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iTe damos la bienvenida a Origen Afro!

Sabemos que en este viaje de hacer grande
a tu negocio, tu pasion y tu berraquera

son como un tambor que nuncadejade
sonar, marcando el ritmo de tus pasos. Pero
pilas, porque pa’ que un negocio crezca

de verdad y se sostenga en el tiempo, no
alcanza solo con desearlo. Lo que hace la
diferencia es el atreverte a contar tu historia
con orgullo pa’ que otros la conozcan

y lavaloren, reconociendo que esto te
permitira aprendery fortalecer tu propdsito
y tu propuesta.

Con este junte que hemos armado, hoy

te queremos compartir las herramientas
necesarias, pa’ que tu camino empresarial
sea mas firmey se consolide. En esta cartilla
vas a encontrar una especie de brajula, que
es una mezcla entre tu sabiduria ancestral y
otras formas de impulsar esas habilidades
que yatraés en la sangre, para continuar
construyendo futuro.
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Identidad
& Raices

Origen Afro

Es una estrategia de la Camara de Comercio de Cali,
desarrollada en convenio con la Politica CaliAfro y la
Alcaldia de Santiago de Cali, a través de la Secretaria
de Bienestar Social. Nace con el proposito de impulsar
la riqueza cultural afro como un verdadero motor de
productividad y competitividad, tanto en Colombia
como en el mundo.

Aqui seras protagonista de espacios de formacion
Unicos, con enfoque étnico - racial, que se viven desde
la practica, a través de laboratorios disenados bajo una
metodologia experiencial, basada en problemas reales
de tu entorno. Esto significa que no solo vas a recibir los
conceptos,sino que los vas aviviry aplicar en dinamicas
grupales, tomando decisiones bajo escenarios que
simulan tu dia a dia empresarial.

Introduccion

En esta sesion exploraras la riqueza y la diversidad de
las identidades afrodescendientes en Colombia como
fuente de diferenciacion en el mundo empresarial.
Aprenderas sobre el rol fundamental que las practicas,
conocimientos y tradiciones culturales de los pueblos
afrodescendientes han tenido de manera historica en
la economia, la productividad y las industrias del pais
y en las empresas y economia propia de los pueblos
afrodescendientes, con un enfoque especial en las
empresas “afrocentradas”.



Laboratorio
Habilidades
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Laboratorio
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Capitulo1

Aqui descubriras la importancia de desarrollar
habilidades blandas que no solo abren puertas,sino que
te permiten liderar, conectary proyectar tu negocio con
seguridad. La comunicacion asertiva te permite contar
tu historiacon orgullo,lainteligenciaemocional teayuda
a gestionar mejor los retos del dia a dia, manteniendo
relaciones sdlidas y de confianza y la resiliencia se
convierte en una herramienta clave para enfrentar
barreras historicas y sociales, transformandolas en
oportunidades de crecimiento.

Capitulo 2

Aqui aprenderas a mirar las finanzas desde una
perspectiva distinta, porque sabemos que hablar de
plata no siempre ha sido facil, pero tener las cuentas
claras es la clave para que tu negocio se sostenga en
el tiempo, crezca con confianza y se abra camino hacia
nuevos mercados.

Entender ladiferencia entre ladeuda buena que impulsa
tu crecimiento y la deuda mala que frena tu progreso,
vas a reconocer como planear tu flujo de caja, calcular
tus verdaderos margenes de ganancia y acceder a
financiamiento responsable que te permita crecer sin
perder el control.
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Laboratorio
Comercial

Capitulo3

Aqui, descubriras como tu historia, tu raizy tu identidad
afrodescendiente pueden convertirse en la herramienta

Historias que mas poderosa para conquistar clientes, narrar con

venden

potencia lo que haces, construir un pitch de ventas
solido y entrenarte para destacar en cada oportunidad
comercial que se te presente.

Aprenderas a darle valor a lo que te hace Unico,
integrando tu herencia cultural en el corazon de tu
propuesta de negocio. Vas a fortalecer tu comunicacion
comercial, practicando como conectaremocionalmente
con tus clientes y como traducir tu identidad en
ventajas competitivas reales. Ademas, recibiras
herramientas practicas para estructurar tu discurso
de ventas, adaptarlo a distintos escenarios (locales,
nacionales e internacionales) y entrenarte en técnicas
de negociacion que te permitan cerrar acuerdos con
seguridad y confianza.

Espacios de conexion

Todo esto lo pondras en practica, porque aqui Somos
diciendo y haciendo. En Origen Afro podras hacer parte
de espacios de conexion en donde no solo vas a conocer
a otros empresarios y empresarias afro que la estan
rompiendo, sino que también podras generar alianzas,
intercambiar experiencias y crear vinculos comerciales
reales.

Ademas, podrasacercarteaentidadesde financiamiento
y acceder a una red amplia de proveedores estratégicos
que facilitan el acceso a insumos, servicios y recursos
clave para fortalecery hacer crecer tu negocio.







SOy porque
NOS0tros
SOMOS:

Introduccion

Reconexion con tu identidad

La identidad cultural es el sentir de pertenencia

y conexion a una cultura de un grupo étnico,
nacional, religioso o social en particular. Se
expresa la identidad cultural a travées de las
costumbres, las tradiciones, los comportamientos,
el lenguaje y la herencia, y es una guia esencial
para la moral y para las decisiones de vida. La
identidad cultural colectiva de un grupo étnico,
como los pueblos afrodescendientes en Colombia
esta intrinsicamente relacionado con los modos
de vida del grupo incluyendo a las formas internas
de gobernanza, las relaciones con el territorioy

el medio ambiente, las visiones de desarrollo, las
formas de educacion y socializacion de las nuevas
generacionesy las practicas productivasy la
economia.

Aunque las situaciones y condiciones de los
grupos estan en constante transformacion e
influidas por otras culturas, muchos grupos
étnicos logran mantener sus practicas,
conocimientos Yy tradicionales culturales a través
de la trasmision intergeneracional. En el caso de
los afrodescendientes tanto en sus territorios
ancestrales como en sitios urbanos e incluso
extranjeros, las practicas, conocimientos 'y
tradiciones culturales han sido un recurso esencial
para la generacion de las economias propias.
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Actividad

A través de una cartografia social de tu territorio, comunidad o barrio
reflexiona acerca de estas preguntas:

- ¢(Cuales practicas, tradiciones culturales y conocimientos ancestrales
afrodescendientes identificamos en nuestro territorio?

- ¢(Cual hasido el rol de estas practicas en las economias,
emprendimientos y empresas de las comunidades afrodescendientes?



iQuitate
de mi
escaleral

La apropiacion cultural y
la justicia economica de los
pueblos dafrodescendientes

jQuitate de mi escalera!

La apropiacion cultural es la adopcion de las practicas
o manifestaciones culturales de los grupos racializados
0 étnicos por miembros de un grupo dominante de
manera irrespetuosa, explotadora o vaciada de su
significancia cultural o espiritual. Muchas veces implica
el uso de expresiones culturales por fines comerciales
y ganancias sin el consentimiento o el reconocimiento
politico, social o econdmico a los grupos duenos
intelectuales de la cultura.

Los aportes fundamentales de los pueblos
afrodescendientes a las economias de los paises de las
Ameéricas han sido desvalorados e invisibilizados desde
la época colonial y la implementacion del sistema
de esclavizacion y trabajo forzoso de los africanos
esclavizados durante lo cual se generd enorme riqueza
para los paises colonizadores europeos, las instituciones
privadas,las familias duenas de lasindustrias fundadoras
de la nacion, y eventualmente para el mismo estado
independiente republicano.

Desde esa época los aportes de los africanos y sus
descendientes no han sido solamente a través de la
mano de obra forzada o explotadora, sino también a
travésdelos conocimientosy practicas culturalesquelos
africanos esclavizados trajeron con ellosy que permitian
la implementacion de sistemas de produccion agricola,
minera y de construccion en territorios y ambientes
que eran foraneos e inmanejables para los europeos. A
pesar de estos aportes invaluables a la construccion de
la economia nacional ni los africanos esclavizados ni sus
descendientes han recibido compensacion econdomica
por sus contribuciones.
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Pregunta de reflexion

¢Como se vive la apropiacion cultural de las practicasy
conocimientos afrodescendientes hoy en dia?

¢Puedes pensar en ejemplos de ello en Cali?

1



Hoy en dia muchas comunidades afrodescendientes enfrentan las mismas
injusticias economicas. Las practicas culturales afrodescendientes son recurso
y fuente central en laeconomia del pais,sobre todo en el sector de las industrias
culturales (la masica, el arte) y de la gastronomia, pero muchas veces son otros
grupos dominantes que se benefician econdmicamente de estas practicas
y conocimientos. Estas dinamicas muchas veces estan interrelacionadas con
practicas de discriminacion, racismo, exclusion y explotacion.

Por ello es esencial generar y fortalecer las economias propias de los pueblos
afrodescendientes y crear mecanismos y normas paraasegurar el acceso justo e
igualitario alos mercados e industrias del pais e internacionales sin condiciones
de discriminacion, racismo y explotacion.

Las empresas afrocentradas

Las empresas afrocentradas son empresas cuyos productos, servicios o vision
se centraen o se deriva de las practicas, conocimientos, tradiciones u identidad
africana, o afrodescendiente. Muchas veces su modelo de negocio enfatiza la
culturay los aportes de los africanos al desarrollo de la civilizacion occidental y
busca promovery visibilizar estos aportes en la sociedad.

Actividad de Reflexion

Identifica ejemplos de empresas afro-centradas que conoces y reflexiona
sobre las siguientes preguntas:

¢Cuales son los sectores mas comunes para las empresas afro-centradas?

12
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¢Cual es el rol de la cultura afrodescendiente en las empresas afro centradas?

¢Qué es IVWWo que les hace exitosas a las empresas afrocentradas?

¢Quiénes son los clientes y consumidores principales?

¢Cuales son las barreras particulares que enfrentan?

13



YLA NAPA...

Aunque tu negocio sea “afrocentrado” o no,
aunque vendes productos u ofreces servicios
enraizados en las practicas y conocimientos
afrodescendientes o no, como empresario/a
afrodescendiente tu identidad y cultura
afrodescendiente forma parte esencial de tu
proyecto economico. Es lo que hace Unicoy
especial tu empresa, es lo que inspiray orienta
tu plan de negocios,y es lo que sera tu fuerza
y poder al momento te posicionar tu marcay
vender tu producto o servicio.

Pero ser empresario/a afrodescendiente es
incluso mucho mas que eso, es una apuesta al
fortalecimiento de las economias colectivas de
las comunidades afrodescendientes, rompiendo
con las barreras y obstaculos historicos que

han limitado la participacion econdmica

de las personas afrodescendientes en un
contexto de racismo estructural y aportando

al empoderamiento de la comunidad. Al ser
empresario/a afrodescendiente te conviertes
en referente e inspiracion para los/as ninos/asy
jovenes afrodescendientes que también suenan
en ser sus propios jefes, en montar sus propios
negocios y revindicar su derecho a la autonomia
y el empoderamiento economico.
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jHablame
claro, ve!

Origen Afro

Las Habilidades emprendedoras son esas
habilidades que no se aprenden en unsalén
de clases,sinoenlavidamisma.Sonel “saber
ser’ y el “saber estar” que acompanan al
“saber hacer”. Nos ayudan a comunicarnos
mejor, manejar las emociones, resolver
conflictos y adaptarnos a los retos.

En las comunidades afrocolombianas, estas
competencias son un legado cultural que se
transmite de generacion en generacion.

La comunicacion asertiva es la clave que
marca el ritmo claro del respeto y la escucha.
Laresilienciaescomo laraizdel mangle:fuerte
y flexible ante las mareas. Y el liderazgo, es
como una fiesta que inspira a la comunidad a
avanzar uniday celebrar la diversidad.

=




1. COMUNICACION
ACERTIVA

jHablame claro, vé!

La comunicacion
asertivaes la
habilidad de expresar
tus pensamientos,
sentimientos 'y
necesidades de forma
claray respetuosa, sin
agredir a los demas ni
dejarte minimizar, en
otras palabras, es el
arte de escuchary ser
escuchado.

En las comunidades
afrocolombianas, los
refranes y las historias
son unaformade
transmitir conocimiento
y valores. Asi, la
comunicacion asertiva
utiliza un lenguaje

que construye, no que
destruye.

Actividad

¢Queé tan asertivo/a eres?

Este ejercicio te ayudara a identificar como te comunicas
en tu dia a dia, sé honesto/a contigo mismo/a 'y marca la
opcidn que mejor te represente.

Recuerda que jNo hay respuestas correctas o incorrectas!

Para comenzar lee cada pregunta y selecciona la opcion
que mas se parezca a tu forma de actuar.

1. Cuando un cliente no esta satisfecho con tu
producto o servicio, ;qué haces?
A. Evitas la conversacion, prefieres no enfrentar el
problema.
B. Te enojas y le dices que no tiene la razon.
C. Escuchas su queja con calmay le propones unasolucion
sin alterarte.

2. Si necesitas ayuda con una tarea, pero quien te
colabora esta ocupado, ;como te diriges hacia él o
ella?
A. Te quedas en silencio y esperas a que él se dé cuenta de
que necesitas ayuda.
B. Le hablas fuerte y le dices: “jTienes que ayudarme ahora!
iNecesito esto ya!”.
C. Le preguntas: “;Tendras un minuto paraayudarme cuando
termines lo que estas haciendo?”.

3. Cuando no estas de acuerdo con una decision en
un grupo, ;qué es lo que normalmente haces?

A.Te quedas callado/a, pero te sientes frustrado/a por dentro.

B. Dices a todos que la idea es malay que solo la tuya es la
correcta.

C. Expresas tu punto de vista de forma tranquila, explicando
el porqué de tu opinion.
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4. Si alguien te hace una critica que no te gusta, ;cOmo reaccionas?

A. Te sientes herido/ay te alejas de la persona.
B. Te pones a la defensivay le devuelves la critica de forma agresiva.

C. Agradeces el comentario y le preguntas qué fue lo que le molesto para
entender mejor.

5. Si un proveedor no ha cumplido con un acuerdo, ;como lo abordas?
A. Dejas pasar el tiempo, con la esperanza de que el problema se resuelva solo.
B. Le envias un mensaje enojado y lo amenazas con cancelar el pedido.

C. Lo llamasy le dices: “Entiendo que pueden haber imprevistos, pero me preocupa
que no se cumplalo que hemosacordado.;Qué podemos hacer parasolucionarlo?”.

Analisis de Resultados

Mayoria de respuestas A: Tu estilo de comunicacion es pasivo. Tiendes
a evitar los conflictos y a no expresar tus necesidades, lo que puede
generar frustracion.

Mayoria de respuestas B: Tu estilo de comunicacion es agresivo. Sueles
expresar tus opiniones sin tener en cuenta los sentimientos de los
demas, lo que puede afectar tus relaciones.

Mayoria de respuestas C: jFelicidades! Tu estilo de comunicacion es
asertivo. Sabes escuchar, expresas tus ideas con respeto y buscas
soluciones de manera constructiva.

El objetivo es movernos hacia la opcion C, no te desanimes si alin no lo
logras, y si por el contrario ya lo estas, ifelicitaciones! Esto quiere decir
que procuras comunicarte de forma claray armonica.




“El que mucho abarca,
poco aprieta”

El liderazgo inclusivo
vamas alla de dar
ordenes, es la capacidad
de crear un ambiente
donde todos se sientan
valorados, respetados y
escuchados; es entender
que ladiversidad de
talentos y visiones es

la mayor riqueza que
puedes tener en el
momento de conformar
un equipo de trabajo.

Aligual que en los
Palenques, donde latoma
de decisiones era colectiva
para lasupervivencia de

la comunidad, un lider
que escuchaalos demas
fortalece su proyecto,
emprendimiento,
empresay mas.

Actividad

iTe damos la bienvenida al camino que conecta
el espiritu de Ubuntu con la fuerza de tu negocio!
Tu mision es guiar el bus que lleva la palabra
“Ubuntu” la cual significa “Yo soy porque nosotros
somos” desde el inicio del laberinto hasta la
plaza de mercado, donde crecen los negociosy la
colaboracion.

4 )

Moraleja

Elcamino estalleno de girosy vueltas, tal como
se simboliza en el laberinto mostrando el sin
namero de retos que puede tener un negocio.
Sin embargo, el espiritu de conexion y de
comunidad, contribuye de forma positiva a la
toma de decisiones y blsqueda de soluciones
que nos acercan hacia el éxito en conjunto.
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3.RESILIENCIAY

TOLERANCIA A
LA FRUTRACION

“No ando cogiendo
lucha, no”

Laresilienciano es
laausencia de dolor,
sino la capacidad de
recuperarse y crecer
a partir de él. Es el
espiritu de lucha
que ha caracterizado
a la comunidad
afrocolombianaalo
largo de la historia,
al igual que la palma
que se dobla con el
viento pero no se
quiebra, la resiliencia
es el legado de los
ancestros, es aceptar
la frustracion como
parte del proceso,
pero mantener la
esperanza, ya que eres
protagonista de tu
propia historia.

Recuerda que la
resiliencia no es algo
que se tiene o no se
tiene. Es como un
misculo que puedes
entrenar todos los dias.

Actividad

Encuentra los tesoros escondidos y
repasemos los conceptos aprendidos
en este capitulo.
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Y LA NAPA... T

Las habilidades blandas no son islas,
sino un entramado que se fortalece
mutuamente. La resiliencia te

permite tolerar la frustracion cuando
la comunicacion asertiva no logra
resolver un conflicto al primer intento.

Lainteligencia emocional es la base
para ejercer un liderazgo inclusivo,
ya que te ayuda a empatizar con las
necesidades de tu equipo.

La comunicacion asertivaes la
herramienta con la que se construye el
liderazgo colaborativo, asegurando que
todas las voces sean escuchada

: N e
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Toma tus apuntes aqui
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Disefios Etnicas
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Entender las finanzas es vital para cualquiera que desee crear un negocio, porque
permite tomardecisiones con claridad,anticiparse alos riesgosy aprovechar mejorlas
oportunidades del mercado. Sin este conocimiento, un negocio puede tener buenas
ideas y productos valiosos, pero quedarse sin recursos para sostenerse o crecer. En
una sociedad en la cual los y las empresarios y emprendedores afrodescendientes
enfrentan tantos retos relacionados con la discriminacion y la explotacion estas
habilidades resultan ser ain mas esenciales para proteger los proyectos econdmicos.

Alconocer conceptos financieros basicos, no solo basta con tener los nimeros bajo
control, sino que vas a ganar seguridad, la posibilidad de planificar tu futuro y lo mas
importante, garantizar que el esfuerzo invertido se pueda traducir en resultados reales y
duraderos.

1. EL DINEROEN
MOVIMIENTO

Porque Camaron que se duerme...

Hablar de finanzas en un negocio va mucho mas alla de aprender nimeros: se trata de
cambiar tu forma de pensar sobre el dinero y de entenderlo como una herramienta
de crecimiento, sostenibilidad y libertad. Vas a entrar en un viaje que combina lo
técnico con lareflexion, porque lo que crees acerca del dineroy larelacion que tienes
con él, influye directamente en como lo usas y en las decisiones que tomas a diario.

Primero, trabajas la conciencia del flujo del dinero, visualizando como cada ingreso,
gasto, deuda o ahorro impacta tu riqueza y la estabilidad de tu negocio. Reconocer
estos movimientos es el primer paso para dejar de improvisar y empezar a tomar el
control de tu vida.

28
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Actividad

En grupos de 6 personas.
- Cada grupo recibe un sobre con $5 millones simbolicos (billetes ficticios).

» La dinamica dura 5 rondas. En cada ronda, un integrante distinto del grupo
lanza dos dados.

- Seglin la suma de los dados, ejecuta la accion que correspondiente:

Suma de los dados Accion Movimiento de dinero
2-4 Gasto Entregan $1 millon a la caja comdn
5-7 Ingreso La caja les entrega $1 millon

Reciben $2 millones prestados, pero
8-9 Deuda deben pagar 25% adicional por cada
ronda en que lo usen

Guardan $1 millén en el sobre
de ahorro - gana 20% adicional
por cada ronda que permanezca

guardado

10-12 Ahorro




2. CONSCIENCIA
FINANCIERA

Los sesgos financieros, son esos pensamientos y
habitos que, sin darte cuenta, te acercan o te alejan
de tus metas. Esta parte te invita a cuestionar
creencias que te estan limitando y a abrir tu mente
hacia nuevas formas de relacionarte con la plata.
Este ejercicio es especialmente importante para
las comunidades que historicamente han sido
excluidos de los espacios de poder econdomico u
obstaculizados de las oportunidades para fortalecer
Su propia autonomia economica.

Robert Kiyosaki plantea cuatro cuadrantes en los
que se mueven las personas frente al dinero:

(Empleado): Gana dinero trabajando para
alguien mas.

(Autoempleado): Gana dinero trabajando por
su cuenta (ejemplo: un estilista, un cocinero,
unartesano que depende100% de su tiempo).

(Duefo): Tiene un sistema o empresa que
trabaja para él (ejemplo: un restaurante afro
con personal que genera ingresos, aunque el
dueno no esté presente).

(Inversionista): Su dinero trabaja por él
(inversiones, bienes raices, acciones, etc.).

N
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Actividad

Reflexiona sobre tu relacion actual con el dinero e imagina como podrias pasar
de generar ingresos solo con tu esfuerzo, a construir una riqueza que sostengay
haga crecer tu negocio.

1. Ubicate en el cuadroy marca con una X en donde te encuentras hoy:

DUENO DE
EMPLEADO NEGOCIO

AUTOEMPLEO INVERSIOR

2. Escribi por qué te ubicas alli y qué ventajas y limitaciones tenés en ese espacio.
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3. ¢Como influye tu historia, tu culturay la forma de ver el trabajo en la
relacion que tenés con el dinero?

4. ;Qué sesgos o creencias heredadas pueden estar limitando tu paso a otro

» «

cuadrante? (ejemplo: “tener mucho dinero es malo”, “a mas dinero mas

» «

problemas”, “plata llama plata”).




3.MANIFIESTO
25 CIERRE

Después de
reflexionar sobre
tus creencias, sesgos
y relacion con el
dinero, es momento
de dar un paso mas
profundo: escribir un
manifiesto personal
de compromiso con
vos mismoy con tu
futuro financiero.

Este manifiesto no es
solo un ejercicio, es
una declaracion que
te vaaservircomo
guia para mantener el
rumbo en tu viday en
tu negocio.

Pensa en lo que
descubriste sobre tus
habitos financieros,
tus miedos, tus
sesgos y las formas
en que hasta hoy has
manejado la plata.
Reconoceé lo que
querés dejar atrasy lo
que querés fortalecer.

Origen Afro

Acta:
Mi sueno financiero
Nombre
Completo
Fecha

Mi negocio es:

Mi sueno financiero en los siguientes 12 meses es:

La accion que voy a tomar esta semana para acercarme a
ese sueno es:

El impacto que espero lograr es:

Firma
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Y LA NAPA...

Hablar de dinero va mucho mas alla

de los niimeros: es también un tema
cultural, lleno de creencias y aprendizajes
heredados que han marcado la manera
en que nos relacionamos con él. Durante
mucho tiempo, el acceso limitado ala
educacion financiera, las desigualdades
historicas y la lucha por la supervivencia
de las comunidades afrodescendientes
hicieron que el dinero se viera mas como
algo para resolver lo inmediato, que
como una herramienta para construir un
futuro.

Hoy es momento de cambiar de
mentalidad, de dejar los miedos, de pasar
de pensar en la escasez a la abundancia,
de sobrevivir a prosperar y de ver el
dinero como un problema averlo como
un aliado para abrir mas caminos de
bienestary oportunidades paratiy toda
tu comunidad.
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CAPITULO3

Laboratorio Historias que venden
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. Aqui vas a descubrir como darle fuerzay coherencia
iESte a tu marca, reconociendo y resaltando lo que te
eés un espacio hace (nicoy diferente en el mercado; también, vas a
hecho i a’ i ue aprender como podés contar tu historia de una forma
vos y tu neqgocic que conecte con la gente de verdad. No se trata solo
de tener un logo o un nombre bonito, sino de dejar

propia! huella, de construir una marca que hable desde quién
sos, desde tu raiz, tu culturay tu proposito, y que

cuente la historia tuyay de tu comunidad, conectando
con la gente de manera auténtica.

Alo largo de este laboratorio vas a recorrer tres
caminos que se cruzan entre si: en lo que somos,

vas a mirar hacia adentro pa’ reconocer la identidad
de tu marca, esa esencia que nace de tu historia,

tus valores y tu herencia como persona hija de la
diaspora africana. En lo que hacemos, vas a organizar
tu oferta, tus productos y servicios, pa’ que todo tenga
coherencia con lo que querés proyectary con el valor

que entregas. Y en lo que solucionamos, vas a aprender
a conocer mejor a tus clientes, entender qué buscan,
qué necesitan y como llegarles con estrategias claras,
reales y sostenibles.

Estos tres ejes son como los pilares de una casa: cada
uno sostiene algo distinto, pero juntos mantienen
firme tu marca. Cuando los entendés y los conectas, tu
historia deja de ser solo palabras y se convierte en una
propuesta solida, auténticay lista pa’ vender.




Actividad

Através desimbolos, palabras ydibujos, vasaplasmaren unasiluetalos pensamientos
queinspiran tu negocio,laformaen que comunicasyvendeés,losvalores que sostienen
tu marca, lo que construis con tus manos y el territorio desde donde proyectas tu
actividad comercial.

Este ejercicio te invita a reflexionar de manera personal sobre la relacion entre tu
identidad y tu labor comercial. En la silueta, representa con simbolos o palabras.

En la cabeza

Escribi o dibuja las ideas que inspiran tu negocio. Pensa en los suenos que te
mueven, las motivaciones que te hicieron emprender o los pensamientos que
guian tus decisiones.

En laboca

Mostras como comunicas y vendeés, podés anotar frases que usas con tus
clientes, palabras que definen tu forma de hablar o gestos que te representan
cuando ofrecés tu producto o servicio.

En el corazon

Refleja los valores que sostienen tu marca, aqui van esas convicciones que no
negocias, como la honestidad, la calidad, el respeto, el amor por lo que hacés o
el compromiso con tu comunidad.

Representa lo que ofrecés con tu trabajo, dibuja o escribi tus productos,
servicios o acciones concretas que muestran lo que sabés hacery lo que
entregas al mercado.

Senala el lugar desde donde proyectas tu actividad comercial, puede ser tu
barrio, tu comunidad, tu territorio o el espacio desde donde sonas crecer;
también, podés escribir a donde querés llegar con tu negocio.
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Instruccion: dibuja o completa la silueta con los simbolos o palabras que mejor
representen tu historia, tu marcay lo que querés proyectar en el mercado.
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Lo que somos

Vamos a trabajar los modelos de negocio, explorando como
laidentidad afro se refleja en propuestas de valor con sello
propioy bien diferenciado. Lo haremos a partir de ejemplos
practicos y casos de éxito de marcas que han sabido vender
desde lo propio, mostrando que cuando hay coherencia entre
quiénes somosy lo que ofrecemos, el negocio se fortalece.




1. LO QUE SOMOS

¢ Y por qué me compran a mi?

Antes de vender, crecer o buscar clientes nuevos, es clave que entendas como
funciona tu propio modelo de negocio. Un empresario que no sabe bien qué vende, a
quién le vende, como genera ingresos y cuales son sus costos, camina sin rumbo fijo.

Por eso, en esta sesion vas a trabajar en mapear tu modelo de negocio, identificando
cada una de sus partes. El objetivo es que al final tengas claro qué te hace diferente,
donde esta el valor que entregas y como se conecta todo para que tu empresa sea

sostenible.

CONCEPTOS
CLAVES

Lo
quec
tenes
que
tener
claro

¢Quée es un
Modelo de
negocio?

El modelo de negocio
es la estructura que
te muestra como
funciona tu empresa:
qué ofrecés,a quién
le vendés, como
llegas a tus clientes,
cuanto ganasy

qué necesitas pa’
mantenerte firme.

Es como el mapade
tu negocio, el que te
ayuda a ver si todo

lo que hacés tiene
sentido y coherencia
con tu historia,

tus valores y tu
proposito. (Basado en

Osterwalder & Pigneur, 2011;

Kotler, 2017)

iQuéesla
propuesta de valor
y diferenciacion?

La propuesta de
valor es eso que
hace que la gente te
elija: el motivo por
el que tu producto

o servicio tiene
sentido y conecta
con las necesidades
de tus clientes. La
diferenciacion es ese
toque propio que te
hace destacar en el
mercado, lo que te
hace Gnico. Ambas
nacen de tu identidad
y de laforma en que
mostras lo que hacés
con coherencia,
calidad y orgullo por

lo tuyo. (Basado en
Osterwalder & Pigneur, 2011;
Kotler, 2017; Solomon, 2018)



Actividad

¢Y por qué me compran a mi?

Es momento de que te hagas unas preguntas pa’ revisar qué tan claro tenés lo que
ofrecés, ve.

La idea es que te detengas un ratico y pensés si tus productos o servicios realmente
muestran el valor que querés entregar y si estan conectados con tu historia, tu marca
y tu gente.

Marca tus respuestas con una y completa donde se te pida.

1. Sobre tus productos y servicios
Preguntas Si No

¢Tengo claro cual es mi propuesta de valor?

¢Sé como entregar mi propuesta de valor a mis clientes?

¢ldentifico con claridad cuales son los elementos
diferenciales de mi propuesta de valor?

¢Tengo claro qué beneficios entrega mi producto o servicio
a mi buyer persona (cliente ideal)?

¢Conozcossi el cliente ideal tiene clara mi propuesta de valor?

Preguntas para pensar un poquito mas

- ¢Realmente estoy proyectando mi propuesta de valor en lo que hago y comunico?
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« ;Como se conecta ese diferencial con mi identidad, mi cultura o mi herencia afro?

Cuando terminés, conta cuantos “Si” marcaste y ubicate en una de las siguientes categorias:

Categoria Interpretacion Movimiento de dinero
Esto Tu propuesta de valor esta Segui fortaleciendo tu
De 5 Loy claray coherente con tu comunicaciony busca nuevas
caminando |. T . ) ,
“gp? firme identidad; ya lograste mostrar | formas de contar tu historia pa
lo que te hace diferente. conectar con mas gente.

De3a4 Voy por buen | Tenés claridad en varias cosas, | Usa este espacio pa’ revisar como
e“ ,f;‘ camino, pero | pero todavia hay puntos por mostras tu diferencial y como se
Si puedo afinar ajustar. nota tu identidad en tu marca.

Hora de mi Estas en el punto perfecto pa’ Aprotveclha el Iaforr‘atorlf) pa
DeOa2 |Horademirar| i iing propuesta de encontrar lo que te hace Gnicoy

“gp? hacia adentro . . armar un modelo de negocio con
valor solida desde tu historia. o
proposito.
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Lo que ofrecemos

Vamos a trabajar los productos, los servicios y los procesos
usando herramientas como el storytelling, las técnicas de
ventay la identificacion de canales de comercializacion, tanto
tradicionales como digitales. Todo esto lo haremos sin perder
la coherencia con la marca afro, pa’ que lo que vendas tenga
conexion real con tu historia, tu identidad y la forma en que
querés que te reconozcan.




2. LO QUE OFRECEMOS

¢Lo que hago muestra realmente quién soy?

Muchas veces trabajamos tanto en producir, atender y vender, que se nos olvida mirar si lo que
hacemos refleja de verdad quiénes somos. En esta sesion vas a parar un ratico pa’ revisar tu oferta:
tus productos, tus servicios y la manera en que los mostras al mundo.

La idea es que todo lo que ofrecés tenga sentido con tu historia, tu forma de hacer las cosas y lo
que querés transmitir con tu marca. Vas a aprender a contar lo que hacés desde tu voz, usando
herramientas que te ayuden a mostrar tu esencia sin perder la coherencia. El objetivo es que al
final tengas claro si lo que vendés habla por vos, si tu oferta conecta con la gente y si tu forma de
mostrarte le hace justiciaalo que sos y al valor que entregas.

CONCEPTOS
CLAVES

Lo
quec
tenes
que
tener
claro

¢Qué es storytelling?

Es contar la historia de tu
marca de forma clara y real,
mostrando de donde venis,
qué te mueve y por qué hacés
lo que hacés. Sirve pa’ conectar
con la gente y dejar huella con
tu forma de contar. (Basado en
Solomon, 2018)

¢Qué son las técnicas de
venta?

Son formas practicas de ofrecer
lo tuyo con claridad y respeto.
No es solo vender, es saber
escuchary conectar pa’ mostrar
el valor real de lo que hacés.
(Basado en Kotler, 2017)

¢Qué son los canales de
comercializacion?

Son los caminos pa’ que tu
producto llegue a la gente. Podés
usar ferias, mercados o redes
sociales, pero lo importante es
que tesirvan pa’ mostrarte como
sos y llegar a quienes te buscan.
(Basado en Osterwalder &
Pigneur, 2011)

¢Qué son productos y
servicios tangibles e
intangibles?

Los tangibles se pueden
tocar, como una prenda o una
artesania; los intangibles se
viven, como un taller o una
experiencia. Lo importante es
que ambos reflejen tu sabery
tu identidad. (Basado en Kotler,
2017)

¢{Qué es empaque,
presentacion y coherencia
de marca?

Es como mostras tu producto
pa’ que la gente te reconozca.
Todo lo visual, colores, logo,
empaquedebe tener sentido
con lo que hacés y con lo que
querés transmitir. (Basado en
Kotler, 2017)



Actividad

Es momento de que te hagas unas preguntas pa’ revisar qué tan claro tenés lo que ofreces, ve.

La idea es que te detengas un ratico y pensés si tus productos o servicios realmente muestran el
valor que querés entregary si estan conectados con tu historia, tu marcay tu gente.

Marca tus respuestas con una X y completa donde se te pida.

1. Sobre tus productos y servicios
Preguntas Si No

¢Tengo claro qué productos o servicios ofrezco
actualmente?

¢Mi oferta de productos y servicios refleja de manera
coherente la propuesta de valor de mi marca?

¢Tengo claro mi pitch de venta pa’ conectar con mi
audiencia en diferentes espacios comerciales?

¢Tengo definidas estrategias para los distintos canales
de venta?

¢Gestiono bien esos canales?

2. Sobre mi historiay mi manera de vender
Preguntas Si No

¢Estoy contando la historia detras de mi marca cuando
ofrezco mis productos o servicios?

¢Mis productos o servicios reflejan lo que quiero comunicar
con mi marca?

¢Mis canales de venta (ferias, redes, tiendas) estan
ayudando a mostrar bien mi marca?

¢He identificado en qué canales me siento mas fuerte para
vendery conectar con el cliente?
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Preguntas para pensar un poquito mas

+ ¢Qué hace que mi oferta sea especial y diferente a otras del mercado?

Origen Afro

+ ¢Como puedo fortalecer la forma en que muestro y vendo lo que hago?

Cuando terminés, conta cuantos “Si” marcaste y ubicate en una de las siguientes categorias:

Interpretacion

Movimiento de dinero

Tenés clara tu oferta, sabés
contarlay tus canales estan
funcionando con coherencia
y sentido. Tu propuesta se
nota, tu marca habla de vos
y ya estas conectando con tu
publico.

Segui fortaleciendo tu narrativay
busca nuevas formas de mostrar
tus productos o servicios sin perder
tu esencia. Aprovecha los canales
digitales pa’ amplificar tu voz.

Sabés qué ofrecés, pero hay
detalles que podés pulir: la
forma en que contas tu histo-
ria, como manejas tus canales
0 como se refleja tu identidad
afro en lo que vendés.

Revisa si tu comunicaciony tu
presentacion son coherentes con
tu propuesta de valor. Afina tu
pitch pa’ que lo que decisy lo que
mostras hablen el mismo idioma.

Categoria
Estoy
De8a9 | mostrando
“gp? con orgullo lo
que hago
Voy bien,
pero me
De5a7 falta ajustar
“Si”
algunas
tuercas
Hora de
DeOa4 revisar mi
“gp? oferta desde
la raiz

Tal vez tus productos o
servicios no estan mostrando
todo el valor que tienen, o
todavia no logras conectar
con tu pablico como quereés.

Usa este laboratorio pa’ repensar
tu oferta desde lo que sos: tu
historia, tu propuesta de valory tu
proposito. A partir de ahi, construi
una manera clara, coherente 'y
atractiva de mostrar lo que hacés.
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Lo que solucionamos

Nos vamos a centrar en la demanda, los clientes y el mercado,
revisando como segmentar los publicos, analizar el portafolioy
entender lacompetencia. También vamosamirar las tendencias
y esos factores externos que influyen en la proyeccion comercial
de los negocios, pa’ que tengas una vision mas clara de donde
estasy como podés moverte con estrategia.

\




3. LO QUE SOLUCIONAMOS

¢ Estoy llegando a la gente que de verdad necesita lo que ofrezco?

Vender no es solo ofrecer un producto o un servicio, es entender a quién le hablas y qué problema
le estas ayudando aresolver. En esta sesion vas a enfocarte en conocer mejor a tus clientes: quiénes
son, qué buscan, cdmo compran y por qué te eligen.

También vas a mirar como se mueve tu entorno: qué pasa con la competencia, qué tendencias hay
en el mercado y qué oportunidades podés aprovechar pa’ crecer sin perder tu esencia.

El objetivo es que al final sepas si estas llegando a la gente correcta, si tu mensaje conecta de verdad
y cOmo podés ajustar tu estrategia pa’ fortalecer la relacion con tus clientes y sostener tu negocio

en el tiempo.

CONCEPTOS

CLAVES

Lo
quc
tenes
que
tener
claro

¢Qué es la segmentacion
de clientes (Buyer

persona)?
Busca reconocer que cada
cliente tiene sus gustos,

costumbres y motivaciones.
No todos compran igual, ni
por las mismas razones. La
segmentacion te ayuda a
identificar esos grupos de
personas con los que podés
conectar mejor, mientras que
el buyer persona es como el
retrato de tu cliente ideal: el
que mas vibra con tu marcay
con lo que hacés (Basado en
Kotler, 2017; Solomon, 2018)

¢Qué es la propuesta de
valory diferenciacion?

Se trata de usar instrumentos
que te permitan conocer
mejor a tu cliente. Son formas
sencillas de observar, preguntar
y analizar qué compran,
cuando, como y por qué. Con

esa informacion podés ajustar
tu oferta, mejorar tu estrategia
y mantenerte conectado con
lo que la comunidad valora de
verdad. (Basado en Kotler,
2017; Solomon, 2018)

¢De qué se trata el analisis
de la competenciay del
mercado?

Se trata de mirar con atencion
como se mueve el entorno
de tu negocio. Analizar la
competencia y el mercado
te deja ver quién mas ofrece
algo parecido, qué precios
se manejan, qué tendencias
marcan la paraday en qué parte
podés destacarte. Sirve pa’
entender el panoramay tomar
decisiones con mas claridad y
estrategia. (Basado en Kotler,
2017; Osterwalder & Pigneur,
2011)



Actividad

“Pa’ entender bien a quién le vendo”

Es momento de que te hagas unas preguntas pa’ revisar qué tan claro tenés lo que ofrecés,
ve.

Laideaes que te detengas un raticoy penseéssi tus productos o servicios realmente muestran
el valor que querés entregar y si estan conectados con tu historia, tu marcay tu gente.

Marca tus respuestas con una  y completa donde se te pida.

1. Sobre tus productos y servicios
Preguntas Si No

¢Tengo claros los gustos y preferencias de mi buyer
persona (cliente ideal)?

¢Tengo claras las tendencias de mercado que impactan la
venta de mis productos o servicios?

¢Tengo identificados los factores politicos, econdmicos,
socialesy culturales que pueden afectar el desempeno
comercial de mi negocio?

¢Tengo identificado qué me diferencia de mi competencia
directa?

(Qué canalesy estrategias me permiten llegar de forma mas efectiva a mis clientesy
ampliar mi presencia en el mercado?
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¢Como puedo mediry evaluar el impacto comercial de mis acciones para ajustary fortalecer
mis resultados?

Cuando terminés, conta cuantos “Si” marcaste y ubicate en una de las siguientes categorias:

entendiendo,

Categoria Interpretacion Movimiento de dinero
Conocés muy bien a tus , .
. B B Segui observando las tendencias
Estoy clientes, sabés qué los . ,
B y afinando tus estrategias pa
De 4 conectado mueve y como llegarles.
. B mantenerte cerca de tu gente
“gp? con mis Estas leyendo el mercado .
. ; . y fortalecer tu presencia en el
clientes con claridad y tu estrategia
o mercado.
comercial tiene foco.
Voy Tenés claridad en algunos Usa este espacio pa’ investigar mas,

puntos, pero todavia hay

hacer pruebas y escuchar a tus

D?‘ 2‘3 3 pero aln me | cosas por profundizar sobre clientes. Cada respuesta te ayuda
Si falta conocer | tus clientes, la competencia o avender con mas coherenciay
mas el entorno. proposito.
Aln no tenés claro quién es Sali a observar,a conversary
Hora de salir | tu cliente ni como se mueve a entender las realidades del
De“ Oma - a conocer el el mercado, pero eso esta mercado. Eso te vaa dar la base pa’
Si terreno bien: estas justo donde construir una estrategia soliday con

empieza el aprendizaje.

sentido.
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Y (e]n]e] COMERCIAL

Hoy nos vamos en Modo Comercial. Este el
momento de que te pongas la camiseta de tu
negocio y declarés con toda: “i{Hoy me voy en
modo comercial!”

¢Que es ponerse en Modo Comercial?

Ponerse en modo comercial es entrar en esa
energia donde tu negocio y vos se alinean para
mostrar lo mejor de lo que hacés. Es activar el
chip de vendedor/a con confianzay estrategia.

Cuando estas en modo comercial:

Creés en tu producto o servicio y lo
comunicas con seguridad, porque sabés que
lo que hacés tiene valor.

*Te conectas con tu cliente desde la empatia
y la autenticidad, mostrando que tu negocio
nace de tu historiay tu identidad afro.

*Buscas oportunidades, no te quedas
esperando, salis a tocar puertas, a contar tu
propuestay a abrir camino.

-Te organizas mejor, entendés que vender
no es improvisar, sino planeary tener metas
claras.

Le metés tumbao, porque vender también es
actitud, es ponerle energiay estilo propio a
cada encuentro comercial.

En pocas palabras, estar en modo comercial es
decidir que tu negocio merece brillar,que vos sos
la mejor persona para representarlo y que cada
interaccion puede ser una oportunidad para
crecer.
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Actividad

Escribi una accion concreta que te ayude a entrar en modo comercial,
esa decision que va a impulsar tu negocio para que crezca, se muevay se
haga notar en cada espacio comercial en donde tengas la oportunidad de
participar.

La clave es que dejés por escrito qué vas a hacer diferente a partir de hoy,
ese cambio real que marque un antesy un después en tu forma de mostrar
y proyectar tu negocio.
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Y LA NAPA...

Vender no es solo una transaccion:

es contar quiénes somosy de donde
venimos. Cada negocio afrodescendiente
lleva consigo un valor ancestral, una
identidad colectivay unariqueza cultural
que, cuando se reconoce y se comunica
con coherencia, se convierte en su mayor
diferencial en el mercado.

Hoy aprendiste que una marca no se
limitaa un logo o un nombre, sino que es
la huella que se deja en lamemoriay en
el corazon de las personas. Vender desde
la culturay la identidad afrodescendiente
no es solo una estrategia comercial: es un
acto de orgullo, resistenciay proyeccion
que te permite crecery aportar al
desarrollo econdmico de tu comunidad.
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Toma tus apuntes aqui
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Tu camino apenas comienza...

Recorda que esta cartilla es un punto
de partida, no el destino. De manera,
que la practica constantey la reflexion
son la clave para interiorizar los temas
que viste.

Recuerda que eres protagonista de tu
propio futuroy tenes en tus manos las
herramientas paraconstruirun legado
de éxito, no solo para ti, sino para las
generaciones que vienen.
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Las acciones
afirmativas

La aprociacion
cultural

Los conocimientos
tradicionales

Las acciones afirmativas son medidas especiales adoptados por
a través de leyes o politicas pablicas para superar la exclusion o
subrepresentacion de ciertos grupos en sectores especificas o
barreras para el goce efectivo de ciertos derechos debido a los
patrones de discriminacion historica. Estos pueden incluir por
ejemplo, becas para aumentar el acceso a la educacion superior
de los estudiantes afrodescendientes o cupos para garantizar que
un porcentaje minimo de puestos en una institucion o empresa
sean ocupados por mujeres.

La apropiacion cultural es la adopcion de las practicas o
manifestaciones culturales de los grupos racializados por
miembros del grupo dominante de manera irrespetuosa,
explotadora o vaciada de su significancia cultural o espiritual.
Muchas veces implica el uso de expresiones culturales por fines
comercialesygananciassin el consentimientooelreconocimiento
politico, social o econéomico a los duenos intelectuales de la
cultura.

Los conocimientos tradicionales son cuerpos de conocimiento y
saberes, practicas y habilidades desarrollados y transmitidos de
manera intergeneracional dentro de una comunidad o pueblo,y
que forman parte integral de su identidad cultural. Pueden incluir
conocimientos y practicas ancestrales areas como la agricultura
y sistemas de produccion, la medicina o el manejo ambiental y
la relacion con la biodiversidad y el clima. Los conocimientos
tradicionales se trasmiten a través de las historias orales o
escritos, los ritos, la educacion propiay las expresiones culturales
y artisticas.




La discriminacion
racial

La deuda
historica

Interseccionalidad
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La Discriminacion Racial y Formas Conexas de Intolerancia, la
discriminacionracial es “cualquierdistincion,exclusion,restriccion
o preferencia, en cualquier ambito piblico o privado, que tenga
el objetivo o el efecto de anular o limitar el reconocimiento, goce
o ejercicio, en condiciones de igualdad, de uno o mas derechos
humanos o libertades fundamentales consagrados en los
instrumentos internacionales aplicables a los Estados Parte. La
discriminacion racial puede estar basada en motivos de raza, color,
linaje u origen nacional o étnico” (Convencion Interamericana
sobre racismo, art.1.1)

La deuda historica se refiere a los danos historicos y duraderos
generados en el marco del colonialismo y la esclavizacion de
los pueblos africanos y afrodescendientes y sus impactos y
consecuencias en la vida contemporanea. Las violencias fisicas,
psicologicas, culturales, espirituales y las demas violaciones
de derechos causaron danos duraderos en las victimas del
colonialismo y esclavizacion. Siglos de trabajo forzoso realizado
por las personas esclavizadas lo cual generd riqueza para los
estados coloniales, las empresas privadas, las familias esclavistas
y otras instituciones generd una deuda econdmica con las
victimas y sus descendientes. Hoy en dia, la persistencia del
racismo, las desigualdades raciales econdmicas y sociales,
la exclusion politica y la marginacion de las comunidades y
personas afrodescendientes son todas manifestaciones de
esa deuda historica y parte central del reclamo de los pueblos
afrodescendientes para las reparaciones historicas.

Es un marco tedrico paraentender como los distintos marcadores
de la identidad de una persona, ej, género, sexo, raza/etnicidad,
religion, edad, clase social, estatus de discapacidad, pueden
sobreponerse para generar formas de discriminacion dnicas y
particulares basados en las distintas ideologias y sistemas de
opresion en lasociedad. Ej.Lainterseccion del clasismo, el racismo
y el sexismo puede resultar en formas Unicas de discriminacion
que enfrenta las mujeres negras en la sociedad. Este analisis es
esencial para poder adoptar leyes y politicas de equidad que no
excluyan a los grupos mas marginados de una sociedad.
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La Justicia Racial

El Racismo

El racismo
estructural

Las luchas por la justicia racial buscan abordar la inequidad
racial y estas condiciones estructurales que la perpettan. Una
sociedad con justicia racial (o equidad racial) implica el trato
justo sistematico de las personas de todas los grupos étnicos y
racializados, que posibilita el vivir sabroso de todos. La justicia
étnico racial se define como el refuerzo proactivo de politicas,
practicas, actitudes y acciones que producen poder, acceso,
oportunidades, tratamiento, impactos y resultados equitativos
para todos y todas. Va mas alla del "antirracismo", en ese
sentido no implica solamente la ausencia de discriminacion e
inequidades, sino también la presencia de sistemas, procesos y
apoyosdeliberados paralograrysostenerlaequidad racial através
de medidas proactivas y preventivas, construyendo sociedades
justasy equitativas.

“El racismo consiste en cualquier teoria, doctrina, ideologia o
conjunto de ideas que enuncian un vinculo causal entre las
caracteristicas fenotipicas o genotipicas de individuos o grupos
y sus rasgos intelectuales, culturales y de personalidad, incluido
el falso concepto de la superioridad racial. El racismo da lugar a
desigualdades raciales, asi como a la nocion de que las relaciones
discriminatorias entre grupos estan moral y cientificamente
justificadas...” (Convencion Interamericana contra el Racismo, art
1.4).

Se manifiesta en las politicas, practicas y actitudes que producen
de forma rutinaria o sistematica los resultados adversos de
manera acumulativay cronica para los grupos racializados, y que
son normalizadas y legitimadas dentro de las estructuras de la
sociedad. Se manifiesta en las situaciones de desigualdad racial
en las sociedades y en el goce efectivo de los derechos humanos
entre otros en:
“Bajas tasas de participacion y representacion en los
procesos politicos e institucionales de adopcion de
decisiones; acceso a la educacion de calidad y permanencia,
transmision intergeneracional de pobreza; el acceso desigual
al mercado del trabajo; el limitado reconocimiento social y
la escasa valoracion de su diversidad étnica y cultural, y su

desproporcionada presencia en la poblacion carcelaria”



Porque tu
herencia es
|a fuerza que
necesitas
para crecer
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