>
-Grow user-owned businesses. In
this way, users will have more and
healthier credit needs and will be
better users for the Savings and
Credit Cooperatives.

<3. Channels>

-Officers in charge of SMEs
-Public relations to make known
the service for SMEs, including
social networks.

-Digital platform and website.

<1. Customer Segments>
-Members who own SMEs,
which are formal enterprises,
excluding informal micro-
businesses.

-Potential members, who manage
formal SMEs

<9. Cost Structure (Investments, operating/administrative costs,

etc.)>

The increase of the cost is estimated for human resources, IT system

upgrades, marketing and promotion expenses

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>

-Offer the credit service to more than 4,000 formal SMEs, which are owned by the
members of the cooperative.
-Approve 150 million Lps. of loans in total as an annual goal to the SME sector.
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Business Model Canvas
Cooperative La Guadalupe

Activity: Improve the capacity of the cooperative for microcredit

Date: December 6th 2024

<8. Key Partners>

- EDIFICA Project

- FACACH

- Correspondent agent
system providers

- Correspondent agent
business partners

<7. Key Activities>

- Successfully prepare the necessary
materials such as policy, procedures,
financial plan and operation guide.

- Train microcredit officers.

- Perform apropriate care in the process of
offering and administering microcredit.

- Train well and maintain good relationship
with the business partners of the
correspondent agents.

- Development of the microcredit module in
the cooperative's core-banking system.

- Financial education.

<6. Recursos Clave>

- Officers and advisors in charge of
microcredit products.

- Business partners for correspondent
agent.

<2. Value Proposition>

The services to be improved are (1)
individual microcredit, (2) solidarity
group microcredit, and (3) Oppirtunity
credit.

The value proposition of this activity
is as follows:

- Through the improvement of the
cooperative's capacity on microcredit
operation and administration, more
people in rural and urban areas in
vulnerable conditions in need of the
fund can access individual or
solidarity group microcredit for their
businesses.

- Current and future cooperative
members can have microcredit with
more agility, better attention by
officers, better credit payment options
and savings.

<4, Customer Relationships>
Affiliates, who are informal and
formal traders, will be able to
access microcredit of different
types according to their needs.

<3. Channels>

-Microcredit officers.

-Public relations including social
networks to publicize its
microcredit products and channels.
-Correspondent agent and mobile
agent (transaction through on-site
officials)

<1. Target Segments>
Cooperative members in rural
and urban areas who;

a) have their own formal or
informal business,

b) are in need of working capital
to carry out their economic
activity.

c) have little guarantee

d) use the governmental
guarantee fund for
complementary guarantee.

<9. Cost Structure (Investments, operating/administrative costs, etc.)>

Would be required;

- Expenses to employ current and new advisors

- Financing for the fund to allocate the credits (basically savings and contribution)

- Other administrative costs
- Development of the microcredit module in the core-financial system.

<5. Revenue Streams (income, portfolio growth, etc.)>
- Interest on microcredit
- Revenue by different types of credit services by using the savings and contributions
obtained by current and new microcredit affiliates.
- Commission by cooperative members for the use of correspondent agents.
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BIFREEL . &BMEFTBH R (Johanadr—R) (FEI)

Caso de Johana

PROYECTO EDIFICA

Edifica tu
futuro

-educacién financiero basico-

¢ Objetivos de la formacion?

FIJAR OBJETIVOS
conoceR 10§ SEGUR(S

CREDITOS  Rise0S FINANCIEROS

Py NE@@CHO FrACI O S

Johana acaba de poder llevar a sus dos hijos a la escuela
primaria y ahora tiene algo de tiempo libre durante el dia. Ella
recibe una remesa que su esposo le envia mensualmente de L
4,500, ese dinero lo usa para comprar comida y pagar el
alquiler de la casa donde habita. Ocasionalmente le llaman
para que ayude en la cocina de un restaurante de un centro
comercial.

Ahora, ella estd pensando en montar su propio negocio, abrir
una pequefia abarroteria en una esquina de su casa. Cree que
necesita estanterias, un refrigerador nuevo, una balanza y
productos para surtir y empezar su negocio, necesita un total
de L 12,000. También, quiere comprarse un nuevo teléfono
que cuesta L5,000, ya que la bateria del que actualmente
tiene ya no dura.

Pero ella tiene otras preocupaciones. También quiere
comprarse una moto econdémica de L20,000, para que le
resulte mas facil desplazarse. Ademas, esta preocupada por la
educacion de sus dos hijos. Quiere inscribirlos en una escuela,
que le cuesta L 25,000 al afio.
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FIJAR OBJETIVOS

- ¢Cudles son los objetivos de Johana?

OBJETIVOS COSTOS MESES

FIJAR OBJETIVOS

+ ¢Cuales son los objetivos de Johana? OBJETIVOS COSTOS

MESES
- ¢Como deberia organizar sus objetivos + ¢Como deberia organizar sus objetivos Corto
segun la prioridad? segun la prioridad? SU NEGOCIO L 12,000 12
- ¢Cuanto cuesta cada objetivo? Mediano + ¢Cuanto cuesta cada objetivo? Mediano COMPRAR L 5,000 18
- ¢En cuantos meses quiere alcanzar los - ¢En cuantos meses quiere alcanzar los TELEFONO :
objetivos? objetivos?
i B0 ! o NoToLET | | L2000 *
- ¢Cree usted que Johana podra alcanzar « ¢Cree usted que Johana podra alcanzar
sus objetivos? ;Por qué si? ;Por qué Largo sus objetivos? ;Por qué si? ;Por qué Largo  EDUCACION L 25,000 24
no? no? DE SUSHIJOS  por afio
+ ¢Qué consejos le daria a Johana para + ¢Qué consejos le daria a Johana para
que pueda alcanzar sus objetivos? que pueda alcanzar sus objetivos?
,
HACER EL PLAN DE AHORRO jAHORA TE TOCA A TI!
OBJETIVOS COSTOS MESES AHORRO POR MES
OBJETIVOS COSTOS MESES AHORRO POR MES
Corto
Corto
SU NEGOCIO L 12,000 12
Mediano  COMPRAR 18 Mediano
TELEFONO S
Largo COMPRAR Largo
24 g
MOTOCICLETA LD
Lergg EDUCACION DE L 25,000 24
SUS HIUOS por afio =

10

Estudiemos de nuevo el caso de Johana. Hemos mencionado
que ella recibe remesas de su esposo, y un pago por 4 horas
de su trabajo en la cocina con el restaurante. Johana tiene en
su mente una idea de sus ingresos mensuales y también sabe
cudles son los principales gastos que tiene que hacer

mensualmente.

11

12
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Sin embargo, nunca ha anotado ni clasificado los gastos de su
hogar. Ella dice que con lo que gana no puede apartar un
dinero para ahorrar y que hay meses en los que no puede
pagar todas las cuentas, por lo que tiene que recurrir a vender
una de las gallinas que tiene en su casa para poder cubrir los
gastos.

HACER EL PRESUPUESTO

Pago del
restaurante

Remesa

L2,500

Venta de
animales

13 14
HACER EL PRESUPUESTO HACER EL PRESUPUESTO
EGRESOS INGRESOS
EGRESOS INGRESOS
Alquiler 2,000 Remesa 4,500
Electricidad 500 Pago del restaurante 2,500
Golosinas 300 Venta de animales 400
Servicio de salén 300
Agua Potable 100
Alimentos 3,500
E—— ST o
Ingresos - Gastos= Ahorro Transporte 400| Ingresos - Gastos= Ahorro
Medicinas 300
7400 7,900 = =500
I o T —|
15 16
HACER EL PRESUPUESTO HACER EL PRESUPUESTO
- Clasifica los gastos en necesidad y deseo para ver si Johana puede ahorrar. - Clasifica los gastos en necesidad y deseo para ver si Johana puede ahorrar.
- ¢Cuanto necesitaba ahorrar Johana para alcanzar sus objetivos? - ¢Cuanto necesitaba ahorrar Johana para alcanzar sus objetivos?
- ¢Puede Johana aumentar su ahorro? ;Cémo? - ¢Puede Johana aumentar su ahorro? ;Cémo?
EGRESOS EGRESOS
NECESIDADES M (] DESEOS MONTO NECESIDADES MONTO DESEOS MONTO
Alquiler 2,000 | Golosinas 300
Electricidad 500 | Loto 200
Alimentos 2,800 | Alimentos 700
Medicinas 300 | Servicio de salon 300
Agua Potable 100
Recargas 300
Transporte 400
NECESIDADES TOTAL 6,400 DESEOSTOTAL 1,500
17 18
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JAHORA TE TOCA A Ti!
EGRESOS INGRESOS
RE

AJUSTA

Ingresos - Gastos= Ahorro

REAL:

N R s |

19

Enumere las ventajas y desventajas de cada una de las formas
Formas de ahorro Desventajas
Ahorro en

productos
de campo

FORMAS [
AHORRO

Ahorro
monetario

Ahorro
monetario
en una
cuenta
financiera

22

Enumere las ventajas y desventajas de cada una de las formas
Formas de ahorro w Desventajas

Ahorro en * Se puede obtener dinero + Se gasta en alimentacion y
productos facilmente, medicinas de los animales,
de campo + También pueden servir como + Se debe tener espacio suficiente
alimento en caso de ser necesario, en la casa,
* Son una manera de iniciar un * Se pueden extraviar o pueden ser
negocio en el hogar. robados facilmente.
Ahorro * Es facil guardar el dinero en casa + Se puede robar o extraviar del
monetario  * Se puede obtener el dinero, lugar donde esté guardado,
facilmente en una emergencia o + Se pueden deteriorar los billetes,
necesidad. mojar o quemar.
Ahorro * Se guarda de manera segura, « Esnecesario trasladarse hasta la
monetario  + Pagan intereses mensuales, institucién para realzar depésitos
enuna * Ofrecen libretas ahorro o tarjetas 0o retiros,
cuenta de débito para hacer retiros de - Algunas hacen cargos por
financiera efectivo y compras en las tiendas, mantenimiento de la cuenta por
* Enalgunos casos se puede acceder saldos bajos.
a de manera més fécil.

23 24
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TIPOS DE CUENTAS DE

AHORRO

cuenta de ahorro

NORMAL

cuenta de ahorro

PROGRAMADO

cuenta de ahorro a

PLAZO FIJO

CUENTAS DE AHORRO
cuenta de ahorro

NORMAL

cuenta de ahorro a

PLAZO FlJO

cuenta de ahorro
PROGRAMADO

interés

acceso

sondiciones
parala

apertura

Se puede usar mas de un tipo de cuenta para ahorrar, pero es
importante conocer sus ventajas y desventajas.

;Conoce otros servicios de ahorro?

25 26

cuenta de ahorro cuenta de ahorro cuenta de ahorro a ; UE SERV/C/O DE

NORMAL PROGRAMADO PLAZO FIJO fq 2/0/?/?0 IE
. Dependiendo del monto y i

eres ?((;n bajos, alrededor de ?rggrglrjnngg‘oeg gi‘;‘igs\g el tiempo se pue‘?e RECOMENDA R/A A

o anual Una tasa entre 3% al 5% obtener desde 3% hasta

el12% JOHANA?
. Si se retirar antes del
Y cpucce st nen  Gemposobseobtenan o sopusde rtrar nasta
los intereses ganados .

[oment hasta el momento CIIMEED cuenta de ahorro cuenta de ahorro cuenta de ahorro a
| + Monto minimo de « Monto minimo de + Monto de apertura NORMAL PROGRAMADO PLAZO FUO
‘°:g',°a"|’:es apertura apertura mayor

el - Identificacion « Tener cuenta de ahorro « Identificacion

« Llenar solicitud normal + Llenar solicitud Q 6 0 6 Q Q

Puede haber cargos por retiros en cajeros automaticos si No si No si No
27 28

AHORA TETOCA A TI! Distintivo para cooperativas -
I H
APORTACIONES
;Qué producto de ahorro elegird? ;Por qué?
¢El afiliado puede seguir siendo afiliado, aunque retire su aportacion
cuenta de ahorro cuenta de ahorro cuenta de ahorro a mientras tenga ahorros en la cuenta de ahorro?
NORMAL PROGRAMADO PLAZO FIJO : -
¢Al aumentar las aportaciones el afiliado puede acceder a mayor
préstamo?
0 e Q e 0 0 ¢Al abrir una cuenta de aportaciones, el afiliado tiene la posibilidad de
si No si No si No participar en las decisiones de la cooperativa?
Razones de su decisién ¢<Un mayor nivel de aportaciones significa mas votos en las decisiones
de la cooperativa?
¢Las aportaciones siempre generan excedentes?

22
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Al cabo de 12 meses, gracias a preparar su presupuesto,
recortar gastos y ahorrar, Johana pudo abrir su abarroteria.
Pero ¢serd capaz de obtener ganancias y llevar el negocio al
éxito? Estd un poco preocupada, ya que tiene otros suefios
que cumplir, como comprar una moto y escolarizar a sus hijos.

31 32
Para atraer a mas clientes a su abarroteria,
Johana decidié vender empanadas. Aprendié a
hacerlas trabajando en el restaurante, y cree
que se venderan bien, porque estan muy
buenas. Los que compran las empanadas,
. también pueden comprar otros productos de
Ana | ice sus 4Ps la tienda. Pero también tiene miedo, ya que
hay una cafeteria a 3 cuadras que también
Y las de. Sus vende buenas empanadas.
competidores
33 34
Un dia, su vecino, que es un experto en apoyo 4PS
empresarial, le dijo que debia analizar las 4P
de sus empanadas y de sus competidores. £S IMPORTANTE NO SOLO
Johana, _egve:‘rgonz_ada por no Eonocer Ias,4P ANALIZAR LAS 4PS DE SU
respondid: "jgracias, lo haré!". Pero ;qué son NEGOCIO, SINO TAMBIEN
las 4P? y ¢cémo analizarlas? LAS DE SUS
COMPETIDORES.
35 36
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SERVICIC

¢ QUE SON PRODUCTO/SERVICIO?

38

PRODUCTO/SERVICIO

Producto: ¢cdmo es su textura, tamafio, peso, color, etc.?
Servicio: ses elegante, tranquilizador, emocionante, conmovedor, etc.?

Disefo
Funciones ¢Qué finalidad cumple? ¢ Qué necesidades satisface?
Calidad ¢Utiliza buenos ingredientes o materiales? ¢ Es durable, (nico, especial?
Estandarizacion ¢Son los productos siempre de la misma calidad y especificaciones?
Personalizaciéon ¢Se puede personalizar el producto/servicio?

Atencion al cliente ¢Se respeta al cliente, se le atiende bien, no hay insatisfacciones?

Empanadas de Johana

Di Mas pequena, disefio sencillo,
horneado

Empanadas de la cafeteria

Mas grande, disefio complejo,
horneado y frito

Cuando uno tiene hambre, pero no
Funcioni : .
tiene comida en su casa

Cuando uno tiene hambre y desea
una comida, no solo la bebida

Conocida por su carne tierna y
jugosa

A veces se utiliza pollo casero que
Calidad ) . g
los clientes consideran de calidad
Puede cambiar los ingredientes en

on n - " .
funcion de los pedidos del cliente

No se puede personalizar

Atencion al Pregunta a los clientes como estan
cliente y los trata con amabilidad

Ofrece descuentos a los clientes
que compran con bebida

2Qué sugerencias puede hacerle a Johana basandose en este analisis?
;Puede mejorar algo de su producto?

3

jAHORA TE TOCAA TI!

Su negocio l

Su mercado l
(clientes)

Calidad

41

40

PRECIO

24
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PRECIO PRECIO

¢Cuénto debo cobrarle a mi cliente para que obtenga ganancias?

N G

|
\

‘ costos
ventas | igual a+ |
| G
L J ‘L Su ganancia
¢Cuénto debo cobrarle a mi cliente ¢Cuénto pagara mi cliente por mi
para que obtenga ganancias? producto/servicio?
43 44
Ventas \ “( Costos
|
w ‘ ‘ https://costo-pde.web.app/
|gua| a-
“ Su ganancna
L W, \ ——
Harina Pollo Tomate Cebolla Bolsa Huevos Lefia
L 100 L 500 L 50 L 50 L 50 L20 L 30
diario diario diario diario diario diario diario
;Cuénto es la venta unitaria de Johana?
45 46
Ventas \\ ( Costos
|
| \ L 800.00
igual a-+
L20.00x50 |
| Su ganancna
L W, \ [ ——
Harina Pollo Tomate Cebolla Bolsa Huevos Lefia
L 100 L 500 L 50 L 50 L 50 L20 L 30
diario diario diario diario diario diario diario
;Cuénto es la venta unitaria de Johana?
a7

48
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jAHORA TE TOCAA TI!

Zona Buena
Zona Buena
P R EC| O 2 JPodria bajar el | Creo que estd e
=< precio? o jquiere | ganando en el < ¢Podria bajar el precio? jCreo que estad
i .. posicionarse Juego! 0 ;quiere posicionarse | &anando en el juego!
¢Cuanto pagara mi aqui? aqui?
cliente por mi TS, 5,
. . ‘94/ cJ
producto/servicio? ¢ % o %,
3 > 2 o
g D
Empanadas de =
la cafpteria
goraiieg ¢ Podria mejorar Zona Mala
la calidad? & . 5 5 B )
o jDebe bajar el cquiere (Debe bajanel precio o | (g Rodrla meforar /a
= precio o mejorar | posicionarse = mejorar la calidad! calidad? ;quiere
@ Ja calidad! aqui? © posicionarse aqui?
L30 L25 L20 Alto Mediano Bajo
.
;Qué es PLAZA?
Su producto
0 servicio
Su cliente
P LAZA Enumere las ventajas y desventajas de cada una de las formas
Es como el producto o servicio llega desde el productor hasta el Tipo de venta Ventajas Desventajas

consumidor final. Implica los canales, la logistica y la ubicacion
para que el producto esté disponible para el cliente en el
momento y lugar adecuados.

Venta Indirecta Venta Directa

=) =) =) =

Venta Directa

=

Venta
Indirecta
5 =5 =

53

54
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PLAZA

Enumere las ventajas y desventajas de cada una de las formas

Tipo de venta

Ventajas

Desventajas

Venta Directa |*

Fija el precio y las
caracteristicas del producto.

Los articulos no vendidos deben
procesarse, venderse con

produccion.

Incremento en la red de ventas.
Eleva el nivel de distribucién de
productos.

=) * Considera la venta a un precio descuento o desecharse.
alto si la calidad es alta. + Debe hacer todo por si mismo
* Muchos clientes quieren para vender.

comprar sus productos.

Venta * Reduce costos y la carga * Poco control del precio.

. administrativa. « Algunas veces no se podra
Indirecta )
N - o * Puede concentrarse en la obtener los ingresos deseados.

PLAZA

Mercado digital

« Cada vez mas personas recopilan
informacién a través de las redes
sociales.

Muchas personas hacen compras por
influencia de las redes sociales.

Mercadeo digital podra promover la
comprensién de la marca, adquirir
seguidores y generar compras.

55

56

PLAZA

jOportunidad!

iMucha
demanda!

Si Johana venderia sus

empanadas mediante venta

indirecta, ja quién se las

venderia?

| competidores)

jAHORA TE TOCA A TI!

iAq re vender su producto?

de quiere vender para llegar a esas persona

57

58

¢ QUE ES PROMOCION?

59

60
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PROMOCION jAHORA TE TOCAA TI!

Descubra qué 4Cs siguen sus competidores para atraer a sus clientes. Diferenciacién

Clara
Comunique claramente (a) que tan (inico es su producto y
Diferencia b) por qué los clientes deberian comprar su producto y no el
e otros.
E Expresion
épre n Comunique sélo algunas de las cosas mas importantes. Concisa
Hechos Los clientes no confian en lo que dicen las empresas. Incluir H
& i echos
Convincentes informacion mas objetiva Convincentes
Di Utilice el mismo nombre, el mismo color, el mismo logotipo,
el mismo vocabulario y el mismo eslogan en todos los
materiales. Disefio

Consistente

jAyude a Johana a idear una estrategia de promocién con los 4Cs !

6 &

61 62
ptros temas ;Cdémo seleccionar proveedores?
importantes
parasu ;Cémo manejar sus inventarios?
negocio
;Como analizar sus clientes?
;Cémo manejar la atencion al cliente?
;Como se mantiene la higiene?
63 64
7 - 7 g=
éPara qué necesita el crédito?
,
d. PA RA OUE Invertir en negocio | Es Util para comprar productos para la venta o equipo para el negocio,
pero-
CRE’D/ 7—0? Emergencia Es muy (til para cubrir una emergencia médica o del hogar, pero-:-
Consumo Puede ser utilizado de varias maneras, pero-:
65 66

28



2025/11/26

é¢Para qué necesita el crédito?

Invertir en negocio

Es Util para comprar productos para la venta o equipo para el negocio,

pero---

- Se debe evaluar que las ganancias que se obtengan deben ser
mayores a los intereses que se pagaran por el préstamo.

Emergencia

Es muy Util para cubrir una emergencia médica o del hogar, pero---

+ Se debe tener cuidado de no sobre endeudarse en una
emergencia.

« No es bueno pedir crédito para cubrir emergencias muy a
menudo, lo mejor es tener un ahorro para emergencias.

Consumo

Puede ser utilizado de varias maneras, pero---

+ Lo ideal es que identifique una necesidad importante para
utilizar el crédito.

+ Sino se cumple con los pagos se puedes perder el bien
adquirido.

67

68

Tipo
Formal:

Tipos de Crédito

¢Cudles son sus ventajas y desventajas?

Informal:

Tipo

Formal:

Bancos, Cooperativas,
Micro financieras, OPDF,
Cajas de Ahorro y
crédito, casas
comerciales, etc.

Tipos de Crédito

¢Cuadles son sus ventajas y desventajas?

Ventajas

« Elinterés que se paga es mas

bajo

« Se genera un récord crediticio

« Es mas seguro

Desventajas

Piden varios requisitos,
tramites y documentacion
Puede tomar alguiin tiempo su
aprobacion

Informal:

Puede ser una persona
particular, amigo,
familiar o casa de
empefio, gota a gota.

No es necesario ninglin
trémite o documentacion
Se pueden obtener de
manera rapida

No se revisa el buré de
crédito

Suelen tener intereses muy
altos

No estan regulados por el
estado

Puede ser riesgoso incumplir
los pagos

Riesgo de vincularse a lavado
de activos o negocios ilicitos

69

70

Capacidad de Pago

Fs el dinero del que se dispone para pagar un crédito seguin los ingresos y los gastos.

Ingresos:| L 8,000.00
Gastos:| L 7,000.00
Saldo; L
Capacidad de|
pago xx %| L

71

72
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Capacidad de Pago

Es el dinero del que se dispone para pagar un crédito segun los ingresos y los gastos.

Capacidad de Pag

Ingresos:| L 8,000.00
Gastos:| L 7,000.00
Saldo; L 1,000.00
Capacidad de|
pago 50%| L 500.00

| Opcién A__[Opcién B__|Opcién C_|

L 7,000.00 L 7000.00 L 7,000.00
Tasa de Interés anual 20% 20% 20%
2 18 2

L 648.00 L 453.00 L 356.00

Monto total a devolver: ? ? ??

Ayudemos a Johana a saber cuanto devolvera en total en cada una de las
opciones. Luego respondemos las siguientes preguntas

¢Cudl es la mejor opcién para Johana, tomando en cuenta su capacidad
de pago?

73

74

Considere los siguientes aspectos--
Préstamo A Préstamo B Préstamo C
Tasa de interés 20% 20% 20%
Condiciones Aceptables Aceptables Aceptables
Plan de amortizacién 12 meses 18 Meses 24 Meses

Fechas y lugares del pago Accesibles Flexible pero pocos No es muy flexible y
lugares de pago pocos lugares de pago
Pago de abonos si si si
Gastos de cierre, de L 100 por L 150 por y L 100

desembolso, impuestos, otras
comisiones

Seguros obligatorios L 500 Seguro de Deuda | L 500 seguro de deuda | L 600 Seguro de Deuda

Garantias Ninguna Ninguna

L 100 de comisién

Constancias de
Ingresos
5% por mora mensual | 7% por mora mensual | 12% por mora Mensual

Costo de las penalizaciones
(interés moratorio) en caso de
retrasarse los pagos

Considere los siguientes aspectos en casos reales

Préstamo A Préstamo B Préstamo C

Tasa de interés

Condiciones

Plan de amortizacién

Fechas y lugares del pago

Pago de abonos

Gastos de cierre, de
desembolso, impuestos, otras
comisiones

Seguros obligatorios

Garantias

Costo de las penalizaciones
(interés moratorio) en caso de
retrasarse los pagos

Po: EL LG RIS ELE RGN Cuenta de ahorros y Cuenta de ahorro Ninguno Posibilidades de acceder a otros
servicios financieros: apertura Tarjeta de débito servicios financieros: apertura
de cuenta, transferencias de de cuenta, transferencias de
dinero, tarjeta bancaria dinero, tarjeta bancaria
75
Lidia Johana 9 .
Hola Johana. Dudo en preguntar esto, pero como ' 2 Lidia Johana q
ahora tienes tu propio negocio, pensé que podrias = &5 o
prestarme algo de dinero, ;Como 1000 Lps? . 'ﬁ'
¢Pero para qué,
Lidia?

Bueno, es para pagar la matricula de mis hijos.
No tengo suficiente para este semestre.
Pensé que tu marido gana suficiente dinero para
pagar la matricula de tus hijos. Y eres miembro de
la cooperativa A. ¢No te pueden prestar el dinero?
Bueno, la cooperativa A dijo que no.

&Por qué?
Ya tenemos un préstamo de ellos.

Entonces ¢por qué no pides prestado al banco B?
Su oficina estd justo enfrente de la municipalidad.
Ya fui, pero me dijeron que no puedo porque tengo
una deuda vencida en cooperativa A.

iéAtrasado?! j¢Por qué?!

p

=

éCree que Johana deberia prestarle el dinero a Lidia? ¢Por qué?
éPor qué el banco B no le aprobé el préstamo a Lidia?

&Por qué sabia el banco B que Lidia tenia un préstamo vencido?
¢£Qué debi6 haber hecho Lidia para evitar su situacion?
¢Qué consejo le puede dar Johana a Lidia?

77

78
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Buré de Crédito
(Central de riesgos)

Se registran los créditos que tiene o ha tenido
una persona

Tiene la informacion de instituciones que han
otorgado créditos

Genera historiales crediticios

Las instituciones financieras utilizan esta
informacion para decidir si otorgan el crédito

79

Johana

Johana puede ayudar a
Lidia...

+ a organizar sus gastos.

» a adecuar su préstamo con la cooperativa
para que pueda completar su pago.

+ a generar mas ingresos.

...y lo mas importante, jdecirle
que participe en el curso de
educacioén financiera!

Lidia

80

Un dia, Johanna recibié una llamada de su padre. Estaba en
panico y pidi6 a Johanna que le ayudara. El, que tiene 58 afios y
lleva mucho tiempo trabajando en una fabrica, dijo que un banco
le habia presentado una tarjeta de crédito. El banco le explicé que
la tarjeta tenia un limite de L 10,000. Pensando que ese dinero
era suyo, comproé un vestido de L 8,000 para la fiesta de 15 afios
de su nieta, sobrina de Johanna. Después, se olvido de la tarjeta.
Al cabo de 3 meses, le llamaron del banco para decirle que tenia
que devolver los L 8,000 mas L. 500 de intereses. Su padre, al no
tener suficiente dinero en el banco, le pide a Johanna que le
preste dinero.

¢Cual deberia ser la reaccion de
Johanna para ayudar a su padre?

81

82

Aclararle que el dinero de la
tarjeta no es un regalo del banco,
sino un préstamo que debe
devolverse con intereses si no se
paga a tiempo.

Aprovechar la situacién para
explicarle la importancia de leer
los términos y condiciones de los
productos financieros y cémo
evitar endeudarse
innecesariamente.

Verificar cuanto debe exactamente
su padre, incluyendo intereses y
posibles cargos adicionales.
Luego, evaluar si puede negociar
con el banco un plan de pagos o
reduccion de intereses.

Si su padre no tiene ingresos
suficientes para cubrir este tipo
de gastos, podria orientarlo sobre
la importancia del ahorro y la
planificacién financiera para

Johana

; o
m% gjfuturas necesidades.

irellene el espacio!

- Al tomar un crédito asume un
compromiso de ___ No tome
un crédito si no To necesita.

Debe revisarsu _______y conocer
su e pago.

- Pague a tiempo, es importante
cuidarel ____ para poder
tener mejores beneficios y acceso a
futuros créditos con mejores tasas
0 mayores montos que puedes
después invertir inteligentemente.
Por otro lado, si no paga a tiempo
le saldra mas _

83

84
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iQuien paga sus

- : deudas vive con
irellene el espacio! tranquilidad!

- Evitar pedir un préstamo para pagar
otro .

- Si tiene muchas deudas que no alcanza
a pagar, debe de tratar de cancelar
primero las deudas con ____ tasa de
interés y costos, luego puede
enfocarse en los demas créditos y salir
poco a poco de la situacion.

- También puede acercarse a la

institucion financiera para______las
fechas de pago o el monto de las
cuotas.

. Evite los créditos ______, suelen ser
muy caros.

Medios de pagos

Numernde Nawey 927512040

Jorge 1745093
¢Con qué? éA través de qué? BancoAtlintidn 0510
Efectivo Bancos Banco Ocoideats 1122
Cheques Agentes Corresponsales
Tarjeta de débito y-+ Banca Digital (Banca Mévil)
Tarjeta de crédito Otros Aplicaciones Mdviles
Billeteras digitales Johana compré un par de calcetines en el mercado y estaba a punto de

volver a su casa. Nada mas salir, sinti6é algo bajo sus zapatos. Era un
cuaderno. Lo cogid. Hojed algunas paginas y vio garabatos con nimeros de
teléfono, entre otras cosas. Llego a esta pagina. ¢Cual es tu primera
impresion? Si tu fueras Johana, ¢cudl seria tu primer pensamiento?

ccudl de ellas es la mas barata?

¢cudl de ellas es la mas segura?
;cudl de ellas es la mas facil?

87

Recomendaciones de Seguridad

No decir su PIN a otras personas, ni escribirlo en la tarjeta o en otros lugares
donde otra persona pueda verlo

No enviar ni fotografiar informacion confidencial (PIN, contrasefas, nimeros
de cuenta, nimeros de tarjeta, usuarios)

Verificar la seguridad y confiablidad de los sitios de internet antes de realizar
una compra en linea

No entrar a links de internet sospechosos que le envien por mensaje de

texto o whatsapp

Se debe mantener la billetera, tarjetas, cheques en lugares seguros

mediatamente a |a insti n financiera en caso de robo o

89
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SEGUROS
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¢Cual es su opinién sobre los seguros?

Los seguros son demasiado caros.
No tengo dinero para gastar en un seguro.

Estoy sano y siempre tengo cuidado, asi que no necesito un seguro.

No quiero pensar en accidentes, enfermedades o muerte, asi que no
quiero un seguro.

Quiero un seguro, pero no sé cual comprar.

HEEa.

91 92
Tipos de Seguros
De cosechas fDe
y ganados automoviles
De
transportes
93 94

Una amiga de Johana le ha contado que su esposo (de su amiga)
tuvo un accidente en su trabajo, él estaba realizando una
reparacion de un techo y accidentalmente resbal6 y se rompi6 una
pierna. Su amiga le dice que tuvieron que llevarlo al hospital y tuvo
que gastar una gran cantidad de dinero para pagar los gastos, los
cuales cubrieron una parte con sus ahorros y la otra parte con un
préstamo de un vecino que hace préstamos informales. Ahora su
amiga no tiene ninglin ahorro y estd endeudada con intereses muy
altos que tiene que pagar semanalmente y que estén pasando por
una situacion econdmica muy dificil.

Johana se quedd pensando en ;qué haria ella si tuviera un
accidente ella o alguno de sus hijos?. Pero, recuerda que en la
institucién donde fue a conseguir informacién sobre los préstamos,
también le hablaron sobre los seguros médicos de emergencia. Al
dia siguiente Johana acude a la institucion financiera a pedir mas
informacién al respecto.

95

96
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Seguro de Vida

Seguro de Accidentes

Seguro de Salud

Prima mes: L35

Prima mes: L50

Prima mes: L100

Cobertura: L52,000
« Muerte por cualquier
causa
« Gasto Funerario
« Apoyo econémico
Fallecimiento del

Cobertura:
Muerte Accidental:
L10,000
Traslado de
Ambulancia y
Telemedicina: L250

Cobertura:

- Indemnizacion por
Primer Diagnéstico
de Enfermedad
Grave: L20,000

« Renta Diaria por

Il Ejemplos de los seguros en Honduras

De acuerdo a los tipos de
seguro que se mostraron

¢Qué otro tipo de seguro

deberia Johana considerar

conyugue diarios hasta L7,500 Hospitalizacion: L375 previamente ¢Cual es el
+ Incapacidad Total y por 30 dias seguro que Johana necesita para prevenir alguna posible
permanente + Consultas Médicas para prevenir que le ocurra dificultad en su hogar o
« Apoyo Econémico por Presenciales: 3 L . .
Invalidez + Exdmenes de algo similar a lo que le ocurrid negocio?
7 7 Laboratorio: 1 7 a su amiga?
97 98
Proteccion al
Usuario
Financiero
DROYTE =N =N M) SR =<2
PROTEIASE D= LOS MI=SCCO)S;
EINIA TEROS En Honduras, la CNBS
FINANCIEROS define que un usuario
financiero es toda
persona que utiliza
servicios financieros de
las instituciones
supervisadas por la
Comisién.
99 100

Deberes de los Usuarios Financieros

Informarse detalladamente sobre las condiciones de los productos

y_conservar documentacién, contratos y registrar los pagos y depésitos

Cumplir con las obligaciones adquiridas, pagar en tiempo y forma

Informarse sobre las instancias y procedimientos para la presentacion de

reclamos, quejas

Evitar sobre endeudarse velando por la economia del hogar

Suministrar informacién verdadera, suficiente y oportuna

Derechos de los Usuarios Financieros

A tener una buena atencién por parte de la institucion

Recibir informacion precisa

Elegir con plena libertad los productos y servicios financieros que mejor
respondan a sus necesidades

Que se cumplan las condiciones establecidas

Requerir que los productos o servicios, asi como los reclamos sean
atendidos oportuna te
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Johana es una fiel afiliada de su cooperativa local. Sin embargo,
recientemente habia notado un cobro inesperado en su estado de
cuenta. Al investigar, descubrié que se trataba de una comisién por
un servicio que nunca habia solicitado y que nadie le habia
explicado.

Johana se sintio frustrada y confundida. No sabia qué hacer. Pero le
comentd una amiga sobre lo sucedido, esta le comenté que tenia
derecho a reclamar y que existian normativas para proteger a los
usuarios financieros.

./ . P
Declaracion: Realice en orden lo siguientes pasos
. ) . Presentarse a la agencia o sucursal con su identificacion y
Siguiendo el consejo de su amiga, documentacion del producto financiero a reclamar
Johana se informd sobre el proceso de
reclamacion y los derechos que tiene
como usuaria. Decidi6 presentar un
reclamo formal ante la cooperativa, Solicitar y llenar la “Hoja de Reclamacion” al oficial de atencién al
explicando detalladamente lo sucedido Usuario Financiero, entréguela y solicite una copia con fecha y sello de
y adjuntando la documentacién que recibido por la institucién reclamada
respaldaba su caso. La respuesta se hara dentro de los préximos 10 - 15 dias hébiles a partir de la fecha de
su Reclamo
En caso de no recibir respuesta por escrito o de que esta respuesta no
sea satisfactoria, presente el reclamo directamente en Gerencia de
Proteccién al Usuario financiero con dos copias del reclamo interpuesto,
la respuesta (si la hubiere) y su tarjeta de identidad.

105

Tras analizar el reclamo de Johana,
la cooperativa reconocié su error y
le reembolsé la comisién cobrada
indebidamente. Ademas, se
comprometieron a mejorar la
comunicacioén con sus afiliados
para evitar futuras confusiones.
Johana se sintié contenta al ver
que su reclamo habia sido
escuchado y resuelto. Aprendid
que como usuaria financiera, tenia
derechos que la protegian y que no
debia dudar en hacerlos valer.
Ademas, le informaron que en
caso de que la solucién no fuese
satisfactoria, podia recurrir a
interponer el reclamo al ente
supervisor de cooperativas.
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Muchas Gracias
Proyecto
EDIFICA
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1 Introduccion

Asi que ha echado un vistazo al material de formacion financiera "Edifica tu Futuro”.
(Demasiadas fotos e ilustraciones y menos explicaciones para entender el contexto? Bueno,
el material se disefidé precisamente para evitar demasiadas explicaciones. La razén es que
cuanto mas se deja hablar al publico en lugar de a uno mismo, més éxito tiene la formacion.
Los aprendizajes tienden a permanecer en la memoria de los participantes durante mucho
tiempo.

Por eso es importante que lea esta guia para entender como aplicar el material. Toémese el

tiempo necesario para interiorizarlo en su sistema.
Las caracteristicas de este material

Una formacion en la que no se da lecciones: Con el objetivo de que los participantes se
queden con lo aprendido, este material estd disefiado para que haya muy pocas lecciones
y mas oportunidades para que los participantes piensen con el formador.

Personalizacion en funcion de la audiencia: El material se basa en la historia de un/una
protagonista concreto. En funcion del segmento de las participantes, los protagonistas de
la historia pueden elegirse entre una madre, un joven o una empleada.

Personalizacion en funcion del tiempo disponible: En funcion del tiempo disponible, se
pueden extraer los temas mas importantes en lugar de abarcarlo de arriba abajo. Se

tardara entre 6 a 8 horas en recorrer todo el material.

También existe la formacion de formadores, donde algunos de los mejores formadores de

este tipo de material pueden dar consejos sobre como impartirlo.

La formacion estd disefiada para personas con conocimientos basicos de matematicas
(sumar, restar) y de lectura y comprension. En caso de que los participantes carezcan de estas

habilidades, puede ser necesario empezar primero con ejercicios matematicos basicos.
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2 Preparacion de la formacion

I € Aclarar el objetivo de la formacion

La preparacion empieza por saber quiénes seran los destinatarios y qué se pretende
conseguir con la formacion. Tdmese un momento para pensar cudles son esos objetivos y, si
es necesario, discttalos con los demds para asegurarse de que no hay malentendidos en lo
que hay que conseguir. Si el objetivo de la formacion es entendido de forma diferente por las
partes interesadas, es posible que no se observe un resultado positivo. Después, andtelo para

no desviarte del objetivo del entrenamiento.

Un ejemplo de objetivos a alcanzar mediante la formacion

» Objetivo del final del dia: Haber reflexionado sobre su propia situacion o la de sus
allegados a través de los ejercicios.

» Objetivo a corto plazo: Haber aplicado lo aprendido a su situacion o la de sus allegados.

» Objetivo a medio y largo plazo: Haber visto cambios positivos en sus actividades para

vivir mejor.

Compruebe también si hay objetivos medibles que deban alcanzarse con la formacion. A

veces se espera que los participantes en la formacién aumenten su nivel de ahorro, reduzcan

el riesgo de sobreendeudamiento, aumenten sus ingresos o la ganancia de su negocio. Lo

ideal es que se fijen objetivos numéricos para ello. Si se fijan estos objetivos, lo ideal es
tenerlos en cuenta a la hora de disefiar la formacion.

Tenga en cuenta que el nimero de personas formadas como objetivo a veces no es
suficiente, ya que es s6lo uno de los pasos para alcanzar el objetivo final, que es lograr el

cambio de comportamiento de los participantes.

Los siguientes puntos también son importantes para la preparacion. Andtalos para que no

te falte ningun punto.
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(Cuanto tiempo se le concede? ;Es suficiente para alcanzar los objetivos? Si la sesion parece

demasiado larga o demasiado corta, discute internamente la posibilidad de ajustarla o de
dividirla en trozos.

Tamaro del grupo
(Cual es el tamafio del grupo? ;Es el tamafio adecuado para que todos puedan participar en
los debates y ejercicios? Si cree que el grupo es demasiado pequefio o demasiado grande,

discute la posibilidad de ajustarlo.

& (Caracteristicas del grupo

(Cuales son las caracteristicas del grupo? ; Tienden a ser timidos o suelen ser ruidosos? ;/Sus
origenes son diversos o similares? Si espera que el publico sea timido, quizd sea mejor
agruparlo en pequenos grupos ¢ introducir herramientas para que se sientan relajados, como
el rompe hielo. No se muestra intimidatorio. Si el grupo parece vocal, asegurate de que
respetan el turno de palabra de los demas. Establece normas basicas al principio, como que

los comentarios deben ser breves y precisos.

v
ﬂ‘/“ Entorno

(Donde es el lugar? jEsta en un lugar donde puedan centrarse y concentrarse en la
formacion? Asegurese de que el lugar sea lo mas tranquilo posible, y de que los asientos
estén lo mas cerca posible del formador. Es importante que el salén tenga buena acustica,
para que las personas puedan escuchar al formador sin dificultad y que los ruidos externos

tampoco le afecten. Un espacio comodo hara que los participantes se sientan mas relajados.

; ; ; Equipos

(Ellocal esta equipado con electricidad, mesas y un proyector? Sino es asi, tendra que pensar
en una forma de impartir la formacién con menos ayudas visuales. Prepare suficiente material
de formacién impreso para repartir entre los participantes, o utilice rotafolios en lugar de un

proyector. Si su formacidn requiere actividades de escritura por parte de los participantes,
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asegurate de que tengan acceso a lapices y boligrafos. Algunos temas requieren hacer
operaciones de sumas, restas y multiplicaciones, por lo que para agilizar estas operaciones
las personas pueden utilizar su teléfono mévil. También es recomendable si es posible tener

acceso a Internet.

Materiales

(Qué materiales se necesitan? Aunque la formacion se puede realizar con pocos materiales,

puede pensar en realizar algunas actividades participativas utilizando marcadores para

pizarra, notas autoadhesivas, cinta adhesiva, hojas de papel, gafetes entre otros.

I 2 Decidir el contenido de la formacion

Una vez que el objetivo, la meta a alcanzar y el marco de la formacion estén claros, decida

el tema que debe tratarse. El material estd compuesto de los siguientes 8 temas.

1. Fijar Objetivos

Hacer el Presupuesto

Conocer el Ahorro

Establecer su negocio

Utilizar Créditos

Utilizar los Pagos

Conocer los Seguros

PN R RN

Proteccion al Usuario Financiero
Si realiza el entrenamiento de arriba abajo, es probable que tarde entre 6 y 8 horas. Por lo

tanto, si desea impartir todos los temas a los mismos participantes, la formacion puede

dividirse en 2 o 3 dias.
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Introduccién al

Minutos

Descripcion

Se hace una presentacion del material sobre educacion financiera a

5
Material (5 los participantes. Se da una breve explicacion sobre la metodologia
minutos) participativa para realizar la formacion, donde se requiere de la
participacion de las personas mediante un estudio de caso, y
respaldado por las propias experiencias de las personas.
Fijar Objetivos 10 Lectura del caso del personaje, se enumeran los objetivos y se
(25 minutos) colocan en el orden segun las prioridades que surjan en la discusion
del grupo.
15 Parte practica, para que los participantes escriban sus propios
objetivos.
Hacer el 10 Ejercicio practico, donde se presentan una serie de gastos e ingresos
Presupuesto de un hogar, en discusion con los participantes se clasifican, se
(20 minutos) ordenan y se suman para obtener el total de gastos e ingresos.
10 Parte practica, para que los participantes escriban su propio
presupuesto.
Conocer el 15 Ejercicio practico: se promueve la discusion de grupo mostrando los
ahorro (30 tipos de ahorro y se mencionan las ventajas y las desventajas de cada
minutos) una de las opciones, luego en la siguiente diapositiva se presentan
algunas respuestas sugeridas para su comparacion.
15 Se presentan los tipos de cuentas de ahorro, se analiza el cuadro
comparativo de los tipos de cuenta. Luego se invita a los participantes
a elegir qué tipo de cuenta elegiria seglin sus necesidades.
Establecer un 15 Continuacion del caso del personaje, el/ella piensa en iniciar su
Negocio (55- negocio, introduccion a las 4Ps e aborda cada una de las P pensando
115 minutos) en su negocio.
10 Producto: Se analiza el producto
(15) Ejercicio Producto
10 Precio: Se analiza el precio
(15) Ejercicio Precio
10 Plaza: Se analiza la plaza del negocio, ventajas y desventajas
(15) Ejercicio Plaza
10 Promocion: Se analiza promocion para el producto
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(15) Ejercicio Promocion
Utilizar 10 (Para qué se necesita un crédito? Se discute con los participantes
Créditos (115 sobre el tema.
minutos) 15 Tipos de Crédito: Se pide a los participantes que digan las ventajas y
desventajas de los tipos de crédito segun su experiencia, luego se
comparan las respuestas con la siguiente diapositiva.

15 Tomar decisiones acertadas: Se analizan 3 opciones de préstamo del
personaje.

15 Se contintia analizando el caso con las consideraciones que se deben
tener antes de tomar un crédito.

10 Capacidad de Pago: Se analiza la capacidad de pago del caso
presentado.

15 Caso del personaje: Se hacen las preguntas sugeridas en la
presentacion a los participantes.

15 Bur6 de Crédito: Se hace una breve explicacion de que es y como
funciona, se promueve la participacion de las personas que decir que
saben sobre el tema.

20 Deudas: Rellene el espacio. Cada participante voluntariamente
completa las partes que faltan del texto

Utilizar los 10 Medios de Pago: Se enlistan los medios de pago mas usados y se

Pagos (20 describen algunas ventajas o desventajas de cada uno.

minutos) 10 Se discuten los casos y recomendaciones sobre Seguridad de la
informacién Financiera.

Utilizar los 10 (Qué opinan los participantes sobre los Seguros? Se discuten las

Seguros razones por las cuales la mayoria de las personas no cuentan con

(30 minutos) seguro.

10 Se enlistan los tipos de seguros mas usados.

10 Caso del personaje: Se analizan las 3 opciones de microseguros que
le ofrecen en Honduras.

Proteccion al 10 Definicion de Usuario Financiero y Deberes y Derechos.
Usuario 10 Reclamos, que pasos se deben realizar para presentar un reclamo.

Financiero (20

minutos)
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En funcion de las necesidades de las audiencias, puede seleccionar los temas entre los

anteriores. Por ejemplo, se pueden desarrollar combinaciones de temas en funcion de las

necesidades de los participantes y del tiempo disponible.

Objetivos Combinaciéon de médulos Tiempo total
Adquirir el habito de Introduccidn (5 minutos) 1.5 horas
ahorrar Fijar Objetivos (25 minutos) (con 10 minutos de
Hacer el Presupuesto (20 minutos) descanso)

Conocer el ahorro (30 minutos)

Evitar situaciones de Introduccion (5 minutos) 3 horas
sobreendeudamiento Utilizar Créditos (115 minutos) (con 20 minutos de
Utilizar los Pagos (20 minutos) descanso)

Proteccion al Usuario Financiero (20 minutos)

Diversificar sus ingresos | Introduccion (5 minutos) 2.75 horas
Fijar Objetivos (25 minutos) (con 20 minutos de
Establecer un Negocio (110 minutos) descanso)
Comprender los Introduccion (5 minutos/dia) 2 horas por 2 dias
diferentes servicios Conocer el ahorro (30 minutos) (con 7 minutos de
financieros Utilizar Créditos (115 minutos) descanso cada dia)

Utilizar los Pagos (20 minutos)
Utilizar los Seguros (30 minutos)

Proteccion al Usuario Financiero (20 minutos)

El material también incluye una seccion en la que los participantes aplicaran las
herramientas en el caso a su propia situacion. Si el tiempo es limitado, estos ejercicios pueden
omitirse, lo que contribuiréd a reducir el tiempo total de la formacion. Es importante que el
formador tenga un adecuado control del tiempo, debido a que la formacion es participativa,
se debe controlar las intervenciones de algunos los asistentes que les guste mucho participar
y evitar que se vuelva un monologo. Siempre buscar dirigir la capacitacion a los temas sobre

educacidn financiera.

Ahora que ya sabe quiénes son los participantes, elige el caracter del que hablara. Hay 3

tipos de personajes entre los que un formador puede elegir.
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Johana Carlos Cristina
Apropiado para un publico | Apropiado para un publico | Apropiado para un publico
de mujeres que trabajan o de hombres jovenes que de mujeres que reciben un
son amas de casa. Es una estan a punto de entrar en el | salario fijo, pero que
historia sobre como ella mercado laboral. Es una luchan por llegar a fin de
funda su propio negocio historia sobre como ayuda a | mes. Es una historia sobre
con la ayuda de su familia ganando un poco | como empieza un trabajo
herramientas financieras. de dinero. También ayuda a | paralelo a su trabajo
Tiene amigos con sus amigos con sus habitual y combate la
problemas financieros a los | negocios o su situacion situacion de
que le gustaria ayudar financiera. sobreendeudamiento.
dandoles consejos.

I ¢ Practicar para ser un buen formador

Puede que quiera practicar un poco antes de dar la formacion, especialmente si es su
primera vez. También puede practicarlo con sus familiares y amigos, para ver cdmo
responden.

Pero antes, respondamos a la pregunta ";Coémo es un buen/a formador/a?".

&COmo es un

buen/a
formador/a?

4Esuno que es elocuente? ; Es uno con muchos conocimientos? ;Es uno que es inteligente?

No. ;Ninguna de ellos!

Un buen formador es alguien que hace que su audiencia entienda y recuerde los contenidos
de la formacion, lo que cambiara para siempre sus vidas a mejor. Por lo tanto, no es necesario
que sea especialmente con muchos conocimientos, inteligente o elocuente, siempre y cuando

consiga cambiar positivamente a su publico.
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Entonces, 4cOmo convertirse en un buen/a formador/a? Aqui son algunos consejos.

Un gran formador/a es...
El que hace muchas preguntas a los
participantes.

El que no da las respuestas, sino que deja que
lo haga los participantes.

El que da muchos ejemplos.

Todas estas son buenas maneras de que los participantes sigan recordando las cuestiones

clave de la formacion, jy de que incluso las compartan con sus familiares y amigos!
3 Impartir la formacion ‘

Ahora, se ha preparado bien de antemano, asi que no hay de qué preocuparse. Veamos qué

hacemos el dia de la formacion.

I € Preparacion de la jornada

Es preferible llegar 1 hora antes de la formacion para preparar el entorno. Se aconseja hacer
una lista de los puntos que hay que comprobar antes de empezar la formacién. A continuacion,

se muestra un ejemplo.

Lista de Control

[] El lugar esta limpio. [ ] Se ha preparado agua/refrescos.

[] Se ha copiado los materiales. [] Las sillas y las mesas estan
distribuidas.

[] Se ha copiado formulario de [] La distancia entre el formador y el

inscripcion/hoja de asistencia. participante es adecuada.

[] Se ha instalado el proyector y la [ Todos los participantes pueden hablar y

pantalla. ser escuchados.
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I € Registro

Antes de comenzar la formacion, registre la asistencia de los participantes y entrégueles el
material de formacion.

Asegurese de que tengan lapices o boligrafos, ya que deberan escribir en su material
cuando sea necesario. Como ya se ha mencionado, en algunos temas se deben hacer
operaciones basicas como suma, resta, multiplicacion y division, por lo que los participantes
podran utilizar la calculadora de su teléfono celular. Se recomienda que los participantes

tengan acceso a Internet, ya que también se usan algunos recursos en linea.

I € Apertura de la formacion

Se debe dar una cordial bienvenida a los participantes de la capacitacion. Recuerde que
segun la audiencia es importante considerar un minuto para realizar una oracion inicial, para
ello el formador puede guiar o solicitar a un voluntario que guie la oraciéon. Mencionar la
duracién estimada de la jornada, asegurarse que cada quien tenga su respectivo material y
que las personas se hayan registrado en la lista de asistencia. Ademads, se pueden mencionar
las normas de la capacitacion como: levantar la mano para participar, poner el teléfono en
silencio y si necesita atender una llamada hacer preferiblemente en un lugar fuera del salon
de la capacitacion.

Si los participantes no se conocen puede hacer una dindmica de presentacion, que ademas

sirva para romper el hielo.

e  Sunombre
* A que se dedica
* De donde proviene

*  Un personaje de caricatura, o juego de su nifiez que le guste mucho

Suele ocurrir que el tiempo es limitado, por lo que si los participantes ya se conocen en su
mayoria solamente les puede solicitar que escriban su nombre en una hoja de papel y la
coloquen doblada sobre la mesa de forma que el formador pueda llamar a cada participante

por su nombre. También puede usar gafetes de papel, o cinta adhesiva.

11
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I € Objetivos de la formacion

Los objetivos de la formacion se pueden mencionar en esta parte. También se puede
preguntar a los participantes sobre los temas que esperan de la formacion. El tema de
educacion financiera es extenso, por lo que en esta formacion se trata de abordar los temas
que son mas significativos para las finanzas de las personas en su dia a dia. Ademas, se busca
combinar la educacion en finanzas personales con el mejoramiento del ingreso familiar por

medio de la mejora del emprendimiento.

Algunas preguntas que promueven la atencion y participacion de los asistentes al inicio de

la capacitacion pueden ser:

*  /Quiénes de nosotros tenemos problemas para poder ahorrar?
e /Quiénes de nosotros hacemos un presupuesto de los gastos e ingresos del hogar?

*  /Quiénes tenemos dificultades econdmicas para pagar las cuentas y llegar a fin de mes?

Con estas preguntas seguramente los asistentes se sentiran identificados y pensaran que la

capacitacion es para ellos y esto despierta su atencion.

|  Unidad 1: Fijar objetivos

El formador puede solicitar a uno o dos participantes para turnar la lectura del caso del
personaje seleccionado, después de esto el formador pregunta a los participantes cuales son
los objetivos que el personaje tiene. La ldmina presenta las preguntas que van guiando la

discusion. Cada participante puede ordenar los objetivos segun la prioridad que considere. El

12
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recuadro gris sirve para asignar un numero segun el orden de prioridades. Por lo general, los
objetivos a corto plazo pueden ser los de menos de 1 afio, a medio plazo pueden ser los de
entre 1 y 3 afios, y todo lo que supere ese plazo puede ser a largo plazo. Luego pueden llenar

los recuadros en amarillo con los datos solicitados.

Caso de Johana

Caso de Carlos

Caso de Cristina

13
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El plan de ahorro se debe hacer basandose en el orden que el participante considere. En
este paso debe hacer una simple division entre el costo del objetivo y la cantidad de meses

en alcanzard este objetivo.

»-

Costo del objetivo + Cantidad de meses en alcanzar el objetivo

Finalmente, es el turno de que los participantes fijen sus propios objetivos y que cada uno
haga su propio plan de ahorro. Quizds no todos estén seguros de sus objetivos que han
pensado, por ello es importante mencionar que los puede pensar y discutir con su familia y

en base a esto reformular los objetivos.

I € Unidad 2: Hacer el presupuesto

La unidad es una continuacion de la historia del personaje seleccionado. Ahora se debe

pensar en los gastos e ingresos que el personaje tiene.

Caso de Johana
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Caso de Carlos

HACER EL PRESUPUESTO

_ Gas para la
Salario Depreciacion esFt'ufa Pago de
Mensual: mensual: mensual: estadio: Netflix:
L 6,000 L 500 L 600 - L 600 L 200

Entradas al

Gasolina
Electricidad P(i‘\‘tilllaal'e' para la Apuesta de
:L600 .

i futbol:
L200 L 500 L 500

Medicinas

para sus Recargas Video

papasy (internet): juegos:
hermanos:

L 700 L 500
L 1,500

Caso de Cristina

Con los datos mostrados se puede consultar si los montos y los gastos que tiene el

personaje son realistas, o si por el contrario piensan que los gastos son muy bajos, o muy
altos.

Se puede preguntar:

(El gasto de alimentos es
adecuado para esta

(El gasto en salon de
familia?

belleza es poco o
mucho?

Se permite la participacion de uno o 2 participantes y luego se procede a llenar el formato
de gastos e ingresos a continuacion en sus respectivas columnas.
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Caso de Johana

Caso de Carlos

Caso de Cristina
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Los participantes llenan el formato. No hay un orden especifico de escribir los datos. Lo
importante es que se deben sumar los datos de cada columna y luego hacer la operacién

indicada en el recuadro amarillo.

Luego se pueden hacer las siguientes interrogantes:

¢Como es posible que el ;De donde sali6 el

N '
resultado sea negativo? dinero?

Los participantes pueden responder, por ejemplo:

Quizas uso6 un dinero
que tenia guardado y no
se registro

Quizas no se estén
registrando todos los
ingresos

O puede ser que esté
utilizando crédito en la
tienda o mercadito

El siguiente paso es clasificar los gastos, en esta parte los participantes clasifican segln si
juicio cuales son los gastos necesarios y cuales no son necesarios. También se puede hacer
ajustes o reducir algunos montos como el de alimentacion, el monto reducido se registra
COMmo No necesario.

A continuacion, un ejemplo:
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Caso de Johana

Caso de Carlos

HACER EL PRESUPUESTO

- Clasifica los gastos en necesidad y deseo para ver si Carlos puede ahorrar.
- ¢Cuanto necesitaba ahorrar Carlos para alcanzar sus objetivos?
- ¢Puede Carlos aumentar su ahorro? ;Cémo?

EGRESOS

NECESIDADES MONTO DESEQOS MONTO

Gas para la estufa 600 | Entradas al estadio 600
Electricidad 600 | Pago de Netflix 200
Agua potable 200 | Apuesto de futhol 500
Gasolina para la moto 500 | Video juegos 500
Medicinas 1,500

Recargas (internet) 700

NECESIDADES TOTAL DESEOS TOTAL

Caso de Cristina

HACER EL PRESUPUESTO

- Clasifica los gastos en necesidad y deseo para ver si Cristina puede ahorrar.
- ¢Cuanto necesitaba ahorrar Cristina para alcanzar sus objetivos?
- ¢Puede Cristina aumentar su ahorro? §Cémo?

EGRESOS

NECESIDADES MONTO DESEOQS MONTO
Supermecado 4800 sypermercado 200
Escuela 3000( Golosinas 500
Pago de Tarjetas 2500 Ropa 500
Ropa 500/ Electricidad 200
Electricidad 1000| Medicinas 400
Medicinas 600| Netflix 200
Transporte 700| Transporte 300
Recargas 500 Loto 600
Agua 400

NECESIDADES T 14,000
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El criterio de clasificacion de los gastos puede variar, para algunos puede ser que las
recargas no sean tan importantes, o las personas pueden pensar en alternativas para ahorrar
en conceptos como el salon de belleza.

También puede dividir el costo de un mismo item entre necesidades y deseos, por ejemplo,
Johana puede reducir sus alimentos necesarios identificando los deseados, y Cristina puede
hacer lo mismo con sus gastos de supermercado.

Por ultimo, los participantes pueden compartir su experiencia sobre algunos habitos que

practican en su hogar para reducir los gastos.

I € Unidad 3: Conocer el ahorro

La definicion mas clara se resume en la frase: “Ahorrar es guardar el dinero de hoy
para usarlo en el futuro”. Ahora se analizan las formas de ahorro, primero se consulta a los

participantes sobre las formas de ahorro que conocen.

(Quéesel
ahorro?

(Cuales son algunas de
las formas de ahorrar?

Luego se consulta sobre las ventajas y desventajas que cada forma de ahorro tiene.
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Lo mas recomendable es hacer notar que la mejor manera de ahorrar es una cuenta
financiera en una instituciéon formal, sin embargo, lo mas importante es que de cualquier

forma los participantes comprendan la importancia de ahorrar.

En el siguiente paso se analizan las cuentas de ahorro y los tipos de cuenta mas usados.

La diapositiva es una guia que sirve como ejemplo, los datos como las tasas de interés y
las condiciones en ocasiones pueden variar segun la experiencia previa de los participantes

con una institucion en particular.

Aqui es muy importante que el formador conozca muy bien los tipos de ahorro y sus
atributos, condiciones, tasas entre otros, tratando de exponer la informacién mas acertada a
los participantes. Posiblemente los participantes tengan consultas muy puntuales de
productos especificos de la institucion financiera a la cual son afiliados/clientes, por lo que
se recomienda tener acompafnamiento de un oficial de la institucion financiera que pueda

resolver estas dudas con la informacidén mas precisa.

Finalmente, se promueve una discusion entre los participantes sobre cual tipo de cuenta le

sugieren al personaje del caso de estudio.
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Por tultimo, hay una seccion que habla de las aportaciones, que es particular de las
cooperativas de ahorro y crédito. Si ustedes son otro tipo de institucion financiera, como
bancos o microfinancieras, omita esta parte.

La respuesta tipica a este ejercicio de si 0 no es la siguiente, sin embargo, puedes afiadir tu

version de explicacion.

® E] afiliado puede seguir siendo afiliado, aunque retire su aportacion mientras tenga
ahorros en la cuenta de ahorro.
=No. La condicion para ser afiliado es tener una aportacion en la cooperativa, al

menos su requisito minimo.

® Al aumentar las aportaciones el afiliado puede acceder a mayor préstamo.
=Si. Por lo general, existe una correlacion entre el importe de la aportacion y el
tamaiio del préstamo que se puede pedir.

® Al abrir una cuenta de aportaciones, el afiliado tiene la posibilidad de participar en las
decisiones de la cooperativa.
=Si. El afiliado tiene derecho a participar con su voto en las decisiones de la

cooperativa.

® Un mayor nivel de aportaciones significa mas votos en las decisiones de la cooperativa.
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=No. El afiliado tiene derecho a un solo voto, como el resto de sus miembros. Los

votos no se ven afectados por la cantidad de aportacion que uno haga.

® [ as aportaciones siempre generan excedentes.
= No. Los excedentes es lo que queda al final del afio de la operacion de la
cooperativa. Si la cooperativa tiene pérdidas, no hay excedentes para repartir entre

los afiliados.

I 4 Unidad 4: Establecer su negocio

Ahora es el momento de hablar sobre el tema de los negocios. Generalmente hay un
porcentaje de los participantes que ya tienen su propio emprendimiento. Esta unidad es
apropiada tanto para las personas que desean iniciar su negocio, asi como para los que ya
cuentan con un negocio establecido.

La tematica esta orientada a aplicar técnicas y estrategias de mercadeo que pueden ser
aplicadas facilmente en la mayoria de los negocios, particularmente en pequefios y medianos
negocios.

Para iniciar se hace la lectura de la continuacion del caso de estudio del personaje
seleccionado. Luego el formador presenta las “4P” Producto (Servicio), Precio, Plaza y

Promocion.

22

58



EDIFICA- Educacion Financiera: Guia para los Formadores

Producto/Servicio

5Qué es un producto o un servicio? Por ejemplo, una pifiata es un ejemplo de producto, y
un masaje es un servicio. Pide otros ejemplos a los participantes.

El “producto” o “servicio” resume lo que sea que est¢ vendiendo. Una campafia de
marketing sélida comienza con una comprension clara y detallada del producto, como atrae
al cliente objetivo y qué necesidades de los consumidores satisface.

En esta parte se debe pensar en los atributos, caracteristicas, propiedades del producto o
servicio principal del negocio. El producto de analisis que se puede usar como ejemplo es el
del caso esté desarrollando (empanada, camisas personalizadas), pero también puede usar
otros ejemplos que considere que pueden ser practicos y faciles de comprender, por ejemplo,
se puede pensar en ejemplos de productos tradicionales como los tamales, pasteles, postres,

pifiatas entre otros.

PRODUCTO/SERVICIO

Producto: ;como es su textura, tamafio, peso, color, etc.?
Servicio:;es elegante, tranquilizador, emocionante, conmovedor, etc.?
Funciones ¢Qué finalidad cumple? ;Qué necesidades satisface?
Calidad ¢Utiliza buenos ingredientes o materiales? ; Es durable, Unico, especial?
Estandarizacion ¢5on los productos siempre de la misma calidad y especificaciones?

Personalizacion ;5e puede personalizar el producto/servicio?

Atencién al cliente ;Se respeta al cliente, se le atiende bien, no hay insatisfacciones?

Con el producto seleccionado se abordan cada uno de los elementos de analisis que aparece
en los recuadros y se discuten las preguntas orientadoras que pertenecen a cada uno pensando
como se aplicaria al producto seleccionado. La siguiente diapositiva ayuda a hacer este

analisis para su discusion.

23

59



EDIFICA- Educacion Financiera: Guia para los Formadores

Caso de Johana (venta de empanadas)

Caso de Carlos (venta de camisas personalizadas)
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Caso de Cristina (Servicio de salon de belleza)

El material encuentra el formato para el participante lo aplique en su caso de negocio.

Precio

&Cudles son los factores que deciden un precio? Para fijar el precio, hay que mirar desde
dos lados, desde el lado de la oferta y desde el lado de la demanda. El primero requiere pensar
en /cuanto debo cobrar a mi cliente para obtener beneficios?, y el segundo requiere plantearse
la pregunta ;Cuanto pagara mi cliente por mi producto/servicio?

Vamos con el primero. El precio estd compuesto por los costos, los cuales a su vez se
dividen en costos fijos y costos variables, a estos costos se debe sumar la ganancia esperada
tomando en cuenta la capacidad de produccidn, es decir cudntas unidades es capaz de

producir su negocio para la venta. Para esto se desarrolla el ejercicio: En este punto se utiliza

un recurso en linea, para lo cual los participantes deben acceder con su celular al link indicado.

La aplicacion para calcular los puntos de equilibrio
Debe incluir detalles como el nombre
del producto, el costo variable de cada
item y el costo fijo de cada item, para
su calculo. Funciona en todos los
dispositivos, como la computadora,
smartphone, tablet. También puede

descargar el resultado en Excel.

https://costo-pde.web.app/
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Caso de Johana (venta de empanadas)

Si quiere calcularlo manualmente, sigue los siguientes pasos.
Costos: 100+500+50+50+50+20+30=800L

Ventas: 800+200=1000L

1000/50=20L

26

62



EDIFICA- Educacion Financiera: Guia para los Formadores

Caso de Carlos (venta de camisas personalizadas)

Si quiere calcularlo manualmente, sigue los siguientes pasos.
Costos: 4000/4+900/3+600/3+2400+300=4200L

Ventas: 4200+8000=12200L

12200/60=203L
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Caso de Cristina (Servicio de salon de belleza)

Si quiere calcularlo manualmente, sigue los siguientes pasos.

Costos variables: 700+700+800+3000=5200L
Costos fijos: 20000+1000+2000=23000L
Ventas: 23000+3200+10000=38200L
38200/90=424.44L
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Después, el formador puede preguntar a cuanto deberian vender Johana y Carlos su
producto si quieren obtener mas ganancias, o si pueden producir mas productos con el mismo
costo, 0 si quieren tener en cuenta algunos costos fijos. Si estos factores cambian, el precio
por unidad también cambia.

Ademas, es fundamental analizar el Punto de Equilibrio, que es el nivel de ventas en el
que los ingresos cubren exactamente los costos totales, sin generar pérdidas ni ganancias. El
punto de equilibrio puede calcularse en la aplicacion cambiando la ganancia a 0. En otras
palabras, si el producto/servicio se vende por menos del precio de venta en el punto de
equilibrio, la empresa experimentara pérdidas.

Lo bueno de esta aplicacion es que se pueden ajustar los factores y encontrar el precio de
venta mas adecuado. La aplicacion se puede utilizar para calcular cuantos se pueden producir,

y cuanto es el costo unitario, basandose en el resto de la informacion.

Ademas, existe una alta relacion entre el precio y la calidad. El formador puede
ejemplificar esto muy facilmente aplicandolo a un producto comun como los que se usaron
en el tema del producto (tamales, pasteles, pifatas), por ejemplo: El precio de un tamal de su
competidor puede ser de L 25.00, si usted vende el mismo producto a L 40.00 esperaria un
producto de mayor calidad que su competidor, con buenos ingredientes y buen sabor; por el
contrario, si se vende un tamal por L 15.00 este precio hace que las personas duden sobre la
calidad de este producto y quizas no lo compren a pesar de tener un precio muy economico.

Con el ejemplo del caso seleccionado se puede analizar la siguiente grafica donde se
muestra la relacion Precio/Calidad del producto. Sita el producto de la competencia en el
centro y compara el producto de Johana/Carlos con el de su competidor. ;Donde se situaria

su producto en el grafico?
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Caso de Johana (venta de empanadas)

Caso de Carlos (venta de camisas personalizadas)

Caso de Cristina (Servicio de salon de belleza)
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EL cliente siempre busca el precio mas econémico con la mejor calidad posible, por ello
el precio debe fijarse en una zona donde el negocio cumpla con la calidad que el cliente busca

al precio que este considere apropiado pagar el.

Plaza

5Qué es plaza? La plaza o mercado es el lugar donde usted vende su producto y los canales
de distribucion que utiliza para hacerlo llegar a su cliente. Encontrar el lugar adecuado para
comercializar y vender su producto es un factor clave para llegar a su publico objetivo.

El canal para llegar al cliente como “Venta Indirecta” puede afectar el precio de venta
final el cliente, debido a que cada intermediario aumenta el costo de distribucion,
traduciéndose en precios mas altos para el cliente. La venta indirecta es necesaria cuando el
productor no tiene acceso para poder llegar al cliente, o es muy costoso para el productor.
Por otro lado, “Venta Directa” permite que el cliente obtenga precios mas bajos y al mismo
tiempo le permite al productor obtener una mejor ganancia por el producto, esto ocurre, por

ejemplo, en las ferias de agricultores que se dan los fines de semana.

Hoy en dia, la plaza también se ha expandido al mundo digital, lo cual se acentu6 en época
de la pandemia COVID 19, por ello se debe tener en cuenta que una manera de promocionar
el negocio y promover las ventas es a través del internet y redes sociales. El formador puede

explicar ejemplos de promocion digital por ejemplo utilizando los estados y grupos de
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clientes, amigos de WhatsApp, historias en Instagram, creando paginas del negocio en
Facebook.

Si en la capacitacion estan presentes algunos emprendedores, probablemente algunos ya
han utilizado estos canales de promocion y venta, por lo que se puede pedir que compartan
sus experiencias utilizando estos canales. En una de las capacitaciones de prueba un

participante menciond lo siguiente:

He promocionado mi negocio en redes sociales,
inverti casi nada en crear un video sobre el
proceso de produccion de mis productos y ahora
mi negocio se ha vuelto muy popular, ya que
muchos amigos compartieron el video con sus
contactos, ahora tengo mas clientes que antes.

Para seleccionar una plaza adecuada para su
negocio debe buscar un lugar donde existe una
alta demanda del producto, es decir donde hay
muchos clientes potenciales, pero también
donde haya poca oferta, es decir donde no haya
muchos negocios que ofrezcan el mismo

producto o servicio.
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Promocion

Qué es la promocion? El objetivo de la promocion es dar a conocer su negocio, producto
o servicio. La promocion puede ser a) una comunicacion directa con los clientes, b) digital
(por ejemplo, a través de las redes sociales), ¢) ferias, etc.

La principal actividad de la promocién es la publicidad, para ello debera aplicar las 4C

para atraer a sus clientes.

PROMOCION

Descubra qué 4Cs siguen sus competidores para atraer a sus clientes.

Comunique claramente Sa que tan (inico es su producto y
gb) por qué los clientes deberian comprar su producto y no el
e otros.

Diferenciacion
Clara

EXD“'?'O“ Comunique solo algunas de las cosas mas importantes.
Concisa

Hechos Los clientes no confian en lo que dicen las empresas. Incluir
Convincentes informacion mas objetiva

Utilice el mismo nombre, el mismo color;, el mismo logotipo,
el mismo vocabulario y el mismo eslogan en todos los
materiales.

Disefo
Consistente

e Diferenciacion Clara: Para diferenciar el producto debe conocer ;Qué es lo que hace
unico su producto?, ;Que lo hace diferente de su competencia? ;Por qué los clientes
prefieren este producto?

e Expresion Concisa: Al momento de comunicar exprese breve y claramente su
mensaje: ;Qué problema le resuelve a mi cliente este producto?

e Hechos Convincentes: El formador puede dar ejemplos de lo que se indica abajo.

v Datos cientificos

Premios

Certificados

Fotografia(s) de las instalaciones, ingredientes, etc. para indicar la calidad

AN NN

de la producciéon

v" Testimonios

e Disefio Consistente: Es importante que su cliente identifique claramente su producto
y su negocio, por ello es importante mantener una linea grafica consistente, para no

confundir a su cliente o que piense que esta consumiendo un producto distinto.
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jAhora te toca a ti! El material ofrece un espacio para que los participantes puedan aplicar

los conceptos de las 4C en su negocio.

I € Unidad 5: Utilizar créditos

El formador puede iniciar preguntando a los asistentes ;Qué es un Crédito?

Probablemente algunos ya tienen experiencia con el crédito de distintas maneras, eso abre
el debate sobre el tema y genera interés a los participantes debido que puede haber buenas y
malas experiencias utilizando el crédito. Para condensar la discusion y retomar la linea de la

presentacion es importante que definamos los conceptos basicos sobre crédito:

Definir los conceptos basicos sobre crédito

,Qué es un Crédito?
Es cuando se recibe dinero o un bien, por el cual se asume el compromiso de pagar una

cantidad de dinero de acuerdo a las condiciones pactadas.

Interés
Es la cantidad de dinero que se paga adicional por el crédito otorgado, se calcula como

una tasa porcentual.

Capacidad de pago
Es el dinero del que se dispone para pagar un crédito segun los ingresos y los gastos.

Una vez definido los conceptos se pueden continuar consultando cuales son los objetivos

de un crédito, ;Para qué necesita utilizar un crédito?
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El formador explica las tres posibles formas de utilizar un crédito resaltando la importancia
de usar el crédito responsablemente tomando en cuenta las consideraciones que aparecen en

la diapositiva.

El tema se continua desarrollando de manera participativa, ahora se abordan los tipos de

crédito.

Tipos de Crédito

iCuales son sus ventajas y desventajas?

Tipo Ventajas Desventajas
Formal: + Elinterés que se paga es mas + Piden varios requisitos, tramites
" bajo y documentacion

.

Bancos, Cooperativas, |. se genera un récord crediticio Puede tomar alglin tiempo su
Micro financieras, OPDF, |. Es mas seguro aprobacion

Cajas de Ahorro y
crédito, casas
comerciales, etc.

Informal: * Noes necesar!c') ningan tramite |+ Suelen’tener intereses muy altos
o documentacion + No estan regulados por el

Puede ser una persona |. ge pueden obtener de manera estado

particular, amigo, rapida « Puede ser riesgoso incumplir los

familiar o casa de + No se revisa el burd de crédito pagos

empefio, gota a gota. « Riesgo de vincularse a lavado de

activos o negocios ilicitos

En este tema también puede haber participantes que tengan experiencia con los créditos
formales e informales, el tema de los créditos informales puede llegar a ser un tema sensible,
sobre todo en contextos urbanos, donde el tipo de préstamo “gota a gota” puede ser muy

riesgoso para la seguridad de las personas que lo usan.

35



EDIFICA- Educacion Financiera: Guia para los Formadores

Ahora se aborda el tema en el que el participante aprende a tomar decisiones mas acertadas
en base a conocer mejor su capacidad de pago y conocer mas acerca de las condiciones de
los productos de crédito que se encuentran en el mercado.

Para saber como determinar su capacidad de pago se desarrolla el ejercicio que se muestra
en la diapositiva.

La Capacidad de Pago es el dinero del que se dispone para pagar un crédito segiin los
ingresos y los gastos. El formador pide a los participantes que realicen la operacion que se
muestra en la diapositiva: (Ingresos — Gatos = Saldo) al saldo resultante se le calcula el 50%,

este monto es la capacidad de pago.
Con la informacion sobre la capacidad de pago estaremos listos para poder desarrollar el

siguiente ejercicio. El objetivo de este ejercicio es que los participantes puedan analizar y

comparar las diferentes opciones crédito que se pueden encontrar en el mercado.
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Caso de Johana:

Caso de Carlos

Caso de Cristina
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En la diapositiva se pide que los participantes que calculen el monto final a pagar para
cada una de las tres opciones.

Como calcular el monto total a devolver

Monto de la cuota mensual X  Plazo en Meses I

Caso de Johana: Opcién A: 7,776L / Opcion B 8,154L / Opcion C 8,544L
Caso de Carlos: Opcion A: 27,7921 / Opcion B 29,1421 / Opcion C 30,5281
Caso de Cristina: Opcion A: 22,236L / Opcion B 23,310L / Opcion C 24,4321

(Leer continuacion del caso del personaje seleccionado)

Algunos puntos importantes a tomar en cuenta para el ejercicio sobre el crédito:

e (Cada una de las opciones son de distintas instituciones financieras,

¢ En el monto de la cuota ya esta implicito el pago de intereses y capital y este monto
no cambia durante todo el plazo del préstamo,

e Puede evaluar distintos escenarios, no necesariamente hay una opcién correcta, esto

depende del analisis que se haga con los participantes.

El formador puede pedir a los participantes que levanten la mano
quienes estdn de acuerdo con la opcion A, B o C, luego se pide la
participacion para que justifiquen su decision.

Algunos participantes pueden preferir pagar una cuota alta por menos tiempo, pero debe
considerar que probablemente una cuota alta esté fuera de su capacidad de pago y le puede
generar incumplimientos en sus pagos, por otro lado, pagar una cuota baja puede resultar en
un pago mayor de intereses al final. Considere también el contexto del caso, posiblemente el
personaje puede invertir el dinero del préstamo en el negocio, lo que a su vez le genera
mayores ingresos y su capacidad de pago sera mayor. De esta forma el formador hace una
conclusion general de la opinion del grupo, tomando en cuenta las diferentes opiniones que

se hayan generado.

Para complementar el tema, los participantes deben de tomar en cuenta que antes de

escoger un crédito deben de recopilar toda la informacion posible sobre las opciones que
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tienen. Una manera de hacerlo es preguntando a la institucién la informacion del recuadro de

la diapositiva.

Considere los siguientes aspectos---

Préstamo A Préstamo B Préstamo C
Tasa de interés 15% 20% 25%
Condiciones Aceptables Aceptables Aceptables
Plan de amortizacion 12 meses 18 Meses 24 Meses
Fechas y lugares del pago Accesibles Flexible pero pocos No es muy flexible y
lugares de pago pocos lugares de pago
Pago de abonos Si Si S
Gastos de cierre, de L 100 por desembolso | L 150 por desembolso y L 100 desembolso
desembolso, impuestos, otras L 100 de comision
comisiones
Seguros obligatorios L 500 Seguro de Deuda | L 500 seguro de deuda | L 600 Seguro de Deuda
Garantias Ninguna Ninguna Constancias de
Ingresos
Costo de las penalizaciones 5% por mora mensual | 7% por mora mensual | 12% por mora Mensual
(interés moratorio) en caso de
retrasarse los pagos
Posibilidades de acceder a otros ERSIENCREE: e RY Cuenta de ahorro Ninguno

servicios financieros: apertura Tarjeta de débito
de cuenta, transferencias de
dinero, tarjeta bancaria

Para continuar el tema de forma participativa, en la siguiente diapositiva encontramos un
ejemplo de un dialogo entre el personaje de la historia seleccionado y su amigo(a). Para
desarrollar esto se hace mediante la dindmica de juego de roles, donde se pide la participacion
de dos asistentes y cada uno dice los didlogos del personaje que sea asignado. Los
participantes pasan al frente y leen el didlogo que les corresponde, el formador motiva a que
el participante diga su parte lo mas apegado a la emocion del personaje, es decir que, si el
personaje se muestra preocupado, el participante también se muestre preocupado, si el

personaje esta dudoso, el participante también lo haga.
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Luego de la participacion el formador pide el aplauso para los participantes, luego retoma

el tema preguntando:

(Qué haria usted si fuera Johana/Carlos?

(Crees que Johana/Carlos deberia prestarle el dinero? ;Por qué?
(Por qué el banco no le aprobo el préstamo?

(Qué debiod haber hecho el amigo(a) para evitar su situacion?

(Qué consejo le puede dar Johana/Carlos a su amigo(a)?

Pida a los participantes su opinién y motive la discusion con los distintos puntos de vista

que se generen.

Luego de esto haga una conclusion en comun, tomando en cuenta lo siguiente:

Si usted va a prestar dinero a un amigo, no preste mas de lo que estd dispuesto a
perder,

Acuerde una fecha de pago, esto hace que ambos estén claros del plazo en el que el
dinero sea devuelto,

No pida un interés muy alto y motive los pagos adelantados disminuyendo los

intereses.
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Los participantes pueden compartir sus propias experiencias y consejos para evitar

situaciones negativas al momento de enfrentar este tipo de situaciones.

Buro de Crédito

El formador ahora pregunta &Cémo sabia el banco que Lidia tiene un préstamo vencido
en una cooperativa? Es gracias a la Buré de Crédito o Central de Riesgo. Generalmente las
personas tienen una percepcion negativa acerca de los burds de créditos, la mayoria han
escuchado historias de personas o han vivido su propia experiencia en este tema. El formador
resaltar que, la central de riesgos es una entidad que capta informacion de instituciones que
han otorgado un tipo de crédito, en la cual se registran los préstamos que una persona tiene
o ha tenido, asi como su historial y comportamiento de pago. Esta informacion es utilizada
por las instituciones financieras para tomar decisiones sobre la aprobacion de préstamos a las

personas que los soliciten.

Burd de Crédito
(Central de riesgos)

Se registran los créditos que tiene o ha tenido
una persona

Tiene la informacién de instituciones que han
otorgado créditos

Genera historiales crediticios

Las instituciones financieras utilizan esta
informacion para decidir si otorgan el crédito

El formador puede hacer énfasis en que todas las personas que tienen o ha solicitado un
crédito se encuentran en el bur6 de crédito o la central de riesgos, dependiendo del
comportamiento de pago que haya tenido cada persona, cada institucion realiza su propia

evaluacion del riesgo y decide si otorga o no el crédito a la persona que lo solicite.
Tarjeta de Crédito

Esta parte debe explicarse si los participantes tienen la posibilidad de acceder a tarjetas de

crédito. El formador debe preguntar a los participantes, ;qué puede hacer el personaje para
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ayudar a su pariente (padre o tio)? Ellos pueden intentar ayudar a pagar la deuda de su
pariente, pero también pueden explicar que obtener una tarjeta de crédito es tentador, pero
puede ser peligroso. Las tarjetas de crédito son utiles cuando no quiere llevar encima grandes
cantidades de dinero o no tiene suficiente efectivo a mano para pagar lo que quiere comprar.
A veces, los bancos y las empresas emiten tarjetas de crédito con facilidad, ya que el servicio
les resulta lucrativo. Sin embargo, debe resaltar que la tarjeta de crédito no significa que la
persona tiene mds dinero disponible para gastar, sino que es un dinero que debe
devolver en el futuro. Ademas, el tipo de interés de la tarjeta de creidito suele ser muy alto,
y si el pago no se hace a tiempo, los intereses que hay que pagar pueden acumularse. Como

formador, debe destacar las ventajas e inconvenientes de una tarjeta de crédito.

A su pariente, los personajes pueden....

v Explicar el concepto de la tarjeta de crédito: Aclararle que el dinero de la tarjeta no
es un regalo del banco, sino un préstamo que debe devolverse con intereses si no se paga
a tiempo.

v Revisar la deuda y las opciones de pago: Verificar cuanto debe exactamente su padre,
incluyendo intereses y posibles cargos adicionales. Luego, evaluar si puede negociar con
el banco un plan de pagos o reduccion de intereses.

v' Enseifiarle sobre finanzas personales: Aprovechar la situacion para explicarle la
importancia de leer los términos y condiciones de los productos financieros y cémo
evitar endeudarse innecesariamente.

v Buscar soluciones a largo plazo: Si su padre no tiene ingresos suficientes para cubrir
este tipo de gastos, podria orientarlo sobre la importancia del ahorro y la planificacion
financiera para futuras necesidades.

Parte Practica
Para la consolidacion de los conocimientos adquiridos en la unidad 5 acerca de los créditos,
se le concede un tiempo a los participantes para que rellenen los espacios con la informacion

faltante. Luego el formador hace la lectura con las respuestas correctas.
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Solucion:

Al tomar un crédito asume un compromiso de pago. No tome un crédito si no lo necesita.

Debe revisar su presupuesto y conocer su capacidad de pago.

Pague a tiempo, es importante cuidar su récord de pago, para poder tener mejores beneficios y
acceso a futuros créditos con mejores tasas 0 mayores montos que puedes después invertir
inteligentemente. Por otro lado, si no paga a tiempo le saldrd mas caro.

Solucion:

Evitar pedir un préstamo para pagar otro crédito.
Si tiene muchas deudas que no alcanza a pagar, debe de tratar de cancelar primero las deudas

con mayor tasa de interés y costos, luego puede enfocarse en los demds créditos y salir poco a
poco de la situacion.

También puede acercarse a la institucion financiera para renegociar las fechas de pago o el
monto de las cuotas.

Evite los créditos informales, suelen ser muy caros.
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I € Unidad 6: Utilizar los medios de pago

El tema se puede abordar consultando a los participantes sobre cudles son los medios de
pago que ellos conocen y se puede hablar sobre sus ventajas, desventajas, costos, tarifas y

requisitos y otros.

(Con qué?:
o : Es la opcion de pago més aceptada, pero es riesgoso transportar efectivo ya
que puede ser robado o extraviado.

Cheques: Es una opcion que no es aceptada en todas partes y es necesario tener

cuenta de cheques en una institucion financiera.

ITarjeta de débito‘: Esta asociada a una cuenta de ahorro. Es aceptada en la mayoria

de los negocios y se puede retirar efectivo en ATM, pero se pagan comision por retiros.

|Tarjeta de Crédito‘: Sirven como las tarjetas de débito, pero en este caso es un

crédito que se tiene que pagar y suele tener altos costos en intereses y comisiones.

|Billetera digitales‘: Esta asociada al nimero del teléfono y es necesario descargar la

aplicacion, se requiere uso de PIN.
Seguridad

El formador puede leer el caso sobre la seguridad de la informacion segun el caso

seleccionado.

1
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Luego consulta a los participantes sobre su opinion de lo ocurrido y promueve la discusion

con las preguntas:

¢;Le ha pasado algo parecido o conoce
¢ Qué haria
usted?

a alguien que le haya ocurrido?

Luego se puede dar lectura a las recomendaciones de seguridad de la siguiente diapositiva.
En sintesis, el formador hace énfasis en estar muy alertas y proteger la informacion financiera

y personal para evitar caer en estafas o robos.

I € Unidad 7: Utilizar los seguros

El formador utiliza las preguntas guias presentes en la siguiente diapositiva.
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Con esto se promueve una discusion sobre el tema. Generalmente los participantes son
muy reacios a utilizar los seguros por distinto motivos, el formador procura hacer conciencia
sobre la importancia de contar con un seguro, para ello hay diferentes tipos de seguro

disponibles, luego se procede a ver la diapositiva con los distintos tipos de seguro.

Con la informacion anterior se puede dar lectura a la continuacion del caso del personaje
seleccionado. Las siguientes son opciones reales que existen en Honduras (en el momento de
2024). Luego se analizan las opciones de los tipos de seguros disponibles en el mercado y

continuacion se responden las preguntas de acuerdo al caso seleccionado.
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I € Unidad 8: Proteccion al usuario financiero

El formador puede consultar a los participantes si conocen acerca de la oficina de atencion
al usuario financiero en nuestro pais. Lo mas probable es que muy pocas personas conozcan
al respecto, por ello se hace la explicacion sobre lo que esta oficina es y cudl es su funcion.

En Honduras la CNBS define que un usuario financiero es toda persona que utiliza

servicios financieros de las instituciones supervisadas por la Comision.

Luego, el formador explica los principales deberes y derechos de los usuarios financieros

mostrados en las siguientes diapositivas.

47

83



EDIFICA- Educacion Financiera: Guia para los Formadores

Con otra historia del personaje, es importante explicar como es el proceso de reclamacion,
utilizando la hoja de reclamaciones que se puede presentar al CONSUCOOP o al CNBS.

Ante cualquier problema o irregularidad con un servicio financiero, es importante
informarse sobre los derechos y no dudar en presentar un reclamo formal. Las instituciones
financieras estan obligadas a respetar las normativas de proteccion al usuario y a brindar un

servicio de calidad.

I @ Cierre de la formacion

Por tultimo, cuando el formador termine su formacion, se recomienda que pida a los

participantes que rellenen la hoja de autorreflexion.

Después de todo, se espera que esta formacion haya cambiado la mentalidad de los
participantes y les haya ayudado a alcanzar sus objetivos vitales. Reflexionar sobre lo
aprendido y dedicar tiempo a elaborar un breve plan aumentard las posibilidades de
alcanzarlos. Pregunte a los participantes cudles son sus objetivos y, a continuacion, basandose

en lo aprendido en la formacion, ayudeles a elaborar un plan para alcanzarlos.
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Al final, a todos nos gustaria ver cambios positivos cuando hacemos un seguimiento de la

vida de los participantes después de la formacion, ;no?

4. Seguimiento después de la formacion

Esta seccion trata sobre algunas ideas para poder maximizar el impacto de la formacion.
Estos son algunos de los ejemplos que se han encontrado al experimentar con varias
cooperativas.

* Asociarse con una organizacion tercera, como ONG, instituciones educativas, etc.,
para que puedan ofrecer otras formaciones de seguimiento/asistencia a los
participantes en la formacion.

*  Pedir a algunos de los participantes mas prometedores de la formacion que compartan
lo que han aprendido con su familia, amigos y vecinos.

* Visitar después a los participantes en la formacion y ayudeles a aplicar las

herramientas presentadas en el material.
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BIRESS - EETEBM (ME3FE )

Programa de Emprendimiento

Madulos troncales:
* Operaciones

* Mercadeo

* Plan de negocio

PROYECTO EDIFICA
VER. SEP. 2025

INTRODUCCION DEL PROGRAMA:
Mddulos del Programa de Emprendimiento EDIFICA

Mddulos troncales: Maddulos opcionales:
1. Operacion 4. Digitalizacion de
ef!clente (30 operaciones (120
minutos) minutos)
2. Mercadeo (60 » < IYIercadeo
minutos) digital (120

minutos)

3. Plan de negocio 6. Formalizacion
(60 minutos) (30 minutos)
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Modulo 1
Operacion
eficiente

Comparacion de dos comedores (cocinas)

é¢Qué ventas y
desventajas tiene
cada una de estas
2 cocinas?
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Ventajas del comedor ordenado

* Se reduce el tiempo de preparacion, lo que permite entregar los
pedidos mas rapido a los clientes.

* Se conoce con claridad qué ingredientes estan disponibles, lo que
facilita la planificacion del mend.

* Se evitan errores en la compra de insumos, como comprar de mas o

comprar lo que ya se tiene. Ademas, no habra problemas para

atender los pedidos de los clientes por falta de insumos, lo que puede

aumentar las ventas.

* Se puede generar mas ventas y ganancias, con menos capital de

trabajo, como resultados.

iComercios en operaciones pueden aumentar ganancias,
reduciendo sus ineficiencias, mediante la aplicacion de 5S!

58 Significado Explicacién practica
Seleccionar Separar lo necesario de lo | Eliminar objetos, documentos o materiales que no
(SEIRI) innecesario aportan valor al trabajo.
Situar Poner cada cosa en su Organizar herramientas, equipos y materiales para que
(SEITON) lugar sean faciles de encontrar y usar.
Sanear Limpiar y mantener en Realizar limpieza diaria de areas, equipos y escritorios
(SEISOU) buen estado para evitar fallos.
Simplificar Mantener claridad, orden | Asegurar que el espacio sea limpio, seguro y facil de
(SEIKETSU) y condiciones higiénicas | comprender para todos.
Seguir ordenado Mantener los habitos de | Crear disciplina, fomentar la responsabilidad y hacer de
(SHITSUKE) orden las 5S un habito permanente.

Operaciones desordenadas podrdn causar tanto aumento de costos como perdidas de oportunidades de
ventas, reduciendo los beneficios del negocio. Es importante que negocios en la operacion deberd
mejorar su eficiencia, antes de analizar la posibilidad de (i) expandir el negocio, (ii) invertir en nueva
magquinaria, y/o (iii) solicitar los prestamos.




Modulo 2
Mercadeo

Componentes:
* Introduccidn de mercadeo

* Presentacion de productos y uso de
colores

11/25/2025

TEMA 2.1

Introduccidn sobre el
mercadeo incluyendo
4Psy 3Cs
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INTRODUCCION DEL TEMA 2:
Concepto principal de la teoria del mercadeo (3Cs y 4Ps)

- ] Combinar 4Ps,
M para satisfacer a los clientes,
(Mercado meta) diferenciando de los competidores

A\

Comercio
Propio
A\

Analisis de 3Cs

Conocer (1) las demandas de los Clientes
y (2) fortalezas y debilidades de los
Competidores, para retroalimentarlas en
la operacién del comercio propio.

(

Competidores E‘b
(Otros negocios de mismo

rubro en la misma zona de <:

operacion)

PRODUCTO

Disefo Producto: ¢cédmo es su textura, tamano, peso, color, etc.?
Servicio:¢es elegante, tranquilizador, emocionante, conmovedor, etc.?
Funciones ¢Qué finalidad cumple? ;Qué necesidades satisface?

Calidad ¢Utiliza buenos ingredientes o materiales? ¢Es durable, Unico, especial?

Estandarizacidén ¢Son los productos siempre de la misma calidad y especificaciones?

Personalizacidon ¢Se puede personalizar el producto/servicio?

Atencidn al cliente ¢Se respeta al cliente, se le atiende bien, no hay insatisfacciones?
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Camisa de Carlos y Gloria

Camisas de la otra empresa

Original, Unico, con estilo

Mayormente copias, pero disefio
popular

Llevar algo diferente de los demas

Llevar algo que estd de moda

Algoddn grueso, Licra

Algoddn fino, Licra, Franela

Si. Gloria estudié disefio y también puede
idear nuevos disefios

Si, pero el cliente debe llevar el disefio a la
tienda

Si el cliente no sabe qué disefio quiere,
usted le hace sugerencias

Producir exactamente lo que el cliente
les dice

. Que sugerencias puede hacer, basandose en este analisis?
;Puede mejorar algo de su producto?

11
JAHORA TE TOCA A TI!
Su negocio
Su mercado
(clientes)
12
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PRECIO

¢Cuanto pagara mi cliente por mi producto/servicio?
¢Cuanto debo cobrarle a mi cliente para que obtenga ganancias?

costos

igual a--

SuU ganancia

13
Ventas Costos
60 unidades diaria
Su ganancia
| L 8,000.00 |
A
-
comision al
4000L por 900L por 600L por 60 unidades proveedor
4 meses 3 meses 3 meses 2400L 300 por mes
;Cuanto es la venta unitaria?
14
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Estudio del precio
por la aplicacion

https://edificah.jimdofree.com/

pymes-emprendimiento/ f

15

Costos

Ventas

60 unidades diaria

L 4,200.00

L 203.00 x 60

Su ganancia
L 8,000.00 |
C A
-
comision al
4000L por 900L por 600L por 60 unidades proveedor
4 meses 3 meses 3 meses 2400L 300 por mes

;Cuanto es la venta unitaria?

16
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PLAZA Y PROMOCION

¢A quién quiere vender su producto?

¢Donde quiere vender para llegar a esas personas?

¢Cémo promueve que los clientes potenciales compren sus productos o servicios?

17

Tema 2.2

Uso de colores de
productos ,como la parte
importante de 4Ps del
mercadeo

94



11/25/2025

Estudio del caso (1): Diseiio de la tienda

_ Tienda del color oscuro con rojo Tienda del color suave

Ventajas e
Impresiones

19

Estudio del caso (1): Diseiio de la tienda

_ Tienda del color oscuro con rojo Tienda del color suave

Ventajas e + El color rojo evoca un café sabroso y de sabor - El color crema nos da la impresion
Impresiones intenso. agradable, con sabor de café suave.
« Las letras del color blanco son visibles. « Mas apropiado para promover la venta
« Mas apropiado para promover la venta de de café con leche y capuchino.

café expreso (con pastel algo lujoso ).

20
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Usar el color blanco, como segundo o tercer color

Cuando el producto y su envase o el rétulo del negocio tienen un color oscuro, el uso
del color blanco creara una impresion positiva, fortaleciendo la memoria de la marca
por los usuarios.

o
i
S
9
7]
=
™
£
()
2 =
(6}

https://www.tigo.com.gt/mi-tigo

21

Expresar bien sabor del producto por la aplicacidn del
color apropiado

El rojo se aplica para expresar el
sabor fuerte, y el amarillo para el
sabor suave, como presenta el caso
del envase del café y otros productos.
(La intensidad del color marrén o
verde puede expresar también la
intensidad del sabor.)

22

96



11/25/2025

Estudio del caso (2)
¢Cudl genera mas apetito?

23

Colores apropiados para presentar verduras

La combinacién de colores verde, rojo y amarrillo puede promover el deseo de querer probary
también nos da una impresion fresca.

24
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Estudio del caso (3)

Si quiero expresar mi sensacion de honestidad al hacer un
regalo a mi pareja, écual producto seria mas adecuado?-

25

Ventajas del color blanco:
Expresar confianza y honestidad

Blanco para confianza
Mds apropiado para la pareja ya casada

Rojo para pasion
Mds apropiado para la pareja en noviazgo

26
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Resumen

27

TEMA 2.3
Presentacion de productos y
diseno de la tienda
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Exhibicion con la forma organizada de
manera regular

La presentacién con la forma organizada podra mejorar la atencién y el reconocimiento de los
productos por los clientes.

29
[ [ LI 4
Exhibicion con la forma algo desordenada
La presentacion con la forma algo desordenado genera la impresion algo
dinamico. Para los clientes, se puede experimentar una sensacion de
emocién como si estuvieran buscando un tesoro.
30
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Médulo 3
Plan de
negocio

Componentes:
+ Plan de emprendimiento
 Plan de inversion

11/25/2025

TEMA 3.1

Plan de emprendimiento para
personas quienes desean
montar nuevamente el negocio
o reorganizar el negocio
operandose, con énfasis del
planificacion del flujo de caja
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Panorama de procesos de la elaboracion del plan

de negocio

Secciones i
Objetivo
(procesos)
Presentar de manera breve el negocio: qué se
1. Resumen . L . L
. . vende, dénde y a quién; incluir metas iniciales y
Ejecutivo . L. o,
estimacion general de ventas y utilidades.
2. Plan Mostrar cuanto capital se necesita para iniciar, cdmo
- . se usaran esos fondos (inversién, compras, ventas) y
financiero . . . . .
. de dénde provendrd el dinero (capital propio y
basico -
crédito).
Verificar si durante los primeros 6 meses los ingresos
3. Flujo de Caja | alcanzan para cubrir gastos (alquiler, servicios,
sencillo compras) y confirmar que el negocio puede
sostenerse.

33

Primer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Preparar el Resumen Ejecutivo del Negocio, concretando la idea de

negocio, y retroalimentando el analisis de mercadeo realizado

Elemento

Detalle

Nombre del negocio

Panaderia “El Buen Sabor”

Ubicacion

Barrio La Reforma, Tegucigalpa

Qué se vende

Pan fresco, incluyendo pan de yema y rosquillas

A quién se vende

Vecinos del barrio, estudiantes y trabajadores de la zona

Equipamientos necesarios para
levantar el negocio

L 15,000 (hornos)

Meta de venta mensual

Alcanzar ventas mensuales de L 9,000

Compras mensuales de materias
primas (o productos a revender)

L 3,000 de materias primas como harinas de trigo, huevos, etc.
(por parte del distribuidor operandose en la zona)

Utilidades mensuales estimadas

Utilidad estimada al mes L 4,000
(= Ventas L 9,000 - Materias primas L 3,000 — Otros costos L 2,000)

34
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Segundo proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el Plan Financiero al Inicio del Negocio

éCudnto se necesita para montar el negocio?
@ Inversiones (hornos) al inicio = L 15,000
@ Capital de trabajo en los primeros 3 meses:
a) Materias primas : L3,000 al mes x 3 meses = L 9,000
b) Otros costos : L2,000 al mes x 3 meses = L 6,000
En total, L 30,000 se necesita para iniciar el negocio.

x*

¢Como conseguir el fondo necesario?
€ Ahorro propio: L 9,000

@ Apoyo de la familia: L 6,000

@ Préstamo a solicitar: L 15,000

En total, L 30,000

Formato del Plan Financiero
al inicio del negocio

35

Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el Presupuesto de Flujo de Caja

(PASO 1: Notar el monto inicial que el negocio tiene)

lrmes | 2do |3r 4to

5to

60

Balance del Efectivo al 30,000
Inicio

Ingresos | Venta

Egresos | Compras
(materias)

Otros

Pago deuda

Ingreso neto mensual

Balance del Efectivo al
final

como para negocios ya operdandose.

(NOTA)Es recomendable elaborar el presupuesto del flujo de caja tanto para nuevos emprendedores

Para finalizar la elaboracidon del plan de
negocio de emprendimiento, es
importante elaborar el presupuesto del
flujo de caja, para ver si el negocio sera
sustentable o no, en términos del
capital de trabajo en los préximos
meses (al menos 6 meses en adelante).

Primero, el monto inicial es L30,000,
sumando L9,000 del ahorro, L6,000 del
apoyo del hijo y L15,000 del crédito.

36
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Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja

(PASO 2: Notar la estimacion de ventas )

Irmes [ 2do |3r 4to |5to |60

Balance del Efectivo al 30,000
Inicio
Ingresos Venta 4,000 ( 5,000 6,000 7,000 8,000 9,000
Egresos | Compras

(materias)

Otros

Pago deuda

Ingreso neto mensual

final

Balance del Efectivo al

Proyeccion de ventas para la panaderia

* Se estima que las ventas mensuales de
la panaderia alcancen alrededor de L
9,000 una vez que el negocio esté en
marcha.

* Sin embargo, durante los primeros
meses después de la apertura, se espera
un crecimiento gradual.

e Posible venta en el primer mes sera de
aproximadamente L 4,000, ya que
todavia no habrd muchos clientes.

37

Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja

(PASO 3: Notar la estimacion de compras de materias primas )

irmes | 2do |3r 4to |5to |60

Balance del Efectivo al 30,000
Inicio
Ingresos Venta 4,000 | 5,000 | 6,000 7,000| 8,000| 9,000
Egresos | Compras 1,300 | 1,700 | 2,000 | 2,300 | 2,700 | 3,000

(materias)

Otros

Pago deuda

Ingreso neto mensual

final

Balance del Efectivo al

Proyeccion de compras de materias primas

* En el caso de ventas mensuales de L 9,000,
se estima que la compra de materias
primas sera de L 3,000.

* Es decir, cada mes se necesitara
aproximadamente un tercio de las ventas
para cubrir el costo de materias primas.
Esa informacion se incorporard en la tabla.

38
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Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja

(PASO 4: Notar otros gastos incluyendo la inversion )

Irmes [ 2do |3r 4to |5to |60
Balance del Efectivo al 30,000
Inicio
Ingresos Venta 4,000 ( 5,000 6,000 7,000 8,000 9,000
Egresos Compras 1,300 | 1,700 | 2,000 | 2,300| 2,700 | 3,000
(materias)
Otros 17,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 ( 2,000 | 2,000
Pago deuda

Ingreso neto mensual

final

Balance del Efectivo al

Proyeccion de otros gastos

* Se estima que el negocio necesite
pagar L 2,000 mensualmente, como
luz, agua, remuneraciones de los
asistentes, etc.

* Ademas, en el primer mes, el negocio
necesitara pagar L 15,000 como el
equipamiento inicial. Por ende, en el
primer mes, debera pagar L 17,000 en
total, como otros gastos.

39

(PASO 5: Notar pagos de la deuda)

Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja

irmes [ 2do |3r 4to |5to |60
Balance del Efectivo al 30,000
Inicio
Ingresos Venta 4,000 | 5,000 | 6,000 7,000| 8,000| 9,000
Egresos | Compras 1,300 | 1,700 | 2,000 | 2,300 | 2,700 | 3,000
(materias)
Otros 17,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000| 2,000| 2,000
Pago deuda 6,000 | 6,000 | 6,000

Ingreso neto mensual

final

Balance del Efectivo al

Proyeccion de pagos

* Elnegocio inicia con L 15,000 del
crédito brindado de la cooperativa.

* Por esta razon, debera pagar cada
mes L 6,000, incluyendo capital e
intereses, durante el cuarto, quinto y
sexto mes.

40
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Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja

(PASO 6: Calcular el ingreso neto mensual)

Irmes [ 2do |3r 4to |5to |60

Balance del Efectivo al | 30,000 Célculo del ingreso neto mensual
Inicio * Elingreso neto mensual se puede
Ingresos | Venta 4,000 | 5,000 | 6,000 7,000| 8,000| 9,000 calcular como “Ventas — todos los
Egresos | Compras 1,300 | 1,700 | 2,000 | 2,300| 2,700 | 3,000 costos’”.

(materias)

Otros 17,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000| 2,000| 2,000

Pago deuda 6,000 | 6,000 | 6,000
Ingreso neto mensual -14,300 | 1,300 | 2,000 | -3,300 | -2,700 | -2,000
Balance del Efectivo al
final

41
Tercer proceso de la elaboracion del plan de negocio
Elaborar el presupuesto de flujo de caja
(PASO 7: Finalizar la elaboracion del fuljo de caja)
Finalizar la elaboracion del flujo de caja
irmes | 2do |3r 4to |5to |60 proyectado para ver si el negocio sera
Balance del Efectivo al 30,000 | 15,700 | 17,000 | 19,000 | 15700 | 13,000 | factible o no.
Tttt ¢ Finalmente, se puede finalizar el
presupuesto de flujo de caja. Para ello,
Ingresos | Venta #000| 5000) 6000 7000) 8000) 900 es necesario sumar y restar todas las
Egresos | Compras 1,300 | 1,700 | 2,000 | 2,300 | 2,700 | 3,000 cifras anteriores y calcular el saldo de
(materias) efectivo al final del primer mes. Dicho
Otros 17,000 | 2,000| 2,000| 2000| 2,000 2,000 saldo de cierre se convierte en el
saldo inicial del mes siguiente.
Pago deuda 6,000 5000 6000 * Esimportante asegurarse de que este
Ingreso neto mensual -14,300 | 1,300 2,000 ( -3,300 | -2,700 | -2,000 saldo mensual nunca sea negativo a lo
Balance del Efectivo al 15,700 | 17,000 | 19,000 | 15,700 | 13,000 | 11,000 largo de los seis meses proyectados,
final ya que de ello depende la viabilidad
financiera del negocio.
42
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iDesarrolle su caso (presupuesto del flujo de caja)!
1r mes 2do 3r 4to 5to 60
Balance del Efectivo al Inicio
Ingresos Venta
Egresos Compras (materias
primas o productos a
revender)
Otros
Pago deuda
Ingreso neto mensual
Balance del Efectivo al final
43
TEMA 3.2
P
Plan de inversion
tanto para
emprendedores como

para personas quienes
desean expandir su
negocio por la
inversion.
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Estoy interesada en adquirir una maquina de coser que cuesta
Lps 100,000. y tiene una vida Gtil de 5 afios. Para financiar esta
inversion, planeo solicitar un crédito de Lps 60,000 a la
cooperativa, con una tasa de interés del 20% y un plazo de 20
meses. Se espera que esta inversidon genere ventas (adicionales)
de Lps. 90,000 al afio durante la vida atil de la maquina. El costo
sobre las ventas es aproximadamente del 60%, y los gastos

administrativos anuales relacionado a este proyecto son de Lps
5,000. ;Es esta inversion rentable?"

Estudio del caso sobre la inversion

htps://edificah jimdofree.com/
pymes-emprendimiento/

Contrasefia: edificar
45

45
° o & L °
Cuadro de Amortizacion del credito
Pago Pago a . Saldo
Mes | mensual | capital I?ESSS restante L
(Lps) (Lps) (Lps) * El cuadro de amortizacion presenta
1 3,552| 2,552 1,000] 57,448 cudnto uno debe pagar como cuota
2 3,552 2,595 957) 54,853 mensual.
[31 g’ ggg %’ ggg 2.173 Zg' g;g * Cuando uno recibe un crédito de Lps
3 3: 552 2: 727 326 46: 305 60,000, con una tasa de interés del 20%
6 3,552 2,772 780 44,033 y un plazo de 20 meses, tiene que pagar
7 3,552 2,819 734| 41,214 Lps 3,552. mensualmente como cuota,
8 3,552 2,866 687 38,349 en base al plan de cuotas niveladas.
9 3,552 2,913 639] 35,436
10 3,552 2,962 501 32,474
" 3,552 3,011 541 29,463
12 3,552 3, 061 491 26,401
13 3,552 3,112 440 23,289
14 3,552 3,164 388] 20,124
15 3,552 3,217 335 16,907
16 3,552 3,271 282 13,637
17 3,552 3,325 227 10,312
18 3,552 3, 381 172 6,931
19 3,552 3,437 116 3,494
20 3,552 3,494 58 0 e
46

108



11/25/2025

Estado de Resultados Proyectado

El Estado de resultados proyectado presenta ganancias
en el futuro.

Costos totales de ventas se componen de; (i) costos
productivos, incluyendo costes de materias primas y
remuneraciones de personas encargadas de la
produccidn, y (ii) la depreciacion de la maquina a invertir.
Utilidad bruta se calcula como ventas menos costo total
de ventas.

47

47

Estado de Flujo de Caja Proyectado

* El Estado de flujo de caja proyectado presenta
entradas y salidas de efectivo a partir de hoy en
adelante.

* Flujo operativo se puede calcular como “ganancia
neta + depreciacion”.

* Flujo financiero representa entradas y salidas de
dinero causado del crédito y pagos de cuotas.

48

48
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Indicadores de Evaluacion del Proyecto

Valor Presente Neto (VPN): -19812.96 Lps

Rentabilidad sobre la Inversién (ROI): 44%

El valor presente neto de este
proyecto de inversion es
negativo. Por ende, tengo

gue reanalizar mi plan, para
gue la inversion sea mas
productiva.

49

49

Analisis de Punto de Equilibrio

* Costos totales se componen
de costos variables y fijos.

* En caso del estudio, se
necesita vender al menos
68,024 Lps., para que las
ventas puedan cubrir todos
los costos.

* Serd importante mejorar la
rentabilidad del proyecto.

50

50
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Puede analizar
diferentes escenarios,
hasta cuando su plan
consiga suficiente
factibilidad econémica
y financiera.

51

UGS /
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BIAE Bte - EMEES (BIR3IFLR )

Programa de
Emprendimiento

Mddulo 4 (opcional):
Mercadeo Digital

Proyecto EDIFICA
Ver. Sep. 2025

INTRODUCCION DEL PROGRAMA:
Madulos del Programa de Emprendimiento EDIFICA

Madulos troncales: Madulos opcionales:

1. Operacion

4. Digitalizacion de
eficiente (30

operaciones (120

minutos) minutos)

2. Mercadeo (60 5. Mercadeo

minutos) digital (120
minutos)

3. Plan de negocio
(60 minutos)

6. Formalizacion
(30 minutos)
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Componentes Principales del Médulo Opcional
sobre el Mercadeo Digital

1. Mercadeo digital por redes sociales y escuchas sociales
2. Elaboracion de pagina web y anuncios digitales
3. Uso de la Inteligencia Artificial Generativa para mercadeo

Tema 1.
Mercadeo por el
uso de redes
sociales y escucha
social
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¢Qué es mercadeo en redes sociales?

* El mercadeo en redes sociales consiste en usar

plataformas como Instagram, Facebook o X para

promocionar productos o servicios.

* Ayuda a conectar con clientes, generar visibilidad y
construir una comunidad.

* Incluye publicaciones, anuncios y andlisis de resultados
para mejorar la estrategia.

Ventajas

Desventajas

Comparacion de diferentes medios digitales
WhatsApp

Facebook

Comunicacion con muchos
usuarios

Es relativamente fécil
llamar la atencion de la
gente

Publicidad con el
segmento meta

Es necesario actualizar la
pagina frecuentemente

Instagram

Es més utilizado por
los jovenes y
adolescentes.

Acceso con
personas de alta
influencia a otros

Dar informacion solo
con fotos y videos
cortos

Articulacién un
poco limitada con
URL.

Perfil de
negocio de
Google

Presentar informacion
bésica, como la
ubicacion

Acceso a servicios Google

Mantenimiento facil

Informacién limitada

Riesgo de recibir
comentarios negativos

YouTube

Potencialidad de
socializar videos

Dificil de llamar la

atencion de la gente,

con sélo este medio

Fécil y rapida funcion
de mensajeria y
llamadas

Socializar fotografias

Informacién limitada

Pagina web

Se puede presentar
mucha informacién

Potencialidad de
desarrollar comercio
electrénico, ventas por
internet

Dificil de llamar la
atencion de la gente,
con solo este medio,
en muchos casos
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Puntos importantes de la aplicacion de Facebook e Instagram

Un negocio puede desarrollar la pagina comercial de Facebook, aparte de
la cuenta personal.

* Dar a conocer el negocio a mucha gente: No solo personas registradas en
Facebook sino también todas las personas con acceso al internet pueden
ver la informacidn presentada en la pagina comercial.

Estudiar el mercado: Puede analizar los visitantes a su pagina mediante
“insight”
* Promociones y publicidad: Facebook ofrece la publicidad con segmento

especifico (ej. Mujeres de 20s de afios de edad viviendo en Choluteca),
aungue es un servicio de pago.

* Conexion con Instagram: Instagram y Facebook pueden conectarse para
ampliar el alcance del negocio. Con la funcién “Compras en Instagram”,
los usuarios pueden adquirir productos directamente desde el contenido
promocionado.

Puntos importantes de la aplicacion de
Perfil de Negocio de Google

* Puede presentar informacién basica del negocio
(horario de atencion, fotos del negocio, etc.), sin
costo, en el mapa de Google. Eso podrad aumentar
los visitantes al negocio.

« Adiferencia de otras redes sociales, no habra
necesidad de actualizar la informacion
frecuentemente. (Es facil de mantenerlo.)

* En algunos casos, un perfil ya ha sido creado por
alguien que no dirige el negocio. En este caso, el
negocio podra solicitar el cambio de informaciones,
u otras medidas.

* El perfil se puede crear por la pagina de Google
(escanear el cédigo QR).
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¢Como Funciona WhatsApp Business?

* Permite a los negocios crear un perfil de empresa
verificable con informacion esencial como direccion,
descripcidn, correo electrénico y sitio web.

* Incluye funciones como:

Perfil de empresa: Muestra informacion relevante a los clientes.

Catdlogo: Permite exhibir productos y servicios directamente en la
aplicacién.

Herramientas de mensajeria: Ofrece respuestas rapidas para
preguntas frecuentes, mensajes de bienvenida automaticos para
nuevos clientes y mensajes de ausencia cuando no se esta
disponible.

Etiquetas: Para organizar chats y contactos por categorias (ej.,
"Nuevos clientes", "Pedidos pendientes").

WhatsApp Web: Permite gestionar las conversaciones desde un
navegador de computadora.

9
Ventajas y Desventajas WhatsApp Business
Ventajas Desventajas
Comunicacion directa y personalizada Limitada a un solo dispositivo
Amplio alcance: La gran mayoria de personas ultilizan  Depender mucho de whatsapp puede ser riesgoso
la aplicacién
Mejora la presencia de su marca Riesgo de Suplantacion
Respuestas rapidas y mensajes automaticos Las funciones automaticas son basicas
Ayuda a organizar pedidos y hacer seguimiento Cuando el negocio crece se debe considerar la opcién
Es Gratis! de pago 'para poder obtener funciones mas adaptadas
al negocio
10
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WhatsApp Business es util para impulsar
las ventas del negocio

* Promocidén de productos y servicios

* Experiencia personalizada

Facilidades de pago para los clientes por
medio de envio de link de pago o
transferencias electrénicas

* Integracién con Facebook e Instagram
para dirigir a los clientes potenciales a
Whatsapp

11

Estudio digital de
mercado

Google trends y otras medidas
digitales se pueden utilizar para
el estudio de mercado.

+ La demanda de hamburguesa se aumenta en la
semana santa, en comparacién con tacos.

+ En los departamentos de Ocotepeque, Lempira y
Valle, tacos son mas dominantes que en los otros.

Compare:

» Vino y Cerveza

« Samsung y IPhone, etc.

» Cualquier comparacion relacionado a su negocio

12
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Tema 2.
Levantamiento y
uso de la pagina

web comerical

¢Qué ventajas tiene la pagina web comercial?

* Da confianza y muestra al negocio como formal y creible.

* Permite mostrar productos/servicios con informaciones
detalladas.

* En el futuro, también existe la posibilidad de desarrollarse
hacia el comercio electrdnico.

14
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¢Como levantar la pagina web comercial?

* Método original con HTML, CSS y JavaScript (Este material no
presenta este método.)

* Algunos servicios de desarrollo con la inteligencia artificial (como
Bold.New)

* Algunos servicios de desarrollo sin cddigo (como JIMDO)

15

Desarrollo de la pagina web comercial por IA (1)

Tenemos diferentes opciones para desarrollar la pagina web. Una de tales opciones serd “Bolt.new”,

servicio de inteligencia artificial, que incluye el servicio gratuito.
https://bolt.new

A

16
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Luego, se requiere iniciar la sesién. Si uno tiene la cuenta de google, puede acceder

al servicio, mediante el mismo.

@

Desarrollo de la pagina web comercial por IA (2)

17

Desarrollo de la pagina web comercial por IA (3)

Luego, se aparece pantalla, que pregunta qué usted desea crear.

Puede escribir qué tipo de pagina web desea desarrollar. Es importante escribir lo mas

detallado posible para que la IA pueda elaborar bien la pagina apropiada.

»

18
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Luego, el servicio desarrolla el disefio de la pagina web, en base a la solicitud escrita. Si ya desea

Desarrollo de la pagina web comercial por IA (4)

socializar esta pagina web, puede hacerlo mediante el botdn “Publish” para conseguir URL. Si desea

modificar el disefio, puede solicitarlo al servicio de IA.

-

19

Notas:

1) El servicio gratuito tiene el limite. Si desea
desarrollar muchas cosas, debera pagar.

2) El uso de servicio de inteligencia artificial
tiene el riesgo sobre la propiedad intelectual y
otros. Cada usuario deberd asumirlo.

3) Algunos servicios de IA no permite el uso
comercial de la pagina web creada por su
servicio. (Al momento del mes agosto de 2025,
Bolt.New acepta el uso comercial del sitio web
creado por el mismo, habrd posibilidad de que
se cambie su politica en un futuro.)

4) Es posible que ciertos servicios gratuitos de
IA convierte en de pagos.

Desarrollo de la pagina web comercial por IA (5)

20
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Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (1)

Tenemos diferentes opciones para
desarrollar la pagina web. Una de tales
opciones sera “JIMDO”, que incluye el
servicio gratuito.

https://www.jimdo.com/es

21

Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (2)

El programa presenta dos alternativas. Serd recomendable crear la pagina, sin programacion,
para muchas personas.

22
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Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (3)

El programa propone diferentes disefios, dependiendo del uso de la pagina.
El usuario debera seleccionar su mejor opcion y corregir los detalles.

Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (4)

Después de hacer unas selecciones en base a las instrucciones del servicio JIMDO, se puede
crear un sitio web. Luego, el usuario podra personalizar ese sitio web por si mismo.

24
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Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (5)

Diferentes herramientas (menu) de
JIMDO para personalizar el sitio web

Con las diversas herramientas de JIMDO
se puede personalizar el sitio web. Por
ejemplo, se pueden afiadir fotos,
insertar Google Maps para mostrar la
ubicacién de la tienda, enlazar con la
pagina de Facebook o afiadir vinculos a
imagenes y videos. Ademas, es posible
incluir la funcion de descarga de
archivos PDF.

25

Desarrollo de la pagina web comercial por JIMDO (6)

Notas:

1) Al momento del mes agosto de 2025, Jimdo ofrece un servicio
gratuito para crear sitios web, pero algunas de esas funciones
podrian volverse de pago en el futuro.

2) La plataforma esta disefiada de manera que motive a los
usuarios a pasarse a la version de pago, por lo que es importante
tenerlo en cuenta.

3) La version gratuita de JIMDO tiene limites en su uso.

26
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Tema 3.

Uso de
inteligencia
artificial para el

mercadeo

11/25/2025

Areas para el uso de la inteligencia artificial
generativa para el mercadeo

Categoria

Contenido que se puede consultar con IA generativa
(como ChatGPT)

1) Estudio de mercado

Consultar sobre tendencias, necesidades del cliente,
competencia, y oportunidades en el entorno local

2) Ideas para desarrollo de
productos

Generar nuevas ideas para productos, nombres
atractivos, mejoras en productos actuales

3) Generacién de
materiales publicitarios

Crear imagenes promocionales, redactar publicaciones
para redes sociales, esléganes, textos de afiches, y
pagina web

28
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Ejemplo de la solicitud a la IA generativa
(Estudio de mercado)

Agradeceré proponer unas tacticas de marketing para
cafeterias, basado en las tendencias de consumo en
Tegucigalpa en el afio 2025, y presentarmelas de forma
de una tabla sencilla.

29

Ejemplo de la respuesta de la IA generativa

30
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Ejemplo de la solicitud a la IA generativa
(Ideas sobre nuevo producto)

Soy duefio de una pequefia empresa en Honduras. Me
dedico a la fabricacién de pan y lo vendo en mi propia
tienda. Ahora quiero desarrollar un nuevo producto (pan).
En concreto, quiero hacer pan con zanahoria y pan con
cebolla. Ademas, me gustaria que cada pan tuviera la
forma de una zanahoria y una cebolla, respectivamente.

;Como podria hacerlos de manera concreta? También,
;podrias dibujar una imagen que represente estos nuevos
productos?

31
Ejemplo de la respuesta de la IA generativa
Pan con forma de zanahoria Forma:
(pan de zanahoria) Moldea la masa en forma de
Ingredientes sugeridos: zanahoria alargada.
Harina de trigo Usa un cuchillo para hacer
. . lineas transversales que simulen
Zanahoria rallada (cocida y la textura de una zanahoria
escurrida) )
Levad Al terminar de hornear,
evadura puedes anadir hojas verdes de
AzUcar morena masa de espinaca o decoraciéon
. comestible para simular las
Canela (opcional) hojas.
Huevo
Leche o agua
Mantequilla o aceite vegetal
Sal
32
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CONCLUSIONS

* El mercadeo digital contiene uso apropiado de (i) redes sociales, (ii) pagina
web comercial e (iii) inteligencia artificial.

* Las herramientas digitales y la inteligencia artificial son de bajo costo o
incluso gratuitas. Son accesibles para negocios pequeios sin necesidad de

grandes inversiones.

« La inteligencia artificial (IA) como ChatGPT es atil para obtener ideas,
analizar datos y crear contenido rapidamente. Pero siempre es necesario
revisar la informacion con criterio humano. La IA no reemplaza el juicio del
emprendedor. El uso es bajo responsabilidad propia.
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Programa de
Emprendimiento

Médulo 5 (opcional):
Digitalizacion de operaciones

Proyecto EDIFICA
Ver. Sep. 2025

INTRODUCCION DEL PROGRAMA:
Madulos del Programa de Emprendimiento EDIFICA

Madulos troncales: Madulos opcionales:

1. Operacion
eficiente (30
minutos)

4. Digitalizacion de
operaciones (120

minutos)
2. Mercadeo (60 5. Mercadeo
minutos) digital (120
minutos)

3. Plan de negocio

j 6. Formalizacion
(60 minutos)

(30 minutos)

129



11/25/2025

Temas principales de este Mddulo Opcional
sobre la Digitalizacién de Operaciones

* Planificacion de compras por la aplicacion
* Planificacidon de ventas por la aplicacion
* ERP de escala pequena

éPor qué los negocios pequenos deberan usar
tecnologias digitales y la inteligencia artificial?

* Mayor eficiencia y menor costo:
Con herramientas digitales, se
gestiona mejor que con papel y
lapiz, usando solo un celular en
ciertas ocaciones.

* Mejor control del negocio: Los
registros digitales permiten saber
qué se vende mas y tomar
decisiones inteligentes sobre

compras y ventas. Sin y con el uso de la tecnologia para la
contabilidad y la operacion del negocio
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TEMA 1.

Planificacion de
compras por la
aplicacion

éPor qué es importante el manejo
de inventario y compras?

Es fundamental contar con una buena gestién operativa
como el control de inventarios.

Si no hay inventario, se pierde la oportunidad de venta; y
si hay exceso de inventario, se limita el capital disponible,
impidiendo aprovechar oportunidades en el mercado.

Sin una buena gestion de compras, el inventario se
desbalancea y se pierden oportunidades de venta. Para
mejorar la planificacién de compras, se puede usar una
aplicacidn digital desarrollada del Proyecto EDIFICA.
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Gestion de compras

Concepto basico de 2 métodos de compras

La gestion de compra es uno de areas

importantes del manejo de inventario, y tiene

dos modalidades de compras.

* Pedido por cantidad fija:

Se hace el loedido cuando el inventario baja a

cierto nive (
vez que el stock cae a 10 unidades.)

* Pedido periddico:

Se hace el pedido en fechas fijas (ej. cada

semana o mes).

(ej. Pedido de 100 unidades cada

Pedido periddico:

Se hace el pedido en fechas fijas (ej. cada semana o mes)

Casos:

Sector Ejemplo concreto del pedido periédico

Cada lunes se revisa el inventario de
Farmacia medicamentos esenciales y se hace un
comunitaria pedido semanal a los distribuidores
farmacéuticos.

Compra semanal de materias primas como

Cafeteria o harina, mantequilla y huevos,
panaderia independientemente de cuanto quede en
stock.
~ Encarga fertilizantes y pesticidas al inicio de
Pequeiio 5 yp

cada mes, seguin calendario de cultivo, sin

agricultor
esperar a que se agoten completamente.
Pide cada jueves los ingredientes
Puesto de X
. perecederos para el fin de semana, como
comida

carne, verduras frescas, etc.

Ventajas:

* Facilidad de planificacion: Se programa un dia fijo
para hacer pedidos, lo que facilita la organizacion.

* Evita desabastecimientos: Aun si no se ha agotado
todo, se asegura que no falte el producto durante el
ciclo.

* Ajuste al flujo de caja: Coincide con momentos en
que la empresa tiene ingresos (por ejemplo, después
de ventas semanales).

Retos:

Lo dificil es calcular cuanto pedir justo el dia que toca
hacer el pedido, o sea, definir adecuadamente el
volumen de reorden.
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Pedido por volumen fijo

Se hace el pedido cuando el inventario baja a cierto nivel. (ej. Pedido de 100
unidades cada vez que el stock cae a 10 unidades.)

Casos:

Sector

Papeleria o
libreria

Puesto de
ventas de agua
embotellada

Centro de
fotocopiado

Taller de
carpinteria

Ventajas:

Ejemplo concreto del pedido por . A -
cantidad fija revisar todo el inventario constantemente.

* Eficiencia operativa: Automatiza las decisiones de compra cuando

Cuando el inventario de
cuadernos baja a 10 unidades, se
hace un pedido de 50 mas.

se alcanza un nivel minimo.

o de alta rotacién.

Notas:

Al quedar solo 3 garrafones de

* Control preciso del stock: Evita faltantes criticos sin tener que

* Ideal para productos clave: Se aplica con insumos indispensables

Aunque en los materiales tedricos el sistema de pedido por cantidad fija suele recomendarse para productos no prioritarios

este sistema

agua de5 galones, se hace un o de menor rotacion, en el caso de p o con recursos limi
puede ser sumamente (itil para los articulos mds importantes, es decir, aquellos cuya falta causaria pérdidas

pedido inmediato de 15 ivas o afectaria negati al cliente.
garrafones.

Cuando quedan 2 cajas de papel
bond tamafio carta, se realiza un RetOS .
pedido de 5 cajas. '

El desafio es decidir cuantas unidades deben quedar en inventario
para hacer el pedido, o sea, definir adecuadamente el punto de

Cada vez que el nimero de hojas

de lija cae a 30 unidades, se piden
100 mis. reorden.

Estudio del Caso (1)

Plan de compras (Método de pedidos de cantidad fija)

Estoy operando 3 restaurantes en la ciudad. Los clientes
habituales siempre consumen el vino italiano especifico, por
ende, tengo que evitar la falta del inventario del mismo. Para
eso, voy a aplicar el método de pedidos de cantidad fija.

La probabilidad de escasez del inventario de dicho vino debe
ser solo 1%. El proveedor necesita 3 dias, para la entrega,

después de la colocacion de la orden.

Se consumieron 10 botellas hace 7 dias, 6 botellas hace 6
dias, 17 botellas hace 5 dias, 14 botellas hace 4 dias, 10
botellas hace 3 dias, 6 botellas hace 2 dias, 7 botellas ayer.

éCual es el nivel de inventario en el punto de reorden en este
escenario? (En este caso, écuantas unidades deben quedar
en el almacén para hacer un nuevo pedido?)

Contrasefa: edificar

https:/fedificah jimdofree.com/
pymes-emprendimiento/

10
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Entonces, cada vez que queden 47 unidades en stock, lo
ideal seria hacer el pedido. Asi el riesgo de quedarnos
sin existencias es solo del 1%. Y esos 17 de stock de
seguridad son como el minimo que siempre deberiamos
tener para evitar quedarnos sin articulos.

N

Coloque
la 6rden

Coloque
la 6rden

-===== Punto de reorden:

47
e o o - == === |nventario de seguridad:
17
G G
Tiempo de espera para Tiempo de espera para
la entrega (3 dias) la entrega (3 dias)

11

TEMA 2.

Planificacion de
ventas por la
aplicacion
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¢Como el negocio podra planificar ventas?

* Opcidn 1: Definir la meta de ventas, en base al monto que desea ganar
Opcion 1.1: En base al monto del promedio de ventas mensuales en el pasado
Opcion 1.2: En base al precio y costo variable unitario

* Opcidn 2: Pronosticar las ventas en el futuro, en base a los datos de las ventas realizadas
* Opcidn 3: Planificar la venta, en base al nimero de asientos en caso del comedor

https://edificah jimdofree com/
pymes-emprendimiento/

13

OPCION 1

¢Como el negocio podra definir la meta de
ventas?

* Para definir la meta de ventas, es necesario identificar
los costos (fijos y variables) y el
, aplicando el analisis del punto de equilibrio.

* Los costos variables son costes como las materias primas,
por ejemplo, la carne y las verduras en un restaurante,
gue son cada vez mds necesarios a medida que aumenta
el volumen de ventas.

* Los costes fijos, en cambio, son los que se producen con
independencia del volumen de ventas, como el alquiler
del espacio del comedor.

14
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Estudio del Caso (2) OPCION 1.1

Planificacion de la meta de las ventas
Andlisis en base al promedio del monto de ventas en el pasado

Pregunta:

Un afiliado de la cooperativa opera un negocio de comedor. ¢{ Cuanto se
requiere vender mensualmente con las siguientes condiciones?

« Monto de la venta mensual (promedio en el pasado): 15,000 Lps.

» Monto de ganancias mensuales que desea obtener: 3,000 Lps.

« Saldo del efectivo, que actualmente el negocio tiene: 4,500 Lps.

« Costo de materias primas al mes (carne, verduras, etc,) (promedio en el pasado): 6,000 Lps.
« Costo laboral fijo al mes: Lps. 4,000

« Otros costo fijos, incluyendo el coste para el mantenimiento y depreciacion de las
instalaciones al mes: Lps. 4,500

15

OPCION 1.1

Datos a entrar, en cuanto al caso presentado en la lamina anterior

https://edificah jimdafree.com/
pymes-emprendimiento;

16
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OPCION 1.1

Resultado del caso presentado en la lamina anterior

Ventas en el Punto de
equilibrio L14,167

17

Estudio del Caso (3)  opPciON1.2

Planificacion de la meta de las ventas
Andlisis en base al precio y costo unitario

Pregunta:

Un afiliado de la cooperativa desea iniciar un negocio de comedor, que vendra solo almuerzos.
éCuanto se requiere vender mensualmente con las siguientes condiciones?

« Precio de un almuerzo: Lps. 200
« Costo de materias primas para un almuerzo (como promedio): Lps. 100
« Costos fijos totales en el mes (como alquiler, personal, etc.): Lps. 10,000

« Meta del beneficio mensual: Lps. 5,000

18
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OPCION 1.2

Datos a entrar, en cuanto al caso presentado en la lamina anterior

19

OPCION 1.2

Resultado del caso presentado en la lamina anterior

Asi de esta forma, tanto con el precio y costo unitario como promedio de ventas y costos
mensuales en el pasado, se puede calcular la meta de ventas para alcanzar la ganacias deseada.

20
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OPCION 2

éComo pronosticar o estimar posibles
montos de ventas en futuros?

Ventas en futuros
‘\ .\
\

\

. Tendencia de ventas en el pasado
\

Estacionalidad
\*  Clima (como dias de lluvia en casa mes) s emprendimiental

*  Numero de turistas

*  Monto de remesa familiar que la gente recibe

\
\

21

Estudio del Caso (4) OPCION 2

Pregunta:

Suponemos que hoy estemos en el mes agosto, y mi negocio se encuentra en la ciudad de
Tegucigalpa. Las ventas de mi negocio en meses pasados eran siguientes.

e entasgs)

Hace 12 meses 21,000
Hace 11 meses 17,500
Hace 10 meses 18,000
Hace 9 meses 18,500
Hace 8 meses 25,000
Hace 7 meses 21,000
Hace 6 meses 19,000
Hace 5 meses 22,000
Hace 4 meses 23,500
Hace 3 meses 19,500
Hace 2 meses 21,000
Mes pasado 23,000

22

139



11/25/2025

OPCION 2

Resultado del caso presentado en la lamina anterior

Esta aplicacion calcula posibles ventas para los préximos 12 meses, utilizando métodos estadisticos,
basados en datos historicos de ventas, temperaturas, tendencias de remesas internacionales y nimero de
turistas. Las ventas futuras también pueden verse afectadas por otros factores. Deberan considerar esta
estimacion solo como una referencia.

23

OPCION 3

éComo estimar posibles montos de ventas en
caso del restaurante?

Venta diaria en un comedor o restaurante
= Numero de asientos

x Tasa de ocupacion

x Rotaciones al dia

x Venta promedio por cliente (Lps.)

24
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Estudio del Caso (5) OPCION 3

Pregunta:

Supongamos lo siguiente:
o Numero de asientos: 20

. Tasa de ocupacién promedio: 50% (es decir, se usan 10 asientos en promedio, ya que, aunque
las mesas son para cuatro personas, normalmente se utilizan por parejas o grupos pequeiios de
dos.)

o Rotacidn de clientes por dia: 3 veces
o Consumo promedio por cliente: 125 lempiras
o Dias de operacion al mes: 28 dias

En este caso, éicuanto seria el monto estimado de ventas mensuales?

25
OPCION 3
Resultado del caso presentado en la lamina anterior
26
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TEMA 3.

ERP de escala
pequena

¢Qué es ERP?

* ERP (Planificacién de Recursos Empresariales)
es un sistema que integra y gestiona en una
sola plataforma las areas clave de una empresa,
como contabilidad, inventario, ventas, compras
y recursos humanos, para mejorar la eficiencia
y la toma de decisiones.

* En muchos casos es del servicio de pago. Por
ende, muchas MIPYMEs no lo aplican.

28
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29

ERP de escala pequeia

Unificacion de control de inventario y contabilidad

Y

¥

30
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¢COmo usar mini ERP?

Descripcion de los médulos del sistema
¢ En el médulo maestro, el usuario puede registrar los productos de su negocio.

® Las compras y ventas se registran en sus respectivos médulos, y estos datos se
actualizan automaticamente en el médulo de inventario.

* En el médulo de inventario, el usuario puede consultar los detalles del stock
disponible.

® Las compras y ventas también se integran automaticamente en el diario contable.

¢ Las demas transacciones (distintas de compras y ventas) pueden ingresarse
manualmente en el médulo de contabilidad.

¢ Los estados financieros se generan automaticamente, aunque deben
considerarse como una referencia preliminar.

31

CONCLUSIONS

* Es importante que los negocios manejen bien las compras y los inventarios, para poder
aumentar las ganancias y ventas, mejorando la eficiencia operativa.

* Las herramientas digitales pueden mejorar la eficiencia operativa.
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Programa de
Emprendimiento

Madulo 6 (opcional):
Formalizacion del negocio

Proyecto EDIFICA
Ver. Sep. 2025

INTRODUCCION DEL PROGRAMA:
Madulos del Programa de Emprendimiento EDIFICA

Madulos troncales: Madulos opcionales:

1. Operacion

4. Digitalizacion de
eficiente (30

operaciones (120

minutos) minutos)

2. Mercadeo (60 5. Mercadeo

minutos) digital (120
minutos)

3. Plan de negocio

j 6. Formalizacién
(60 minutos)

(30 minutos)
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éPor qué es recomendable formalizar el negocio?

 Acceso a financiamiento y programas de apoyo: La formalizacién
permite a las MiPYME acceder a créditos con mejores condiciones,
asi como a fondos y programas gubernamentales o de cooperacién
internacional que impulsan su crecimiento.

* Mayor estabilidad y resiliencia empresarial: Al formalizarse, las
MiPYME fortalecen su gestion interna (ventas, compras,
administracion), lo que les permite enfrentar mejor crisis
economicas, sanitarias o politicas, y reducir riesgos operativos.

Dos formas de formalizacion

Comerciante Individual

Comerciante Social

Constitucion

Requiere una Escritura
Publica de Constitucion
ante notario y su inscripcion
en el Registro Mercantil.

Requiere una Escritura
Publica de Constitucion
ante notario y su inscripcion
en el Registro Mercantil.

Capital minimo
segun el Cddigo de
Comercio

Capital minimo de L. 5,000 segun la
ley

No establece capital minimo ni maximo
para constituirse

Numero de Socios

Unico Socio

Dos o0 mas Socios

Responsabilidad

El propietario responde con
patrimonio personal.(llimitada)

Todos los socios responden de modo
subsidiario, ilimitado y solidariamente.
Pero, entre si, pueden acordar que la
responsabilidad de alguno de ellos sea
limita segun su aporte.
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Los transmite para constituir legamente una
empresa MiPymes

Comerciante

| Individual
_ Obtener
Inscribirse .
Cadigo de Obtener la enl eII R_eglstr9
Comercio — Escritura Registro Tributario
Publica Mercantil RTN

Diagrama de requisitos para empezar a funcionar

I

Inscripcion en la Camara de | Registro de marcas, patente y
Comercio derechos de autor
~ Permisode Operaciones P ————
Requisito para Requisitos
operar una | Especiales segun 7_
empresa sin —— Autorizacion de Libros Contable el rubro en la que N

importar el rubro Licencia Sanitaria

opera la empresa

Permiso para la Instalacion Inscripcion en la Camara de
de Rétulos Turismo

L—  Permiso de Importacion

147



11/25/2025

Procesos de la formalizacion
como comerciante individual

Proceso

Descripcidn breve

Registro Mercantil (Camara de
Comercio e Industria)

Presentar documentos basicos y pagar derechos para inscribir el negocio
como comerciante individual.

Obtencion del RTN (Registro
Tributario Nacional, SAR)

Obtener el nimero de identificacion tributaria para poder declarar
impuestos y emitir facturas.

Autorizacion de Facturacion (SAR)

Solicitar autorizacion para imprimir o emitir facturas (ya sea por imprenta
autorizada o sistema de autoimpresor).

Permiso de Operacion (Alcaldia
Municipal)

Tramitar el permiso de operacién municipal segun la actividad econémica
y el volumen de ventas proyectado. Registrar y sellar libros contables
obligatorios: Inventarios y Balances, Diario, Mayor.

Afiliacion al IHSS (Instituto
Hondureiio de Seguridad Social)

Inscribir la empresa y a los empleados en el sistema de seguridad social
(obligatorio a partir de un trabajador).

Registro en el RAP (Régimen de
Aportaciones Privadas)

Incorporarse al régimen de aportaciones para cesantia, vivienda y
pensiones.

Registro de Marcas o Propiedad
Intelectual (opcional)

Proteger el nombre comercial, marcas, patentes o derechos de autor en
la Cdmara de Comercio.

Lista de chequeo sobre los procesos mas criticos
para la formalizacidn
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Mi empresa en Linea

Mi Empresa en Linea es una ventanilla Unica en linea que integra el Registro Mercantil y la
obtencién del RTN.

Beneficios

Ahorro de
tiempo

Evita desplazamientos fisicos a Tegucigalpa
u oficinas municipales; todo se hace en
linea.

Reducciéon de
costos

Menos gastos en transporte y tramites
presenciales.

Accesibilidad
nacional

Permite a emprendedores en zonas rurales
realizar trdmites sin barreras geograficas.

Simplificacion
administrativa

Un solo formulario concentra varios
tramites legales (escritura, inscripcion,
RTN).

https://miempresaenlinea.org/

Mayor
formalizacion

Facilita la entrada de pequefios negocios al
sistema formal, incrementando
oportunidades de crédito y mercado.

;5[5
o

CONCLUSIONES

La formalizacidn facilita el acceso a créditos y financiamiento, ya que los bancos y
programas estatales requieren que el negocio esté registrado legal y fiscalmente.

El Comerciante Individual es la via mas sencilla y econdmica para dar el primer paso
hacia la formalidad, ideal para micro y pequefos negocios.

La plataforma “Mi Empresa en Linea” simplifica aun mas el proceso, al unificar en un
solo tramite el Registro Mercantil y la obtencion del RTN.

Aunque la formalizacién implica nuevas obligaciones fiscales y administrativas, ofrece
ventajas significativas en credibilidad, oportunidades de mercado y sostenibilidad del

negocio.
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Fotos relacionadas

Capacitacion sobre la metodologia del Grupo Solidario en la cooperativa Sanmarquefia
Fuente: https://www.facebook.com/profile/100063579070642/search/?q=Credito%20solidario

Mapa relacionado

O
O

Leyenda:

ODonde se aplico la encuesta a los
afiliados para la evaluaciéon

Fuente: Elaborada en base a http://www.ezilon.com/maps/north-america/honduras-maps.html

Tipo de cambio

(OANDA, 15 de julio de 2025) :
USS$ 1=147.437 yenes
US$1 =26.0718Lps.
1Lps.=5.59815 yenes

177



https://www.facebook.com/profile/100063579070642/search/?q=Credito%20solidario
http://www.ezilon.com/maps/north-america/honduras-maps.html

INDICE

Resumen ejecutivo del informe

Capitulo 1: Objetivo y métodos de la evaluacion del impacto
1.1 Antecedentes y objetivo de la evaluacion

1.2 Métodos y alcance de la evaluacion

Capitulo 2: Efectos de la educacion financiera a nivel de afiliados
2.1 Efecto sobre el aumento del saldo en cuentas de los participantes
2.1.1 Aumento de ahorros en la cuenta financiera gracias a la educacion financiera
2.1.2 Factores del aumento de ahorros

2.2 Posible efecto en la promocion de la igualdad de género

Capitulo 3: Efectos del programa de emprendimiento a nivel de afiliados
3.1 Aumento en ventas de los negocios participantes

3.2 Factores relacionados con el aumento en ventas

Capitulo 4: Efectos del Proyecto EDIFICA a nivel organizacional

Capitulo 5: Situacion actual de los afiliados encuestados
5.1 Uso de productos financieros y gestion del hogar de los afiliados encuestados
5.2 Deseo de migrar a grandes ciudades o al extranjero para trabajar
5.3 Uso de redes sociales (SNS)
5.4 Desigualdad de género entre femeninas afiliadas

Capitulo 6: Lecciones y recomendaciones

Pl

P2
P2
P2

P3
P3
P3
P4
P6

P10
P10
P11

P12

P14
P14
P17
P19
P20

P23

Lista de abreviaturas

Abreviatura Titulo completo
1A Inteligencia artificial
ANCOVA Andlisis de covarianza
CONSUCOOP Consejo Nacional de Supervisor de Cooperativa
IPW Inverse Probability Weighting (Ponderacion por la probabilidad inversa)
JICA Agencia de cooperacion internacional del Japdn
Lps. Lempiras
MLP Multilayer Perceptron (Perceptrén multicapa)

178




Resumen ejecutivo del informe

En el Proyecto EDIFICA, seis cooperativas de ahorro y crédito piloto estan desarrollando nuevos servicios

financieros y no financieros. Ademas, a través de las federaciones de cooperativas, se estan promoviendo dos

iniciativas importantes; (1) educacion financiera y (2) microcréditos.

Para saber si estas acciones han generados efectos positivos, y para aprender lecciones ttiles para el futuro,

se realizo la primera evaluacion de impacto. En esta evaluacion se han aplicado los métodos estadisticos,

incluyendo aprendizaje automatico y analisis causal, que ayudan a entender si los cambios observados fueron

causados por el Proyecto. Los efectos observados en esta evaluacion se muestran en la siguiente tabla.

Tabla A. Efectos observados en los mediados del aiio 2025

Efectos de la
educacion
financiera

Aumento del ahorro (en la cuenta financiera) de los participantes: La educacion
financiera implementada por las cooperativas Nueva Vida y COMISAL aument? el
saldo promedio por participante en 7,359 Lempiras, con significancia estadistica al
nivel del 5%.

Reduccion de la percepcion de desigualdad de género entre mujeres afiliadas:
Aunque no se confirmd significancia estadistica, el analisis con aprendizaje
profundo y entrevistas cualitativas sugiere que la educacion financiera contribuy6 a
reducir dicha percepcion.

Efectos del
programa de
emprendimiento

Aumento en las ventas de negocios de los participantes: El programa del
emprendimiento de la cooperativa Sanmarquefia tuvo un efecto positivo, incrementando
las ventas mensuales de los negocios propios de los participantes en 4,820 lempiras por
afiliado, con significancia estadistica un nivel del 10%.

Con base en los resultados del estudio, se sugiere la posibilidad de que ocurra desigualdad de género en el

segmento de mujeres afiliadas de la cooperativa que aparece en el cuadro inferior. Diversos andlisis indican que,

para reducir dicha desigualdad, es fundamental (1) mitigar la incertidumbre respecto a fondos futuros y de

emergencia mediante educacion financiera, (2) promover los negocios propios y (3) promover el uso de ahorro

programado y préstamos. Estas medidas estan alineadas con las principales actividades del Proyecto EDIFICA,

por lo que se espera que su efecto en la promocion de la igualdad de género se intensifique en el futuro pronto.

TablaB :

Segmento de femeninas afiliadas con posible desigualdad de género

Clister (i): Mujeres jovenes que trabajan en empresas privadas

Las edades son de entre 20 y 35 afnos. Muchas son solteras.

La mayoria trabaja en empresas privadas. Su nivel educativo es alto.

Tienen la percepcion de desigualdad de género, posiblemente debido a la falta de
oportunidades econoémicas.

Cluster (ii): Mujeres de mediana edad con preocupaciones econémicas

Principalmente en edades de 40s. El nivel educativo es de educacion basica.
Muchas tienen esposos o familiares trabajando en el extranjero y reciben remesas.
También operan pequefios negocios. Debido a la ausencia de sus esposos o
familiares, enfrentan mayor carga doméstica, lo que contribuye a su percepcion de
desigualdad.

Cluster (iii): Amas de casa tradicionales (de mediana y mayor edad)

Mayoritariamente tienen la edad de 40 a 50 afios.

Aunque no manifiestan sentir la desigualdad, no pueden salir libremente de casa,
sin permiso de su marido.

Tienen dificultades para manejar los gastos. Sus ingresos y ahorros son bajos.
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Capitulo 1: Objetivo y métodos de la evaluacion del impacto

1.1 Antecedentes y objetivo de la evaluacion

Considerando que el Proyecto EDIFICA estan desarrollando diferentes actividades con las seis cooperativas
piloto y las federaciones de cooperativas de ahorro y crédito, en cuanto al desarrollo de nuevos servicios financieros
y no financieros, incluyendo el microcrédito y la educacion financiera, se realizé la primera evaluacion del impacto
entre los meses mayo y julio 2025 tanto para medir efectos generados del Proyecto como para identificar las

lecciones importantes a aplicar en las actividades futuras.

1.2 Método y alcance de la evaluacion

A continuacion, se muestra el alcance de esta primera evaluacion de impacto:

a) Verificacion del impacto de la educacion financiera en los afiliados participantes (Cooperativas Nueva
Vida y COMISAL)

b) Verificacion del impacto del programa de apoyo al emprendimiento en los afiliados participantes de la
Cooperativa Sanmarquefia

¢) Verificacion del impacto del proyecto en el tamafo organizacional (mimero de afiliados) de seis
cooperativas piloto

Con respecto a los métodos de investigacion, en los puntos (a) a (c) se aplicaron técnicas de inferencia causal
estadistica, incluyendo aprendizaje automatico.

Para los puntos (a) y (b), se realizaron encuestas con cuestionarios a un total de 274 afiliados, como se muestra
en las tablas siguientes. Se aplicaron cuestionarios tanto a participantes como a no participantes de las
capacitaciones, lo que permiti¢ realizar un analisis cuantitativo comparando ambos grupos. Para complementar
dicho analisis cuantitativo, también se realizaron entrevistas cualitativas a 12 participantes de las capacitaciones.

Para el punto (c), se aplicaron técnicas de inferencia causal con aprendizaje automatico basadas en datos

estadisticos presentados por la pagina web de CONSUCOOP.

Tabla 1.1 Numero de encuestados para la Tabla 1.2 Numero de encuestados pata la evaluacion
evaluacion del impacto de la educacién financiera del impacto del programa de emprendimiento
(en total 200 afiliados encuestados) (en total 74 afiliados encuestados)
Particirl)antes Participantes No
. en la No Edad é L af Total
Edad y género educacion | partiicpantes | 1otal ad y genero Z_;pienz'ir;?;ﬁ'{'g partiicpantes | °'8
financera F - 13 3 16
= 20s Femeninas 12 15 271 | - 20s emen I'naS
Masculinos 6 6 12 Masculinos 7 3 10
Femeninas 15 12 27 Femeninas 6 1 7
305 Masculinos 4 13 17 | 305 yacculines 3 3
40s Femeninas 13 10 23 F - 6 6 1
Masculinos 3 8 1] | 40s EmeNInas
50s |-femeninas 13 10 23 Masculinos 2 3 )
Masculinos 8 7 15 Femeninas 6 9 15
60s— |femeninas 13 8 21 50s T Li 1 ) 3
Masculinos 14 10 24 asculinos
Total 101 99 200 Total 44 300 74
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Capitulo 2: Efectos de la educacion financiera a nivel de afiliados

A través de las federaciones de cooperativas de ahorro y crédito, se ha trabajado en la mejora y difusion de
la educacion financiera dirigida a los afiliados. Para evaluar los efectos de dicha educacion financiera, se
realizé una encuesta a 200 afiliados de las cooperativas Nueva Vida y COMISAL. Tal como se detalla a

continuacion, la educacion financiera ha contribuido al aumento del ahorro entre los participantes.

2.1 Efecto sobre el aumento del saldo en cuentas de los participantes
2.1.1 Aumento de ahorros en la cuenta financiera gracias a la educacion financiera

Segun el grafico siguiente, los resultados estimados mediante anélisis de covarianza (ANCOVA)' indican
que la implementacion de educacion financiera en las cooperativas Nueva Vida y COMISAL tuvo un efecto
positivo, aumentando el saldo promedio por afiliado participante en 7,359 lempiras. El efecto es
estadisticamente significativo (valor p =0.016). Esta estimacion se basa en la comparacion entre 88 afiliados
que participaron en la educacion financiera y 93 que no participaron. Se excluyeron del andlisis a los
participantes que poseian ahorros superiores a 200,000 lempiras. (Como los dos grupos, los que participaron
y los que no, tienen caracteristicas diferentes desde el principio, no seria justo compararlos directamente. Por
eso, a partir de esta seccion se usan métodos estadisticos, incluyendo inteligencia artificial, para calcular si
los cambios fueron realmente causados por el Proyecto.)

Cabe destacar que, incluso al aplicar otros métodos de inferencia causal distintos al ANCOVA?, los

resultados estimados del efecto promedio del tratamiento (ATE) fueron consistentes.

Diferencia:7,359Lps.
} =Efecto del tratamiento

Monto a la linea base
24,6441 ps.

Tabla 2.1 Resultado de ANCOVA sobre
efectos de la educacion financiera para el
aumento de ahorros en cuenta financiera

Efecto promedio del tratamiento (ATE) L7,359
Tamario del efecto (Field) 0.186
Valor de P 0.016
Coeficiente de determinacion ajustado

por grados de libertad 0.662

Figura 2.1 Monto promedio de depoésitos en cuenta

I ANCOVA (Anlisis de Covarianza) es una técnica estadistica utilizada para comparar grupos de manera justa al eliminar el efecto
de las diferencias iniciales. En la aplicacion de ANCOVA, se utilizaron como covariables no solo el saldo de ahorro en cuenta de 12
meses atras, sino también la edad, género, estado civil (si es soltero), cooperativa afiliada, nivel educativo, nivel de uso de tecnologias
digitales, tipo de ocupacion y el ingreso mensual del hogar en 2025 (excluyendo remesas).

2 Los resultados de estimacion del ATE mediante IPW (ponderacion por probabilidad inversa), S-learner, T-learner y X-learner fueron
respectivamente 7,190, 7,026, 6,719y 6,776 Lps., coincidiendo casi con el resultado de estimacion del ATE mediante ANCOVA (7,359
Lps.). Dado que estos datos se ajustan mejor a modelos lineales que a algoritmos de aprendizaje de conjunto no lineales, se aplicd
regresion ridge para los meta-learners. Para el célculo de la puntuacion de propension en IPW se utilizo regresion logistica.Si bien se
logré demostrar la consistencia (robustez) entre métodos de estimacion, debe tomarse en cuenta que todos se basan en modelos lineales.
Los calculos realizados con algoritmos de aprendizaje automatico se efectuaron utilizando la biblioteca Python “scikit-learn”.

3 181



Al observar la evolucion de la distribucion del nimero de participantes en educacion financiera segtn el
monto de sus depositos, se puede ver en el grafico inferior que, en comparacion con hace un afio, el grupo
con depositos inferiores a 3 mil lempiras ha disminuido significativamente. Este cambio es especialmente

notable entre las participantes femeninas.

25 Hace un afio 25 junio y julio 2025
20 20
15 15
10 10
S R RS R R
[ ,
-3000L -10,000L -30,000L -100,000L 100,000L- -3000L -10,000L -30,000L -100,000L 100,000L-
m femeninas m masculinos mfemeninas M masculinos

Figura 2.2 Distribucion de los montos depositados por los participantes en educacién financiera

2.1.2 Factores del aumento de ahorros

Entre los participantes encuestados en este estudio (tanto los que asistieron a la educacion financiera como
los que no), no se observa un aumento significativo en los ingresos familiares en comparacion con hace 12
meses. Sin embargo, los participantes en la educacion financiera han logrado aumentar notablemente el

monto de sus depdsitos. En el grafico inferior se muestra la evolucion del valor mediano.

/

Figura 2.3 Mediana de ingresos mensuales Figura 2.4 Mediana de ahorros en la cuenta
de los afiliados encuestados de los afiliados encuestados

A pesar de que los ingresos no han aumentado significativamente, los participantes en la educacion financiera
han logrado incrementar sus depositos mediante un fortalecimiento de la gestion del hogar. Como se muestra en la
figura siguiente, especialmente entre las mujeres, las participantes en la educacion financiera presentan una mayor
proporcion de elaboracion de presupuestos familiares y de registro de gastos en comparacion con el grupo no
participante. Se considera que estos esfuerzos han contribuido al incremento en el monto depositado.

Ademas, al analizar otro item de la encuesta, se observa que las mujeres que participaron en la educacion
financiera reportan una menor tendencia al consumo impulsivo en comparacion con las mujeres no participantes.

Estos factores parecen haber influido en el aumento de sus depositos.
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Figura 2.5 Medidas aplicadas para la gestion financiera del hogar (% de los encuestados)

Ademas, varias mujeres participantes en la educacion financiera sefialaron lo siguiente.
®  Existe una preocupacion constante por los fondos de emergencia,
por lo que se considera importante mantener ahorros de manera
regular. Dado que los costos médicos son elevados, resulta
fundamental acumular fondos durante periodos normales.
® Qracias a la educacion financiera, se ha adquirido el habito de
establecer prioridades en los gastos. El contenido de la educacion
financiera de EDIFICA es fécil de entender y los participantes lo
consideran divertido.

Afiliadas femeninas en la
® La educacion financiera ha permitido fortalecer el control de los educacion financiera de la

cooperativa Nueva Vida

https://www.facebook.com/photo?fbid=120646
7197967856 &set=pcb.1206467287967847

gastos. Sin embargo, para aumentar ain mas la cantidad de

ahorros, también se desea incrementar los ingresos. Por ello,
seria importante desarrollar la capacitacion sobre el
emprendimiento y el plan de negocio.

Tomando en cuenta estas opiniones de los participantes, se puede considerar que la educacion financiera
contribuyo6 a mejorar el control de los gastos familiares, lo que a su vez gener6 un aumento en los ahorros.
Cabe destacar que la educacion financiera ofrecida en este Proyecto EDIFICA incluye elementos de fomento
de emprendimiento. En el futuro, para lograr no solo una mejor gestion del gasto, sino también un incremento

en los ingresos, sera importante seguir fortaleciendo las competencias en la gestion de negocios.
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2.2 Posible efecto en la promocion de la igualdad de género

Al analizar las respuestas al cuestionario de los encuestados, se observa que la educacion financiera parece
contribuir a reducir la percepcion de desigualdad de género entre las mujeres. Al comparar a 65 mujeres
participantes en la educacion financiera con 53 mujeres no participantes, el grupo que recibio la formacion
presenta una menor proporcion de mujeres que perciben desigualdad de género. Asimismo, una mayor
proporcion de este grupo expresa opiniones positivas sobre el hecho de ser mujer en las respuestas abiertas
del cuestionario. Sin embargo, cabe sefialar que una comparacion simple como esta no toma en cuenta la

influencia de otros factores, por lo que no se puede averiguar una relacion causal.

30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%

5.0%

0.0%
65 femeninas participantes 53 no participantes

=% de mujeres que perciben desigualdad de género
% de mujeres que tienen una percepcion positiva de ser mujer

Figura 2.6 Observaciones de mujeres encuestadas sobre la equidad de género

Con el fin de verificar si la educacion financiera contribuye a reducir la percepcion de desigualdad de género,
se aplico un analisis de regresion logistica. Esta técnica permite examinar qué factores influyen en la presencia
o ausencia de un resultado—en este caso, si las mujeres sienten desigualdad de género—utilizando el
indicador de razon de probabilidades (0dds ratio). Si este valor supera 1, se considera que el factor aumenta
el resultado; si es inferior a 1, se interpreta como que lo reduce. A continuacion, se muestra un grafico basado
en los resultados del analisis, con las siguientes observaciones:

e Se aplico la regresion logistica a variables que posiblemente influyen en la percepcion de igualdad
de género de las mujeres, como la participacion en educacion financiera o la gestion de un negocio
propio. Aunque no se observo un efecto estadisticamente significativo de la educacion financiera
(valor de P = 0.286), el odds ratio fue inferior a 1, lo que sugiere una posible contribucion a la
reduccion del sentimiento de desigualdad.

e Como indica el grafico, la preocupacion por la falta de fondos en situaciones de emergencia tiene un
efecto notable y estadisticamente significativo en aumentar la percepcion de desigualdad de género
(valor de P =0.002). Dado que la educacion financiera puede ayudar a mitigar esta preocupacion, se
considera que tiene un efecto positivo indirecto sobre la percepcion de igualdad.

e En cuanto a otras variables como ser ama de casa, nivel educativo, ingresos o nivel de ahorro, los
intervalos de confianza del 95 % son amplios, lo que indica incertidumbre en las estimaciones. Estos

factores pueden tener efectos positivos en ciertas condiciones y negativos en otras.
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/ Razon de probabilidades (odds ratio) y el intervalo de confianza del 95 % para cada \
variable explicativa (La razon de probabilidades estd representada como un punto, y el
intervalo de confianza como una linea)

Educacion financiera ®

Negocio propio @

Ser ama de casa ®
Nivel educativo A
Ingresos familiares ®
Monto de ahorros en la cuenta °

Ser soltera e

Nivel de uso de TI ¢
Empleada de la empresa privada T i

Falta del fondo de emergencia

Odds ratio

Aumentar la percepcion
de desigualdad

Mitigar la percepcion

de desigualdad

- j

Figura 2.7 “Preocupaciones sobre la falta del fonde de emergencia causan la percepcion de desigualdad
de género entre mujeres: Resultados del analisis de regresion logistica sobre la percepcion de desigualdad
de género entre mujeres"  (Se considera que los factores situados a la derecha de la linea punteada roja en
odds ratio = 1 tienen un efecto positivo, y los situados a la izquierda, un efecto negativo.)

El tema de la percepcion de desigualdad de género involucra multiples factores interrelacionados. Por ello,
para profundizar en el analisis de la causalidad, se utilizaron algoritmos de aprendizaje automatico no lineales,
especificamente: (1) arboles de decision y (2) MLP (perceptron multicapa), una técnica de aprendizaje
profundo.

El arbol de decision permite visualizar como se divide el resultado (la percepcion de desigualdad de género)
segun distintas condiciones. En el caso de las mujeres encuestadas, como se muestra en el grafico presentado
abajo, aquellas que se preocupan por la falta de fondos en situaciones de emergencia y poseen educacion
secundaria o superior presentan una mayor proporcion de percepcion de desigualdad de género (46%).

Desde la perspectiva estructural de los datos, se identifican tres factores principales como causas de dicha
percepcion: (a) preocupacion por la falta de fondos en emergencias, (b) nivel educativo alto, (c) empleo en
empresas privadas.

Se puede inferir que la combinacion entre (i) el riesgo negativo de no contar con fondos suficientes en
emergencias y (ii) la limitacion de oportunidades econdmicas para mujeres (por ejemplo, dificultad para

encontrar trabajo) contribuye significativamente a la aparicion de la percepcion de desigualdad.
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Dado que la educacion financiera puede ayudar a prevenir la falta de fondos en emergencias, se considera

que puede desempefiar un papel importante en la reduccion de dicha percepcion de desigualdad.

Preocupada del fondo

de emergencia

NO

Empleada de
empresa privada

NOA .

% de mujeres
que perciben la
desigualdad de
género: 4%

% de mujeres
que perciben la
desigualdad de
género: 36%

SI

Terminada de la
secundaria o superior

NOA

% de mujeres
que perciben la
desigualdad de
género: 20%

% de mujeres
que perciben la
desigualdad de
género: 46%

Figura 2.8 Clasificacion de la estructura de datos de las respuestas de las mujeres encuestadas
(arbol de decision)

MLP (perceptron multicapa) es un modelo de aprendizaje profundo que tiene la capacidad de aprender
automaticamente relaciones complejas entre multiples variables.

En los resultados de su aplicacion en este estudio, como se observa en el grafico adjunto, la preocupacion
por la falta de fondos en emergencias se identifico como el factor con mayor influencia sobre la percepcion
de desigualdad de género.

Ademas, el analisis con MLP sugiere que la participacion en programas de educacion financiera también

tiene cierto grado de influencia sobre la percepcion de género.

4 )

Preocupacioén sobre fondo de emergencia
Nivel del uso de TI

Ingresos mensuales familiares
Tenencia del negocio propio

Ser soltera

Participacion en educacion financiera
Edad

Empleada de la empresa privada
Monto de ahorros en la cuenta

Ser ama de casa

Preocupacién sobre el fondo futuro
Nivel educativo

o

\ ——
Figura 2.9 Resultados del analisis de la importancia relativa de cada factor en la percepcion de
desigualdad de género utilizando el modelo de MLP
(Modelo con 4 capas ocultas y 16 nodos por capa)

20 40 60 20 100 /
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Como se ha mencionado, los resultados de diversos analisis cuantitativos—tanto lineales como no
lineales—indican de manera coherente que la educacion financiera parece contribuir a la reduccion de la
percepcion de desigualdad de género.

Ademas del cuestionario, esta evaluacion incluyé entrevistas cualitativas con nueve participantes de
programas de educacion financiera (ocho de ellas mujeres). Todas las mujeres entrevistadas afirmaron que
gracias a la educacion financiera han podido fortalecer sus habitos de ahorro, y casi todas indicaron que el
objetivo de dicho ahorro es asegurar fondos para emergencias. Cuatro de ellas habian perdido a sus esposos
(o parejas), y manifestaron que el ahorro les ayudaba a reducir la preocupacion por su seguridad financiera
en la vejez. Asimismo, una integrante femenina expreso su alegria por participar en eventos organizados por
la cooperativa. Para muchas mujeres en areas regionales, las cooperativas parecen tener un alto valor como
entidades comunitarias locales, lo que sugiere que la educacion financiera ofrecida por estas entidades puede
estar directamente vinculada al empoderamiento femenino.

En base al analisis cualitativo derivado de las entrevistas, se concluye que la educacion financiera ayuda a
reducir la ansiedad relacionada con temas econdmicos entre las mujeres, lo que contribuye indirectamente a

disminuir su percepcion de desigualdad de género.

Educacion financiera en COMISAL con sus afiliadas femeninas
(Péglna Facebook de la COOperatiVa: https:/www.facebook.com/profile/ 100071975104293/search/‘?g:Educacion%2Uﬁnanciera)
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Capitulo 3: Efectos del programa de emprendimiento a nivel de afiliados

Como parte de las actividades piloto de Proyecto EDIFICA, se esta ejecutando un programa de apoyo al
emprendimiento con la cooperativa Sanmarquefia, para dinamizar las actividades economicas de los afiliados
mediante capacitaciones relacionadas con planes de negocio, marketing, entre otros temas. Actualmente, otras
cooperativas también han mostrado interés de aplicar el programa parecido. Tal como se indicé en el Capitulo
1, para medir los efectos del programa del emprendimiento de la cooperativa Sanmarquefia, se realizé una

encuesta a 74 afiliados de dicha entidad. En este capitulo se presentan los resultados obtenidos.

3.1 Aumento en ventas de los negocios participantes

Segtin los resultados del andlisis de covarianza (ANCOVA)?, permitiendo un nivel de significancia del 10%,
se puede decir que la capacitacion ofrecida por el programa de emprendimiento de la cooperativa
Sanmarquefia tuvo un efecto positivo en las ventas mensuales de los participantes, incrementandolas en 4,820
lempiras* durante los Gltimos dos afios. Este resultado se baso en la comparacion entre 26 participantes del
programa que tienen negocios y 27 no participantes. (Para el analisis, se excluyeron los participantes cuyos
ingresos superaban los 50,000 lempiras.) Considerando el tamafio del efecto estimado, se puede inferir que

el programa tuvo un impacto moderado desde el punto de vista cuantitativo.

Diferencia :4,820Lps.
} =ZEfecto del Programa

Monto a linea base
10,459Lps.

Figura 3.1 Promedio de ventas mensuales de los encuestados
(valor ajustado por ANCOVA)

3 En la aplicacion de ANCOVA, se utilizaron como covariables el monto mensual de ganancias de hace dos afios como valor inicial,
el nivel educativo (primario, educacion basica, secundaria y universitario), el nivel de uso de tecnologias de informacion, el sector
econdmico (comercio o servicios), y el sexo.

4 Ademas de ANCOVA, se aplicaron multiples métodos de inferencia causal para estimar el efecto promedio del tratamiento (ATE).
Como se indica en el texto, el ATE obtenido mediante ANCOVA fue de 4,820, mientras que los valores de ATE obtenidos con el puntaje
de propension por ponderacion inversa (IPW), el S-learner, T-learmner y X-learner fueron de 2,585; 4,383; 3,958; y 5,268
respectivamente. Para la estimacion del puntaje de propension se utilizo regresion logistica, y en el analisis de meta-aprendizaje basado
en aprendizaje automatico se aplico el algoritmo de ensamble no lineal XGBoost con el fin de incrementar la robustez de los resultados.
Cabe sefalar que este analisis se realizd con una muestra pequefla, y en condiciones como estas, es comun observar variaciones entre
los valores estimados de ATE segiin el método empleado. En particular, el método IPW tiende a presentar inestabilidad en sus
estimaciones debido a la sensibilidad a los supuestos. Por lo tanto, dado que los resultados obtenidos con los meta-learners fueron
similares a los de ANCOVA, se decidi6 adoptar el ATE obtenido por ANCOVA como el mas representativo de la realidad en este
analisis.
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Tabla 3.1 Resultado de ANCOVA sobre efectos del programa de emprendimiento
para el aumento de ventas mensuales de los participantes

Incremento mensual de ventas de los participantes (valor ajustado por ANCOVA) 18,783
Incremento mensual de ventas de los no participantes (valor ajustado por ANCOVA) L3,963
Estimacion del efecto de aumento debido a la intervencion 14,820

Tamafio del efecto (Field) 0.272

Valor de P 0.059

Coeficiente de determinacion ajustado por grados de libertad (R? ajustado) 0.699

Por otro lado, no se confirmo un efecto estadisticamente significativo del programa sobre el aumento de los
beneficios (valor de p = 0.256). Sin embargo, por las siguientes razones, se considera que pudo haber tenido
cierto impacto:

e Como se indico anteriormente, el programa contribuyé al aumento de las ventas de los participantes.
En general, cuando las ventas aumentan, también es probable que se incrementen los beneficios.

e Entre los 31 participantes del programa con negocio propio y los 30 no participantes, el porcentaje
de personas cuyos beneficios aumentaron en mas del 50% respecto a hace dos afios fue del 71% y
50% respectivamente. Si bien esta observacion estd fuera del alcance de la inferencia causal
estadistica, bajo un nivel de significancia del 10%, se observéd una diferencia significativa entre

ambos grupos (valor de p de la prueba ji-cuadrado = 0.094).

3.2 Factores relacionados con el aumento en ventas

A partir de los resultados de la seccion anterior, se considera que el programa de apoyo al emprendimiento
contribuy6 al aumento de ventas de los participantes. Una posible explicacion es que los participantes
aplicaron los conocimientos adquiridos para mejorar la gestion de sus negocios.

Como se muestra en el grafico siguiente, la implementacion de marketing en redes sociales fue alta
independientemente de la participacion en el programa. Sin embargo, en otras actividades de marketing se
observo mayor variedad entre los participantes del programa. Ademas, se realizaron entrevistas cualitativas
a tres participantes, quienes indicaron que lograron fortalecer sus actividades de marketing. Por ejemplo, en
un negocio de carpinteria, gracias al programa se pudo mejorar la gestion de inventarios, realizar calculos de

costos y establecer precios de venta.

Figura 3.2 % de medidas de mercadeo aplicadas

Fuente: wwpsmwwiicebook Mbid=1065738198888806&set=pch.1065747342221225
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Capitulo 4: Efectos del Proyecto EDIFICA a nivel organizacional

Como se menciond en el Capitulo 1, en el Proyecto EDIFICA, seis cooperativas piloto han estado
desarrollando nuevas iniciativas, tales como la creacion de productos financieros innovadores. Estas
actividades comenzaron a intensificarse alrededor de febrero de 2024. Por lo tanto, este capitulo examina si
el Proyecto ha tenido algun impacto a nivel organizacional de cooperativas participantes.

La figura inferior muestra la evolucion del niimero de afiliados en las seis cooperativas piloto desde mayo
de 2022. Los datos han sido indexados tomando el valor de mayo de 2022 como 100. En el grafico también
se presenta la evolucion de la mediana del nimero de asociados en aproximadamente 80 cooperativas bajo
supervision de CONSUCOOP. Observando la mediana de estas 80 cooperativas, tanto para mujeres como
hombres, se nota una ligera tendencia de aumento en el nimero de afiliados hacia el final del periodo de la
pandemia, seguida de una reciente tendencia a la disminucion, que posiblemente se causa por la depuracion

de cuentas inactivas.

Figura 4.1 Evaluacion del nimero de afiliadas Figura 4.2 Evolucion del numero de afiliados

Para verificar si el aumento en el niimero de afiliados en las cooperativas piloto a partir de 2024 se debe a
la contribucion del Proyecto EDIFICA, se utilizaron métodos de inferencia causal mediante aprendizaje
automatico. Los resultados fueron los siguientes:

i)  Segun la evaluacion con el método Causallmpact, se encontro significancia estadistica en el aumento
de mujeres afiliadas en las cooperativas Rio Grande y CACIL, lo que sugiere una posible influencia
de la intervencion del Proyecto. Sin embargo, desde el punto de vista de la inferencia causal, la
evidencia que sustenta que este cambio sea un efecto directo del Proyecto no es muy clara.

il)  En el caso de las demas cooperativas piloto, la aplicacion del mismo método no permitié observar
efectos positivos atribuibles al Proyecto.

Con respecto al punto (i) mencionado anteriormente, a continuacion, se muestra el resultado de la aplicacion
del método Causallmpact sobre la evolucion del nimero de mujeres afiliadas en la cooperativa Rio Grande.

Este método permite estimar, mediante aprendizaje automatico, la evolucion hipotética de los valores que se
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habrian observado si el Proyecto EDIFICA no se hubiese implementado (contrafactual).

Luego, se analiza si, después del punto de intervencion, existe una divergencia significativa entre los valores
contrafactuales (estimacion sin Proyecto) y los valores reales, para inferir el efecto del Proyecto.

En la figura siguiente, la linea negra continua representa los valores reales, mientras que la linea azul
punteada indica los valores contrafactuales (estimaciones en caso de no haber existido el Proyecto). El
impacto de la intervencion del proyecto sobre el aumento de socios fue estadisticamente significativo (valor
p: inferior a 0.001). Sin embargo, dado que la divergencia entre los valores reales y los contrafactuales
comenz6 incluso antes de febrero de 2024, cuando se intensifico la intervencion del Proyecto, resulta dificil

afirmar de manera concluyente que dicho impacto se deba al Proyecto.

S S S s S Sl o e =

Figura 4.3 Numero de afiliadas femeninas de la cboperativa Rio Grande
(figura elaborada por la aplicaciéon Causallmpact) *

Por otro lado, en el caso de la cooperativa ELGA, como se observa en la figura inferior, los valores reales y
los valores contrafactuales presentan una evolucion practicamente coincidente. No se observa significancia

estadistica atribuible a la intervencion del Proyecto.

<\

(figura elaborada por la aplicacién de Causallmpact)

En conclusion, se observa que algunas de las cooperativas de crédito piloto han intentado expandir su
organizacion aprovechando las actividades del Proyecto EDIFICA. Sin embargo, la evidencia que permite
afirmar que dicha expansion sea una contribucion directa del Proyecto no es suficientemente clara desde el

punto de vista de la inferencia causal.

5 Se aplico la biblioteca DoWhy del lenguaje de programacion Python para realizar inferencias causales. Para estimar valores
contrafactuales mediante aprendizaje automatico, se utilizaron la mediana y la media de aproximadamente 80 cooperativas.
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Capitulo 5: Situacion actual de los afiliados encuestados

En los capitulos 2 al 4, se midieron los impactos generados del Proyecto EDIFICA. En este capitulo, no solo

desde la perspectiva de inferencia causal, sino también a partir de la informacion obtenida en este estudio, se

organiza y analiza la situacion actual, los desafios y necesidades de los afiliados encuestados.

5.1 Uso de productos financieros y gestion del hogar de los afiliados encuestados

La situacion de uso de servicios financieros de la cooperativa por 274 encuestados se presenta en la figura.

De esta figura se pueden inferir los siguientes puntos:

Figura 5.1 Servicios de la cooperativa usando

Punto importante de la Figura: Las mujeres tienden
a utilizar productos como depésitos a plazo y
cuentas de ahorro programado, mientras que los
hombres muestran un mayor uso de créditos de
consumo y préstamos para vivienda.

14

Los productos de ahorro programado y
depositos a plazo son utilizados mas por
mujeres que por hombres. Como se analiz6
en el Capitulo 2, las mujeres tienden a tener
mayor preocupacion por fondos para
emergencias o la vejez, lo que se traduce en
una mayor necesidad de productos de
ahorro.

Los préstamos automaticos presentan una
mayor tasa de uso entre las generaciones
mayores, tanto hombres como mujeres. Esto
se debe a que dichos préstamos se otorgan
sobre la base de los depositos existentes, y
los adultos mayores tienden a tener montos
de ahorro mas altos. Ademas, estos
préstamos permiten obtener dinero en caso
de emergencia sin tener que cancelar los
depdsitos a plazo.

En préstamos de consumo y otros préstamos
en general, los hombres presentan tasas de
uso mas altas que las mujeres. Es posible
que exista una estructura donde las mujeres
tienden a ahorrar y los hombres a utilizar
créditos.

Las tarjetas de débito son mas utilizadas por
las generaciones jovenes, especialmente
entre las mujeres.

Los productos de seguros muestran una baja
tasa de uso entre los jovenes, tanto hombres

como mujeres.
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Servicios de otras entidades financieras que Se pregunt6 también a 200 afiliados

los encuestados usan (%) de las cooperativas COMISAL vy

0% 20% 40% 60% 80% 100% . ..
Nueva Vida sobre el uso de servicios

. financieros de otras instituciones. La
Cuenta corriente
figura correspondiente presenta los
resultados agregados. De dicha figura
Remesa . N
se infiere lo siguiente:
e El 60% de los encuestados tiene
Tarjeta debito una cuenta corriente en alguna otra
institucion ~ financiera.  Esta
. o tendencia es mas fuerte entre los
Tarjeta crédito
jovenes.
e En comparacion con los datos
Tengo . .
9 anteriores, se observa que mas
personas utilizan tarjetas de débito
Tigo Money de bancos u otras instituciones
financieras que las emitidas por
, sus propias cooperativas. Esto
Banca virtual
sugiere que, incluyendo

aplicaciones moviles y banca en

"IHI"[”F” [”

Aplicacién moévil ; .
° linea, las cooperativas enfrentan el

reto de adaptarse a las necesidades

mmujeres -20s mmujeres 30s mujeres 40s . ..
. s ; financieras  digitales de las
mujeres 50s mujeres 60s- mmasculinos -20s
mmasculinos 30s =masculinos 40s ~masculino 50s generaciones jovenes.

masculinos 60s- e Los servicios de remesas son

Figura 5.2 Servicios de otras entidades financieras,

utilizados  principalmente  por
que los encuestados usan (%)

mujeres.

Punto importante de la Figura: EI 60% de los
encuestados tiene una cuenta corriente en alguna
otra institucion financiera. Esta tendencia es mas
fuerte entre los jovenes.

Se observa una presencia significativa de los servicios méviles de dinero electrénico como Tengo y Tigo
Money, entre los encuestados. Se puede decir que las cooperativas deberian fortalecer aun mas su capacidad
de oftrecer servicios en el ambito de las finanzas digitales.

Por otro lado, casi no se encontraron personas que utilicen otras instituciones financieras para productos
basicos como ahorro programado o préstamos. Esto sugiere que las cooperativas siguen manteniendo su
competitividad en dichos productos. Por lo tanto, las actividades realizadas en el marco del Proyecto
EDIFICA han contribuido a fortalecer y mantener relaciones a largo plazo con los clientes, siendo parte

fundamental de la estrategia competitiva de las cooperativas.
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Figura 5.3 Dificultades en el manejo financiero del hogar

Punto importante de la Figura: La preocupacién por
los fondos para el futuro y la vejez es mayor en las
mujeres de todas las generaciones, en comparacion con
los hombres.

Se presentan en la figura correspondiente
los porcentajes de 274 encuestados que
informaron dificultades en la gestion del
hogar, desglosados por género y grupo
generacional.

De esta figura se puede observar lo

siguiente:

¢ Tanto en hombres como en mujeres, las
personas de entre 20 y 40 afios
presentan mayor dificultad para cubrir
los gastos de subsistencia.

e La falta de fondos para emergencias es
mas frecuente en hombres mayores de
50 afios, mientras que en las mujeres es
comun también en los grupos de 30 y
40 afios. Como se discuti6 en el
Capitulo 2, para las mujeres, la
necesidad de fondos para emergencias
es uno de los principales motivos para
ahorrar.

e La preocupacion por los fondos para el
futuro y la vejez es mayor en las
mujeres de todas las generaciones, en
comparacion con los hombres. Esta
preocupacion puede intensificar la
percepcion de desigualdad de género.
También influye en la alta demanda de
productos de ahorro por parte de las
mujeres.

e Las compras impulsivas son mas

frecuentes entre los jovenes.

A partir de lo anterior, se puede deducir que el uso efectivo del ahorro programado promovido a través de

la educacion financiera puede aliviar las preocupaciones econdmicas de las mujeres y reducir la percepcion

de desigualdad de género.
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5.2 Deseo de migrar a grandes ciudades o al extranjero para trabajar

En los paises de Centroamérica, incluyendo Honduras, muchas personas desean migrar o trabajar en el
extranjero como Estados Unidos, lo cual constituye un problema social internacional. En este contexto, es
importante que las cooperativas de ahorro y crédito, arraigadas en comunidades locales, fomenten
oportunidades econdémicas y financieras en sus regiones para fortalecer el deseo de residir y trabajar
localmente.

Se pregunto a los 274 encuestados si deseaban mudarse a Estados Unidos o a grandes ciudades nacionales
(como Tegucigalpa o San Pedro Sula). Los resultados se muestran en los graficos. Se observa una tendencia
de mayor deseo de migracion en los jovenes, tanto hombres como mujeres. Sin embargo, incluso entre los
hombres mayores de 50 afios, hay una proporcion significativa que desea trasladarse fuera de su region. Cabe
destacar que es posible que haya mas personas que realmente deseen emigrar a Estados Unidos, pero que no

respondieron con sinceridad debido al ambiente social actual.

Figura 5.5 % de encuestados sobre la voluntad
de trabajar y vivir fuera de la ciudad nativa

Figura 5.4 % de encuestadas sobre la voluntad
de trabajar y vivir fuera de la ciudad nativa

Para investigar qué factores influyen en el deseo de migrar a grandes ciudades o al extranjero, se utilizo un
analisis de arbol de decision, una técnica de aprendizaje automatico. Segun los datos, aquellos menores de 40
afios que no dirigen un negocio propio tienden a tener un mayor deseo de migrar. Incluso entre los mayores

de 41 afios, si existe preocupacion por los fondos futuros, también aumenta la intencion de migracion.

40 anos de
edad o menos

/N

Tiene negocio Preocupado del
propio fondo para futuros

S}/M

% de personas con
deseo deira
ciudades grandes o
EE.UU.: 15%

% de personas con
deseo deira
ciudades grandes o
EE.UU.: 35%

% de personas con
deseodeira
ciudades grandes o
EE.UU.: 15%

% de personas con
deseodeira
ciudades grandes o
EE.UU.: 5%

Figura 5.6 Estructura de datos de las respuestas de los encuestados relacionadas con el deseo de migrar

a grandes ciudades o a Estados Unidos para trabajar (analisis de arbol de decision)




Por lo tanto, se considera que fomentar la gestion de negocios mediante capacitacion emprendedora, asi
como reducir la preocupacion financiera futura a través de educacion financiera, puede contribuir a disminuir
el deseo de emigrar a Estados Unidos o a las grandes ciudades nacionales.

Se aplicé Random Forest, una técnica de aprendizaje automatico basada en métodos de conjunto (ensemble
learning)®, para analizar los factores que influyen en el deseo de migrar. Los resultados indican que los
factores con mayor influencia relativa son: (i) si la persona dirige un negocio propio, (b) edad, y (c) género.

El uso de préstamos automaticos no influye directamente en el deseo de migrar, mientras que otros tipos de
préstamos para los consumos y los negocios parecen fomentar la actividad econdomica local y fortalecer el
deseo de quedarse en la comunidad.

De este modo, se espera que el fortalecimiento de los préstamos para los negocios por parte de las
cooperativas piloto, asi como la promociéon de microcréditos en colaboracién con la federacion de
cooperativas, contribuyan a disminuir el deseo de migrar. En conclusion, para aumentar la disposicion a
residir y trabajar localmente, es esencial fomentar actividades economicas y financieras arraigadas en la

comunidad a través de las cooperativas de ahorro y crédito’.

Desarrollo de negocio propio

Edad

Género

Falta del dinero para gastos basicos
Uso de créditos automaticos
Preocupacion del fondo futuro
Preocupacion del fondo de emergencia
Uso de ahorro programado o a plazo
Uso de créditos para consumos o0 negocios
Estado civil

Nivel educativo

- J
Figura 5.7 Resultados de la evaluacion de la influencia (importancia relativa) de cada factor
en el deseo de migrar a grandes ciudades nacionales o a Estados Unidos,
mediante aprendizaje automatico con Random Forest

¢ Dado que el algoritmo de Random Forest tiende a dispersar la multicolinealidad, se consideré que su impacto en la estabilidad del
modelo era limitado. Por ello, se priorizo el analisis de las variables con mayor relevancia para la interpretacion practica.

Para aplicar Random Forest, se utilizo el 70 % de los datos como conjunto de entrenamiento. La puntuacion de entrenamiento fue de
0.8220 y la de prueba fue de 0.8675. Se eligié6 Random Forest para la validacion debido a que mostr6 una mayor precision predictiva
en comparacion con el modelo lineal (andlisis de regresion logistica).

7 Las descripciones se basan en la razon de probabilidades (odds ratio) obtenida del anélisis de regresion logistica.
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5.3 Uso de redes sociales (SNS)

La situacion de uso de redes sociales entre los 274 encuestados se muestra en los graficos correspondientes.

De estas figuras se deduce lo siguiente:

o Latasa de uso de redes sociales es mas alta entre las generaciones jovenes. Aproximadamente el 70% de
las personas menores de 30 afios, tanto hombres como mujeres, utilizan tres o mas plataformas de redes.

¢ Incluso entre las mujeres de mayor edad, muchas utilizan al menos alguna red social. En cambio, casi la
mitad de los hombres mayores no usan redes sociales.

e WhatsApp y Facebook son las plataformas con mayor uso. Especialmente entre mujeres, su uso se
mantiene elevado incluso en edades medias y mayores. Facebook puede ser considerado un medio clave
para el marketing en redes sociales de pequefios negocios.

o TikTok e Instagram muestran una brecha significativa de uso entre mujeres jévenes y de mayor edad.

¢ Los hombres tienden a utilizar mas redes sociales de tipo video, como TikTok o YouTube. En Instagram,

la tasa de uso es especialmente alta entre mujeres jovenes.

Figura 5.8 Uso de redes sociales (femeninas) Figura 5.9 Uso de redes sociales (masculinos)

Figura 5.10 Numero de redes sociales usando Figura 5.11 Numero de redes sociales usando
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5.4 Desigualdad de género entre femeninas afiliadas
La relacioén entre la educacion financiera y la percepcion de desigualdad de género ya fue analizada en el

capitulo 2. Como se menciono alli, se considera que la educacion financiera contribuye a reducir la percepcion
de desigualdad de género entre las mujeres.

En esta seccion se presentan andlisis adicionales sobre esta percepcion, para contribuir a la formulacion de
medidas futuras de promocion de la igualdad de género. Entre las 168 afiliadas encuestadas, se agruparon las
respuestas sobre desigualdad de género segun diversos criterios. Las mujeres que manifestaron sentir
desigualdad de género tienden a ser de las generaciones jovenes, solteras y con un alto nivel de uso de

tecnologias de informacion (TI)%.

Figura 5.12 % de mujeres encuestadas que perciben la desigualdad de género
por diferentes clasificaciones

Con respecto a los gastos del hogar y la posibilidad de salir de casa, muchas mujeres respondieron que tienen
capacidad de decision. Sin embargo, segtin dicen los oficiales de las cooperativas, en realidad muchas mujeres

residentes en zonas rurales no pueden salir libremente.

Figura 5.13 Toma de decisiones para salir de casa Figura 5.14 Toma de decisiones para compras

8 En cuanto al uso de tecnologias: (i) uso de pagos digitales, (ii) uso de redes sociales, (iii) uso de Word y Excel; se clasifico el nivel
segun la cantidad de practicas realizadas. Quienes realizan las tres se agrupan en el nivel alto, quienes realizan dos en el nivel medio
(moderado), y quienes realizan una en el nivel bajo. Esta clasificacion también se aplica en el analisis del capitulo 2.
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Para profundizar el analisis sobre el género, se clasificaron aproximadamente 120 afiliadas de las

cooperativas COMISAL y Nueva Vida en cinco grupos segun sus caracteristicas econdmicas, financieras y

sociales, utilizando el algoritmo de K-medias (K-means clustering), una técnica de aprendizaje automatico.

Tabla 5.1 Clasificacion de femeninas encuestadas en 5 segmentos

Clister (i): Mujeres jévenes que trabajan en empresas privadas

Tienen la edad entre 20 y 35 anos. Muchas son solteras.

La mayoria trabaja en empresas privadas. Su nivel educativo es alto.
Tienen la percepcion de desigualdad de género, posiblemente debido a
la falta de oportunidades econémicas.

Estan interesadas de ir a Estados Unidos o a grandes ciudades del pais.
Sus ingresos y ahorros no son bajos.

Qe

ap uonddd13d vye uod sodnin)

Cluster (ii): Mujeres de mediana edad con preocupaciones econémicas

Principalmente en edades de 40s. Su nivel educativo es bésico.

Muchas tienen esposos o familiares trabajando en el extranjero y
reciben remesas. También operan pequefios negocios.

No necesariamente tienen dificultades para los gastos diarios, pero
estan preocupadas por emergencias o fondos para la vejez.

Debido a la ausencia de sus esposos o familiares, enfrentan mayor carga
doméstica, lo que contribuye a su percepcion de desigualdad.

Cluster (iii): Amas de casa tradicionales (de mediana y mayor edad)

Tienen la edad entre 40 y 50 afos.

Aunque no manifiestan sentir la desigualdad, no pueden salir
libremente de casa, sin permiso de su marido.

Tienen dificultades para manejar los gastos. Sus ingresos y ahorros
bajos. Su nivel educativo es de primaria o basica.

No usan mucho redes sociales u otras tecnologias.

Qe

Cluster (iv): Funcionarias publicas o emprendedoras (mediana edad)

Tienen la edad de 40 a 50 afios.

Muchas son maestras o funcionarias publicas, o dirigen negocios.
Educacion relativamente alta.

Aunque sus ingresos no son muy altos, tienen ahorros considerables.
Llevan una vida estable, con buena gestion del hogar y sin sensacion de
desigualdad.

peprendgisap ap uondadiad eleq uod sodnin

Cluster (v): Mujeres con holgura econémica

Mayoria en los 30 y 40 afios. Educacion secundaria completa o
superior. Usuarias activas de redes sociales.

Ademas de recibir remesas de sus esposos o familiares, trabajan por
cuenta propia o en el sector publico.

Tienen ingresos y ahorros altos. Utilizan cuentas de ahorro programado
y depositos a plazo.

Ademas de los servicios de la cooperativa, usan tarjetas de crédito y
aplicaciones bancarias.

De acuerdo con la tabla, los dos grupos principales que manifiestan sentirse discriminadas son:

o Cluster (i): Mujeres jovenes con alto nivel educativo

o  Cluster (ii): Mujeres de mediana edad con multiples responsabilidades

Por otro lado, el Cluster (iii) no expresa sentir desigualdad, posiblemente por su estilo convencional. Sin

embargo, podrian estar mas expuestas a actitudes discriminatorias, en base a la cultura de “machismo”.
g0, p p )
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Los clusteres (iv) y (v) muestran los niveles bajos de desigualdad. En particular, las mujeres del Cluster (v)
utilizan activamente productos financieros de la cooperativa, combinandolos con ingresos propios y
familiares para fortalecer sus negocios y patrimonio.

Por lo tanto, las actividades piloto del Proyecto EDIFICA, como fomento de préstamos basados en historial
de ahorro, créditos solidarios, etc., pueden contribuir a reducir la percepcion de desigualdad de género.

Para verificar los efectos de servicios financieros y no financieros de la cooperativa hacia la mitigacion de
la percepcion de desigualdad, se desarrollo una aplicacion de simulacion con inteligencia artificial basada en
los datos del cuestionario. La aplicacion permite prever en qué medida ciertas condiciones (por ejemplo, edad,
nivel educativo e ingresos) afectan la probabilidad de que una afiliada perciba desigualdad de género, y como
esa probabilidad se modifica al ofrecer servicios de la cooperativa como: (a) ahorro programado o depositos
a plazo, (b) préstamos para consumos y negocios, y (c¢) educacion financiera.

La interfaz permite ingresar las condiciones de una femenina a analizar, pulsar el boton "Predecir”, y
visualizar el cambio en la probabilidad de percibir desigualdad. Como ejemplo, una mujer de 40 afos, casada,
con educacion primaria y un ingreso familiar mensual de 10,000 Lempiras, tiene una probabilidad estimada
del 21% de sentir desigualdad de género, si no recibe educacion financiera. Pero al recibir educacion
financiera, esta probabilidad se reduce al 9%.

Mediante multiples simulaciones con esta aplicacion (desarrollada en Python), se detectan los siguientes
patrones:

e La educacion financiera ayuda a fortalecer la gestion del hogar y fomentar el ahorro, lo que reduce
la preocupacion por la vejez, especialmente entre mujeres mayores.

e Para mujeres jovenes con educacion superior, la generacion de las oportunidades econdmicas
mediante préstamos contribuye a reducir la sensacion de desigualdad.

e En general, la educacion financiera puede disminuir la percepcion de desigualdad entre mujeres de

distintos perfiles.

Imégenes de la aplicacion digital de Inteligencia Artificial

Nota: Esta aplicacion no tiene como objetivo realizar predicciones precisas, sino servir como
una herramienta de referencia para evaluar qué tipo de intervencion podria ser mas efectiva.

22 200



Capitulo 6: Lecciones y recomendaciones

Retroalimentando los analisis presentados, se presentan las siguientes lecciones y propuestas.

Tabla 6.1 Lecciones y recomendaciones en base a la evaluacion del impacto 2025

Lecciones Recomendaciones
Servicios de Los servicios no financieros Se recomienda que, ademas de educacion
cooperativa (educacion financiera, financiera, las capacitaciones para
capacitacion para emprendimiento se difundan a través de las
emprendimientos, etc.) se federaciones de cooperativas, considerando
traducen en resultados visibles que las mismas fortalecen el motivo de la
como el aumento del ahorro y gente de vivir y trabajar en la comunidad.
ventas de los afiliados Asimismo, se deben desarrollar servicios
participantes. financieros y no financieros de manera
Segun entrevistas cualitativas, las complementaria, reforzando el rol de la
cooperativas cumplen una funcién cooperativa como instituciéon financiera
importante para la estabilidad comunitaria.
econdmica y social.
Equidad de La preocupacion por fondos para Para las mujeres jovenes con alto nivel
género emergencias o para la vejez educativo, la principal causa de la
incrementa la percepcion de percepcion de desigualdad es la falta de
desigualdad de género por oportunidades econdémicas. Por ello, se
mujeres. recomienda promover activamente el
Los segmentos que manifiestan acceso a programas de apoyo al
menor percepcion de desigualdad emprendimiento y financiamiento para
tienden a ser mujeres con negocios iniciativas productivas.
propios 'y mayor estabilidad Para las mujeres de mediana edad, la
econdmica. preocupacion por fondos para emergencias
Los segmentos con mayor y el futuro constituye el principal factor de
percepcion de desigualdad son: (i) desigualdad percibida. Se sugiere impulsar
mujeres jovenes y con alto nivel la educacion financiera orientada a reducir
educativo, y (il)) mujeres de dicha ansiedad, junto con productos de
mediana edad con alta carga ahorro programado que puedan iniciarse
familiar. con montos pequerios.
Existen amas de casa que tienen Para las amas de casa con dificultades para
dificultades para salir de casa salir de casa, se propone fomentar la
libremente. participacion social y mejorar el acceso a la
informacion mediante eventos
comunitarios y capacitaciones en horarios
accesibles para mujeres.
Proximo Tras la encuesta, el personal de las En futuros estudios, se debe considerar: (i)
estudio cooperativas observd que las reestructurar el orden de las preguntas
(evaluacion) mujeres podrian tener dificultades relacionadas con género, y (i) la
para responder honestamente a posibilidad de contratar encuestadoras
preguntas  relacionadas  con mujeres (aunque se debe tener en cuenta la
género. seguridad personal).

Basandose en estas lecciones y propuestas, se espera que las futuras actividades del Proyecto fortalezcan

tanto los servicios financieros como no financieros de las cooperativas, con el fin de lograr:

e reduccion de la pobreza en comunidades locales

e dinamizacion de la economia local
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e mitigacion de la desigualdad de género
e reduccion del deseo de emigrar a Estados Unidos o a otras grandes ciudades, mediante la

generacion de oportunidades econdmicas y laborales locales.
(FIN)
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Houduran side:
(1) National Supervisory Council of Cooperatives (CONSUCOOQOP)
® Mr. Ernesto Porfirio Colindres Sevilla (Executive Director)
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Development Manager)
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Ms. Ana Elizabeth Espinoza Garcia (Superintendent of Other Sectors’ Cooperatives)
® Ms. Hilda Salazar (Cooperation Specialist)
(2) Federation of Savings and Credit Cooperatives of Honduras (FACACH)
® Mr. Celvin Leodan Valladares (President)
® Mr. Edgar Omar Hermandez Zuniga (General Manager)
® Mr. Elisandro Flores Ayala (Technical Service Manager)
(3) Honduran Federation of Savings and Credit Cooperatives Limited (FEHCACREL)
® Ms. Olga Lidia Valle Pérez (President)
® Mr. Mario Mesa (Accountant)

Japanese side

(1) Japan International Cooperation Agency (JICA), Honduras Office
® Mr. Atsunori Kadoya (Chief Representative)
® Mr. Ryo Kanazawa (Project Formulation Advisor)
® Ms. Suyapa Lopez (Program Officer)

(2) Project Technical Team

Mr. Tatsuya Yamaguchi (Chief Project Advisor)

Ms. Maria Aracely Flores Umanzor (Assistant Coordinator)

Mr. Marvin Ricardo Villafranca Godoy (No Financial Service)

Ms. Yesy Marizol Alvarado Canelas (Microcredit)
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MINUTES OF MEETINGS
OF
THE THIRD JOINT COORDINATION COMMITTEE
FOR

THE PROJECT OF FINANCIAL INCLUSION FOR POVERTY REDUCTION

THROUGH LOCAL FINANCIAL INSTITUTIONS

The Honduran and Japanese sides held a series of discussions on The Project of Financial

Inclusion for Poverty Reduction Through Local Financial Institutions (EDIFICA Project) in
the JCC. The discussions principally included the following:

1. Project progress
The Project is implementing diverse activities based on the basic plan agreement made

in the first half of 2022 and the result of the detailed planning study of the Project agreed in
September 2023. As of October 20, 2025, the following activities have been conducted in the
second phase of the Project that began in January 2024:

(1) The six (6) pilot savings and credit cooperatives in Outcome 2 of the Project Design

)

Matrix (PDM) are developing new financial and/or non-financial services. Some of
these new services have already begun to be offered to the members of the pilot
cooperatives, and the development of remaining services is expected to be completed

by the first half of 2026.
The two (2) federations of savings and credit cooperatives (FACACH and

FEHCACREL), together with the technical team of the EDIFICA Project, have started
activities related to Outcome 3 of the PDM. The methodologies and materials for
financial education and microcredit have been developed, and the pilot financial
education and microcredit activities are being implemented with seven (7) and four (4)
selected cooperatives, respectively. Regarding the financial education pilot activities,
training of trainers has been conducted for the seven (7) pilot cooperatives, of which
six (6) cooperatives have offered the financial education training to their members by
the end of September 2025. Regarding the microcredit pilot activities, the four (4)
cooperatives have been receiving technical assistance to successfully introduce the
microcredit methodology. In the second half of 2025, the extension of the financial

education methodology began for some cooperatives.

(3) The first impact evaluation of the financial education training and entrepreneurshlp
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training program was conducted. According to the analysis, financial education
increased the number of participants’ savings in their cooperative accounts through
improved financial management. It is worth noting that participation in financial
education had a positive impact on reducing the perception of gender inequality among
female members. The entrepreneurship training led to increased sales in participants’
businesses, encouraging various other cooperatives to introduce and offer similar
training programs for their members.

(4) The Project guidelines are being developed for each topic, along with the necessary
technical documents to ensure successful extension by the federations and
implementation by cooperatives that have received technical extension. A website is
also being developed as a platform to host the main technical documents. It is worth
noting that the development of the guidelines is an ongoing process until the closure of
the Project.

(5) Regarding activities related to the regulation and supervision, CONSUCOORP is carrying
out continuous strengthening efforts so that the savings and credit cooperatives can
provide better services to their members, thereby improving their quality of life and
promoting greater financial inclusion through the introduction of new and/or improved
regulations in the near future (e.g., regulations on social balance, transparency, and
microcredit, etc.). To strengthen the knowledge and capacity of cooperatives and their
members, CONSUCOOP is planning training sessions on various topics, including
financial education developed within the framework of the Project for the year 2026. It
is worth noting that the draft regulations on Social Balance, and Financial Transparency
establish indicators to ensure actions related to financial education, which will be
presented in reports both to CONSUCOOP and to their General Assemblies. On the other
hand, a reform of the credit portfolio evaluation and classification standard has been
developed for savings and credit cooperatives whose assets exceed one million US
dollars. This reform promotes and encourages the implementation and development of
the microcredit product developed through the Project, improving the conceptualization
of the microcredit destination and adapting the requirements to the target segment. This
modification has been accompanied by the JICA Project team in Honduras, proposing
improvements, which have been incorporated by the Superintendency of Savings and
Credit Cooperatives. It will therefore be presented to the Executive Director of
CONSUCOORP so that it will be submitted for review and approval by its Board of
Directors, and issued for fulfillment by the cooperatives supervised by the
superintendency.
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2. Agrecments on the Project and Activities to be developed

At the JCC, the following points were agreed upon by the Honduran and Japanese parties
for the activities to be conducted.
(1) The six (6) pilot savings and credit cooperatives under Outcome 2 of the PDM will

@)

(€)

@)

©)

(6)

continue their pilot activities for the launch and continuous improvement of the
developed services. At some point during the third phase of the Project, these pilot
cooperatives will share their experiences and lessons learnt from the pilot activities
with other cooperatives to potentially expand these services to other cooperatives
through the two (2) federations.

FACACH and FEHCACREL will continue monitoring the savings and credit
cooperatives participating in the pilot financial education and microcredit programs to
ensure the sustainable and successful use of the methodologies by these cooperatives.
Regarding the microcredit pilot activities, it is important to conduct the remaining
activities for the successful launch of their microcredit services.

FACACH and FEHCACREL will discuss and approve their 2026 budget and extension
plan of the methodologies developed in the pilot activities in the first quarter of 2026.
(Indicators 5.1 and 5.4)

The platform (website) for the guidelines of the methodologies developed under the
EDIFICA Project is being updated, and discussions will be held among FACACH,
FEHCACREL, and CONSUCOOP during the third phase of the Project on how to
manage the platform. (Outcome 4) This platform will be continuously updated as new
documents are developed, or existing documents are improved.

Regarding indicators 5.5 and 5.6, CONSUCOOP, FACACH, FEHCACREL, and JICA
will reach an agreement by the end of the second phase of the Project (December 2025).
These two indicators set the minimum targets for the number of cooperatives to receive
the methodology extension by FACACH and FEHCACREL (5.5), and the number of
cooperatives to start applying these extended methodologies (5.6) by the end of the
Project in 2027. The indicators for the Overall Goal will be discussed and determined
in the third phase of the Project.

Regulation and supervision of savings and credit cooperatives will continue to be
strengthened through continuous effort between CONSUCOOP, FACACH,
FEHCACREL, and the JICA Project (Outcome 1). The above will be conducted
through the dissemination of the prevailing regulations that contribute to the
development of the Project, as well as those regulations that are currently in the process
of being submitted for revision and approval by the Board of Directors of

S0 T
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CONSUCOOP. In addition, draft regulations and the corresponding amendments that
establish the legal framework required for the supervised cooperatives to implement

the Project will be prepared.

(7) The Project continues to implement activities aimed at further promoting financial,
social, and economic inclusion in Honduras as well as improving the livelihood of
current and future members through a customer-centric and gender-responsive

approach.

(8) It will be discussed the possibility of the holding an event for the Savings and credit
cooperative sector from Central American countries to exchange successful cases and

findings at some point during the third phase of the Project.

Tegucigalpa, October 21, 2025
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