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Querid@s negolu-
tionari@s este primer
namero del afio viene
lleno de buena energia
para ustedes, mucha paz
interior y armonia que
nos ayuden a enfrentar
esta crisis compleja que atrave-
samos. Inflacion, tipos de cambio
descontrolados, personas mar-
chandose en masa. Un escenario
que nos toca enfrentar con fuerza
y capacidad. Qué dificil amig@s!
Pero aqui nos tienen...
Lean nuestra portada y ya en-
tenderan todo, traemos a Yuma
Massage, una historia de equipo
y de superacidn; por ahi les de-
jaremos los contactos. Otros
"monstruos” i4films, unos mu-
chachos haciendo cine en Cuba,
con todo lo que eso implica
y conlleva.
En emprendimiento social
tenemos una reciente Mipyme
de lavanderia que con su labor
ayudan a muchos circulos y casa
de abuelos de la ciudad. Tam-
bién, traemos la historia de una
muchacha que en pandemia se
superd y cred su linea de bisute-
ria; el ejemplo de como muchas
personas no se quedaron de
brazos cruzados y enfrentaron la
adversidad con creatividad.
Ojala Negolution les ayude a
desarrollar su creatividad, y los
inspire a tomar decisiones. De los
cobardes no se ha escrito nada,
dice el dicho; asi que luchen por
su suefo, donde sea y como sea,
sin hacer dafio a nadie, trabajando
y llegando cada dia mas cerca de
la meta. Si fracasan y sienten que
volvieron atras, es solo un paso
para coger impulso, porque no hay
derrota de la que no se aprenda,
queridos negolutionari@s.

DEAR
NEGOLUTIONARIOS

Suscribe at : negolution@gmail.com
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Dear negolutionaries, this first
issue of the year is full of positive
energy, a lot of inner peace and
harmony to help us face the complex
crisis we are experiencing. Inflation,
uncontrolled exchange rates, people
leaving en masse. A scenario that
we have to face with strength and
capacity. How difficult, my friends!
But here we are...

Read our cover and you will
understand everything. We bring you
Yuma Massage, a story of teamwork
and self-improvement; the contacts
are provided. We also present other
business “giants”: this time i4films, a
group of young guys making movies
in Cuba, with all that this implies
and entails.

In our social entrepreneurship
section, we bring you the story of
a recently created MSME in the
laundry sector, which helps many
kindergartens and care homes in the
capital. In addition, the tale of a young
woman who overcame the difficulties
of the pandemic and created her own
line of accessories; an example of so
many people who did not stand idly by
and faced adversity with creativity.

We hope Negolution helps you to
develop your creativity and inspires

you to make decisions. Nothing

is written about cowards, as the
saying goes; so fight for your dreams,
wherever and however you can,
without hurting anyone, working hard
and getting closer to the goal every
day. If you fail and feel that you have
gone backwards, it is only a step to
gain momentum, because there is no
defeat from which you cannot learn,
dear negolutionaries.



nti Herrera y
Reymel Delgado tra-
bajan desde hace
alrededor de 20 afios
en el mundo del au-
diovisual. Compartian algunos
proyectos comunes y otros in-
dividuales hasta 2019, cuando a
raiz de la apertura del Registro
del Creador audiovisual deci-
den unirse y hacer su propia
productora: i4films.

Inti, graduado de la Escuela
Internacional de Cine y Tv de
San Antonio de los Bafios y de
la Facultad de Medios Audio-
visuales del ISA, y Reymel, de
formacidén autodidacta, coinci-
den en que la gran fortaleza de
su grupo es el capital humano.

"Nuestro equipo esta
compuesto solamente por pro-
ductorxs (8 actualmente). No
contamos con equipamientos
propios. Consideramos que uno
de nuestros puntos fuertes es la
formacion de los miembros de
i4films. Tenemos especialistas
en diversas areas de la produc-
cion, y somos capaces de llevar
varios proyectos alavez, de todo
tipo, sin importar la compleji-
dad. Amamos lo que hacemos y
vivimos honradamente de ello.
Nos hemos conformado mas
como una familia que como un
equipo de trabajo. A partir de
ahi, todo es ganancia”.

SUCCESS STORY

A PARTIR DE LA LAS INSTITUCIONES
INSTITUCION ESTATALES EN LA ISLA.
DEL REGISTRO ES EL CASO DE i4films,

DEL CREADOR UNA PRODUCTORA ® @
AUDIOVISUAL MUCHAS DE CINE QUE EN I m s
DE LAS PRODUCTORAS ALREDEDOR DE 2
INDEPENDIENTES EN ANOS HA LOGRADO .
CUBA SE HAN VISTO CONCRETAR MAS DE TAM B| EN SE CU ENTA CUBA
RECONOCIDAS POR 100 PROYECTOS.

POR / BY: LISANDRA ANDRES COTS

“FOLLOWING THE CREATION OF THE REGISTRY OF & "\ \
INDEPENDENT FILM AND AUDIOVISUAL CREATORS, -.,_:‘ S a6 ¢
MANY INDEPENDENT PRODUCERS IN CUBA HAVE BEEN -
RECOGNIZED BY STATE INSTITUTIONS. SUCH IS THE CASE OF

i4films, A FILM PRODUCTION COMPANY THAT IN JUST TWO

YEARS HAS 100 PROJECTS TO ITS NAME”
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"14films: Telling Cutbban stories”
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"QUEREMOS HACER SOBRE
TODO PELICULAS HONESTAS, SIN
IMPORTAR LA TEMATICA. EL UNICO
COMPROMISO QUE ASUMIMOS
ES CON LA OBRA Y LA VERACIDAD
DETRAS DE ELLA”

cionan las producciones grandes, pero
no desechamos ningin proyecto. Para
nosotros todos son importantes”.

Hace alrededor de 1 afo, i4films
formé parte del primer largometraje
conjunto entre los Grupos Creativos
Independientes y el Instituto Cubano
de Arte e Industria Cinematograficos
(ICAIC),yaestrenado en los cines de La
Habana.

"Ahora mismo se respira un aire
cordial y de didlogo constante con la
institucion. El largometraje de ficcion
“Cuentos de un dia mas”, nacié de esa
sinergia reciente con el ICAIC, y en rea-
lidad, es la primera coproduccion entre
la entidad y diversos grupos de creacion
independientes, es una muestra de lo que
puede lograrse convocando a disimiles
actores del medio audiovisual. Nosotros
estamos contentos con este vinculo y con
el impulso que han tenido otras tantas
productoras y proyectos, araiz de la salida
del Fondo de Fomento. Es un espacio
conquistado, hoy en dia puedes apreciar
un panorama muy armonico y al final
quien sale ganando es el cine cubano”.

Experiencias que demuestran, segin
estos productores, que se puede hablar de
la configuracion de unanuevaescenaenel
medio audiovisual, con un acercamiento
real entre instituciones y creadores inde-
pendientes. Sin embargo, son muchos los
retos que quedan por vencer.

"En lo practico, aunque seamos
reconocidos por las instituciones gu-
bernamentales nominalmente a través
de la resolucion 373 del Mincult,

Es por esto que en la carpeta
de proyectos de i4films figuran
mas de 100 obras entre documen-
tales, series web, largometrajes
de ficcion, cortos experimentales,
y "un largo etcétera”, como ellos
mismos afirman.

"Queremos hacer sobre todo
peliculas honestas, sin importar la
tematica. Eltinico compromiso que
asumimos es con la obra y la vera-
cidad detras de ella. Nos gustan los
retos, particularmente nos emo-
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Our only commitment is to the work and the veracity behind it. We
like challenges. We are particularly excited by large-scale projects,
but we don’t rule anything out. For us, all are important.”

About a year ago, i4films formed part of the first co-pro-
duced feature film, a joint venture between Independent Creative
Groups and the Cuban Institute of Cinematographic Art and In-
dustry (ICAIC), which premiered in Havana’s movie theaters.

“Right now, there is a friendly relationship of constant dia-
logue with the institution. The feature film “Cuentos de un dia
mas” (Tales of Another Day) was born of this recent synergy with
ICAIC and in reality, it’s the first co-production between the in-
stitution and several independent groups. It shows what can be
achieved when a range of audiovisual media figures come togeth-
er. We are happy with this relationship and the promotion of so
many production companies and projects, following the creation
of the Fondo de Fomento (Development Fund). This space has
been conquered and today you can appreciate a harmonious sce-
nario, and at the end of the day, it is Cuban film that benefits.”

According to these producers, these experiences demonstrate
a new configuration of the audiovisual media scene in Cuba, with
a rapprochement between institutions and independent creators.
However, there remain many challenges to overcome.

“In practice, although we are nominally recognized by gov-
ernment institutions through Resolution 373 of the Ministry of
Culture, many ignore us and seek to perpetuate old economic re-
lations that leave these groups out. It’s a long road, and a lot of
patience is required in order to gradually transform and change
all these vestiges of the recent past.

SUCCESS STORY

muchas de ellas viran la cara, pretendiendo per-
petuar viejas formas de relaciones econdmicas
que no cuentan con estos grupos de creacion. Es
un camino largo y hay que tener mucha paciencia
para, poco a poco, transformar y cambiar todos
estos vestigios del pasado reciente.”

"El contexto del cine cubano debe comenzar a
revolucionarse con una avalancha de titulos que se-
guramente traera una etapa muy positiva, aunque
seria absurdo sentarnos a contemplar lo realizado,
falta mucho por hacer. Debemos lograr que ese en-
cadenamiento entre todo el sistema que compone
el cine, desde la produccion a la exhibicion, logre
existir de una forma moderna, de manera lo mas
horizontal posible y diversa. El encadenamiento
vertical, donde existiaun Instituto- Estudio- Cadena
exhibidora, no funciona mas. Necesitamos recupe-
rar la presencia en la arena internacional, llevar cine
cubano a mercados, festivales, muestras y todo tipo
de intercambios posibles. No hay que olvidar que
somos un cine periférico, por tanto, es bueno con-
templar todas las ventanas posibles.”

Cuidadosos con sus palabras, celosos de su pro-
yecto y lo que han logrado hacer en poco tiempo, y
en condiciones de pandemia, estos jovenes creado-
res aseguran que siempre les va a interesar contar
historias sin delicadezas excesivas.

“In the Cuban film context, an avalanche of new
titles should begin to shake things up, which will
certainly bring with it a very positive stage. But it
would be absurd to simply take for granted what’s
been achieved so far; there is much more to be done.
We need to ensure that this linkage between the
entire system that makes up the film world, from pro-
duction to screening, exists in a modern form, in the
most horizontal and diverse way possible. Vertical
linkage, by which there is an Institution-Studio-Ex-
hibitor no longer works. We need to recover our
presence in the international arena, take Cuban film
to different markets, festivals, showcases, and par-
ticipate in every possible exchange. We can’t forget
that we are peripheral film, so its important to con-
sider all possible settings.

Careful with their words, committed to their
project, and proud of what they have achieved in
a short space of time, and amid a pandemic, these
young creators note that they will always been in-
terested in telling stories without excessive tact.

“Cuba is our world, the imaginary, the real
Cuba’s story always has to be told. It is our luxury to
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30% de descuento

iDisfruta este San Valentin junto a Vélo Cubal
Te traemos un descuento para parejas y grupos,
en los tours que se realicen el
Domingo 13 de Febrero.

Puede reservar llamando al 5 282 5148 o al 7862 0896
@ Prado No. 20 entre San Lizaro y Capdavilla.
& ©velo_cuba Ll @veloencuba
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"Cuba es nuestro mundo, el imaginario,
el real. Cuba hay que contarla siempre. Es
nuestro lujo, tener cine nacional. Ver una
imagen, o una historia de una calle cubana
enel cine o enlatvo enlaweb, es un derecho
ejercido a plenitud. Un pais sin imagen, no
existe, nos recuerda Julio Garcia Espinoza.
Por tanto, quizas somos parte, sin saberlo, de
un sector estratégico, vital. No ejercemos la
autocensuray buscamos siempre poder con-
versar todo, contar peliculas honestas, sin
tener que ubicarse en un polo, sin tener que
dividirnos en grupos. Ensefar siempre las
dos caras de la moneda y, asumir lo bueno y
lo malo, y las enseflanzas. Cuba necesita cine
sin manipulaciones ni presiones, de ningin
lado, aqui hay cosas malas y cosas buenas. La
narrativa nunca es unasola.”

Muchos expertos coinciden en que,
aunque desde los afios setenta ya existian jo-
venes interesados en hacer un cine diferente
y paralelo al del ICAIC, no fue hasta ya entra-
dos los afios 2000 que la estructuracion del
campo cinematografico evidencia una favo-
rable diversificacion, que se ha hecho mayor
en los ultimos afios, cuando prevalecen las
producciones independientes en el univer-
so cinematografico de la Isla. El escenario
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actual supone para los creadores
independientes un camino de opor-
tunidades y desafios. Pero si en algo
estan de acuerdo los muchachxs de
i4films, es que, en todos los escena-
rios, sale ganando el cine cubano.
"Tenemos un cine muy rico,
que ha transitado por etapas de se-
quias y otras muy fecundas, como
es normal. Quisiéramos lograr,
con nuestros modestos esfuerzos,
que cada corto, largometraje o do-

cumental cubano, tenga la misma
posibilidad y recorrido que los au-
diovisuales del resto del mundo,
que se respeten los relatos, los
discursos; y se entiendan definitiva-
mente como un ejercicio de libertad
creativa que no se puede coartar. Te-
nemos la responsabilidad de pujar
para abrir nuevos caminos y que la
cinematografia cubana trascienda
las fronteras. La responsabilidad de
contar Cubay sus historias.”




O EL EXTRANO CASO DE
LA NINA QUE HUBIESEMOS
QUERIDO SER

POR / BY:

i gl
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lo desea, siendo millonaria nada mas y nada menos que dentro
de 5 afios.

Pixie's Fidget fue lanzada como marca en mayo de 2021 y
durante el primer mes ya habia recaudado una cantidad seme-
jante a 120.000 euros. Por otra parte, la madre habria creado el
proyecto Pixie’s Bows, cuando la pequefa era apenas un bebé,
parala venta de accesorios del cabello. Hoy ambos conforman la
cadena Pixie’s Pix, de la cual la nifia es propietaria.

4 Pero, ¢quiénes son los padres de esta criatura?

Roxy comenzd a trabajar en McDonalds con 14 afios, quizas
por eso asume que el emprendimiento constituye un gran impul-
so y justo asi, pretende ensefiarlo a su hija; no obstante, declaré al
portal The Sun que en el momento en punto en que Pixie desee no
involucrarse demasiado, lo reevaluard, “por ahora ella esta feliz y
aprendiendo mucho”, agrego.

Resulta vélido senalar que la sefiora Jacenko, es ademads, Di-
rectora de la firma de relaciones ptblicas Sweaty Betty en Sidney
y junto a su esposo Oliver Curtis, son reconocidos por sus habili-
dades en el sector de los negocios. éQuién quita que la pequeiia no
pueda superarlos?

4 Disparo de ventas-fidget toys, necesariamente paralelos

“A 10-YEAR-OLD AUSTRALIAN GIRL AND HER
MOTHER FOUNDED “PIXIE'S FIDGETS,” THE TOY

RANGE THAT WILL ALLOW HER TO RETIRE IN
ABOUT FIVE YEARS"

she will be able to retire, if she wishes, as a
millionaire in no less than five years.

Pixie’s Fidgets was launched as a
brand in May 2021 and within the first
month had already made about 120,000
euros. On the other hand, her mother had
previously created the Pixie’s Bows range
of hair accessories, when she was just a
baby. Today they both form part of the
Pixie’s Pix business, of which this little
girlis the owner.

4 But who are the parents of
this child?

Roxy started working at McDonalds
when she was just 14 years old. Maybe
that’s why she believes that entrepreneur-
ship is a great opportunity and intends
to teach her daughter the same. Howev-
er, she told The Sun that as soon as Pixie

Las tiendas son todo un fenémeno en
lo que a ventas se traduce. Los “fidgets
toys” ocupan un lugar cimero dentro de
los juguetes que prefieren los infantes
en la actualidad. Y es que el confina-
miento de los tltimos afios, hace de este
tipo de entretenimiento uno de las prac-
ticas mas comunes.

Volviendo a los recuerdos de la
infancia, t también disfrutabas (o dis-
frutas) explotar burbujas del plastico de
los envoltorios, y si tu pregunta es qué
son los fidgets toys, pues la respuesta es
sencilla: juguetes para aliviar el estrés y
los trastornos de ansiedad, la agitacion
o el aburrimiento. Se usan para activida-
des agradables pero sin fines cognitivos
necesariamente (como las burbujas de
plastico). Cabe destacar entonces a los
famosos spinners, los pop it, blocks,
push pop, entre tantisimos otros.

De igual modo, los accesorios para
el cabello y los que han sido capaces de
generar para nifios; como ropa y za-
patos, también ocupan un por ciento
importante en el monto total de las
ventas mensuales.

4 Explosion -en red-
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wishes to take a step back,
she will reevaluate the busi-
ness, but “for now she’s
happy, she’s learning a lot.”
It is worth noting that
Roxy Jacenko is also a di-
rector of the Sydney public
relations firm Sweaty Betty
and, together with her
husband Oliver Curtis, is
renowned for her business
skills. Who's to say that their
little girl can’t outdo them?

4 The parallel surge in
sales of fidget toys

Fidget toys have become
a sales phenomenon, occu-
pying a top place among
the toys preferred by chil-
dren today. The confinement
of recent years has made
these kinds of objects even
more popular.

Going back to childhood
memories, you too enjoyed
(or enjoy) popping bubbles
from plastic wrap, and if
your question is what ex-
actly are fidgets toys, well,
the answer is simple: toys
to relieve stress and anxi-
ety disorders, agitation or
boredom. They are used for
pleasant activities
but not necessarily
for cognitive pur-

poses (like plastic bubbles). It
is worth mentioning the famous
spinners, pop it, blocks, push pop,
among many other such toys.

Similarly, hair accessories and
other goods targeted at children,
such as clothes and shoes, also
occupy an important percentage of
the total amount of monthly sales
of this business.

4 Social media explosion

One of the most striking as-
pects that characterizes Pixie is,
without a doubt, her entrepreneur-
tal spirit; which has secured her a
large number of followers on social
media, with around 111,000 on Ins-
tagram fundamentally.

This positioning has allowed
the little girl to model the prod-
ucts offered by her store, which
has become a double-edged sword,
as she is the target of the sharpest
criticisms regarding the contradic-
tions involved in a girl “working
or burning stages,” even if she is
having fun.

And while it may seem like a
family mission, it’s safe to say that
Pixie is not the youngest entrepre-
neur, as her seven-year-old brother
Hunter also owns his own company
created by Roxy. The store, which
will initially only sell hats, is pro-
filing another small businessman
about whom little is known...

"UNA AUSTRALIANA DE 10
ANOS, FUNDA JUNTO A SU
MADRE: “PIXIE'S FIDGETS”,
UNA LINEA DE JUGUETES
QUE LE PERMITIRA JUBILARSE
DENTRO DE CINCO ANOS
APROXIMADAMENTE.

Uno de los aspectos mas llama-
tivos que caracterizan a Pixie es, sin
dudas, su espiritu de emprendedo-
ra; que le ha proporcionado un gran
numero de seguidores en las redes
sociales, alrededor de 111 mil en Insta-
gram fundamentalmente.

Dicho posicionamiento ha permitido
que la nifia sea modelo de los productos
que ofrece su tienda, lo que se ha vuelto
un arma de doble filo, pues es blanco
de las criticas mas filosas en cuanto a
las contradicciones a las que conlleva
que una nifa “trabaje o queme etapas”,
aunque se esté divirtiendo.

Y aunque pareciera una mision fa-
miliar, no se puede asegurar que Pixie es
la emprendedora mas joven, puesto que
su hermano Hunter, de siete afos, tam-
bién posee su propia empresa creada por
Roxy. La tienda, que en un inicio serd so-
lamente de gorras perfila a otro pequeiio
empresario de quien poco se conoce...




POR / BY: LISANDRA ANDRES COTS

“Without a

cohesive team,
it is impossible
for your business to

grow and survive

Right to
your door

Sin un equipo
fusionado es
imposible que
tu negocio
crezcay
sobreviva”

Recibir”

Recibir un masaje puede ser
una de las cosas mas increibles
del mundo en cuestiones de
placer corporal, pero a veces,
el simple hecho de pensarenir
al spa o salon donde los hacen,
nos da un poco de flojera y nos
disuade, de ahi que en los tl-
timos afios el home service, o
masajes profesionales a domi-
cilio, se haya popularizado por
su comodidad y beneficios.

En Cuba, pioneros en este
tipo de servicios es el equipo
de Yuma Massage, liderados
por Yuneisa Perera Rodriguez,
psicologa de formacion, quien
a través de un amigo empezo
a interesarse por el mundo de
los masajes, y desde ahi, no
hubo vuelta atras.

Cuenta Yuneisa que el
origen del proyecto es el

“YUMA MASSAGE BUSCA CRECER NACIONAL E
INTERNACIONALMENTE ABOGANDO POR LLEVAR
SUS SERVICIOS HASTA EL HOGAR"

de una historia de amor. El
nombre: YUMA, nace de la

LA ENTREVISTA iSRRI

o

fusion entre Yuneisa (YU) |

y Manuel (MA), pareja fun-

dadora del negocio. Con

esfuerzo y dedicacion hoy se "YUMA MASSAGE SEEKS TO GROW NATIONALLY

han convertido en pioneros

del masaje movil en la Isla, AND INTERNATIONALLY BY OFFERING ITS
contando con un sinnumero "
de clientes fidelizados. SERVICES IN YOUR OWN HOME
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¢Como empieza el negocio?

“Yuma Massage surge en el afio
2015, cuando iniciamos como duefios
de este proyecto, siendo continuadores
de nuestro antecesor Eric Garcia, tera-
peuta experimentado, fundador de este
salén de masajes; y con el cual trabajé 4
aflos aproximadamente, por lo que en
un inicio soliamos solo dar masaje en
nuestro local. Poco a poco nos fuimos
dando cuenta que los clientes, que pro-
venian muchos de diferentes paises,
necesitaban ahorrar tiempo, otros no
querian interrumpir el proceso de re-
lajacion teniendo que salir del salén y
tomar un taxi, etc., por lo que notamos
que cada vez mas, necesitaban recibir
nuestros servicios desde la tranquilidad
de sus casas, hotel o incluso oficinas.
Desde el comienzo hasta la actualidad
hemos crecido gradualmente en cuanto
a clientes, trabajadores y servicios.”

El equipo tiene actualmente 9 tera-
peutas especializados en diferentes tipos
de masajes, aunque el servicio de masaje
anti estrés es uno de los més solicitados.
Su lema es “Primero la superacion y des-
pués el masaje”, de ahi que los terapeutas
tengan que superarse constantemente.
Toman y aplican técnicas de diferentes
escuelas de masajes, de acuerdo con las
especificaciones o necesidades de cada
cliente. Actualmente, aunque el 90 por
ciento son extranjeros, trabajan para
acercar estos servicios al cliente cubano.

4 Glenda Regla Gémez Ruiz, Tec. Dayana Sudrez Pérez,
MSc. Hiram Sama Valdés, Lic. Yirian Mayedo Dieguez,
Daniela Morales Gonzalez y Tec. Daymara Diaz Medina

¢Qué distingue a Yuma Massage?

“En primer lugar nuestro sello es que
el cliente se sienta no en un salén de ma-
sajes, sino en una familia. Nos distingue | tries, needed to save time. Others didn’t
want to interrupt the relaxation process
by having to leave the salon and take a
cab, etc., so we increasingly noticed that
they needed to receive our services from

"POCO A POCO NOS FUIMOS DANDO CUENTA

QUE LOS CLIENTES, QUE PRO\/ENTAN MUCHQOS DE the tranquility of their own homes, hotel
p , or even offices. From the beginning until
DIFERENTES PAISES, NECESITABAN AHORRAR TIEMPO today we have gradually grown in terms

of clients, workers and services.”
e team caenty e e ther
apists specialized in different types of
massages, although the anti-stress mas-
” sage service is one of the most requested.
Their motto is “First self-improvement
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“EN PRIMER LUGAR NUESTRO SELL
ES QUE EL CLIENTE SE SIENTA NO
UN SALON DE MASAJES, SINO EN
FAMILIA”

“FIRST OF ALL, OUR HALLMARK IS
THAT THE CLIENT DOESN'T FEEL AS IF
IN A MASSAGE PARLOR, BUT RATHER
AMONG FAMILY”

4 Glenda Regla Gomez Ruiz
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la dindmica con que llevamos a cabo
nuestros servicios a domicilio, un
proyecto que nos apasiona. Nos gusta
el estrés positivo de tener que movi-
lizar varios terapistas a la vez, llamar
al chofer, trasladarnos al lugar y luego
ver el resultado del trabajo. Somos un
equipo que diariamente apuesta por
su superacion, por estar acorde a las
demandas de nuestros clientes, y con
ello a los estandares internacionales.

and then massage.” Hence, the thera-
pists have to constantly improve their
work. They take and apply techniques
from different massage schools, ac-
cording to the specifications or needs
of each client. Currently, although 90
percent are foreigners, they are work-
ing to bring these services closer to
Cuban clients.

What distinguishes Yuma Massage?

“First of all, our hallmark is that
the client doesn’t feel as if in a mas-
sage parlor, but rather among family.
We are distinguished by the dynamics
with which we carry out our in-home
services, a project that we are passion-
ate about. We like the positive stress
of having to mobilize several thera-
pists at the same time, call the driver,
move to the site and then see the result
of the work. We are a team that is
committed to its daily improvement,
to be in accordance with the demands
of our customers, and thus with inter-
national standards. The difference is
not in what we do, but in how we do it.”

Why opt for home massage?

“I commit daily to this type of mas-
sage. I have also been a client and
I can perceive and also recommend
massage services from the tranquil-
ity of your own home. You save time,
so you can do it more often. Once the
massage 1is finished you do not in-
terrupt the relaxation by having to

La diferencia no esta en lo que hacemos,
sino en cémo lo hacemos”, asegura.

¢Por qué apostar por el masaje
a domicilio?

“Yo apuesto diariamente por este
masaje. También he sido cliente y puedo
percibir y ademas recomendar los servicios
de masajes desde la tranquilidad del hogar.
Ahorras tiempo, por lo cual puedes hacer-

"EL MASAJE ES
CORPORAL, PERO

SI'LA MENTE NO ES
CONSCIENTE DE LO QUE
SE HACE, EL MASAJE NO
LOGRARA SU OBJETIVO”

lo a menudo, una vez terminado el
masaje no interrumpes la relajacion
teniendo que salir, cambiar de aire,
de climatizacién, de energia, etc., ya
que para lograr un 100% de efectivi-
dad del masaje es importante tener
en cuenta el antes (30minutos) y el
después (alrededor de 1hora). Nues-
tro cuerpo y mente luego de acabada
la sesion necesita de ese tiempo para
volver a incorporarse nuevamente
a la rutina, sobre todo cuando es un
masaje Relajante Integral Antiestrés
y de tejidos profundos.

“Cuando hablo de ese momento
antes del masaje me refiero a prepa-
rar las condiciones: crear el ambiente
donde no vayas a ser interrumpido
durante ese tiempo y tu mente pueda
desconectar de tus
responsabilidades
y darnos permiso
para trabajar. El
masaje es corporal,
pero si la mente
no es consciente
de lo que se hace y
estas al pendiente
de otras cosas, el
masaje no lograra
su objetivo.”

¢Como Funciona hacia lo interno
Yuma Massage? ;{Cémo son las
relaciones entre sus profesionales?

“Nuestro equipo es una gran fa-
milia, una familia donde diariamente
Nnos preocupamos y ocupamos unos
de los otros. Abundan las risas, y
desde el respeto cada cual conoce sus
funciones. A través de todos estos
afilos muchos han entrado, se han
quedado, otros han salido en busca
de nuevas oportunidades, pero todos
de una forma u otra llevan dentro de
si el concepto de familia y de unidad
que nos caracteriza. Propiciamos los
encuentros tanto para superarnos
profesionalmente como para re-
crearnos y esparcirnos. Propiciamos
las opiniones, escuchamos las de-
mandas de cada miembro del equipo
ylas solucionamos dentro del mismo.
Sin un equipo fusionado es impo-

“MASSAGE IS
CORPORAL,
BUT IF THE
MIND IS
NOT AWARE
OF WHAT

IS BEING
DONE, THE
MASSAGE
WILL NOT
ACHIEVE ITS
OBJECTIVE."

go outside, leave the air conditioning, lose the
energy, etc., because to achieve 100% effec-
tiveness of the massage it is important to take
into account the before (30 minutes) and after
(about 1 hour). Our body and mind after the ses-
sion needs that time to get back into its routine,
especially when it is an Comprehensive, Relax-
ing, Anti-stress and Deep Tissue massage.

“When I talk about that moment before
the massage, I mean to prepare the conditions:
create the environment where you are not going
to be interrupted during that time and your
mind can disconnect from your responsibili-
ties and give us permission to work. Massage is
corporal, but if the mind is not aware of what is
being done and you are attentive to other things,
the massage will not achieve its objective.”

How does Yuma Massage work internally
and what are the relationships between its pro-
fessionals like?

“Our team is a big family, a family where we
take care of each other on a daily basis. Laugh-

4 Lic. Javier Trujillo Gonzalez
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LA ENTREVISTA ISRV 4 Daniela Morales Gonzalez

“AT FIRST, | WOULD LIKE TO SEE THE
BUSINESS GROW AT A NATIONAL
LEVEL, WITH OUR SERVICES OFFERED
IN HOTELS, AND OF COURSE A
SUPERIOR POOL OF MASSEUSES”

sible que tu negocio crezca y
sobreviva, y esa es la filosofia
de trabajo de Yuma Massage.”

¢Como se proyecta el negocio
en un futuro?

“En un primer momento
quisiera ver el negocio a un
nivel nacional, que nuestros servicios puedan
ser llevados a hoteles y que por supuesto la
cantera de masajistas sea superior. En un se-
gundo momento a una escala internacional.
Para llegar a este alcance bastaria con una
web app, un proyecto en el cual venimos tra-
bajando hace algunos afios, pero por diversas
situaciones no ha podido materializarse, pero

es muy posible y viable.” “EN UN PRIMER
MOMENTO QUISIERA
e s 00 VER EL NEGOCIO A UN

NIVEL NACIONAL, QUE
NUESTROS SERVICIOS
PUEDAN SER LLEVADOS
A HOTELES Y QUE POR
SUPUESTO LA CANTERA
DE MASAJISTAS SEA
SUPERIOR”
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CLAUDIA YILEN

CONTEXTO EN EL
QUE LA INCERTIDUMBRE SE PRESENTO
COMO NUNCA ANTES EN LA
COTIDIANIDAD, FUE UN GRAN RETO."

“STARTING A
BUSINESS IN
AN UNCERTAIN
DAILY CONTEXT
HAS BEEN

A MAJOR
CHALLENGE"

ara muchas personas, el

P confinamiento impuesto

por la pandemia supuso

mas que un encuentro

consigo mismo. En el caso

de Lauren Morifia resulté un estimulo

convertido en respuesta creativa, im-

pulsado por la vocacidn de ofrecer algo

en medio de la angustia, su pasién por

el mar y todas las emociones que genera
el mismo.

Fue asi como surgié Nerea Bisuteria
en medio de la Covid-19, un emprendi-
miento especializado en la confeccion y
personalizacion de accesorios. “Buscan-
do la diferencia pensé en relacionarlo
con el mar y que de esta manera con los
accesorios, los clientes tendrian consigo
un recuerdo del mismo”, contd a Nego-
lution su fundadora.

Los primeros materiales llegaron
desde Espafia, de manos de una tia.
Desde entonces, los pedidos por encar-
go, las amistades y hasta los grupos en
sitios de redes sociales, han surtido la
necesidad creciente de seguir fabrican-
do tobilleras, pulseras y collares que
evocan al mar.

Emprender, en un contexto en el
que la incertidumbre se presentd como
nunca antes en la cotidianidad, fue un
gran reto. “64Como hacerlo? éSera opor-
tuno? ¢Le gustara a las personas?”, se
preguntd una y otra vez esta creadora,
aunque justo eso la ensefid a no dar por
sentado nada.

Desde entonces, sortear los obsta-
culos para obtener la materia prima, y
desarrollar a la par su carrera de me-
dicina, han sido los desafios que la
han acompanado desde abril de 2021,
cuando todo pudo ser no mas que
un hobby.

"‘EMPRENDER DURANTE EL CONFINAMIENTO HA SIDO
TAMBIEN UNA RESPUESTA CREATIVA, Y UNA FORMA DE
TRANSFORMAR SUENOS EN ACCESORIOS”

"ENTREPRENEURSHIP HAS BEEN A CREATIVE
RESPONSE TO THE LOCKDOWN, AND A MEANS OF
TRANSFORMING DREAMS INTO ACCESSORIES”

-
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PITCH

same context taught her not to take any-
thing for granted.

Since starting out in April 2021,
overcoming obstacles to obtain raw ma-
terials while simultaneously continuing
her medical studies, have been the key
challenges to making this more than
a hobby.

To begin with, Nerea Bisuteria didn’t
have a physical space for sales. With the
lifting of the lockdown, several establish-
ments offered to sell the products, which
is the situation today. However, Lauren
noted that the development of her brand
came thanks to the use of social media for
sales and communication with custom-
ers, who first demonstrated an interest
in her products through WhatsApp and
Instagram (@nerea_bisuteriaZl).

“The expectations grow every day in
terms of expanding the accessory col-
lections to satisfy the demands of our
customers while keeping up with the
latest trends,” Lauren noted. She has
many ideas and goals to make her ven-
ture grow, which represents a dream
come true.

Inicialmente  Nerea  Bisuteria
no tuvo un espacio fisico para la co-
mercializacion. Con el regreso a la
presencialidad, varios sitios propu-
sieron vender sus articulos, y asi se
ha mantenido hasta la actualidad. Sin
embargo, confesé Morifia, para el de-
sarrollo de la marca fue medular la
utilizacion de las redes sociales en la
comercializacion y la comunicacion
con los clientes, quienes comenzaron a
interesarse a través de Whatsapp e Ins-
tagram (@nerea_bisuteria2l).

“Las expectativas cada dia van
creciendo en aras de ampliar las co-
lecciones de bisuteria y complacer
a nuestros clientes llevando las ten-
dencias de manera sutil en nuestros
accesorios”, dijo Laura, quien tiene
grandes e ideas para crecer este em-
prendimiento, que representa muchas
emociones manifestadas en un suefio.

"LAS EXPECTATIVAS CADA DIA VAN
CRECIENDO EN ARAS DE AMPLIAR
LAS COLECCIONES DE BISUTERIA Y
COMPLACER A NUESTROS CLIENTES”

“THE EXPECTATIONS GROW EVERY DAY IN
TERMS OF EXPANDING THE ACCESSORY
COLLECTIONS TO SATISFY THE DEMANDS
OF OUR CUSTOMERS”

NEGOLUTION MAGAZINE / ISSUE 33 // FEB

“INICIALMENTE
NEREA BISUTERIA NO
TUVO UN ESPACIO
FISICO PARA LA
COMERCIALIZACION”

TO BEGIN WITH,
NEREA BISUTERIA
DIDNT HAVE A
PHYSICAL SPACE
FOR SALESE’



POR / BY: DANAY GALLETTI HERNANDEZ .
@ ProLimpCuba, a name

“PROLIMPCUBA ES UN EMPRENDIMIENTO QUE
SOBREVIVIO A LA PANDEMIA Y QUE SE DEDICA A alluding o the words
professional and clean-

LA LIMPIEZA PROFESIONAL DE ESPACIOS” ing, is a private enterprise linked
to hygiene and disinfection and, of

course, one of the surviving busi-
nesses during the period of the
COVID-19 pandemic in the Carib-

bean nation.

But it wasn’t the corporate
purpose of the brand alone that
secured its success. The young
people led by owner Jorge Monta-

no redoubled their efforts to face
the epidemiological crisis, based

on detailed study and observa-
tion of similar companies in other
parts of the world.

The first step was the creation
of an Anti-COVID-19 Cleaning

Protocol, shared free of charge
with vacation rentals, restau-
rants and individuals, including
the most economical techniques
and processes for disinfection and

hemical binations, :
UNO DE LOS ectiveandlastingpocess.
“We cl d in tF -
N EGOC I OS itizaz‘ioe;lpoafr lZzClé)aarl: hcz;g 1;)1 Sg’;d
H , f th nati
GA N A DO R E S ce?z‘;::?a usgleg (Z‘he i:briiﬁ:zlzclllé?g
after which we became a solu-

E N TI E M POS tion to minimize risks associated

with the pandemic,” Montano ex-
DE PANDEMIA

The emergence of new variants
of SARS-CoV-2 and the increase
in risk perception also determined
the growth of ProLimpCuba, espe-
cially within the diplomatic sector
accredited to the country, thanks
to the personalized service, perse-
verance and innovation.

Still in the Self-Employed
Worker (TCP) mode and in the

PRISE THAT
D IS DEDICATED
ING OF
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“CUANDO
TERMINAMOS
NUESTRO TRABAJO,
TODO DEBE QUEDAR
EN SU JUSTO
LUGAR”

process of evaluating the
advantages and partners to
become an MISME, the busi-
ness offers seven cleaning
services related to furniture,
carpets, mattresses, car in-
teriors, kitchens, floors and
bathrooms.

“When we finish our
work, everything must be in
its right place. We also take
into account that our im-
plements do not affect pets,

El emprendimiento es pionero en
la limpieza de mobiliario, hoy en dia su
servicio estrella, si bien la consolidacién
de su cartera de propuestas determiné
numerosas publicaciones en las redes
sociales referidas a la importancia de una
higienizacion adecuada en hogares y cen-
tros de trabajo.

Asimismo, tienen como lema de ca-
becera “Mereces vivir el cambio” y exige
una investigacion constante de los me-
jores procedimientos en dependencia de
las superficies a limpiar, los productos y
modos de empleo; asi como, el analisis de
multiplicidad de soluciones con efectos
positivos.

Surgido en abril de 2014, ProLimp-
Cuba tiene en la comunicacién una
de sus herramientas imprescindibles:
“no convencemos al cliente de con-
tratar los servicios de la empresa, les
explicamos las garantias de mantener su
entorno libre de gérmenes y bacterias, y
la diferencia entre salud y enfermedad”,
argumento.

“Nos recomiendan asiduamente y es
algo que nunca dejaremos de agradecer.
‘Hola ProLimp, yo soy amiga/tia/vecina
de la muchacha que le limpiaste los mue-
bles’, es de los mensajes que se reciben
de manera continua. Queda claro que el
cliente quedé satisfecho y ese es nuestro
gol, nuestro home run”, concluyé.

people or the environment, so we use
products that do not contain chlorine,
are non-toxic and 100% biodegradable,”
Montano noted.

Generally, when facing a large-scale
job, the team organizes a prior visit to the
property to draw up a quote. The initial
contact usually occurs from through the
enterprise’s Facebook page, or through

“WHEN WE FINISH OUR WORK,
EVERYTHING MUST BE IN ITS RIGHT
PLACE”

the WhatsApp number of
the company.

The venture is a pi-
oneer in the cleaning
of furniture, today its
star service, although
the consolidation of its
portfolio of proposals
has led to numerous
publications on social
networks referring to
the importance of proper
sanitation in homes and
workplaces.

Likewise, their motto
is “You deserve to expe-
rience the difference”
and this requires con-
stant research of the best
procedures according to
surfaces to be cleaned,
the products and meth-
ods of use, as well as
analysis of a multiplicity
of solutions with positive
effects.

Founded in April
2014,  ProLimpCuba’s
communication is one of
its essential tools: “We
do not convince the client
to hire the company’s
services, but we explain
to them the guarantees
of keeping their environ-
ment free of germs and
bacteria, and the dif-
ference between health
and disease,” Montano
arqued.

“Clients  frequently
recommend us to others,
and that is something we
will never stop thanking
them for: ‘Hi ProLimp, I
am a friend/aunt/neigh-
bor of the girl whose
furniture you cleaned,’
is one of the messages
we receive continuously.
There, it’s clear that the
customer was satisfied
and that is our goal, our
home run,” he concluded.
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MPREN IENTOS EN LA RED ONLINE ENTREPRENEURSHIP

———————— Fo======- esde que comenzo la pandemia, la
: vida digital ha sido més activa que
- la fisica. Lo hemos experimentado
3 desde el ambito personal, y lo han
POR / BY: CLAUDIA YILEN ' visto las marcas desde el creci-
] miento de sus comunidades.
L]

“Social Trends 20227, el informe emitido por
Hootsuite en enero de este afio, cita una encues-
ta reciente de Squarespace, en la que los jovenes
consideran que la vida digital es mas importante
y memorable que la vida en persona. Mientras
tanto, el 67% de los encuestados para un infor-

T re S te n d e n C i O S p O rO me conjunto de Facebook y el Laboratorio de

Gobernanza de la Universidad de Nueva York

indicaron que el grupo mas importante del que

sobresalir en redes indicaron due el grupo
sociales este 2022 | T

Since the pandemic began, digital life has been
more active than physical life. We've experi-
encedit from apersonal level, and brands have
seen it with the growth of their online communities.
“Social Trends 2022,” the report published by
Hootsuite in January of this year, cites a recent
Squarespace survey, in which young people con-
sider digital life more important and memorable
than in-person life. Meanwhile, 67% of respon-
dents in a joint survey by Facebook and New York
University’s Governance Lab indicated that the
most important group they are a part of is online.
And where do we best create and manage com-
munities if not on social networks? That’s why
we’re dedicating the first 2022 Online Entrepre-
neurship post of the year to these three trends you
should pay special attention to this year.

"COMPRENDER HACIA DONDE SE
ESTAN MOVIENDO LOS USUARIOS,
LA FORMA DE PRODUCIR Y
OFRECER SERVICIOS, TE AYUDARA A
CONSOLIDAR TU MARCA'Y CREAR
CONTENIDO DE VALOR EN REDES
SOCIALES ESTE ANO"

"“UNDERSTANDING IN WHAT DIRECTION USERS ARE MOVING, AND HOW TO
PRODUCE AND OFFER SERVICES WILL HELP YOU CONSOLIDATE YOUR BRAND
AND CREATE VALUABLE CONTENT ON SOCIAL NETWORKS THIS YEAR"

Three trends to stand out
on social media this 2022
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“50 MILLONES DE PERSONAS EN TODO EL MUNDO SE
CONSIDERAN CREADORES DE CONTENIDO”, Y SON PRECISAMENTE
ELLAS Y ELLOS QUIENES HAN CAMBIADO LA FORMA EN LA QUE
SE CONSUME EL CONTENIDO EN LAS REDES”

¢Y donde creamos y gestionamos mejor las
comunidades si no es en las redes sociales? Por
eso, dedicaremos el primer post del 2022 de Em-
prendimientos en la red a esas tres tendencias a
las que debes prestar especial atencidn este afio.

1 - Asociaciones con creadores de contenido:

De acuerdo con SignalFire, “50 millones de

personas en todo el mundo se consideran crea- “LOS COMPRADORES

dores de contenido”, y son precisamente ellas y

ellos quienes han cambiado la forma en la que se HAN UTI LIZADO LAS
consume el contenido en las redes. Esto ultimo, REDES SOC'ALES

t%\mbién les hé'l propiciad(? c.ierto nivel de influen- PARA BUSC AR’
cia Zn d(?termlnada.s tematicas y mercados. | NVEST'G AR Y

nivel mundial muchas marcas, funda-
mentalmente las nuevas, han aprovechado esta EVALUAR LAS
oportunidad. Asociarse con creadores de con- MARCAS QUE
tenido contribuye al crecimiento orgdnico de COMPR AN’ LO QUE
comunidades, en lugar de construirlas desde L AS CONVIERTE

cero. Asimismo, ha posibilitado simplificar la
creacion de contenidos, crear afinidad y concien- EN EL SEG U N DO

cia de marca. CANAL MAS
, , IMPORTANTE PARA
2 - Comercio en redes sociales: LA |NVEST|GAC|ON
A la altura del 2022 emplear el comercio elec- DE MARCAS ON LIN E”

trénico ya no es noticia. Durante el confinamiento,

se hizo cada vez mas comun que las personas com- “SHOPPERS HAVE USED

praran online, y esta tendencia seguira en aumento.

En este caso, las redes sociales han tomado SOCIAL NETWORKS TO

protagonismo, convirtiéndose en la voz de las —
marcas. Ademas, se han consolidado como las SEARCH, RESEARCH
principales plataformas para relacionarse con AND EVALUATE

consumidores, venderles, ofrecerles servicios y
nuevas experiencias de consumo.

THE BRANDS THEY
Segin resefla Hootsuite, “los compradores

- : ) BUY, MAKING THEM
han utilizado las redes sociales para buscar, in-
vestigar y evaluar las marcas que compran, lo que “THE SECOND MOST
las convierte en el segundo canal mas importante _
para la investigaciéon de marcas online después IMPORTANT CHANNEL
de los motores de busqueda”. FOR ONLINE BRAND

Muchas redes sociales como Facebook, Insta-

gram y Pinterest han habilitado las opciones de RESEARCH
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“50 MILLION PEOPLE PRECISELY THEY WHO HAVE

AROUND THE WORLD CHANGED THE WAY IN WHICH
CONSIDER THEMSELVES CONTENT IS CONSUMED ON
CREATORS,” AND IT IS SOCIAL MEDIA."

1 - Partnerships with content creators:

According to SignalFire, “50 million
people around the world consider them-
selves creators,” and it is precisely they
who have changed the way in which con-
tent is consumed on social media. This
has also given them a certain level of in-
fluence on certain topics and markets.

Globally, many brands, especially
new ones, have taken advantage of this
opportunity. Partnering with content cre-
ators contributes to the organic growth of
communities, rather than building them
from scratch. It has also made it possible
to simplify content creation, and create
brand affinity and awareness.

2 - Commerce on social networks:

In 2022, employing e-commerce is no
longer big news. During the lockdowns, it
became increasingly common for people
to buy online, and this trend will continue
to grow.

In this case, social networks have taken
center stage, becoming the voice of brands.
In addition, they have established them-
selves as the main platforms for engaging
with consumers, selling and offering ser-
vices and new consumer experiences.

As noted by Hootsuite, shoppers have
used social networks to search, research
and evaluate the brands they buy, making
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EMPRENDIMIENTOS E ONLINE ENTREPRENEURSHIP

ventas directamente desde estos
espacios. Antes de lanzarte en ello
si tu acceso a Internet te lo permi-
te, trabaja en los canales de ventas
que ya tienes creados. Asegurate
de actualizar tus perfiles, catalo-
gos, descripciones de productos y
evalua, de acuerdo con las exigen-
cias de tus clientes, si es necesario
dar este préximo paso.

3 - Atencion al cliente:

No es menos cierto que ofertar 3 - Customer service:
y/o recibir un servicio a través de
redes sociales puede ser inmedia-
to, comodo, personalizado y eficaz.

La tendencia a atender pedi-
dos, consultas y dudas sigue en
crecimiento este 2022. De ahi
que prestes especial atencién a
este asunto que no solo atraera
personas a tu nicho de mercado,
sino también creara conciencia
de marca e impulsard nuevas
compras.

Puedes delegar esta activi-
dad a personal cualificado para
ello, auxiliate de especialistas
de marketing en redes sociales y
community managers, serda ne-
cesario que definas tus lineas de
comunicacion para cada canal.

“DE AHI QUE PRESTES ESPECIAL ATENCION
A ESTE ASUNTO QUE NO SOLO ATRAERA
PERSONAS A TU NICHO DE MERCADQ, SINO
TAMBIEN CREARA CONCIENCIA DE MARCA E
IMPULSARA NUEVAS COMPRAS. ”
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“CUBELA'S
LAUNDRY:
LIMPIAR EL
ALMA"

‘Cleaning

V74 the soul”

a ropa sucia se debe
‘ ‘ lavar en casa, el dia
estd bueno paralavar,
un dia eres joven y al
otro aprovechas el
fin de semana para
lavar”. Sin duda todos, alguna vez, hemos
escuchado estas frases, porque lavar
puede parecer tarea “pesada” pero, équé
fuera de los hospitales o residencias para
personas mayores, sin estos servicios?

“Donamos batas y sabanas al hogar
materno de Plaza porque entendemos
que el ntmero de articulos logisticos
en estos lugares tiene que ser directa-
mente proporcional al incremento de
embarazos en estos ultimos afios. Asi-
mismo, realizamos estos servicios en
el hogar de nifios sin amparo familiar
de Playa y tenemos planificado hacer
planes de descuento a ancianos para au-
mentar su calidad de vida; nos da mucha
paz, saber que podemos contribuir, al
menos con este pedacito”, asegura Da-
lieny Ortega Cubela.

Hacia 2017 en Cuba se registraban
pocas, o casi ninguna actividad comer-
cial por cuenta propia con este fin. Esta
fue una de las principales motivaciones
de Cubela’s Laundry que, en noviembre
de ese mismo afio, se habria espacio en
un local estatal arrendado, como conti-
nuacion de la Lavanderia Chantres.

Dalieny Ortega Cubela, su principal
fundadora, coordinadora y ahora presi-
denta de la MYPIME Cubela’s S.UR.L,
nos cuenta que no fue hasta 2020 y tras
sortear varios obstaculos que Cubela’s
se convirtio en un Proyecto de Desarro-
llo Local.

Para entonces los clientes demanda-
ban mas servicios que lo que se habian
concebido inicialmente; es por ello que
hoy pueden ofrecer una amplia gama de

servicios que van desde la lim-
pieza profesional integral y la
lavanderia, hasta el alquiler de
sabanas y manteleria.

Con sede en el capitalino
municipio de Plaza de la Re-
volucién, en Calzada entre
Paseo y 2, especificamente, y
con laidea de potenciar el ser-
vicio, este emprendimiento no
pretendia ser una lavanderia

“EL PROYECTO

DE DESARROLLO
LOCAL FLORA: LA
ANTIGUA BOTICA

DE LA ABUELA,
EDUCA Y AYUDA A
LAS PERSONAS A
USAR LA MEDICINA
NATURAL PARA
ALIVIAR AFECCIONES”

“LOCAL DEVELOPMENT
PROJECT FLORA: LA
ANTIGUA BOTICA

DE LA ABUELA
EDUCATES AND HELPS
PEOPLE TO USE
NATURAL MEDICINE
TO ALLEVIATE THEIR
AILMENTS”

AL ENTREPRENEURSHIP

“Dirty clothes should be washed
@ at home. It’s a good day to do

the washing. One day you’re
young, the next you take advantage of the
weekend to do the washing.” We have all
undoubtedly heard one of these phrases
before. Doing the washing can seem like
a real chore but what would become of
hospitals and care homes for the elderly
without such services?

“We donated gowns and sheets to the
Plaza maternity home because we under-
stand that the amount of logistic items
in these sites needs to be directly propor-
tional to the increase in births in recent
years. We also offered the same services
in an orphanage in Playa and we plan to
offer discounts to older persons in order
to improve their quality of life. It gives us
peace of mind to know that we can make
a contribution, at least with these small
initiatives,” Dalieny Ortega Cubela ex-
plains.

In 2017, Cuba had very few ventures in
the self-employed sector dedicated to this
service. This was one of the main motiva-
tions for the creation of Cubela’s Laundry,
which started out in November of the
same year in a rented state-owned space,
as a continuation of the Lavanderia
Chantres business.

Dalieny Ortega Cubela, founder, coor-
dinator and now president of the Cubela’s
S.U.R.L MSME, explains that it wasn’t
until 2020 and after overcoming several
obstacles, that Cubela’s became a Local
Development Project.

At that time, its clients were demand-
ing more services than were initially
conceived, which is why today the business
has expanded to offer a wide range of ser-

“LA ROPA SUCIA SE DEBE LAVAR EN CASA, EL DIA
ESTA BUENO PARA LAVAR, UN DIA ERES JOVEN Y AL
OTRO APROVECHAS EL FIN DE SEMANA PARA LAVAR"

“DIRTY CLOTHES SHOULD BE WASHED AT HOME.
IT'S A GOOD DAY 10 DO THE WASHING. ONE DAY
YOU'RE YOUNG, THE NEXT YOU TAKE ADVANTAGE OF
THE WEEKEND TO DO THE WASHING”
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EMPREDIMIENTO SOC SOCIAL ENTREPRENEURSHIP

comun, sino también amigable
con el medio ambiente.

Con el fin de ahorrar agua y
energia eléctrica, participa en el
proceso de contratacion de pane-
les solares y gestiona un proyecto
de reutilizacion de las aguas en
la limpieza de calles y parques.
Se asocia con la Academia de
Ciencias para lograr un producto
cubano que pueda emplear en las
labores de limpieza y que alavez,
beneficie al medio ambiente.

De igual modo, tienen contra-
to con la Escuela Taller (donde
Unico se da este servicio en la
Habana) para fomentar el apren-
dizaje y la puesta en practica de
estas actividades con los jovenes
que optan por la materia.

“El periodo de pandemia fue
el espacio para intentar lograr los
objetivos que en algin momen-
to se habian visto frenados, para
aumentar nuestro objeto social.
Siempre hay que encontrar lo
bueno dentro de lo malo; tuvimos
que reinventarnos y aprovechar
nuestro potencial y solo ahi, nos
dimos cuenta de cudnto éramos
capaces de hacer”, agrega Dalieny.

Sibien la cuarentena postergd
algunos proyectos de sensibiliza-
cién, como el trabajo en el Hogar
de Ancianos, signific6 también
una consolidacién de lo que se ha
logrado.

“Y nos falta mucho aun, ojala
pudiéramos generar una cultura
de limpieza, que la gente entien-
da que es una actividad que puede
realizar otra persona por ti, en aras
de optimizar el tiempo y aprove-
charlo en familia, por ejemplo”.

Poder perfeccionar los apor-
tes sociales y seguir creciendo
como empresa, son algunos de
los pendientes de Cubela’s.

vices from comprehensive professional
cleaning and laundry, to linen rentals.

Located in the Havana munici-
pality of Plaza de la Revolucion, on
Calzada Street between Paseo Avenue
and 2nd Street, this venture is more
than an ordinary launderette, offering
environmentally friendly services.

In order to reduce the use of water
and electricity, the enterprise is in the
process of contracting solar panels
and managing a project to reuse water
to clean streets and parks. The team
has also linked up with the Academy
of Sciences to produce a 100% Cuban
product that can be used to clean and
also benefit the environment.

Cubela’s also has a contract with
the Escuela Taller (Workshop School
— the only place where this service is
offered) to promote learning and the
putting into practice of these activities
foryoung people interested in the field.

“The pandemic offered a space to
attempt to achieve goals that at one
point were put on hold, in order to
expand our corporate purpose. You
always have to seek out the good from
the bad. We had to reinvent ourselves
and take advantage of our potential
and it was only then that we realized
Jjust how much we were capable of
doing,” Dalieny adds.

While lockdown postponed some
projects, like that concerning old
peoples’ homes, it also resulted in
the consolidation of what had been
achieved.

“We still have a long way to go.
Hopefully we can generate a culture of
cleaning, for people to understand that it
is an activity that someone else can do for
you, in order to save you
time so you can spend
more of it with your
Jamily, for example.”

Cubela’s is now fo-
cused on perfecting its
contribution to society
and continuing to grow
as an enterprise.
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uchos analistas coinciden

en que la economia cubana

toc6 fondo en 2021, y

continué contrayéndose

durante el primer semes-
tre del afio, cuando el PIB experimentd
una caida del 16,2%:

Exportaciones -31,0
Importaciones -40,0
Turismo (visitantes,
enero-septiembre) -87,4
Turismo (ingresos,
enero-junio) -73,0

Un panorama bien complejo, pero
que abrié paso a la creacién de nuevos
actores econdmicos, y al perfecciona-
miento de otras figuras ya reconocidas
dentro del Trabajo por Cuenta Propia
(TCP) enlalsla.

El comercio exterior también man-
tuvo su contraccién en 2021, lo que
representa uno de los mayores desafios
para la recuperacion econdémica.

La aprobacion el pasado afio de una
norma juridica que posibilité de manera
ordenaday segura la constitucién y fun-
cionamiento de las Micro, Pequefas
y Medianas Empresas (Mipymes) en
Cuba, ha permitido el resurgimiento
de nuevos actores dotados de seguridad
juridica, asi como de un estatus juridi-
co propio, que le posibilita ser sujeto de
derechos y obligaciones. Un hecho que
representa cambios importantes en el
escenario econémico de Cuba, y supone
retos y actualizaciones de otras leyes y
regulaciones vigentes. Sobre todo, en
temas de comercio exterior.

Segtin un informe del Centro de
Estudios de la Economia Cubana de
la Universidad de La Habana hasta
agosto de 2021, el sector no estatal
daba cuenta de exportaciones en el
orden de los 15 millones de ddlares e
importaciones de 80 millones de dé-
lares. Operaciones modestas y que
tuvieron lugar a través de empresas es-
tatales exclusivamente.

Para el economista Oscar Fer-
nandez, aunque la mediacién de la

POR / BY: LISANDRA ANDRES

EMPRENDIMIENTO
Y COMERCIO EXTERIOR

T
A

ENTREPRE-
NEURSHIP AND
FOREIGN
TRADE IN CUBA:
UTOPIA OR
REALITY?

i

OlA O
DAD?

Many analysts agree that

the Cuban economy hit rock

bottom in 2021, and continued
contracting in the first half of the year,
when GDP fell by 16.2%:

Exports -31.0

Imports -40.0

Tourism (visitors,
January-September) -87.4
Tourism (revenue,
January-June) -73.0

This complex scenario opened the
doors to the creation of new econom-
ic actors and the perfecting of other
figures already recognized under the
Self-Employed Workers (TCP)
category.

Foreign trade also con-
tinued to contract in 2021,
which represents one of the
biggest challenges for econom-
ic recovery.

The approval last year of a
legal framework that allowed
for the organized constitu-
tion and functioning of Micro,

Small and Medium-Sized En-
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LO QUE DEBERIA
PASAR ES QUE
LA EMPRESA
ESTATAL NO SEA
UN REQUISITO,
QUE LA EMPRESA
SIGA AHI, QUE
COMPITA, SE GANE SU
ESPACIO, QUE LO HAGA BIEN

empresa estatal puede ser benefi-
ciosa para quienes se enfrentan a los
procesos de importacion o exporta-
cién por primera vez, también puede
representar un freno.

“Lo que deberia pasar es que la
empresa estatal no sea un requisito,
que la empresa siga ahi, que com-
pita, se gane su espacio, que lo haga
bien; pero la solucién tiene que ser
permitir que otros actores irrumpan
en esta dinamica del comercio exte-
rior”, asegura.

“Si me preguntas que es lo que
mas ha impactado en el 2021 en el
sector privado, no es ni la inversién
extranjera ni las posibilidades de ex-
portacién. En realidad, lo que mads
impacto ha tenido son las posibilida-
des de importacion, en un escenario
donde la mayoria de estos negocios
acaban de constituirse y tiene que
adquirir bienes de capital o insumos,
que, en medio de una crisis tan com-
plicada de ofertas, es la importacién
una via para adquirir las materias
primas, los embalajes, los empaques,
todo esto que, en otro momento,
habia en el territorio nacional y
ahorano hay.”

Por otro lado, exportar ha sido
histéricamente una necesidad para
el pais, que a la larga se ha conver-

* ® 00

terprises (MSMEs) in Cuba has
allowed for a resurgence of new
actors with legal security, as well
as their own legal status, mean-
ing they are subject to obligations
while enjoying rights. This is an
important change in the Cuban
economy and poses challenges,
as well as requiring the updat-
ing of other laws and regulations
currently in force. Especially as
regards foreign trade.

According to a report by the
University of Havana’s Center for
the Study of the Cuban Economy,
up until August 2021, the private
sector represented exports worth
approximately $15 million dollars,
and imports worth $80 million.
These modest operations were
carried out solely through state-
run enterprises.

According to economist Oscar
Ferndndez, while the state role
as a mediator can be beneficial
to those enterprises assuming
imports and exports for the first
time, it can also represent an ob-
stacle.

“The state enterprise
shouldn’t be a requirement, but
rather it should exist and com-

|
“HE STATE ENTERPRISE

SHOULDN'T BE A
REQUIREMENT, BUT
RATHER IT SHOULD

EXIST AND COMPETE,
TO EARN ITS SPACE
AMONG OTHERS, BY

FUNCTIONING WELL."
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Oddara en lengua Yoruba significa:
todo estd bien, tierra fértil
0 paraiso.

Café Oddara es una experiencia
gastronomica que aboga por
una alimentacion sana, cocing

sustentable y la economia circular

y solidaria
MNuestro menu se elabora

mezclando la sabiduria y los
sabores de la comunidad de
Los Pocitos, aderezado por
el iIngrediente fundamenial:

‘amor’, para que

todo esté Oddara.

Contactos:
@ +53 5265 8686
0 @caféoddara

@ @oddarasustentable



“ITIS TOO EARLY TO SPEAK OF

MSME EXPORTERS, AS THIS IS STILL
A NEW PROCESS IN THE COUNTRY.
HOWEVER, MANY OF THESE VENTURES

MANAGED TO EXPORT IN 2021 AS
SELF-EMPLOYED WORKERS”

tido en una deuda pendiente.
La entrada de divisas, con todo
su efecto multiplicador, es vital
para el crecimiento y desarro-
llo, consideran los expertos. El
comercio exterior ha transitado
a una exportacion de servicios
y a un estancamiento, e incluso
retroceso, en las exportaciones
tradicionales de bienes, y solo los
productos biotecnoldgicos han
mostrado cierto crecimiento. En
el sector privado, comienzan a
darse pequetios pasos.

“Hay emprendimientos que
han logrado exportaciones de
productos y servicios, hay ex-
portaciones de software, de
productos de la agricultura; pero
es muy pronto para hablar de
Mipymes exportadoras, pues
aun este proceso es muy recien-
te en el pais; pero si, muchas de
ellas lograron exportar en el 2021
como Trabajadores por Cuenta
Propia”, comenta Oscar.

“Tampoco conozco de nin-
guna empresa privada que
oficialmente haya recibido in-
versién extranjera, en primer
lugar, porque no se puede ser
socio de una Mipyme si eres ciu-
dadano extranjero. Ahora, la Ley
si permite que se puedan cons-
tituir empresas mixtas entre
una empresa privada cubana y
una extranjera. No conozco aun
ningan caso, aunque hay muchas
personas que estan estudiando

"ES MUY PRONTO PARA HABLAR DE
MIPYMES EXPORTADORAS, PUES AUN
ESTE PROCESO ES MUY RECIENTE EN
EL PAIS; PERO SI, MUCHAS DE ELLAS
LOGRARON EXPORTAR EN EL 2021
COMO TRABAJADORES POR CUENTA

PROPIA”

pete, to earn its space among others,
by functioning well. The solution is
to allow other actors to participate
in this foreign trade dynamic,” he
argues.

“If you ask me, what impact-
ed the most on the private sector in
2021 wasn’t foreign investment or
export possibilities. Actually, what
most impacted were the possibilities
to import in a scenario where most
of these businesses had just been
created and needed to acquire capi-
tal goods and supplies which, in the
midst of such a complicated crisis in
terms of supply, made importation
the means to acquire raw materials,
packaging, and everything that at
one time was available in the domes-
tic market but isn’t today.”

On the other hand, exports have
been a historical necessity for the
country, and remain a pending task.
According to experts, hard curren-
¢y income, with its multiplier effect,
is vital to growth and development.
Cuba’s foreign trade has moved to
the export of services and to the stag-
nation and even drop in exports of
traditional goods. Growth has only
been seen in terms of exports of bio-
technological products. Meanwhile,
in the private sector, small steps are
being taken.

“There are enterprises that have
achieved exports of products and ser-
vices. There are exports of software, of
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la posibilidad de hacerlo. Pero en
2022 si estoy seguro que se van a
presentar proyectos mixtos con-
formados por empresas privadas
en Cubay empresas extranjeras”.
El trabajo por cuenta propia
sumaba mas de 600 000 personas
naturales al cierre de 2019, segtin
datos de la Oficina Nacional de Es-
tadistica e Informacion. Una parte
importante de estos gestionan sus
negocios como empresas, aunque
no han sido reconocidos juridi-
camente como tales. Ademas,
existen mas de 300 cooperativas
no agropecuarias. Si bien no todos
estaran interesados en expor-
tar o no tengan las condiciones
para ello, no es menos cierto que
hay un potencial con perspectiva

exportadora entre los emprende-
dores cubanos. s e 8 @

— DE NE@C\QS

TwWO
H eg rtS . O @negolution
thgt be(jt o'"-:'gf“hﬂ j

® ©negc ~|

QS EEE B _'

BRINDAMOS
ASESORAMIENTO
A EMPRENDEDORES
PARA HACER REALIDAD
Al ey Sl SUEN®S




uba se abrid al

sector privado

y Granma, pro-

vincia ubicada

al oriente de la
Isla, también se sumé al reto
de esta nueva experiencia.

Al cierre del afio, la can-
tidad de nuevos actores
economicos en el pais ascen-
diaal286 entre cooperativas
no agropecuarias y micro,
pequenas y medianas empresas
(Mypime). Desde los primeros
dias de 2022 se han sumado otros.
Pero el hecho de que la pro-
vincia de Granma (10%) -después
de La Habana (40%) - cuenta
con el mayor nimero de micro,
pequenias y medianas empresas
aprobadas, y localizadas en todos
sus municipios, ha provocado
partir de la sorpresa del dato, a
verlo como intrigante y asombro-
So.

negolution

135 suman estos nuevos ac-
tores econOmicos en Granma,

® emprendedores
negolution@gmail.com Cu b dlnos

o

(+53) 5249 52 95
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entre los cuales, una amplia canti-
dad esta vinculada a servicios de la
construccion, restaurantes y otros.
Entre ellos, destaca por ejemplo,
Llama D’'Monte, una entidad dedi-
cada al carbdon que ya se convirtio
en exportadora.

A unos 800 kilometros al este
de la capital del pais, el territorio
no sobresale, por ejemplo, por su
desarrollo o por tener en las ulti-
mas décadas una cifra creciente de
trabajadores por cuenta propia, un
sector de donde han emergido, en
gran medida, los nuevos actores de
la economia.

Sin embargo, el presidente de
la Asociacion Nacional de Eco-
nomistas y Contadores (ANEC)
en ese territorio, Carlos Alber-
to Sanchez, no ve en las cifras
granmenses “una casualidad”.
Asegura que son resultado de un

AR oo

of this modality, and it worked.
In addition to this, he says,
there is a space available at the
ANEC headquarters, where po-
tential entrepreneurs receive
advice on the process and help
with the documentation.

Jorge Luis Barberdn, a
self~employed = worker  and
owner of La Cuchipapa, one
of the most popular restau-
rants in Bayamo, is skeptical
on this issue: “I am seeing that
creating a MSME generates
a similar enthusiasm as when
the Self~Employment (TCP)
modality emerged, to which
many signed up without being
clear about where they would

“THE NUMBER OF NEW
ECONOMIC ACTORS
AUTHORIZED TO OPERATE
IN THE CUBAN PROVINCE
OF GRANMA COMES AS A
SURPRISE”

AGUA DE MARID

ACCESORIOS

+53 5936 0472 aguademarzocuba o aguademarzocuba
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Produccion manufacturera, materiales de Produccion y/o
construccidn, plastico, pienso, muebles, comercializacion
carhon, ceramica de alimentos

Manufacturing production, construction Food production
materials, plastic, feed, furniture, charcoal, and/or sales

544 4o

TIPOS DE ACTIVIDADES
TYPES OF ACTIVITIES

29 03 !0/

Servicios de reparaciones, refrigeracion, Recicaje Servicios
transporte, eléctricos, mecanicos informaticos

Repair, refrigeration, transport, electrical,
mechanic services

Recycling IT services

MIPYMES POR MUNICIPIOS
MSMES BY MUNICIPALITY

1 Niquero-6

2 Medialuna-1

3 Campechuela -4

4 Pilén-5

5 Manzanillo - 16

6 Bartolomé Maso - 8
7 Yara-4

8 BueyArriba-3

g
13
> N
S
9 RioCauto-3
10 Bayamo - 63 o

2
11 Guisa-S (&
12) CautoCristo-1 ”

13 Jiguani- 16

“ESTOY VIENDO
QUE CREAR UNA
MIPYME GENERA
UN ENTUSIASMO
SIMILAR AL
DE CUANDO
SURGIO EL TRABAJO POR
CUENTA PROPIA, AL QUE
MUCHOS SE SUMARON
SIN TENER CLARO
DONDE OBTENDRIAN
LAS MATERIAS PRIMAS,
O PENSANDO QUE
EL ESTADO PODRIA
PROVEERLOS"

proceso en el que intervinieron las
autoridades del Gobierno, el Parti-
do, la Universidad y la propia ANEC.
Sus representantes recorrieron
cada uno de los municipios para
contactar y conversar con los traba-
jadores del sector no estatal y otros
con similares potencialidades.

El profesor de Economia de la
institucién docente asegura que
la idea tuvo como fin explicar las
ventajas y posibilidades de acoger-
se a esta modalidad, y iprendid!,
recalca. A esto se suma, comenta,
el espacio con el que cuentan en la
sede de la ANEC, donde posibles
emprendedores reciben asesora-
mientos en el proceso y ayuda con
la documentacion.

Jorge Luis Barberan, cuentapro-
pista propietario de La Cuchipapa,
uno de los restaurantes mas popula-
res de Bayamo, es escéptico en este
asunto: “Estoy viendo que crear una
Mipyme genera un entusiasmo si-
milar al de cuando surgié el Trabajo

get their raw materials or thinking
that the State could provide them.”
However, he recognizes that the
process is beneficial and that the
country needs companies with au-
tonomy.

Professor Sanchez suspects that
some of the private companies that
have been created will not be able
to “walk the walk,” and stresses the
idea that in these cases there has
been a lack of consultation and de-
tailed information; as some aspire
to have the local government supply
them with raw materials or allo-
cate them premises.

The number of micro, small
and medium-sized enterprises in
Granma also has other nuances.
Government authorities recognize
that most of them are reconverted
businesses, mainly TCP ventures,
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por Cuenta Propia (TCP), al
que muchos se sumaron sin
tener claro dénde obtendrian
las materias primas, o pen-
sando que el Estado podria
proveerlos”. No obstante,
reconoce que el proceso es be-
neficioso y que el pais necesita
empresas con autonomia.

El profesor Sanchez sos-
pecha que algunas de las
empresas privadas que han
nacido no podran “caminar”, y
subrayalaidea de que en estos
casos ha faltado la consulta
y la informacion detallada;
pues algunos aspiran a que el
Gobierno les suministre ma-
terias primas o les asignen
locales.

La cantidad de micro, pe-
queias y medianas empresas
en Granma tiene también
otros matices., principalmen-
te TCP, buscando con ello la
tan anhelada personalidad
juridica, que lleva aparejada
muchas ventajas para su pro-
greso.

Publicaciones loca-
les resaltan que una cifra
significativa de socios de las
Mipymes son jovenes. Parti-
cularmente en Manzanillo,
un territorio que se nutre de
la migracion interna y que
tiene como principal fuente
de empleo disponible la agri-
cultura, muchas personas han
sabido identificar las poten-
cialidades de su entorno en
esta disposicion, y han visto el
camino para su desarrollo.

En las circunstancias ac-
tuales, en las que no hay
otra alternativa que crear
para poder resolver necesi-
dades propias y colectivas,
las personas buscan, inelu-
diblemente, abrirse nuevos
espacios. Los actores eco-
nomicos -entusiasmados o
practicos- reconocen en su
entorno las posibilidades
para crecer, y se han dispues-

“THE NUMBER OF
MICRO, SMALL AND
MEDIUM-SIZED
ENTERPRISES IN
GRANMA ALSO HAS
OTHER NUANCES”

to aprovecharlas. Mas que un
deseo impetuoso, es una nece-
sidad tanto para el territorio,
como para la evolucion econo-
mica personal.

“LOS ACTORES ECONOMICOS -ENTUSIASMADOS
O PRACTICOS- RECONOCEN EN SU ENTORNO LAS

POSIBILIDADES PARA CRECER, Y SE HAN DISPUESTO

APROVECHARLAS”
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NO DEPENDAS DELA
CREATIVIDAD
NT DEPEND OR

La creatividad es una gran virtud,
pero los grandes vendedores, general-
mente, dependen poco de ella. Se es
mucho mas efectivo cuando se tiene
todo planeado: las posibles preguntas
de los clientes, las objeciones, las carac-
teristicas del producto o del servicio. Si
quieres vender mas, debes apostar por
una buena planificaciéon para improvi-
saciones desafortunadas o situaciones
dificiles de manejar.

o NADA ENTRE

LAS OBJECIONES

NO HABLES
DEMASIADO

Convierte el proceso de compra en
una interaccion amena, no estés todo
el rato exponiendo un trabajo de la es-
cuela. Haz que tu cliente participe,
preocupate por saber qué piensa y como
puedes ayudarlo. Los procesos con
mayor interaccidén tienen muchas mas
posibilidades de ser exitosos.

&Y cuadl usted creeria que seria el precio justo? éPor qué no lo prueba? [ I B I ]
Si encontramos la manera de solucionar (objecion/problema), éQuerria

firmar el contrato con nosotros? Preguntarle a los clientes nos ayuda
tanto a solucionar un posible problema como a acelerar el proceso FOU R TIPS

de compra.

10 BE
A BETTER
SALESPERSON
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El momento ctuspide del proceso de
venta es ese, en el que el cliente saca
un boligrafo y firma el contrato o saca
su cartera y nos paga. Es imprescindi-
ble trabajar en la habilidad de cierre.
frases como: “ Entonces perfecto: puede
firmar ahora mismo” o “Creo que sera
una excelente compra, pase por aca y
terminamos” suelen funcionar porque
son directas y hacen que el cliente
asocie la venta con una idea de “avan-

2

zar-.

The pinnacle of the sales process is
the moment when the customer pulls out
a pen and signs the contract or pulls out a
wallet and pays us. It is essential to work
on sales closing skills. Phrases like: “Per-

fect: you can sign right now,” or “I think

it will be an excellent purchase, stop by
and we’ll close the deal,” usually work
because they are direct and make the cus-
tomer associate the sale with an idea of
“moving forward.”
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