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Introduccion @

INTRODUCCION AL CURRICULO DESARROLLO DE LA MICROEMPRESA
(Para los facilitadores del curriculo. Leer antes de organizar e imple-
mentar este curriculo)

Querido facilitador, jbienvenido al curriculo Desarrollo de la microempresa! Usted
probablemente ha leido la cartilla El profesional cristiano y la recuperacion eco-
ndémica de las personas en situacion de desplazamiento y tal vez facilitd o apoyd
el curriculo La esperanza econdmica después del desplazamiento forzoso (véase
mds adelante, “Materiales de la linea de Economia”). Ahora usted puede ayudar
a varias personas que participaron en ese curriculo a desarrollar un negocio propio
con el fin de recuperar la independencia econdmica después del desplazamiento
forzoso.

Esta introduccion le brinda a usted, como facilitador del curriculo, una orientacion
al curriculo mismo e indicaciones sobre coémo desarrollar el contenido del curriculo
dirigido a personas en situacion de desplazamiento, con el apoyo de un equipo de
sU propia iglesia.

¢Para qué estudiar este curriculo?

El propdsito de este curriculo es compartir unas lecciones cristianas vitales para el
desarrollo econdmico de las personas en situacion de desplazamiento y ademds
facilitar su proceso de identificar como cada uno de ellos puede salir adelante eco-
némicamente.

Otro propdsito de este curriculo es brindar capacitacion para las personas en situa-
cion de desplazamiento que quieran emprender una nueva microempresa en aras
de recuperarse econdmicamente después del desplazamiento forzoso. Les ayudard
a identificar una oportunidad para una microempresa rentable y armar un plan de
accion para poner en marcha el proceso de iniciar tal emprendimiento. El curso
combina estrategias del mundo de negocios con la sabiduria de los textos biblicos,
en aras de ayudar a las personas a avanzar econdmicamente de manera que hon-
ren a Dios y sigan contribuyendo a su propia formacion como personas.

Lecciones
Este curriculo corto contiene ocho lecciones.
* Leccidn 1: ;Qué puedo hacer? ;Qué tengo en mi mano?2
- Esta leccion ayuda a los participantes a descubrir todas las cosas que Dios
ha puesto en sus manos y que son Utiles para emprender negocios.

* Leccidn 2: ;Qué estudios debo realizar?
- Esta leccion ensena a los participantes a explorar y estudiar su mercado,
haciendo preguntas para evaluar y asegurarse que su negocio satisfaga
una necesidad vital en el drea.

* Leccion 3: 3Cudl es mi FODA?
- En esta leccion, los participantes aprenden a usar el andlisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) para evaluarse a si
mismos y una oportunidad de negocio.
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* Leccion 4: ;Quiénes son mis clientes y quién me los puede quitare
- En esta leccion, los participantes identifican y estudian a sus clientes objetivos
y a su competencia.

* Leccion 5: ;Cudles son mis necesidades y deseos?
- Esta leccion les ayuda a los participantes a diferenciar sus necesidades de sus
deseos para construir un presupuesto familiar.
- Con base en este presupuesto, los participantes pueden determinar si un
negocio tiene el potencial para satisfacer las necesidades de su familia.

* Leccion é: :Como fijo precios?e
- En esta leccion, los participantes aprenden los principios fundamentales para
fijar precios.
- También ayuda a los participantes a reconocer la importancia de saber
cudles son los costos bdsicos que forman parte de cualquier negocio.

* Leccion 7: :Cémo voy a manejar mi negocio?2
- Esta leccion pretende ayudarles a los participantes a desarrollar el diseno
fisico de su negocio e imaginar un dia entero para el dueno del negocio.
- También les ayuda a los participantes a determinar cudles son los costos
bdsicos iniciales para iniciar su negocio.

* Leccion 8: ;Por qué escribo un plan de negocios?
- En esta Ultima leccion, los participantes llegan a apreciar cudn Util resulta
fener un plan de negocios.
- Anima a los participantes a juntar toda la informacion necesaria para escribir
su plan de negocios y un resumen ejecutivo del mismo.

Estructura de las lecciones
Cada leccion estd estructurada en distintas secciones, la mayoria de las cudles ocu-
rren en todas las lecciones.

Informacidn preliminar para el facilitador

¥ Principio

Cada leccion incluye un principio vital para la fundacion y/o manejo de un negocio.
Los principios son planteados desde la perspectiva de los participantes.

!@Objetivos

Cada leccion comienza con un listado de sus objetivos. Aungue no es necesario
comunicar estos objetivos a los participantes, como facilitador usted debe estar pen-
diente de que los objetivos se hayan cumplido por medio del desarrollo de las activi-
dades de la leccion.
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Resumen de la leccién
Esta porcion le brinda un panorama conciso de cémo las distintas secciones de la

leccion encajan y contribuyen a los distintos objetivos de la leccion.

59 Reloj

El Reloj es una corta tabla que indica aproximadamente cudnto tiempo demora
cada seccidn de la leccion. Aungue no todas las lecciones van a durar el tiempo
estimado, es importante que en promedio sigan estas directrices, para que la lec-
cion no se extienda demasiado. Si la leccidon se extiende demasiado, el nivel de
participacién se va a ver afectado. (Para mds instrucciones sobre cémo manejar
bien el tiempo de la leccion, véase mds adelante Manejo del tiempo).

E

s la lista de todos los materiales que se necesitardn para cada seccidon de la lec-
cion. (Para un listado completo de los materiales que se requerirdn a lo largo de
este curriculo, véase mds adelante Listado de materiales).

Nota: con frecuencia se menciona la necesidad de hojas de papel periddico, cinta
pegante y marcadores, pero si el sitio donde se reUnen cuenta con un tablero con
tiza/marcadores, esta se puede usar como alternativa.

Este texto enumera los preparativos que uno debe hacer antes del inicio de la cla-

se. Es vital que el facilitador se familiarice con la leccién y realice los preparativos
algunos dias antes de la leccién, para que todo este bien preparado. En el caso de
ciertas actividades, serd necesario ensayar lecturas o una dramatizaciéon antes de
la clase.

Desarrollo de la leccion
Después de la seccién de Preparativos se ve una franja que dice Desarrollo de la

leccion. De alli en adelante, comienzan las secciones de cada clase. En cada sec-
cion, hay:

una explicacion del propdsito de la seccion;

* Uuna aproximacion del tiempo requerido para realizar la seccion;

una descripcion detallada de la actividad para el facilitador;

preguntas especificas que el facilitador planteard para dialogar entre los
participantes.

22 La Palabra

el primer elemento de cada leccidon es un pasaje biblico relevante al tema abor-
dado en la leccién. Se incluyen preguntas que los participantes pueden dialogar
sobre la relevancia del texto biblico al emprendimiento de una nueva microempre-
sa, y unos comentarios bdsicos que el facilitador puede incorporar en el didlogo.
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[}» Comparto mis avances

Comenzando en la cuarta leccidn, las clases se iniciardn con una oportunidad de
dialogar sobre los estudios o cdlculos que los participantes realizaron después de la
leccion anterior, aplicando los aprendizajes de la leccidn a su iniciativa de negocio
personal. Idealmente, cada participante podrd dialogar con un miembro del equi-
po del curriculo sobre lo que hicieron, para recibir retfroalimentacion constructiva e ir
conociendo a la persona, en aras de prepararse para decidir al final del curriculo a
quién quisiera invitar a ser su mentor profesional.

). ¢ Anécdota

Cada leccion incluye una anécdota, que es un ejemplo de la vida real que ilustra la
importancia del principio ensenado en la leccion.

¥/ Actividad
Cada leccion del curso incluye por lo menos una, y a veces varias, actividades para
fomentar el aprendizaje.

¥ ) Ensefianza

Muchas lecciones incluyen una explicacion de un concepto clave. El facilitador se
debe familiarizar con el contenido de cada ensenanza, para poder explicarlo de
manera natural e interesante, en vez de solo leer el texto en voz alta.

292 Antes de la préxima leccién

Comenzando en la tercera leccidn, se les asignard a los participantes una tarea en
casa gque ellos deben realizar para aplicar los aprendizajes de la leccidon a su inicia-
tiva de negocio personal. Es importante animar a los participantes a tomar ese tro-
bajo en serio, para asegurar que avancen hacia el lanzamiento de su negocio y que
puedan aprovechar al maximo del ejercicio Comparto mis avances al comienzo de
la siguiente clase.

I% Cierre

Al final de cada leccidn, el Cierre brinda un espacio para recibir cualquier pregunta
o0 comentario que surja. Adicionalmente, se incluye un tema de oracion para finali-
zar.

Cuadernillo de participante

Al comienzo de la primera leccion se debe entregar a cada participante el
Cuadermillo del participante, el cual se puede descargar e imprimir de la pdgina
web www.feydesplazamiento.org/materiales/economia. Este es un texto que se
debe llevar a cada clase, puesto que incluye espacios para realizar ciertas activida-
des y tomar apuntes.

Hay que tener en cuenta que muchos participantes en el curso van a tener niveles li-
mitados de alfabetizacion. El cuadernillo estd disenado como una herramienta para
las personas que si pueden leer, pero usted y los otros miembros de su equipo deben
estar atentos a la posibilidad de que algunas personas van a necesitar ayuda escri-
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biendo en sus cuadernillos o leyendo sus instrucciones. Es importante no dejar que los
participantes se sientan incdmodos o que se retiren de la clase al sentir que no pue-
den participar en las lecciones o en las tareas en casa.

Equipo del curriculo

Usted estd leyendo esta infroduccion como el facilitador (o uno de los facilitadores)
de este curriculo. Pero lo ideal es que este curriculo sea realizado con la participa-
cion de un grupo de personas profesionales (idealmente de su iglesia) con habilida-
des en temas de negocios, administracion y/o economia. Les animamos a invitar a
varias de las personas identificadas en la aplicacion del Inventario de habilidades
para profesionales en la cartilla El profesional cristiano y la recuperacion econdmica
de las personas en situacion de desplazamiento. En el mejor de los casos, habria un
miembro del equipo del curriculo para acompanar a cada participante.

No se puede exagerar la importancia de tener un fuerte equipo para este curriculo.
En primer lugar, los miembros del equipo del curriculo dialogardn con los participan-
tes en el ejercicio Comparto mis avances al comienzo de las lecciones 4-8. Asi, dardn
retroalimentacion constructiva y personalizada a cada participante sobre sus planes
de negocios. Ademads, estas personas pueden facilitar conversaciones en grupos pe-
quenos, ayudar a las personas con niveles bajos de alfabetizacion a participar plena-
mente en el curriculo, y pueden ser mentores 0 acompanantes de Ias personas cuan-
do emprendan sus negocios con base en los aprendizajes de este curriculo. Ademds,
iserdn un apoyo logistico y emocional para usted!

Usted, y cada miembro del equipo del curriculo tienen experiencias personales que
les servirdn para dar vida a esta capacitacion en su contexto. Asi que cuando consi-
deren que sus anécdotas personales encajan, jcuéntenlas!
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Materiales de la linea de Economia
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Responsabilidades del facilitador

Como el facilitador del curriculo, usted tendrd las siguientes responsabilidades:

* Invitar a todos los participantes de la comunidad desplazada y 1os miembros del
equipo del curriculo, e identificar las fechas y las horas de mayor disponibilidad.

* Hacer todo lo senalado en la seccion de “Preparativos” al comienzo de cada
leccion, incluso los items senalados a continuacion.

e Prepararse bien y con varios dias de antelacién para cada curriculo, lo cual
implica organizar el espacio donde se realizard el encuentro y recoger los
materiales necesarios que se enumeran en la seccidn de “Materiales” al comienzo
de cada leccion.

» Ensayar, leyendo en voz alta, cada texto biblico que se estudiard en el transcurso
de la leccién, o nombrar a alguien para practicar la lectura con anterioridad,
para que fluya naturalmente.

e Familiarizarse bien con el procedimiento de cada leccidn, para que sepa coémo
facilitar cada actividad, cudles son las preguntas de reflexion, cudles observaciones
debe hacer usted como facilitador y cudles tareas deben hacer los participantes
después de cada leccion.

- Nota: cada vez que el facilitador tiene que decir algo al grupo, en el
margen del curriculo se incluye el siguiente icono: '

-Hay otras instrucciones sobre lo que el facilitador tiene que hacer, pero por
razon de la abundancia de estas, no se usa ningun icono para senalarlas.
Asi se ve qué tan importante es que el facilitador se familiarice bien con la
leccion de antemano.

» Organizar las fechas de cada encuentro y comunicar a los participantes sobre las
mismas (véase mds adelante, Programacion de reuniones)

* Manejar bien el fiempo de cada leccion (véase mds adelante, Manejo del
tiempo)

Listado de materiales

En el trascurso de este curriculo, se necesitardn los siguientes materiales para una
o mads lecciones. Adicionalmente, hay un listado de los materiales necesarios para
cada leccién al comienzo de cada una.

» Este manual del facilitador.

» Cuadernillos para participantes (uno para cada persona).

* Un tablero u hojas de papel peridédico (muchas).

* Marcadores de colores o fiza.

» Cinta pegante.
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* Lapiceros.
* Borrador.

* Dos premios pequenos—tal vez dos barras pequenas de caramelo—para los
ganadores de la actividad Planificar mi negocio de la leccidn 2.

» Fotos de objetos cotidianos para la actividad Definir quién es mi cliente objetivo
de la leccion 3.

* Empaques vacios de varias marcas de bebidas y de jabdn, para la actividad
Competencia directa e indirecta de la leccidn 3.

* Revistas para recortar para la actividad Preguntas para desarrollar un plan de
negocios de la leccion 8.

Participantes en el curriculo: personas en situacion de desplazamiento

Usted estd leyendo esta infroduccion como el facilitador (o uno de los facilitadores)
del curriculo. La audiencia de este curriculo son personas en situacion de desplaza-
miento que buscan maneras de mejorar su situacion econémica al crear su propia

microempresa.

El curriculo no requiere que los participantes tengan un alto nivel de alfabetizacion,
pero requiere un nivel bdsico de lectura y una capacidad bdsica de manejar cdlcu-
los aritméticos. Sin embargo, el curriculo también cuenta con la presuncidn de que
habrd personas profesionales de las iglesias que pueden acompanar la realizacion
del curriculo y cada una de sus actividades (véase arriba, Equipo del curriculo). Se
espera que el curriculo se dicte a un grupo de entre aproximadamente 5-25 partici-
pantes, dependiendo en parte del nUmero de personas en el equipo del curriculo.

Los participantes no tienen que identificarse como cristianos, ni siquiera cristianos
evangélicos, pero se les debe informar que el curriculo se ensena desde la perspec-
tiva de la fe cristiana. (Cabe mencionar que los componentes biblicos y teoldgicos
deben ser muy compatibles con la fe de los participantes catdlicos también).

Manejo del tiempo

Cada una de las actividades de las lecciones es importante y contribuye de una
manera especifica al aprendizaje de los participantes. Para poder realizar todas las
actividades, serd muy importante un buen manejo del tiempo. Con este fin:

* Asegurese de tener todos los materiales listos al inicio de la clase.

* Alinicio de cada actividad, inférmeles a los participantes hasta qué hora la
estardn realizando. Es mejor decir, “Tenemos hasta las 11:10", por ejemplo, que
decir, “Tenemos 10 minutos”.

* Dos o tres minutos antes del cambio de actividad, indiqueles a los participantes
gue ya se estd terminando el tiempo de la actividad actual.

14
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* Inicie la siguiente actividad a tiempo, aln si hay algunas personas que todavia no
han concluido la anterior.

* Reduzca la cantidad de tiempo durante la cual usted (el maestro) habla. Diga lo
esencial, sin extenderse en explicaciones largas.

 Trate de manejar la duracion de las intervenciones de los participantes. Sea
respetuoso, pero no permita que una sola persona se extienda demasiado. Use
frases como “Vamos a darle la oportunidad de participar a [nombre de otra
personal”.

* Si considera que la participacién de todas las personas tomaria demasiado
tiempo, en lugar de pedirles que compartan con todo el grupo, pidales que
compartan con la persona que tienen al lado, en parejas. Esto permite que todos
participen, pero hace mads facil manejar el tiempo de la discusion.

Programacién de reuniones

Se sugiere que los encuentros del curriculo se organicen semanalmente, puesto que
el curriculo asigna ciertas tareas y reflexiones biblicas para realizar después de cada
encuentro, y se debe asegurar que la gente tenga suficiente tiempo para realizar
esas actividades. No obstante, el intervalo entre reuniones no debe ser demasiado
largo, o la gente va a perder el ritmo y el momento del curriculo. La duraciéon de
cada leccidn serd de aproximadamente dos horas.

Retroalimentacion

Seguimos mejorando este curriculo, y por tal razén, quisieramos pedirle a usted, el
facilitador del curriculo, sus apreciaciones y criticas de él. Asi, hemos preparado
cuestionarios muy breves para realizar después de cada leccidon. En este manual,

al final de cada leccidén, hay una pdgina con instrucciones sobre cobmo acceder all
cuestionario en linea (a través de un enlace o por un cédigo QR que se puede leer
con su celular inteligente). Si nos hace el favor de realizar el cuestionario después de
cada leccidn, nos ayudard mucho a fortalecer este curriculo para el futuro.

iGracias!

Agradecemos inmensamente su interés en este curriculo. Deseamos que puedan
disfrutar de cada encuentro realizado y que brinde una estructura para facilitar rela-
ciones de respeto mutuo entre usted, el equipo de curriculo y los participantes de la
comunidad desplazada. Es mds, oramos para que el Senor guie a su equipo y a su
préjimo desplazado mientras ellos disciernen y puedan emprender microempresas
gue mantendrdn a sus familias y serdn bendiciones a su comunidad. Sabemos que
el curriculo requiere una inversion seria de su tiempo y esfuerzos, y pedimos que el
Senor honre sus energias y que produzcan mucho fruto.

iBendiciones!
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¢Que puedo hacer? Que tengo en mi mano? @

= Leccion 1
£2 La Palabra
*‘*
El que presta algun servicio, hdgalo como quien
fiene el poder de Dios.
Asi Dios serd en todo alabado por medio de Jesucristo,

a quien sea la gloria y el poder por los siglos de los siglos.
Amén. (1 Pedro 4:11 NVI)

»‘*

m Principio 1

Voy a descubrir y usar lo que se me ha dado para bende-
Cir a ofros.

!@.))Objetivos

Al terminar esta leccidn, el participante estard en capaci-

dad de:

» Descubrir todas las cosas que Dios ha puesto en sus
Manos.

e Apreciarcomo estas habilidades y talentos son Utiles para
emprender negocios;

* |[dentificar 2-3 posibilidades de microemprendimiento que
podria emprender con base en lo que tiene en su mano.

Resumen de la leccion
Como se ve en el principio #1, esta leccidn se basa en

una verdad biblica: que Dios ha otorgado talentos y ha-
bilidades a cada persona, y que estos pueden servirles a
los participantes en el momento de emprender un nuevo
negocio. Para comunicar este mensaje, la leccion co-
mienza con un estudio biblico de la vida de Moisés, mos-
trando como Dios prepard a Moisés a lo largo de la vida
para realizar el trabajo que Dios tenia para él. A confinua-
cion, la anécdota “La vara y el cayado” invita a los par-
ticipantes a reflexionar sobre como Dios puede ayudarlos
a superar los elementos dolorosos de sus pasados. Luego
la actividad *3Qué tienes en fu mano?” ayuda a los par-
ticipantes a identificar cudles habilidades y experiencias
tienen que les podrian servir para emprender un negocio;
con base en esta reflexion, ellos dialogan sobre posibilida-
des de nuevos emprendimientos en la actividad Compar-
firideas de negocios. La leccioén cierra con una oracion.
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Leccionl
59 Reloj

La Palabra - 10 minutos

Estudio biblico: la historia de Moisés — 35 minutos
Anécdota: la vara y el cayado - 15 minutos
Actividad: ;qué tienes en tu mano? — 40 minutos
Actividad: compartir ideas de negocios — 30 minutos
Cierre - 10 minutos

M ateriale s
1) Estudio biblico

* Un tablero u hojas de papel periédico.
* Marcadores o tiza.
* Cinta pegante.

1) Estudio biblico

La historia de Moisés

e Organizar donde escribir, ya sea en un tablero o colgar
las hojas de papel periddico.

* Ensayar la lectura del texto “La historia de Moisés” para
que se enfienda facilmente.

* Estudiar y notar detalles en la historia de Moisés de
Exodo 1-4, de tal forma que pueda tener una discusion
mas profunda con los participantes.

). ¢ Anécdota

La vara y el cayado
e Ensayar la lectura de la anécdota para que se entienda
faciimente.

VA Actividad

¢ Qué tienes en tu mano?

 Explicarles a los acompanantes del equipo del curriculo
antes de la clase que deben ayudar a los participantes
a dialogar sobre sus respuestas, y, en la medida
necesaria, ayudarles a leer o escribir sus respuestas.

20
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Leccion 1
Desarrollo de la leccion
EE‘ La Palabra

El proposito de esta reflexion biblica es comunicar a los
participantes que cualquier iniciativa de negocio que
ellos emprendan debe ser con la ayuda y para la gloria
de Dios.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto bibli- ‘
Cco en voz alta:

El que presta algun servicio, hdgalo como quien tiene el
poder de Dios. Asi Dios sera en todo alabado por medio
de Jesucristo, a quien sea la gloria y el poder por los siglos
de los siglos. Amén. (1 Pedro 4:11 NVI)

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas

y dialogar sobre las siguientes preguntas:

* 5COmo puede alguien prestar algun servicio “como
quien fiene el poder de Dios"?2

* 5COmo puede glorificar alguien a Dios por medio de un
negocio?

Después de darles a los participantes tres minutos para '

dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de los

participantes a compartir lo que ellos concluyeron. Des-

pués, el facilitador hace la siguiente observacion:

 Comenzamos este curriculo, Desarrollo de la
microempresa, con este pasaje biblico por dos razones.
En primer lugar, queremos resaltar que aun en nuestra
labor cotidiana, podemos glorificar a Dios por medio de
dedicarnos a trabajos integros, servir a nuestra
comunidad y tratar a nuestros clientes y colegas de
manera que refleja que son hijas e hijos amados de Dios.
Aungue no fodo negocio opera asi, los negocios que si
honran a Dios también son de gran bendicion a sus
comunidades.

* En segundo lugar, se quiere subrayar desde el
comienzo de esta clase que no pretendemos elaborar
ninguna iniciativa de negocio por nuestra propia fuerza,
sino que dependemos de y cooperamos con Dios en
todo lo que emprendemos.
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1) Estudio biblico

La historia de Moisés

El proposito del estudio biblico es mostrar, con base en la
vida de Moisés, como Dios trabaja con las personas, apro-
vechando las habilidades que ya tienen, es decir, lo que
ya tienen *en sus manos”.

@ Tiempo: 35 minutos

Descripcion de la actividad

Instruccién para el facilitador

* El facilitador le entrega el cuadernillo de participantes
a cada participante. Les explica a los participantes que
van a usar el cuadernillo durante todo el curso y que lo
deben llevar siempre a las clases.

e Después, sostenga sus manos en frente, palmas arriba,
y mirelos.

o Preguntales alos estudiantes, “3Qué vene” y
espera sus respuestas. Después de escuchar
las respuestas de los participantes, diga lo
siguiente: “Aun cuando tus manos estan
vacias, se ven en ellas algo diferente a las
de cualquier ofra persona en el mundo. sPor
qué?e —Por razdn de sus huellas”.

o Digalo siguiente a los participantes: “Dios nos
amo tanto que cred a cada persona distinta
de todas las otras del mundo, aun hasta las
diferentes huellas de nuestras manos. Es mds,
como veremos, Dios no ha dejado vacias
estas manos Unicas”.

¢ El facilitador hace un recuento de la historia de Moisés
a los participantes, leyendo o parafraseando el siguiente
texto. Procura leerlo de manera dramadtica.
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Historia de Moisés!'

José vivié hasta ver a sus bisnietos. Antes de morir dijo a sus hermanos que Dios
los llevaria nuevamente a la tierra prometida. Luego murié y también fue em-
balsamado y enterrado en Egipto.

Pasaron muchos anos y los descendientes de José se hicieron numerosos en
Egipto. Liegd un momento en que el nuevo faradn mird a los israelitas que vivian
en el pais y tuvo miedo.

—Hay demasiados israelitas— dijo. —Pronto se unirdn a nuestros enemigos
y vencerdn. Debemos esclavizarlos y hacer que construyan nuestras ciudades
para NOsotros.

Asi fue como los egipcios comenzaron a oprimir a los israelitas. Los hacian trabao-
jar duramente para ellos y los maltrataban. Pero los israelitas seguian creciendo
en numero y Dios los bendecia.

Entonces el faradn ordend a todas las parteras que mataran a todo bebé va-
ron que naciera entre los israelitas. Pero las parteras no obedecian a faradn; le
dijeron que las mujeres israelitas eran fuertes y daban a luz antes de que ellas
llegaran a ayudarlas. Por eso Dios bendijo a las parteras. Pero el faradén empled
otro plan. Dio la orden de que todos los bebés varones entre los israelitas debian 2+
ser arrojados al rio Nilo para que se ahogaran.

Cuando Jocabed dio a luz un hijo, lo escondié hasta que cumplidé tres meses.
No podia permitir que se llevaran a su bebé.

Luego cuando se hizo demasiado grande para seguir escondido, lo puso en
una canasta. Recubrié la canasta con brea para hacerla impermeable al agua
y le pidid a su hija Miriam que lo escondiera entre los juncos de la orilla del rio
Nilo.

Cuando la hija del faradn vino a banarse en el rio, oyo el llanto de un bebé vy
sintid pena por él.

—3Quieres que busque alguien para que lo amamante? — preguntd Mi-
riam, que estaba observando desde cierta distancia.

— Si—respondid la princesa—. Guardaré a este bebé y lo llamaré Moisés.
Miriam corrié a buscar a su madre.

“Cuida a este bebé hasta que tenga edad suficiente para vivir conmigo” dijo la
princesa. Y Jocabed tomd a su pequeno hijo y lo llevd consigo para encargarse
de él.

*—‘-oo

! Rhona Davies, La Biblia en un afio para nifios, trad. de Adriana Powell Cabral y Mayra de Ramirez (Ber-

¥ Lhamsted, Inglaterra: Anno Domini, 2007), 47-50, con ligeras modificaciones.
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Moisés creciod fuerte y saludable. Vivia con los egipcios, pero veia como malira-
taban a su propio pueblo.

Un dia estaba mirando como frabajaban los israelitas bajo el sol ardiente. Vio las
marcas de los latigazos en sus cuerpos. Vio el sudor que les corria por la frente.
Luego vio a un capataz egipcio azotando a uno de los esclavos israelitas. Era
demasiado.

Moisés mird a su alrededor para asegurarse que nadie lo veia, atacd al egipcio y
lo matd. Luego enterrd el cuerpo del hombre de la arena.
Al dia siguiente Moisés vio a dos israelitas que peleaban entre ellos.

—3Por qué se estdn maltratando uno al otro? — Les pregunté—
—3Qué te importa? — respondid uno de ellos—. sMe matards a mi tam-
bién como hiciste con el egipcio?

Moisés se asustd. Comprendid que alguien habia visto todo. Las noticias no tar-
darian en llegar a oidos del faradn... Moisés se prepard para huir antes que el
faradn diera la orden de matarlo. Huyé a Madidn.

Moisés se establecido en Madidn. Se casd con Séfora, una de las siete hijas de -+
Jetro, el sacerdote, y tuvo un hijo al que llamd Guerson. -

b o

En una oportunidad Moisés estaba en el desierto de Horeb, cuidando las ovejas
de su suegro, cuando vio algo extrano. Habia un arbusto que ardia con fuego,
pero las llamas no lo quemaban. Moisés se acerco para ver mejor.

—Moisés, jMoisés! — llamod una voz desde las llamas.

—iSi, aqui estoy! — respondid Moisés.

—ijQuitate las sandalias! — ordend el dngel del Senor desde el arbusto que
ardia-. Estas pisando fierra santa.

Moisés estaba tan asustado que se cubrid el rostro.

—Soy el Dios de Abraham, el Dios de Isaac y el Dios de Jacob, he visto la
forma en que mi pueblo, los israelitas, estan sufriendo como esclavos en Egipto.
Quiero liberarlos para que vivan en la tierra que les he prometido.

Moisés estaba sorprendido.
—Pero no puedo ir al faradén — dijo —. gPor qué habria de escucharme?
—Yo estaré contigo — le dijo Dios.

Moisés estaba asustado. No queria ser el lider de los israelitas.
—La gente no me creerd — protestd Moisés—. 3Qué les diré?

—5Qué tienes en tu mano? — preguntd el SENOR. +
—Una vara — respondid Moisés.

q—‘—o °
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-+ .. - +
—Déjala caer al suelo — dijo Dios.

Moisés la dejo caer. Al tocar la fierra la vara se convirtio en una culebra. jMoi-
sés salié corriendo!
— Ahora témala por la cola— dijo Dios.

Cuando Moisés la levantd, la culebra volvid a convertirse en vara.
— Pon tu mano bagjo tu manto— ordend
nuevamente Dios.

Moisés obedecio. Cuando retiro la mano estaba blanca de lepra.

Rdpidamente volvid a meterla y cuando la retird otra vez estaba totalmente

todavia dudan, recoge un poco de agua del rio Nilo. Cuando la eches sobre

[}
[}
sana.
—Muéstrales esas cosas— dijo Dios—, y sabrdn que yo te he enviado. Si
la tierra se convertird en sangre. o

Moisés tenia una Ultima objecion.

—Yo no hablo bien— argumentd Moisés—. Siempre me resultd dificil ha-
blar frente a la gente. Por favor, envia a algun otro.

—Yo fe hice. Sé todo de ti — dijo Dios—. Te ayudarée en todo lo que
tenas que hacer. Pero tu hermano Aardn puede ir contigo. El hablard en tu
lugar. Lleva tU la vara. La necesitards para mostrar que yo te he enviado.

De modo que Moisés volvié adonde su suegro e hizo

planes para regresar a Egipto.

+ +
*—‘-o of.o

Preguntas para reflexionar
e El facilitador explica que, con base en el texto de '

Exodo 1-4, van a dialogar sobre algunas preguntas.
Después de leer cada pregunta, el facilitador invita
a uno o dos participantes a responder y escribe sus
respuestas en el tablero o en el papel peridédico. Es
vital escuchar y en cierta forma afirmar a todas sus
respuestas (jaun las respuestas extranas!), y evitar
que los participantes sientan que hay una sola
respuesta correcta. Una de las prioridades de esta
actividad es ayudar a los participantes a sentirse
coémodos en la clase.
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Después de cada una de las siguientes preguntas,
se han incluido en letra cursiva algunas respuestas
que el facilitador puede agregar al didlogo después
de escuchar las reacciones de otros participantes,
para asegurar que no se omita un concepto vital
para la leccion.

Los participantes tienen una pdgina en su
cuadernillo en donde pueden escribir sus
respuestas. Sugiere que ellos las escriban alli
mientras el facilitador las escribe en el tablero o
papel periddico.

. sQuiénes fueron los padres de Moisés? Unos levitas

(Ex 2:1).

. 8Qué palabras pueden describir a la familia de

Moisés al momento de su nacimiento? Israelitas,
esclavos, oprimidos (Ex 1:11).

. Cudl fue el decreto de faradn referente a los

bebés judios? Que al nacer los mataran (Ex 1:16,
22).

. 8Qué hicieron los padres de Moisés para fratar de

protegerlo? Lo escondieron por fres meses, luego lo
pusieron en una canasta en el rio (Ex 2:3-4).

. 8En qué convirtié eso a Moisés? Se volvio un

“sobreviviente”; no lo mataron. Moisés fue un
sobreviviente (1:17).

. 8Quién encontré a Moisés? La hija de faraon (una

princesa) (Ex 2:5).

. 8Qué hizo la hija de faraén? Ella adopto a Moises

(2:10).

. 8COmo se le llama al hijo de una princesa en

Egipto? Principe de Egipto. Por lo anterior, Moisés
al ser adoptado por la princesa se convirtido en un
principe.

o Haga el siguiente comentario a los
parficipantes: “Imagine que usted es uno de
los otros principes de Egipto — este nino con
apariencia de hebreo es adoptado y se le
lloma ‘principe’ igual que usted. 3Como cree
usted que Moisés fue recibido por los demds?
Probablemente lo molestaban. Moisés supo
cOmo se siente ser victima de prejuicios.
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Moisés al hacer es’r,o? Moisés se convirtid en un
asesino y fugitivo (Ex 2:12, 15).

10. Moisés estaba deseoso de hacer justicia. El ayudd a
las pastoras de Madidn, 3como lo llamarian? Moises
se convierte en un héroe o caballero para estas
mujeres (Ex. 2:16-17).

11.Al concedérsele una mujer por su heroismo, 3Moisés
se convirtid en un...2 Esposo y yerno (Ex 2:21).

12. Al ddrsele tiempo, como hombre casado, gMoisés
llegd a ser2 Padre (Ex 2:22).

13.2Qué hace Moisés para mantener a su familia?
Moisés pastorea ovejas (Ex 3:1).

14.De acuerdo con Gn 46:34 (léalo en voz alta), zqué
piensan los egipcios de los pastores? Que eran
detestables y despreciados.

15.Luego un dia, Moisés estaba cuidando las ovejas.
£Qué vio? Un arbusto que se quemaba, pero no se
consumia (Ex 3:2).

16. 35Qué oye él2 Moisés oye la voz de Dios que le
dice: "voy a enviarte al faradn para que saques de
Egipto a los israelitas, que son mi pueblo” (Ex 3:4-10).

17.5Cudl fue la respuesta de Moisés?
o Y quién soy yo para presentarme ante el
faradn y sacar de Egipto a los israelitas? (Ex
3:11).
o sY qué hago sino me creen ni me hacen
caso? sQué hago si me dicen: “El SeAor no se
te ha aparecido”? (Ex 4:1).

18. sAnte las objeciones de Moisés, sDios le pregunta a
Moisés...2 sQué tienes en tu mano?

19. 5Qué respondid Moisés? Una vara. (Ex 4:2).
o Comente a los participantes lo siguiente: “Dios
le muestra a Moisés que podia usar lo que ya
tenia en su mano, lo que ya tenia disponible™.

20.5Qué le dice Dios a Moisés¢ “Déjala caer al suelo”
(Ex 4:3).
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21.3Qué paso luego? La vara se convirtio en una
serpiente, Moisés trata de huir de ella y Dios le
dice que la agarre por la cola, se convirtio en vara
nuevamente (Ex 4:3-4).

22.3Qué le dice Dios después a Moisés?

o “Pon tu mano bajo tu manto” (Ex 4:6).

o Moisés puso la mano bajo el manto, y cuando
la sacd la tenia cubierta de lepra y blanca
como la nieve. Después puso la mano bajo el
manto ofra vez, y cuando la saco la tenia tan
sana como el resto de su cuerpo.

o Dios, ademas de las dos senales
mencionadas, fambién le dice que, si no
le creen con estas, que haga ofra senal:
convertir el agua del rio Nilo en sangre.

23.Haga un resumen de las primeras décadas de
la vida de Moisés, escribiendo las siguientes
descripciones en la hoja/tablero. Léalas al grupo.
o Sobreviviente, hijo de esclavo, israelita, hijo
adoptado, persona privilegiada, asesino,
fugitivo, extranjero, casado con una no
israelita, padre, pastor, persona escogida por
Dios, pero una persona insegura, vivido una
vida ordinaria.
o Luego encierre, en la lista que escribid en el
tablero, todas las palabras negativas que
describen a Moisés y pregunte lo siguiente:

24. 3De acuerdo con las caracteristicas de Moisés que
acabo de senalar, lo habria escogido usted?

o Escuche algunas respuestas.

o Luego con el marcador encierre en un circulo
el resto de las palabras de la lista y comente
lo siguiente: “Todo en la vida de Moisés era
algo que Dios podia usar para prepararlo
para guiar al pueblo de Israel. No importa lo
que haya en su pasado. Es lo que tiene en su
mano - lo que Dios puede usar”.
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). ¢ Anécdota
El prop&sito de esta anécdota es estimular a los
participantes a reflexionar como Dios los ha entrenado en
el pasado y los puede ayudar a superar sus dificultades.

@ Tiempo: 15 minutos

El facilitador lee la siguiente anécdota a los participantes. ‘

La vara y el cayado
Un pastor de una iglesia amaba el Salmo 23. El deseaba
comprender el significado profundo del Salmo, asi que
decidio visitar Israel. Durante su estadia en ese pais, €l se
alojé con pastores de ovejas para asi aprender de ellos.

El cuenta que los pastores de ovejas le ensefiaron acerca
de dos herramientas que ellos usaban para cuidar a sus
ovejas:
e El cayado es usado para alcanzar y jalar a las
ovejas atascadas en el matorral.

e La vara es usada para defender a las ovejas de 1os
depredadores y para disciplinarlas, para que no se
desvien, sino que se queden cerca del pastor.

e Dios disciplind y entrend a Moisés a través del
tiempo vivido en Madidn. Imaginen dejar el
palacio para convertirse en un pastor “detestable”.
Pero a lo largo de estos anos, Moisés aprendid a
permanecer cerca de Dios. Dios guid y entrend a
Moisés para que él guiara, defendiera y ensenara a
Israel.

Preguntas para dialogar
e El facilitador les comenta a los participantes lo
siguiente: “Dios es nuestro pastor y, como pastor, él '
nos enfrena, asi como lo hizo con Moisés. Habla con
la persona a tu lado y comparte una ocasiéon en la
cual opinas que Dios tal vez te entrend, aun a través
de dificultades”.

e Después de unos 5 minutos de didlogo en
parejas, facilite una discusion en el grupo sobre
las situaciones que ellos compartieron en parejas.
Invite a un par de participantes a compartir sus
experiencias, si desean.
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Luego haga la siguiente pregunta a los
parficipantes: “sPiensas que Dios puede ayudarte a
superar cualquier evento del pasado?”

Después de escuchar las respuestas, recuérdales
que Dios quiere lo mejor para ellos, no importa de
doénde venga, nilo que haya atravesado, ni cudl
sed su grupo étnico, ni cualesquiera que sean sus
equivocaciones pasadas. Dios hace su voluntad en
nosotros cuando le entregamos nuestras vidas.

V/b Actividad

¢Qué tienes en tu mano?

El propdsito de esta actividad es ayudar los participantes
a identificar las habilidades y fortalezas que ya tienen y

reflexionar sobre como aplicar estas a la elaboracion de
un negocio productivo.

@ Tiempo: 40 minutos

Descripcion de la actividad

El facilitador les indica a los participantes

que realicen en sus cuadernillos la actividad,

“5Que tienes en tu mano?” La actividad es un
cuestionario. Los participantes pueden trabajar
independientemente, o con la ayuda de un
acompanante de laiglesia (especialmente en caso
de que alguien necesite apoyo en leer o escribir).

El facilitador les comenta a los participantes, “En su
proceso de emprender un negocio, es importante
darle un vistazo a sus habilidades, conocimientos
y experiencias que lo han preparado para ciertos
tipos de negocios. Con base en eso debemos
buscar dos o fres ideas de microemprendimientos
que encajen con sus habilidades y su experiencia.
Tenga en cuenta que un ‘microemprendimiento’
0 ‘microempresa’ es meramente un negocio
peqgqueno con menos de 10 empleados. Vamos

a alternar entre estos términos a lo largo de este
Ccurso”.

“El siguiente cuestionario es una herramienta para
ayudarle a realizar un inventario de las cosas que
usted sabe y puede hacer, que le ayudardn a crear
un negocio”.
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e “Pararealizar la actividad, pueden trabajar con uno

de los acompanantes, especialmente si quieren que
alguien mads les ayude a escribir. Tenga en cuenta
gue esto no es un examen, sino una herramienta
para apoyar tu proceso de planeacion”.

1. 3En qué cree usted que es bueno?

2. 5Qué habilidades ha adquirido durante el franscurso
de su vidae

3. sQué cosas ha estudiado que pudieran serle Utiles en
el negocio?

4. sHasido enfrenado para usar algun tipo de equipo o
maaquinaria?

Si[ ] No[]

En caso afirmativo, gcudl?

5. gHay algun tipo de negocio que haya pensado
emprender?

Si[] No[]

En caso afirmativo, gcudl?

6. zTiene experiencia en los negocios?

Si[ ] No[]

En caso afirmativo, gen qué tfipo de negocio?

7. 5Cudl fue el mejor dia en el trabajo? 3sQué estaba
haciendo?

31
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Leccion 1 8. 3Qué tipo de trabajo hizo su padre? zLe ensefid a

hacerlo?2

9. sQué fipo de frabajo hizo su madre? 3Le ensend a
hacerlo?

10. sTiene algun vecino o amigo con alguna habilidad
especial?
Si[] No[]
En caso afirmativo, gcudle
sLe han ensefnado esa habilidad? Si[ ] No[ ]
En caso afirmativo, gcudl es esa habilidad?

11.3Conoce a alguien que fabrique o cultive algo que a
usted le gustaria vender?

Si[ ] No[]

En caso afirmativo, squé es?

12. 3Es su region conocida por algin producto en
especial?
Si[] No[]

En caso afirmativo, gcudl producto?

13. sExiste algo que su barrio realmente necesite?

Si[] No[]
En caso afirmativo, gpodria esto convertirse en un
negocio para usted?

14. sHa tomado curso(s) de capacitacion?

Si[ ] No[]

En caso afirmativo gqué curso(s)?

15. sExiste algo que usted cree que nacid para hacer?

Si[ ] No[]
32
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En caso afirmativo, sque?

16. sAlguna vez ha sentido que Dios se complace con su
trabajo?

Si[ ] No[]

sQué estaba haciendo?

17. sExiste algo que usted disfruta hacer y considera que
puede convertirse en un negocio exitoso?

Si[] No[]

En caso afirmativo, squé?

18. 3Sabe de alguna oportunidad de negocio?

Si[] No[]

En caso afirmativo, gcudl?

19. 5Cudles son algunas cosas que usted sabe que no
hace bien?

20. 3Qué fortalezas tiene usted que aporta o aportaria a
SU hegocio?

21.Responda verdadero o falso
e Disfruto hacer trabaijo fisico.

V] FL]

e Puedo verme trabajando en una oficina.
V] FL]

e Disfruto trabajar con otros.
V] FL]

¢ No me molesta si alguien no desea comprar mi
producto. Yo sé que alguien mds lo comprard.

v FLI
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e Deseo trabajar para alguien mas.

V] FL]
e No deseo tener la responsabilidad de manejar un
negocio.
V] FL]

25. 5A qué tipo de productos tiene usted acceso
proveniente del fabricante o productor?

26. 5Qué tipo de servicios podria usted proveer a la
comunidad?

27.3Qué tipo de negocio estaria dispuesto a emprender?

28. 3Qué anhela hacer cuando se despierta en la
mananae¢

29. sDisfruta tfratando con el publico?

30. 3COmo maneja los problemas?

31.Marque la(s) respuesta(s) que usted considere.
Cuando estd luchando con algo, usted:
a) trabaja en ello hasta que lo resuelve.
b) le pide a alguien que le ayude.
c) busca informacidén, de un libro o en internet
d) huye.

32. 3Hay alguien que se enojaria si usted emprende el
negocio que estd pensando?
Si[] No[]

En caso afirmativo, spor qué razén?

33. 3Qué obstaculos ve usted que necesitan ser
solucionados para emprender su negocio?
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34. 3Qué tipos de negocios estd considerando después
de orar y completar esta encuesta?

V/b Actividad
Compartir ideas de negocios
El proposito de esta actividad es socializar las ideas

iniciales que los participantes tienen con respecto a las
microempresas que ellos quisieran elaborar.

@ Tiempo: 30 minutos

Descripcion de la actividad
El facilitador invita a cada participante a escribir y luego
compartir los hallazgos mds interesantes del cuestionario.

En primer lugar, en caso de haber algun
participante nuevo que no participd en el

curriculo La esperanza econdmica después del
desplazamiento forzoso, invite a todos a compartir
sus nombres antes de compartir lo que aprendieron
en el cuestionario.

Ademds, invite a cada participante a resaltar
las habilidades mds pertinentes que tiene para
los negocios, y a indicar cudles son sus 2-3 ideas
favoritas para un nuevo negocio.

o Larazdén porla que se deben sugerir dos o
fres ideas, en vez de una solq, es para que
cada participante esté consciente de ideas
alternativas que tal vez serdn mds factibles
gue su primera idea, y ademds para estimular
la imaginacién de los otros participantes.

Mientras hablan, tome notas de sus nombres, Ias
habilidades que tienen que son relevantes a los
negocios y las ideas que mdas les llaman la atencion.

Comeénteles a los participantes que el propodsito de
estos dias es evaluar ideas diferentes para ver a
cudl vale la pena dar seguimiento como negocio.
o “Vamos a pasar mucho tiempo juntos en los
siguientes dias. Para aprovechar el tiempo al
mdaximo, debbemos escucharnos unos a ofros
y ayudarnos mutuamente en la bUsqueda
de la visidon de Dios para nuestras vidas. Esta
capacitacidén no es una competencia; todos

Leccionl

@



@ ¢Qué puedo hacer? ¢Qué tengo en mi mano?

Leccion 1
somos parte del mismo equipo. Ayudense
mutuamente cuando hagan sus tareas o
socialicen sus ideas de negocio™.

%) Cierre

@ Tiempo: 10 minutos

Recibe las preguntas o comentarios de los participantes.

' Recuérdeles que pasen mads tiempo en los siguientes dias
pensando en los talentos y habilidades que Dios les ha
dado y cudles les ayudarian a iniciar un negocio.

Para terminar, el facilitador invita a un participante

a orar, pidiéndole a Dios que les permita seguir
identificando todas las cosas que ellos tienen (habilidades,
conocimientos y experiencias) y que son Utiles para
emprender nuevos hegocios.
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¢Que puedo hacer? ;Que tengo en mi mano?
Leccion 1

Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de
facilitar esta leccion.

Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicacion, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.

Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccién de “Retroalimentacion”.

2. Baje ala seccidén del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccion que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte
a la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electronico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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¢, Quée estudios debo realizar?
Leccion 2

@

EE‘ La Palabra

*‘*
El Senor le dijo a Moisés:
“Quiero que envies a algunos de tus hombres a explorar la tierra
que estoy por entregar a los israelitas. De cada tribu enviards a
un lider que la represente...”Cuando Moisés los envid a explorar
la tierra de Canadn, les dijo: "“Suban por el Néguev, hasta llegar
a la montana. Exploren el pais, y fijense como son sus habitantes,
si son fuertes o débiles, muchoso pocos. Averigien sila tierra
en que viven es buena o mala, y si sus ciudades son abiertas o
amuralladas. Examinen el terreno, y vean si es fértil o estéril, y si

fiene arboles o no. jAdelante! Traigan algunos frutos del pais”.
(NUmeros 13:1-2, 17-20 NVI)

m Principio 2

Voy a realizar un estudio antes de empezar un negocio
nuevo para asegurarme de que puedo satisfacer una
necesidad verdadera en la comunidad.

!@)Objetivos
Al terminar esta leccion, el participante estard en
capacidad de:
e Comprender la importancia de ofrecer un
producto o servicio rentable por su negocio.
e Estudiary evaluar su mercado.
e Sentirse seguro que su negocio satisfaga una
necesidad vital en la region.

*‘*

Resumen de la lecciodn

Esta leccion anima a los participantes a estudiar su
contexto para establecer si su idea de negocio serd
rentable. Comienza con la anécdota “Maria vende

saris” para advertirles a los participantes que no deben
emprender una microempresa que probablemente no
seria rentable en su propio contexto. Luego, se invita a

los participantes a reflexionar sobre Ia factibilidad de su
negocio propuesto por medio de las actividades “Explorar
mi idea de negocio” y “Planificar mi negocio”. La leccion
cierra con una oracion.
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La Palabra — 10 minutos

Anécdota: Maria vende saris — 15 minutos
Actividad: explorar mi idea de negocio — 5 minutos
Actividad: planificar mi negocio — 60 minutos
Cierre: 10 minutos

41



@ ¢Que estudios debo realizar?

Leccion 2 -
M a t e ri al e s
VA Actividad

Planificar mi negocio
e Tablero acrilico o de tiza, o pliegos de papel
periodico.
Marcadores o tiza.
Papeles para votar.
Premios—tal vez dos barras pequenas de
caramelo—para los ganadores.
Lapiceros.

). 0 Anécdota

Maria vende saris
e Ensayar la lectura de la anécdota para que se
entienda facilmente.

¥/ Actividad
Planificar mi negocio
e Organizar donde escribir, ya sea en un tablero o

colgar las hojas de papel peridédico.
e Tener cortados los papeles para votar.
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¢, Quée estudios debo realizar? @

= Leccion 2
Desarrollo de la leccion
EE‘ La Palabra

El propdsito de esta reflexion biblica es comunicarles a los
participantes que tienen que hacer estudios cuidadosos
antes de lanzar cualquier nuevo microemprendimiento.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto '
biblico en voz alta:
El Senor le dijo a Moisés: "Quiero que envies a algunos de
fus hombres a explorar la tierra que estoy por enfregar
a los israelitas. De cada tribu enviards a un lider que la
represente...” Cuando Moisés los envidé a explorar la
tierra de Canadn, les dijo: “Suban por el Néguev, hasta
llegar a la montana. Exploren el pais, y fijiense cémo son
sus habitantes, si son fuertes o débiles, muchos o pocos.
AverigUen sila tierra en que viven es buena o mala, y si sus
ciudades son abiertas o amuralladas. Examinen el terreno,
y vean si es fértil o estéril, y si tiene drboles o no.
jAdelante! Traigan algunos frutos del pais”.
(NUmeros 13:1-2, 17-20 NVI)

El facilitador comenta primero que este texto describe
una instruccion que Moisés dio a los Israelitas cuando '
llegaron a la frontera de la Tierra Prometida, después de
salir de Egipto. Invita a los participantes a hacerse en
parejas y dialogar sobre la siguiente pregunta:
e 5Qué podemos aprender de este texto sobre la
planeacion para emprendimientos futurose

Después de darles a los participantes tres minutos para
dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de los
participantes a compartir lo que ellos concluyeron.

Después, el facilitador hace la siguiente observacion: ‘
e En este texto, es interesante notar que Dios ya les

habia dicho previamente a los israelitas que él les
entregaria la Tierra Prometida. Sin embargo, Moisés
Nno concluye que puedan entrar en la tierra y
vencer a los habitantes del pais sin primero hacer un
estudio del sitio y sus habitantes y planificar bien lo
que luego emprenderian.



@ ¢Que estudios debo realizar?

Leccion 2
e De manera similar, creer que Dios nos ha llamado
a armar una nueva microempresa y que Dios nos
va a bendecir no nos exime de la responsabilidad
de hacer un buen estudio de antemano y
planificar con cuidado antes de lanzar nuestro
microemprendimiento.

)¢ Anécdota

El propdsito de esta anécdota es ayudarles a los
participantes a apreciar la importancia de evaluar la
rentabilidad de un negocio en su contexto actual.

@ Tiempo: 15 minutos

El facilitador les lee la siguiente anécdota a los
participantes.

Maria vende saris
Cuando Maria, visité la India por primera vez, se enamord
de los saris que muchas mujeres llevaban. Ella comprd un
sari para ponérselo mientras estaba alli. Una nueva amiga
le ayudd a envolver, doblar y acomodar la pieza larga de
tela bordada alrededor de su cuerpo para que le tallara
de una forma segura y bella.

De repente, Maria tuvo la idea de empezar una nueva
microempresa en Colombia. Ella decidié comprar 100 saris
y fraerlos a Colombia para venderlos a las mujeres aqui.
Puesto que ella planeaba vender los saris a un precio
razonable, y dado que los saris son cémodos, Unicos y
muy bellos, ella estaba segura de que este negocio seria
exitoso y que le generaria ganancias.

El facilitador invita a los participantes a responder las
siguientes preguntas:
e sConsidera que Maria tiene una buena idea de
negocio? Si, N0y 3por qué?

' Preguntas para dialogar

¢ Siexistiera alguna posibilidad de que el negocio de
Maria llegara a ser rentable, squé necesitaria hacer
ella para que lo fuera?

e 3Qué fipo de preguntas debid haber hecho Maria
antes de empezar su negocio?
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¢, Quée estudios debo realizar? @

Leccion 2
Después de escuchar las respuestas de los participantes,
el facilitador comenta lo siguiente: ’
e Elnegocio de Maria probablemente no seria
rentable. Los saris no son la vestimenta normal de
las mujeres en Colombia. Las mujeres colombianas
ni siquiera sabrian cémo ponerse un sari, lavarlo
y plancharlo. Por consiguiente, la mayoria de las
mujeres colombianas no tendrian necesidad de
este tipo de vestimenta.

e Maria necesitaria hacer una de dos cosas para
tener éxito:
o 1)Irdonde ya existe una demanda para su
producto (saris).

o 2) Crearinterés (es decir, una demanda) por
ellos.
» En este caso, ella tendria que educar
a sus clientes sobre los beneficios de su
producto y ensenarles cObmo ponerse el
sariy como cuidarlo.

V/b Actividad

Explorar mi idea de negocio

Con base en la anécdota anterior, esta actividad les
brinda a los partficipantes un espacio para evaluar de
manera preliminar la rentabilidad de su negocio.

@ Tiempo: 5 minutos

Instruccion para el facilitador ’
Diga lo siguiente a los participantes:
e Puede ser que tenga varias ideas de negocio
actualmente. sComo va a escoger la mejor para
usted?

e La mayoria de nosotros necesitamos tener mas
informacidén de la que tenemos antes de tomar una
decision sabia. Por lo tanto, es necesario realizar
estudios. Maria tuvo una idea creativa pero no
habia estudiado el mercado. El problema con la
idea es que implicaria hacer varios vigjes a la India
para comprar saris y también tratar de venderlos
a mujeres colombianas que no tfendrian ninguna
razon para comprarlos. Y si las mujeres colombianas
lo compraran, seria una venta de una sola vez.



@ ¢Que estudios debo realizar?

Leccion 2
Preguntas para dialogar
' El facilitador invita a los participantes a responder las
siguientes preguntas:
e 3Qué fipo de preguntas debo hacer yo antes de
empezar mi negocio?

e 3Necesitard o deseard mi cliente mi producto lo
suficiente como para sacar el dinero de su bolsillo?

e Imaginese que usted es un cientifico o un
investigador policial. Necesita encontrar tanta
informacién como sea posible acerca de su sujeto
(su idea de negocio) antes de llegar a cualquier
conclusion.

¥/ Actividad

Planificar mi negocio

El propdsito de esta actividad es dividir a los participantes
segun la clase de negocio que esperan emprender
(sector minorista, sector agricola, sector de fabricacion,
sector de servicio) e indagar mds detalladamente
respecto a qué implicaria emprender un negocio de este
sector.

@ Tiempo: 60 minutos

Instrucciones para el facilitador

Para comenzar, toca dividir a los participantes segun el
sector de negocio que cada uno espera emprender.
Comente lo siguiente a los participantes:

e Vamos a dividirnos en grupos pequenos segun el
tipo de negocio que cada uno de nosotros espera
emprender.

o Levante su mano si estd planificando tener
algun tipo de tienda. Todos ustedes serdn
parte del grupo de minoristas.

o Levante su mano si usted va a cultivar o criar
animales. Usted es parte del grupo agricola.

o Levante su mano si usted estd fabricando
algo para vender. Usted es parte del grupo
de fabricantes.

o Levante su mano si usted proveerd un servicio.
Usted es parte del grupo de servicios.
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¢, Quée estudios debo realizar?

e Pidales alos participantes que se junten con el
grupo de su mismo sector.

Instrucciones para los participantes
El facilitador les da las siguientes instrucciones a los
participantes:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Busque un companero con una idea de negocio
en su mismo sector. Tomen turnos para hacerse las
preguntas que corresponden a su sector de negocio.

Después, con los demdas miembros del grupo de

suU mismo sector, comparta con el grupo lo que
aprendid sobre el negocio de su companero. Después
de escuchar las descripciones de cada negocio,

sen cudl invertiria su dinero? Luego el grupo debe
ponerse de acuerdo y escoger un negocio en el cual
invertirian. Para ello cada participante debe escribir
en el papel que el facilitador le entregue para votar
por la idea de negocio en el cual invertiria y luego
entregarla al facilitador.

Luego, todos los participantes se vuelven a reunir con
los miembros de los otros grupos, y un representante
de cada sector comparte el negocio que ellos
escogieron. La persona que comparte sobre el
negocio no debe ser aquella que propuso la idea
originalmente, sino su companero. El companero debe
explicar a toda la clase con mucho entusiasmo por
qué el grupo escogid este negocio. Mientras tanto, el
instructor debe escribir cada idea en el tablero o una
hoja de papel periddico.

Todos los participantes dialogan sobre estas cuatro
ideas. sExiste informacion adicional que seria
importante investigar antes de empezar este negocio?

Discuta como grupo, gpor qué es importante realizar
este tipo de estudio antes de empezar un negocio?

Para finalizar discuta la manera en que este negocio
puede ser usado para construir relaciones, compartir
a Jesus, empezar reuniones fraternas y bendecir a la
comunidad. También discuta como serd recibido su

negocio.

Instrucciones para el facilitador

Lecciéon 2

@



@ ¢Que estudios debo realizar?

Leccion 2

Mientras los participantes llevan a cabo la actividad, el
facilitador debe tener en cuenta lo siguiente:

e Mientras los participantes de cada sector
comparten lo que aprendieron sobre el negocio
propuesto por sus companeros, el facilitador debe
repartir a cada participante un pedazo de papel
que ellos pueden usar para “votar” sobre cudl les
parece la mejor idea de negocio sugerida por uno
de los partficipantes de su mismo sector.

e Cuando los representantes de cada sector
comparten la idea que cada sector escogio, el
facilitador debe escribir en el tablero las ideas de
negocios mencionadas.

e Aplauda a cada negocio escogido y quizds dé un
pequeno premio a aquellos que fueron escogidos
para compartir con su grupo — un caramelo para
celebrar su arduo trabagjo.

Preguntas para planificar ideas de negocio

Negocio minorista

1) Describa la region donde planea abrir su fienda.
sEstard su tienda ubicada cerca de sus posibles
clientese

2) sTienen las personas de su region el perfil del cliente
a quien usted desea servire

3) sCudnto tiempo permanecerd usted en la tienda a
diario cada semana y quién le estard ayudando en
su tienda?

4) 5Como bendecirdn su tienda y los productos que
vendan a la comunidad?

5) gVa a alquilar, comprar o construir su tienda?
2Planea vivir en su tienda?¢

6) 3Cudntos competidores tendrd en su region
inmediata¢ 3Y en la zona circundante?

7) sDonde estdn ubicados sus competidorese sQué
sabe acerca de ellos?

8) sQué ventaja tendrd usted sobre su competencia?

9) sDoénde estd su proveedore sQué tan a menudo
necesitard comprar productos?

10) sCudl es el costo de viajar donde su proveedor y
transportar sus productos a su tienda?
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Negocio de servicio

1) 3Cudntas personas hay en su region que usarian su
servicio?

a. Cudl es el rango de edad de sus clientes?
b. 3Son hombres o mujeres?e

c. 3Cudl es su estatus econdmico?

Total de clientes objetivo: usan mi servicio
veces por semana

2) sQué tan a menudo usardn su servicio?

3) sCudntos competidores hay?

4) 5Cudnto cobra su competencia por el servicio?

5) sCudnto va a cobrar por el servicio?

6) sCudles son sus costos para ofrecer el servicio?

7) 3Cudnto planea recibir de ganancia al mes?

8) sExisten meses buenos para el servicio que ofrece?
?) sExisten meses malos para el servicio que ofrece?

Negocio agricola

1.

w N

sPor qué es viable un negocio agricola en su region?
Responda ambas preguntas:
* 5Qué va a producir?
* 5COmo le ayudard este negocio a conectarse
con las personas?e

. sCudntos competidores tiene?
. A quién conoce que esté dirigiendo un negocio

similar? 3En qué serd diferente su produccion o serd
igual?

. sDonde puede conseguir informacion o personas que

estén produciendo con excelencia un producto
similare (Por ejemplo: veterinarios, expertos en cultivos,
proveedores multiples, distribuidores de fertilizantes,
expertos genéticos, etc.)

. ¢Ha pensado en formas de salir adelante ante los

problemas de la naturaleza (demasiado calor, frio,
sequia, plagas, etc.)?

. 3COmo le permitird este negocio construir relaciones

con personas en vez de enfocarse exclusivamente en
animales o cultivos?

¢, Quée estudios debo realizar?

Lecciéon 2




@ ¢Que estudios debo realizar?

Leccion 2

7. 3Serd una bendicion para la comunidad producir este
producto o causard problemas? (Por ejemplo: olor
del estiércol, interrupcidén del trdfico, un alto consumo
del agua de la comunidad, o al contrario proveer
comida necesaria, productos que no estdn disponibles
en ningun otro lugar y generar empleo)

8. sConoce agricultores que tengan suficiente dinero
para satisfacer sus necesidades entre cosechas?

Si[] No[]
En caso afirmativo, scdmo es esto posible?

9. sCudles son las cosas buenas y malas de esta
ubicacion?

10. gLe gusta producir este producto lo suficiente como
para continuar produciéndolo en tiempos dificilese

Negocio de fabricacion

1.5Existe suficiente demanda local para consumir toda mi
produccion@

2. Si no existe suficiente demanda local, gexiste un medio
de transporte eficiente para trasladar el producto a
otros mercados?

3. 3Estd la materia prima necesaria faciimente
disponible?

4. ;Se vende localmente la maquinaria para el negocio?

5. 5Se fabrica la maquinaria en su pais?

6. 3Hay buena disponibilidad de los repuestos necesarios
para la maquinaria?

7. 3Puede reparar la maquinaria cuando esta se
descomponga?

8. 3Existe un técnico local que se encargaria de realizar
las reparaciones a un precio razonable?

9. sHay tfrabajadores calificados disponibles para ser
contratados?e

10. sLe permitirdn los costos salariales locales ser
competitivo?
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¢, Quée estudios debo realizar? @

Leccion 2
Para concluir, dé las siguientes recomendaciones a los
parficipantes: ‘
e Asegurese que su idea de negocio tenga
un potencial a largo plazo, que permitird un
crecimiento en el futuro.

e Asegurese que la idea de negocio encaje con
usted. Tiene que ser algo en lo que tenga alguna
experiencia y va a disfrutar hacer. Si no tiene
experiencia, necesita probar sus habilidades y
conocimientos trabajando para alguien que tenga
el mismo negocio u otro similar.

%) cierre

@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas y comentarios de los participantes. ’
Recuérdeles a los participantes que durante la semana
deben continuar trabajando en su idea de negocio.

Para terminar, haga una oracion pidiéndole a Dios que ’
dé sabiduria y discernimiento a los participantes para

que exploren, estudien y evalien su mercado, para que

se aseguren de que su iniciativa de negocio si responda

a una necesidad puntual en el drea dénde lo va a

establecer.
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¢Que estudios debo realizar?
Leccion 2

Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de
facilitar esta leccion.

Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector cédigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicaciéon, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.
Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccién de “Retroalimentacion”.

2. Baje ala seccioén del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccion que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte
a la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electrénico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).









¢Cudl es mi FODA? @

Leccion 3

22 La Palabra

R g
Yo tenia cuarenta anos cuando Moisés, siervo del
Senor, me envid desde Cades Barnea para explorar el
pais, y con toda franqueza le informé de lo que vi. Mis
companeros de viaje, por el contrario, desanimaron a
la gente y le infundieron temor. Pero yo me mantuve
fiel al Senor mi Dios. Ese mismo dia Moisés me hizo este
juramento: “La tierra que toquen tus pies serd herencia
fuya y de tus descendientes para siempre,
porque fuiste fiel al Senor mi Dios”.

Ya han pasado cuarenta y cinco anos desde que el
Senor hizo la promesa por medio de Moisés, mientras Israel
peregrinaba por el desierto; aqui estoy este dia con mis
ochenta y cinco anos: jel Sehor me ha mantenido con
vida! Y todavia mantengo la misma fortaleza que tenia
el dia en que Moisés me envid. Para la batalla tengo
las mismas energias que tenia entonces. Dame, pues,
la region montanosa que el SeAor me prometio en esa
ocasion. Desde ese dia, tU bien sabes que los anaquitas
habitan alli, y que sus ciudades son enormes y fortificadas.
Sin embargo, con la ayuda del Sehnor los expulsaré de ese
territorio, tal como él ha prometido.

(Josué 14:7-12 NVI)

¢‘¢

E Principio 3

Voy a evaluarme a mi mismo y la oportunidad de negocio
que tengo de manera realista.

@Objetivcs

Al terminar esta leccidn, el participante estard en
capacidad de:

e entendery apreciar la importancia de analizar
bien sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA)

e usar el andlisis FODA para evaluarse a si mismo vy
una oportunidad de negocio;

e sentirse seguros de como pueden maximizar
sus fortalezas y oportunidades y minimizar sus
debilidades y las amenazas a su alrededor.



@ ¢ Cudl es mi FODA?

Leccion 3

Resumen de la leccion

Esta leccion intfroduce el concepto del andlisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) en
aras de ayudar a los participantes a evaluar su idea de
negocios de manera realista. En la actividad Concretar
mi iniciativa de negocio, se invita a los participantes a
dialogar, con base en las reflexiones de las lecciones
anteriores, sobre el tipo de negocios que esperan
emprender. Luego, por medio de las actividades
Explicar el andlisis FODA y Hacer mi andlisis FODA, los
participantes identifican sus fortalezas y debilidades
como empresarios y las oportunidades y amenazas en
su contexto. Adicionalmente, reflexionan sobre coémo
pueden maximizar sus fortalezas y oportunidades y
minimizar sus debilidades y amenazas en su alrededor. La
leccion cierra con una oracion.
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e La Palabra - 10 minutos

e Actividad: concretar mi iniciativa de negocio - 10
minutos

e Ensenanza: explicar el andlisis FODA — 45 minutos

e Actividad: hacer mi propio andlisis FODA — 30
minutos

e Ensenanza: explicar el “Plan de acciéon” - 15
minutos

e Antes de la préxima leccion — 5 minutos

e Cierre — 10 minutos

M a t eri al e s

¥ ) Ensefianza

Explicar el andlisis FODA
e Tablero acrilico o de tiza, o pliegos de papel
periddico y marcadores.

Preparativos

¥ ) Ensefianza

Explicar el andlisis FODA
e Organizar donde escribir, ya sea en un tablero o
colgar las hojas de papel periddico.
e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.
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¥ 9 Ensefianza
Explicar el “Plan de accién”
e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.

Desarrollo de la leccion

22 La Palabra

El propdsito de esta reflexidon biblica es preparar a los
participantes para realizar el andlisis FODA explicando
que debemos ser realistas en cuanto a las amenazas
qgue enfrentamos, pero que podemos confiar en Dios y
tomar en cuenta nuestras fortalezas para superar esas
amenazas.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto '
biblico en voz alta:

Yo tenia cuarenta anos cuando Moisés, siervo del
Senor, me envio desde Cades Barnea para explorar el
pais, y con toda franqueza le informé de lo que vi. Mis
companeros de vigje, por el contrario, desanimaron a
la gente y le infundieron temor. Pero yo me mantuve
fiel al Senor mi Dios. Ese mismo dia Moisés me hizo este

juramento: “La tierra que toquen tus pies serd herencia
fuya y de tus descendientes para siempre,
porque fuiste fiel al Senor mi Dios”.

Ya han pasado cuarenta y cinco anos desde que el
Senor hizo la promesa por medio de Moisés, mientras Israel
peregrinaba por el desierto; aqui estoy este dia con mis
ochenta y cinco anos: jel Sehor me ha mantenido con
vida! Y todavia mantengo la misma fortaleza que tenia
el dia en que Moisés me enviod. Para la batalla tengo
las mismas energias que tenia entonces. Dame, pues,
la region montanosa que el SeAor me prometio en esa
ocasion. Desde ese dia, tU bien sabes que los anaquitas
habitan alli, y que sus ciudades son enormes y fortificadas.
Sin embargo, con la ayuda del Senor los expulsaré de ese
territorio, tal como él ha prometido.

(Josué 14:7-12 NVI)
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Leccion 3
El facilitador comenta lo siguiente:
' e Josué€, el hablante, fue una de las personas que
Moisés mandd a estudiar la Tierra Prometida en el
liboro de NUmeros (como se dialogd al comienzo de
la leccion anterior).

e En esterelato, Josué ha entrado en la tierra y esta al
punto de recibir lo que Dios le habia prometido.

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas
y dialogar sobre las siguientes preguntas:

e 5Cudndo Josué exploro la Tierra Prometida, pintd lo
gue observd de color rosa o identificd de manera
directa los peligros que existian en el pais¢ Consulta
NUmeros 13:28-29 para mads informacion.

e sPor qué crees que Josué no se desanimo al ver a
los habitantes gigantes del pais?

Después de dar a los participantes tres minutos para

dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de
' los participantes a compartir lo que ellos concluyeron.

Después, el facilitador hace la siguiente observacion:

e Porunlado, Josué reconocid que existian amenazas
en la Tierra Prometida. NUmeros 13 dice que los
habitantes eran enormes y fuertes. Pero Josué no
permitid que estas amenazas lo desalentaran.

e Porofrolado, Josué también reconocié que tenia
fortalezas, y con base en estas fortalezas y la ayuda
de Dios él logrd superar las amenazas reales que
existian en la Tierra Prometida.

e Enlaleccion del dia de hoy, vamos a analizar
nuestras fortalezas y debilidades, ademads de las
oportunidades y amenazas que existen en nuestro
contexto, no para desalentarnos en cuanto a las
dificultades, pero para saber bien cobmo maximizar
las ventajas de nuestras fortalezas y oportunidades y
minimizar las dificultades representadas por nuestras
debilidades y las amenazas en nuestro alrededor.

V/b Actividad
Concretar mi iniciativa de negocio
El proposito de esta primera actividad es identificar la

iniciativa de negocio que el participante va a desarrollar
durante el resto del curso.
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@ Tiempo: 5 minutos

Preguntas para reflexionar
El facilitador hace las siguientes preguntas a los '
participantes:
e Después de pensar en la Ultima leccién sobre los
diferentes tipos de negocios, sestd pensando
en el mismo microemprendimiento que planted
inicialmente o en oftro tipo de negocio?

e Siha pensado en ofro tipo de negocio diferente al
que penso inicialmente, qué lo hizo cambiar de
opiniéon?

¥ ) Ensefianza
Explicar el andlisis FODA ‘
El propdsito de esta ensenanza es explicar la importancia

del andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas)

@ Tiempo: 45 minutos

¢Cudl es mi FODA?
El facilitador comenta lo siguiente a los participantes: ‘
e Es muy Util ver los diferentes pros (aspectos positivos)

y contras (aspectos negativos) para evaluar su

idea de negocio y el estado del mercado. Una

manera de hacer esto es usando la herramienta

de andlisis FODA. Tener una vista realista de sus

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

le da la oportunidad de desarrollar sus fortalezas y

oportunidades y al mismo tiempo crear un plan para

lidiar con los desafios de sus debilidades y amenazas.

e Enfonces, usted tendrd una vista realista de su nuevo
microemprendimiento. Después de evaluar el
entorno empresarial del negocio, puede desarrollar
sus fortalezas y oportunidades y al mismo tiempo
idear un plan para enfrentar las debilidades y
amenazas. jSolamente considere todas las influencias
econdmicas, sociales, politicas y tecnoldgicas que
pueden afectar un negocio!l

e El andlisis FODA es una herramienta utilizada para
evaluar una idea de negocio de una forma sencilla.
o El andlisis FODA le permitird tomar una
decision sabia acerca de qué negocio
deberia emprender.



@ ¢ Cudl es mi FODA?

Leccion 3 o Elandlisis FODA le permitird ver los desafios
que puede encontrar adelante y cdmo
prepararse para ellos.

e Después de comentar lo anterior, explique las
definiciones de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas por medio del siguiente cuadro dando
ejemplos.

e Los participantes hardn su propio FODA como tarea
en esta lecciéon. Asegurese que ellos comprendan
el concepto y sepan qué hacer antes de finalizar la
sesion de capacitacion.

o Mientras usted les va dando ilustraciones,
pidales ejemplos propios.
GUIA AL ANALISIS FODA
FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
wl ® 2 Qué ventagjas tiene usted? * 5Qué ventajas tiene usted?
O | * 3Qué puede hacer con mayor * 5Qué puede hacer con mayor
g excelencia que los demdas? excelencia que los demas?
2 e 3A Qué recursos Unicos o de mds e 3A qué recursos Unicos o de mds
Q bajo costo tiene usted acceso? bajo costo tiene usted acceso?
S * 5Qué provee usted que la gente * 5Qué provee usted que la gente
'C) en su zona de mercado valora y ven en su zona de mercado valora y ven
g como sus fortalezase como sus fortalezas?
DEBILIDADES AMENAZAS

» 5Cudles obstaculos enfrenta?

* 3Qué estd haciendo la competencia
que le preocupa?

» 3Es una amenaza la tecnologia
cambiante?

 sExiste una oposicion religiosa, social
o politica para su negocio?

* 3Qué deberia mejorar?

* 5Qué deberia evitar?

» 5Qué factores causarian una pérdida
en las ventase

e 5Qué no le gusta a la gente en su
zona de mercado que usted podria

cambiar?e , , .
. 5QUE COsas ve Usted CoOMo sUS * 5QuUé esta sucediendo alrededor del
cajebilidodes’c‘ mundo que pudiera ser una amenaza?

)
N\ O Y™ FACTORES NEGATIVOS
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Leccion 3

siguiente ejemplo de un andlisis FODA.
o Les explica la diferencia entre factores
internos y factores externos.
» Factores internos: factores personales y
del negocio que usted puede controlar.

e El facilitador les presenta a los participantes el '

» Factores externos: factores personales
y del negocio que usted no puede
controlar.
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Leccion 3

UN EJEMPLO DE UN ANALISIS FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
(%)
CE) * Tengo 3 anos de experiencia. * Alta demanda para mi producto.
a | * Mihermano me va a ayudar. * Poca o ninguna competencia.
2 » Tengo fierra/empezaré en mi casa. * Incentivos/concesiones
E’ * Ya cuento con algun equipo. gubernamentales disponibles.
IC_) » Desarrollo/crecimiento econdmico
) en miregion.
N g
DEBILIDADES AMENAZAS
vy | * Debo vigjar una distancia grande * Escasez de mercancia/materia prima/
2 para llegar adonde mi proveedor. productos.
E * Mi casa/tierra no tiene una buena » Debo pagar dinero para “proteccion”.
(,_3 ubicacién para mis clientes. * Inflacion creciente.
3 * Soy nuevo en la comunidad y tengo * Mis amigos/parientes me piden que les
o pocas relaciones. dé productos gratis.
9 * Existe la posibilidad de no poder
E’ conseguir un permiso/licencia.
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V/b Actividad
Hacer mi propio andlisis FODA
Con base en la ensenanza anterior, esta actividad invita a

los participantes a realizar un andlisis FODA con relacion a
su iniciativa de negocio.

@ Tiempo: 30 minutos

Instrucciones para los participantes
El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes: ’
e Ustedes deben hacer un andlisis FODA del negocio
que estdn considerando empezar.

e Este ejercicio, como se dijo antes, les ayudard
a discernir las habilidades y personalidades que
encajan en su negocio.

e Piense en las siguientes preguntas:
o 3Cudles son las fortalezas y debilidades de este
tfipo de negocio?

o 3Cudles son las oportunidades y amenazas de
emprender el negocio de la manera que han
planeado hacerlo?

e Pidales a los participantes que diligencien en el
siguiente cuadro su andlisis FODA



@
Leccion 3
MI PROPIO ANALISIS FODA
Mi idea de negocio:

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
(%)
@)
=
%)
0o
a,
b
[- 4
o
(@]
=
DEBILIDADES AMENAZAS
3
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¥ ) Ensefianza

Explicar el “Plan de acciéon”

El propdsito de esta ensenanza es explicarles a los
participantes como fransformar su andlisis FODA en un
plan de accidon para optimizar el potencial de su negocio.

@ Tiempo: 15 minutos

El facilitador comenta lo siguiente a los participantes:
e Debes crear un “Plan de accidon” para maximizar
cada fortaleza y oportunidad y para minimizar sus
debilidades y amenazas.

e 5COmo vas a aprovechar al maximo cada una de
tus fortalezas y oportunidades?

e 5COmo vas a manejar cada una de tus debilidades
y amenazase

El facilitador usa el siguiente ejemplo para ilustrar qué '
tipo de ideas se pueden incluir en un “Plan de accion”

para maximizar sus fortalezas y oportunidades y minimizar

sus debilidades y amenazas. Las vinetas en cursiva son
estrategias para responder 6ptimamente a cada factor
enumerado en el andlisis FODA.



@

Leccion 3

Fortalezas - maximizar

« Tengo una experiencia de tres anos

o Haga una lista de las cinco cosas
que ha aprendido de experiencia;
ensenesela a sus empleados.

« Mi hermano me va a ayudar.

o Aprenda de las experiencias previas
de su hermano, y piensa en lo que él
hace mejor que usted.

« Tengo tierra/empezaré en mi casa.

o Sino tiene que pagar arriendo,
reinvierta sus ganancias en
mejoramiento y ahorre para un lugar
futuro.

« Ya cuento con algun equipo.

o Use los ahorros para comprar
lo que mas se necesita para la
productividad y ganancia.

Debilidades - minimizar

Debo viagjar una distancia grande para
llegar adonde mi proveedor.

o Investigue sobre otros proveedores de

la materia prima que usas.
Mi casa/tierra no tiene una buena
ubicacion para mis clientes.
o Busque opciones de entrega a
domicilio.

EJEMPLO DE UN PLAN DE ACCION

Oportunidades - maximizar

Alta demanda para mi producto.

o Busque otros negocios y tiendas
que podrian vender su producto.

Poca o ninguna competencia.

o AverigUe si alguien en otfro pueblo
O municipio quisiera vender su
producto.

Incentivos/concesiones

gubernamentales disponibles

o Investigar con la alcaldia, el
gobierno del departamento,
ProColombia etc. para poder
aprovechar de los incentivos
gubernamentales.

Desarrollo/crecimiento econdmico en

mi region.

o Formalice su negocio (registrandolo
en la Camara de comercio) para
poder vender su producto a
empresas mas grandes.

Amenazas — minimizar

« Escasez de mercancia/materia prima/

productos.

o Busque nuevos proveedores y nuevos

productos.

o Asegurese que la mercancia en

existencia no se dane.

o Ahorre dinero para incrementar la

variedad de productos.

« Debo pagar dinero por “protecciéon”.
o Pidale a Dios que le dé una solucion.
. Inflacién creciente.
o Controle los gastos, ahorre dinero.
« Mis amigos/parientes me piden que les
dé productos gratis.
o Maneje una politica clara y apliquela
a todos de manera consistente.

« Soy nuevo en la comunidad y tengo
pocas relaciones.
o Haga rétulos para promocionar su
producto.
o Salga ala comunidad, regale
muestras o material de promocion.
« Existe la posibilidad de no poder
conseguir un permiso/licencia.
o Capacitese para conseguir las
licencias o los permisos necesarios
para su negocio.

66



¢Cudl es mi FODA? @

Leccion 3

El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes:
e Note que las Fortalezas y Debilidades son factores '
infernos o algo sobre lo cual tengo algun tipo de
conftrol.

e Las Oportunidades y Amenazas son factores
externos o algo del negocio/comunidad/mundo
que no puedo controlar y muy probablemente no
puedo cambiar. Pero jsi puedo contfrolar como
planifico y respondo a ellos!

292 Antes de la préxima leccién

El propdsito de estas instrucciones finales es asegurar que
los participantes terminen su andlisis FODA en casa y con
base en lo anterior armen su “Plan de accion”.

@ Tiempo: 5 minutos

El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes: '
e Siga elaborando su andlisis FODA sobre su negocio.

e De acuerdo con su andlisis FODA realice un plan de
accioén que le permita maximizar cada una de sus
fortalezas y oportunidades y minimizar cada una de
sus debilidades y amenazas. Para ello llene el siguiente
cuadro, incluyendo cada factor enumerado en su
propio andlisis FODA y por lo menos una idea para
responder 6ptimamente ante cada factor.

e Tenga en cuenta que, al comienzo de la proxima
clase, vamos a socializar nuestros “Planes de accion”
juntos.



@
meccion S EJEMPLO DE UN PLAN DE ACCION

Fortalezas — maximizar Oportunidades — maximizar

Debilidades - minimizar Amenazas - minimizar
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I%) Cierre

@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas y comentarios de los participantes
y recuérdeles que es muy importante que dediquen
suficiente tiempo para terminar su andlisis FODA y para
realizar el plan de accion.

Para terminar, el facilitador ora al Senor pidiéndole que
ayude a los participantes a terminar de elaborar un buen ‘
andlisis FODA que les ayude a evaluarse a si mismos y su
oportunidad de negocio para luego elaborar un plan

de accion que les ayude a potencializar sus fortalezas y
oportunidades y minimizar sus debilidades y amenazas.
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Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar

esta leccion.
Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacién Rayo del escdner QR o Lector coddigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicacion, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.

Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pagina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retfroalimentacion”.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccidon que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electréonico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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EE‘ La Palabra

Q9
Traten a los demds tal y como quieren
que ellos los fraten a ustedes.
(Lucas 6:31 NVI)

R

“ Principio 4

Voy a fratar a los demds asi como yo deseo ser tratado.

@Objetivos
Al terminar esta leccidn, el participante estard en
capacidad de:

e Apreciary entender la importancia de definir
claramente quiénes son sus clientes objetivos y
cudles son las diferentes formas de competir por
esos clientes.

e |dentificary estudiar a sus clientes objetivos y su
competencia.

e Armar un plan para satisfacer a sus clientes objetivos
y responder a los retos de su competencia.

Resumen de la leccion

Para facilitar la identificacion y el estudio de los clientes
objetivos de los participantes, la leccién comienza con
la anécdota “El barbero y el futbol”, y en las siguientes
actividades invitan a los participantes a definir quiénes
son sus clientes objetivos y a reflexionar sobre cémo los
pueden satisfacer. Después, por medio de un par de
anécdotas y actividades, la leccidn pasa a explicar
los conceptos de competencia directa, competencia
indirecta y competencia de presupuesto, y prepara a
los participantes para realizar un plan de estudio de su
competencia. La leccidn cierra con una oracion.

59 Reloj

La Palabra — 10 minutos

Comparto mis avances — 10 minutos

Apertura — 5 minutos

Anécdota: el barbero y el fitbol —10 minutos

Actividad: definir quién es mi cliente objetivo — 20 minutos
Actividad: satisfacer a mi cliente objetivo — 20 minutos
Actividad: ; quién es mi competencia? - 15 minutos
Actividad: plan de estudio de mi competencia — 10 minutos

JQuiénes son mis clientes y quién me los puede quitar?

Leccion 4




@ JQuiénes son mis clientes y quién me los puede quitar?
Leccion 4
Anécdotas: no abra ofra cafeteria — 15 minutos
Trabajando con su competencia — 15 minutos
Antes de la préxima leccién — 5 minutos
Cierre — 10 minutos

M a t erial e s
V/A Actividad

Definir quién es mi cliente objetivo
e Fotos de objetos impresas en hojas de papel. Una
hoja de papel con un computador, otra con un
labial, otra con juguetes, otra con un libro, otra con
un jabon.

¥/ Actividad
Satisfacer a mi cliente objetivo

e Tablero acrilico o de tiza, o pliego de papel
periddico, marcadores o tizas.

¥/ Actividad
¢ Quién es mi competencia?
e Envases vacios de dos marcas de agua, Cocao-
Cola, Pepsi, té y café.

e Empaques vacios de dos marcas de jabon en barrg,
jaboén liquido, jabdn en polvo para ropa.

¥/ Actividad
Plan de estudio de mi competencia
. Tablero acrilico o de tiza, o pliego de papel
periddico, marcadores o tizas.

)¢ Anécdota

El barbero y el fitbol
e Ensayar la lectura de la anécdota para que se
entienda fdacilmente.

V/p Actividad
Definir quién es mi cliente objetivo
e Tener impresas las fotos de los objetos. Una de un

computador, otra con un labial, otra con juguetes,
otra con un libro, otra con un jabon.

¥/ Actividad
Satisfacer a mi cliente objetivo
e Organizar dénde escribir, ya sea en un tablero o
74 colgar las hojas de papel periédico.
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¥/ Actividad
¢ Quién es mi competencia?

e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.

e Seleccionary tener listos un grupo de cuatro
productos que ilustren la competencia directa e
indirecta. Puede usar articulos como agua, Cocao-
Cola, Pepsi, té y café. O, puede escoger dos
marcas de jabdn en barra, jabdn liquido, jabdn en
polvo para ropa.

¥/ Actividad
Plan de estudio de mi competencia

e Organizar donde escribir, ya sea en un tablero o
colgar las hojas de papel periddico.

). ¢ Anécdota

No abra otra cafeteria - frabajando con su competencia
e Ensayar la lectura de las anécdotas para que se
entiendan faciimente.

Desarrollo de la leccién

22 La Palabra

I

El propdsito de esta reflexidon biblica es comunicar a los
participantes que tratar a los demds como uno quiere ser
fratado es ala vez la voluntad de Dios y bueno para los
negocios al largo plazo.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto ’
biblico en voz alta:
Traten a los demads taly como
quieren que ellos los traten a ustedes.
(Lucas 6:31 NVI)

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas '
y dialogar sobre las siguientes preguntas:
e 5Qué tiene este texto que ver con el tema de
manejar un Negocio?
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Leccion 4
e Menciona una ocasion en la cual un trabajador
de algun negocio no te traté de la manera que
quisieras que te hubiera tratado. 3Qué harias tU de
manera diferente si fueras el jefe de aquél negocio?

Después de darles a los participantes tres minutos para
dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de
los participantes a compartir lo que ellos dialogaron.
' Después, el facilitador hace la siguiente observacion:
¢ No nos cuesta pensar en ocasiones cuando nos
hemos sentido maltratados por razéon de una
experiencia negativa en un negocio. Pero es
demasiado comun, a la hora de estar en la posicion
de poder, que las personas se aprovechen de los
demds, olvidando que les molestaria ser tratadas
asi.

e En contraste, Jesus nos ensena la importancia de
tratar a los demds como quisiéramos ser fratados.
Sucede que este consejo no simplemente refleja
lo que es correcto, sino fambién lo que es bueno
para los negocios a largo plazo, puesto que cultiva
a clientes regulares y fieles que van a confiar en tu
negocio y recurrir con regularidad a tus servicios.

[}» Comparto mis avances

El proposito de este didlogo es asegurar que la gente
haya terminado su frabajo después de la leccidon anterior
y que reciba algo de refroalimentacion antes de sacar sus
conclusiones.

@ Tiempo: 10 minutos

' Instrucciones para el facilitador
El facilitador:

e Invita alos participantes a dialogar con un miembro
del equipo del curriculo o con un companero sobre
las conclusiones de su andlisis FODA de la leccion
anterior y el plan de accidén que armaron.

e Después de que todos hayan dialogado en parejas,
les comenta a los participantes que es importante
que tengan planes para maximizar las fortalezas y
oportunidades y para minimizar las debilidades y
amenazas.

e Anima a todos a terminar su andlisis FODA y plan de
acciodn si no lograron terminarlos antes de la clase.
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Apertura Leccion 4
El propdsito de estos comentarios preliminares es presentar
el tema del “cliente objetivo” a los participantes.

@ Tiempo: 5 minutos

El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes:

e No tenemos un negocio si no tenemos clientes... y '
debemos mantenerlos contentos para que regresen
unay ofra vez.

e Esimportante identificar quiénes son nuestros
clientes objetivos y aprender tanto como nos sea
posible acerca de ellos, para que nuestro negocio
continUe satisfaciendo sus necesidades y asi
convertirlos en clientes habituales. Haciendo esto,
tenemos la oportunidad de tener una relacién
natural con ellos.

). ¢ Anécdota

El propdsito de esta anécdota es ilustrar qué tan
importante puede ser ajustar una faceta del negocio
para optimizar la satisfaccion del cliente objetivo.

@ Tiempo: 10 minutos

El facilitador lee la siguiente anécdota a los participantes: ‘

El barbero y el fitbol

Un barbero decidié que pondria fotos de los equipos de
futbol locales en las paredes para atraer a los muchachos
y a los hombres y hacerlos entrar a su barberia. El sabia
gue este era un deporte que le interesaba a la mayoria
de la poblaciéon masculina de la region. El sabia que

esto les gustaria y hasta atraeria a sus clientes objetivos.
iAdemds, a todos les gustaba ver fotos de los equipos en
la pared! También hacia tremendos cortes de cabello. La
decoracion creativa le ayudd a su negocio a crecer tanto
que tuvo que contratar a otro barbero para trabajar con
él. Es una cosa pequena, pero a sus clientes les gusto, y él
sobresalié por encima de la competencia..

Preguntas para dialogar
e 5CoOmo es que algo tan sencillo como la decoracion
de mi negocio tiene un impacto en mi cliente?¢

e 5Qué ofras cosas puedo hacer para que mis clientes
estén felices?

e 3Quiénes son mis clientes? 77
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Leccion 4

¥/ Actividad
Definir quién es mi cliente objetivo

El propdsito de esta actividad es ayudarles a los
participantes a identificar su cliente objetivo.

@ Tiempo: 20 minutos

‘ Instrucciones para el facilitador
e El facilitador les comenta lo siguiente a los

participantes: “Ya sabemos cudn importante es
investigar y estudiar nuestro mercado. Debemos hacer
lo mismo con nuestro cliente. Si tuviera que poner la
foto del cliente ideal en un marco, 3como seria esa
persona? 3Qué valora, le gusta y necesita? sPor qué
querria esa persona hacer negocios con usted? Esta
es la persona que ustedes deben tener en sus mentes
a diario”.

e Entregue las imdagenes impresas a cinco participantes,
una imagen a cada participante.

e Pidale a cada persona que ha recibido la imagen que
pase al frente y haga las siguientes preguntas al resto
de los parficipantes:

o sQué es el articulo y para qué se usa?

o sQuién lo usa?

o sQuién lo compra?

o 5Qué tan a menudo alguien compra uno de
estos?

e Comente lo siguiente a los participantes: “esto es
para que se den cuenta que no todos los productos
son aptos para toda persona, y uno debe tener idea
de quién es su cliente objetivo. pudieron notar que,
por ejemplo, un labial solamente lo pueden comprar
mujeres de cierta edad”.

¢ Comente lo siguiente a los participantes: “teniendo
en cuenta el ejemplo anterior, ahora piense en su
propia iniciativa de negocio. Si tuviera que escribir las
caracteristicas que describen a su cliente objetivo,
scudnta informaciéon tendria? En su cuadernillo hay
unas preguntas que usted debe responder. Estas
preguntas le ayudardn a pensar e identificar quien es
su cliente objetivo™.
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Leccion 4

2Quién es mi cliente objetivo?g

e 5Es unindividuo u ofro negocio?
sEdad?
sHombre o mujer?
sJoven o viejo?
sRico o pobre?
sLocal, visitante o turista?e
3Cudl es su religion?
2Cudl es mirelacion con él2

2 Qué necesita y espera mi cliente objetivo de mi¢
e 3Qué productos o servicio me compraria?
e 3Qué tipos de cosas le gustan y qué es lo mas
importante para él o ella?

2Cuando compra mi cliente objetivo?
e sNecesita él o ella mi producto diariamente o por
temporada o tal vez una vez en la vida?
e 3Cudndo necesito estar disponible para mi cliente
objetivo y como afectard esta frecuencia mi
negocio?

sDonde vive y compra mi cliente objetivog
e :DONnde pensaria mi cliente objetivo que seria la
ubicacion ideal para mi negocio?
e sPreferiria mi cliente objetivo un servicio de
enfrega a domicilio?

sPor qué escoge comprar en mi negocio?

e 3Por qué escoge mi producto/servicio?

e sMiproducto soluciona un problema o satisface
una necesidad?e

e 3Espera de mi el producto/estilo/tecnologia de
mas alta calidad, precio mds bajo, mejor servicio,
mas reciente o nombre de marca populare

e sEstoy ubicado en un lugar deseable/
conveniente para éle

e 3Cumplo con sus expectativase

e sTengo una relacion solida con él2 3Conozco su
nombre?e

2Como voy a atraer a mi cliente objetivo?
e 5Voy a hacer promociones?
e 5;Voy a ofrecer productos de buena calidad y que
no tengan un alto costo?
e 3COMoO me va a pagar, en efectivo, tarjeta de
credito, intercambio, factura, al contado o a
credito?
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Leccion 4 ¥/ Actividad
Satisfacer a mi cliente objetivo
Después de identificar el cliente objetivo en la actividad
anterior, esta actividad ayuda a los participantes a
imaginar qué pueden hacer para satfisfacer ese cliente.

@ Tiempo: 20 minutos

' Instrucciones para el facilitador
e Coménteles lo siguiente a los participantes: “si yo
trato a mi cliente objetivo de la misma manera que
me gustaria que me trataran (Lucas 6:31), 3qué
necesito hacere”

e Pidale a cada participante que haga una lista de
todas las cosas que se les vengan a la mente para
responder a esta pregunta. (Por ejemplo: ofrecer
un buen servicio o buenos productos, ser honesto,
amable, aseado, ofrecer precios razonables, tener
una buena ubicacién y un horario adecuado).

e Pidales a tres participantes que mencionen dos
cosas de su lista y escribalas en el tablero.

e Después de escuchar a los participantes y escribir
sus respuestas en el tablero o pliego de papel
periddico, pregunteles lo siguiente:

o gPor qué creen que las cosas que mencionaron
son importantes para mantener a un cliente
satisfecho?

o Sies posible hacer negocios con esas
cualidades?

e Después de escuchar las respuestas de los
parficipantes comente lo siguiente: “una vez que
conozca verdaderamente quién es su cliente
objetivo, tendrd una mejor idea de como competir
para mantener feliz a ese cliente jy para que este
regrese y no vaya a la competencial”

V/b Actividad

¢Quién es mi competencia?

El propdsito de esta actividad es presentarles a los
participantes los conceptos de competencia directa,
competencia indirecta y competencia de presupuesto.

80 @ Tiempo: 15 minutos
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Instrucciones para el facilitador
En facilitador les comenta lo siguiente a los participantes:

iCualquier persona o cualquier cosa que me quita
mis clientes es mi competencial Todo negocio fiene
competencia, aungue no siempre parezca ser
obvia. Una comprension clara de la competencia
es clave para el éxito de cualquier negocio. De

la misma manera que enmarcamos una foto de
nuestros clientes objetivos en nuestras mentes,
debemos tomar una foto de nuestra competencia.
No solamente debemos identificar quién es nuestra
competencia, sino que también debemos aprender
tanto como podamos acerca de ellos, jpara
mantener nuestra clientelal

Existen varios tipos de competencia.

.Competencia directa — Un negocio que vende los

Mmismos productos o presta los mismos servicios.

Un buen ejemplo de esto es la Coca-Cola y la Pepsi.
Ellas son casi idénticas y se ofrecen al mismo cliente
objetivo.

2.Competencia indirecta — Un negocio que vende

productos levemente diferentes al mismo cliente
objetivo. Estos productos son sustitutos parecidos
que satisfacen la misma necesidad del cliente.

Un buen ejemplo de esto es el agua y la Coca-Cola
(la mermelada y la miel, las cabras y las gallinas,
carros privados y fransporte publico, restaurante
tradicional y restaurante de comida rapida). Estos
productos le ofrecen una opcidn al cliente que
satisface sus necesidades bdsicas.

3.Competencia de presupuesto (o recursos limitados)

— Cualquier cosa en la que el consumidor puede
gastar su dinero que no sea su producto se le llama
competencia de presupuesto. Todos sabemos que
cuando el dinero se acaba - jel dinero se acabal
Estamos compitiendo para que un cliente potencial
compre en nuestro negocio en lugar de ofro.

Muchas veces la gente solamente toma en
consideracion a su competencia directa y se
olvidan de la competencia indirecta y la de
presupuesto.
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e Explique que van a explorar estos conceptos con
productos ya conocidos.

o Exhibalos envases de los cuatro productos
que se seleccionaron para ilustrar la
competencia directa e indirecta.?

o Pidales a cuatro voluntarios que pasen all
frente, y que cada uno escoja un producto
para vender (cada producto estard
representado en un empaque o envase
vacio).

o Digales que tomardn turnos para “vender”
sus productos a los demds participantes
haciendo una corta presentacién de ventas.

o Deles un minuto para que organicen sus
pensamientos y pidale al que esté listo
primero que empiece.

o Motiveles a que sean creativos y se diviertan.

¢ Una vez que todos se hayan presentado su
producto, solicite a los participantes que voten,
alzando sus manos sobre cudl producto escogerian
para comprar y discutan por qué.

e Al escucharlas reacciones de los participantes,
expliqueles que acaban de explorar las dindmicas
de competencia directa e indirecta, de modo que
ahora pueden aplicar estas consideraciones a su
propio negocio.

¥/ Actividad
Plan de estudio de mi competencia
El propdsito de esta actividad es ensenarles a los

participantes coémo realizar un plan de estudio de su
competencia.

@ Tiempo: 10 minutos

' Instrucciones para el facilitador

e Comeénteles lo siguiente a los parficipantes: “los
clientes ftoman en consideracion una variedad

2 Puede usar articulos como agua, Coca-Cola, Pepsi, té y café. O puede escoger dos marcas de jabdn en
82 barra, jabdn liquido, jabdn en polvo para ropa.
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Leccion 4
de cosas antes de hacer una compra. Piensan
en el precio, las caracteristicas del producto, la
ubicacion o conveniencia, el servicio prestado,
cudnto durardn los productos y la atencion
personal, etc. Usted creard una ventaja fuerte
para su microempresa en la medida que considere
todas las formas posibles en que las necesidades
de su cliente sean satisfechas y en la medida
que desarrolle una estrategia para manejar a la
competencia”.

e Pidales a los participantes que hagan un “Plan de
estudio de mi competencia”, que es una lista sobre
qué tipos de cosas deben investigar acerca de su
competencia. Para ello pida que cada participante
mencione un elemento a investigar y escribalos en
el tablero o papel periddico.

e Después de escuchar y escribir las respuestas de los
participantes en el tablero compare esa lista con la
siguiente y compleméntela.

1. Ubicacion

2. 3Cudnto tiempo han estado en el
negocio?

. Precio

. Reputacion

. Calidad

. Honestidad o confiabilidad

. Aseo

. sCudntos clientes tiene cada dia?

. Amabilidad

NV 00 N o0 o0 AW

10. sProveedores?

11. 3Quién es su cliente objetivo?
12. Servicios ofrecidos

13. Horas

14. Debilidades

15. 3Puede mi negocio competir con el de
ellos y tener alguna ventaja?
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Leccion 4
e Después pidales a los participantes que escriban en
sus cuadernillos la lista completa.

y. 90 Anécdota

El propdsito de estas dos anécdotas es ilustrar la
importancia de responder de manera sabia ante los
resultados de su estudio de competencia.

@ Tiempo: 15 minutos_

' El facilitador lee la siguiente anécdota a los participantes.

No abra otfra cafeteria

Hace varios anos se nos solicitd ayudar a un equipo
fundador de iglesias de la frontera en el diseno de
negocios para su entorno en un pais musulmdan. El lider

del equipo tenia una pasién por el café y queria abrir

una cafeteria. Conseguimos a un grupo de hombres de
negocios para que nos ayudaran a disenar negocios que
dieran acceso a la comunidad de una forma natural.

El grupo de hombres de negocios empezaron a hacer

un estudio de mercado. Salieron y contaron los tipos de
negocios ya existentes. Ellos regresaron y le dijeron al lider
fundador de iglesias: “iNo debes abrir ofra cafeterial En un
drea de cuatro cuadras, hemos contado 18 cafeterias y la
mayoria tenia solamente algunos clientes”.

Una cafeteria de un extranjero no tendria muchas
posibilidades de éxito. El equipo empezd a considerar
otras ideas de negocio que satisfarian las necesidades
locales y tendrian una probabilidad alta de éxito. Pronto,
el equipo fundador de iglesias empezd un centro de
acopio de leche. Ayudarles a los productores locales a
vender su leche satisfizo una necesidad. Recientemente,
la pequena compania recibié un reconocimiento de la
nacién por su éxito.

Esta anécdota muestra que es muy importante ver el
mercado y encontrar las necesidades que usted puede
satisfacer.

‘ El facilitador lee la siguiente anécdota a los participantes.

Trabajando con su competencia

Habia un pueblo pequeno con tres fabricas de muebles
que era la capital de la fabricacion de muebles del
estado. Se abrieron cuatro tiendas de muebles en este
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pueblo. La gente conducia muchas millas para comprar
en ese lugar porque ofrecia una amplia seleccién en un
solo pueblo. Conforme pasaban los anos, se abrieron
grandes cadenas de tiendas en todo el pais y habia
mucha mds competencia. Las tiendas de este pueblo
pequeno decidieron cooperar y sobrevivir. Era mejor que
competir y morir. Asi gue acordaron encargar muebles de
diferentes proveedores y evitar competir con las mismas
marcas. También empezaron a hacer publicidad juntos,
animando a la gente a venir a su pueblo y gozar de la
amplia seleccion de marcas y estilos. Hasta el dia de hoy,
todas las cuatro tiendas siguen en el negocio.

Preguntas para dialogar
e 3Essiempre malo tener competencia? 3Por qué si o
por qué no<

e Es posible trabajar juntos de alguna manera con su
competencia o tener relaciones con ellos?

e Después de dialogar sobre las preguntas anteriores,
comeénteles lo siguiente a los participantes: “Si usted
no identifica su cliente objetivo y su competencia,
estard haciendo negocios con sus 0jos cerrados.
Mantenga sus ojos abiertos, haga los estudios
necesarios para desarrollar una estrategia que le
brinde una ventaja”.

92" Antes de la préoxima leccion

@ Tiempo: 5 minutos

El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes:

e Cuandoregrese a su casa identifique a todos sus
competidores, saque el Plan de estudio de mi
competencia y analice sus competidores a la luz de
la lista.

e Al comienzo de la proxima leccidn, vamos a
socializar sus hallazgos juntos.

%" Cierre
@ Tiempo: 10 minutos
Reciba las preguntas o comentarios de los participantes

y recuérdeles que es importante que ellos identifiquen y
analicen a sus competidores.
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‘ Para terminar, el facilitador les pide a dos o tres

participantes que oren pidiéndole a Dios que de
acuerdo con lainiciativa de negocio de cada uno él les
ayude a identificar y estudiar sus clientes objetivos y su
competencia para asi desarrollar una estrategia que le
brinde una ventaja frente a su competencia.
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Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar

esta leccion.
Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicacion, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.

Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retroalimentacion™.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccion que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electronico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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Leccion 5

EE‘ La Palabra

>4
Asi que mi Dios les proveerd de todo lo que necesiten,

conforme a las gloriosas riquezas que tiene
en Cristo Jesus. (Filipenses 4:19 NVI)

4‘*

E Principio 5

Voy a priorizar las necesidades de mi familia por encima
de nuestros deseos.

!@)Objetivos
Al terminar esta leccion, el participante estard en
capacidad de:
e apreciar la diferencia entre necesidades y deseos, y
priorizar las necesidades;
e construir un presupuesto familiar;
e identificar si un negocio tiene el potencial para
satisfacer las necesidades de su familia.

Resumen de la leccion

Para ayudarles a los participantes a elaborar un
presupuesto familiar y determinar si su negocio propuesto
puede satisfacer ese presupuesto, esta leccion comienza
con la actividad “Diferenciar mis necesidades de mis
deseos”, la cual invita a los participantes a reflexionar
sobre lo que en verdad requieren en sus vidas y cudles
son las cosas que quisieran tener, aunque no sean
esenciales. Luego, la actividad “Planificar para satisfacer
las necesidades semanales de mi familia” les brinda

a los participantes una plantilla para un presupuesto
semanal. Después de completar esta plantilla de manera
preliminar, la anécdota gDonde estds financieramente?
anima a los participantes a reflexionar con mas cuidado
en su presupuesto semanal, y entonces les asigna a

los participantes la tarea de apuntar sus gastos en los
siguientes dias para tener una idea mds exacta de cuanto
gastan cada semana. La leccidén cierra con una oracion.

59 Reloj

La Palabra - 10 minutos

Comparto mis avances — 10 minutos

Actividad: diferenciar mis necesidades de mis deseos — 20
minutos
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Leccion S
Actividad: planificar para satisfacer las necesidades
semanales de mi familia — 30 minutos
Anécdota: jdonde estds financieramente? —15 minutos
Antes de la préoxima leccion — 5 minutos
Cierre — 10 minutos

M at e ri al e s
Vb Actividad

Diferenciar mis necesidades de mis deseos

« Un tablero u hojas de papel periddico.
« Marcadores o tiza.

Preparativos
V/A Actividad

Diferenciar mis necesidades de mis deseos
e Organizar dénde escribir, ya sea en un tablero o
colgar las hojas de papel periddico.

). ¢ Anécdota

¢Donde estds financieramente?
e Ensayar la lectura de la anécdota para que se
entienda facilmente.

Desarrollo de la leccion

22 La Palabra

El propdsito de esta reflexion biblica es ayudarles a

los participantes a diferenciar entre sus deseos y sus
necesidades, y a ver que la promesa de Dios es suplir
nuestras necesidades y sostenernos aun en los tiempos
dificiles.

G/} Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto
biblico en voz alta:

He aprendido a estar satisfecho en cualquier situacion
en que me encuentre. Sé lo que es vivir en la pobreza, y
lo que es vivir en la abundancia. He aprendido a vivir en
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fodas y cada una de las circunstancias, tanto a quedar
saciado como a pasar hambre, a tener de sobra como a
sufrir escasez. Todo lo puedo en Cristo que me fortalece....
Asi que mi Dios les proveerd de todo lo que necesiten,
conforme a las gloriosas riquezas que tiene en Cristo Jesus.
(Filipenses 4:11-13, 19 NVI)

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas
y dialogar sobre las siguientes preguntas:
e ;Dice este texto que la vida con Cristo siempre serd
facil y caracterizada por abundancia?

e sPromete el texto que Dios nos va a dar todo lo que
anhelamos?

Después de darles a los participantes tfres minutos para
dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de ’
los participantes a compartir lo que ellos dialogaron.
Después, el facilitador hace la siguiente observacion:
e Con frecuencia la gente piensa que, con Dios,
todo debe ser fdcil. Pero en este texto el apdstol
manifiesta que él pasd muchas épocas de
necesidad, ademads de los tiempos fdaciles. Sin
embargo, aprendié a perseverar con la ayuda de
Cristo que le fortalece.

e Con base en esta experiencia, Pablo dice que Dios
proveerd para fodo lo que su pueblo necesitq,
aungue la provision de nuestras necesidades a
veces no implicard que Dios nos dard cada cosa
que anhelamos.

e Esimportante que entendamos la diferencia entre
algo que en verdad necesitamos y algo que
solamente queremos, especialmente porque, en
el momento de lanzar una nueva microempresa,
de pronto vamos a tener recursos muy escasos
y entonces tendremos que tomar decisiones
importantes en cuanto a cudles gastos debemos
priorizar, y cudles deseos debemos aplazar para
después.

[} Comparto mis avances

El propdsito de este didlogo es asegurar que la gente
haya terminado su frabajo después de la leccidon anterior
y que reciba algo de retroalimentacion antes de sacar sus
conclusiones.



@
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@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador:

Invita a los participantes a dialogar con un miembro
del equipo del curriculo o con un companero sobre
las conclusiones de su Estudio de mi competencia
de la leccién anterior.

Después de que todos dialogan en parejas, les
comenta a los participantes que es importante que
estudien su competencia e identifiquen maneras de
sobresalir en relacion a ellos.

Anima a todos a terminar sus Estudios de
competencia si no lograron terminarlos antes de la
clase.

¥/ Actividad

Diferenciar mis necesidades de mis deseos

El proposito de esta actividad es ayudarles a los
participantes a reconocer la diferencia entre una
necesidad y un deseo para que puedan priorizar sus
necesidades.

@ Tiempo: 20 minutos

‘ Instrucciones para el facilitador
[ J

El facilitador les pide a los participantes que
ordenen las imdagenes de los articulos que estdn en
sus cuadernillos de 1-16 en el orden de importancia
para su vida.

Luego le pide a cada participante que marque N
de “necesidad” en la imagen que considere que es
una necesidad o D de “deseo” en la imagen que
considere que es un deseo.

Cuando cada participante haya terminado, pidale

que comparta sus prioridades con otro participante

y responda a las siguientes preguntas:

o sEstd de acuerdo con la opinion de su
companero?¢

o 8Qué cosas de las que ustedes mencionaron no
son una necesidad absoluta sino un deseo?
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Leccion 5

o En caso de que usted tenga que hacer ajustes a
sus prioridades, sestd dispuesto a hacerlo?

o sCudl es la diferencia entre una necesidad y un
deseo?

e Después de lo anterior sugiérales a los participantes
el siguiente orden de prioridades de las imdgenes '
de los arficulos que ellos tienen y pidales que las
escriban en sus cuadernillos.?

Agua (agua limpia para beber, para los animales y el jardin).
Comida (nutritiva, vegetales, frutas, granos, carne, pescado).
Ropa (proteccion del sol, lluvia, frio).
Vivienda (refugio del sol, lluvia, frio).

o~ 0N~

Atencion médica (la oportunidad de obtener tratamiento médico para

problemas fisicos).

6. Empleo (la habilidad de ganar dinero para poder comprar lo que
necesitan, que ellos no producen o lo necesitan para producir).

7. Tierra (para cultivar y criar animales).

8. Educacién (la oportunidad de adquirir conocimiento que les va a permitir
satisfacer necesidades y carencias de una forma mas eficiente).

9. Energia (combustibles y electricidad para impulsar las comodidades:
transporte, comunicacion y entretenimiento).

10.Transporte (la habilidad de traslado de un lugar a ofro).

11.Reparaciones.

12. Ahorros.

13.Comunicacion (la habilidad de comunicarse con la gente que no esta
presente: Internet, teléfono, etc.).

14.Entretenimiento/recreacion (actividades que entretengan y refresquen
nuestros espiritus y cuerpos).

15.Regalos.

3 Hay que reconocer que el orden de prioridades es en cierta manera relativo pues esto depende de las
personas y sus contextos. 9 5
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V/b Actividad

Planeacién para satisfacer las necesidades semanales de
mi familia

Con base en la priorizacion realizada en la actividad
anterior, esta actividad ayuda a los participantes a
elaborar un presupuesto semanal para poder satisfacer
sus necesidades familiares.

@ Tiempo: 30 minutos

Instrucciones para el facilitador
* Elfacilitador comenta lo siguiente a los participantes:
o Esta hoja de trabajo les proporciona una
oportunidad para elaborar un presupuesto
basado en sus prioridades. Ustedes introducen la
cantidad que gastan en el item cada semana.

o El cuadro gris les guiard a convertir los costos
diarios a semanales, mensuales a semanales y
anuales a semanales.

Ingreso semanal: Si su pago es mensual dividalo en cuatro
o si es quincenal dividalo en dos para que asi le dé el ingreso
semanal.
/ =
Si es un gasto diario:
¢Cuantos dias a la semana paga esto?
Cantidad pagada x N. de dias por semana = costo semanal
X =
Si es un costo semanal introduzca la cantidad.

Si es un gasto mensual:
Divida la cantidad mensual / 4 = costo semanal

Si es un gasto anual:
Costo anual / 52 = costo semanal

Este presupuesto esta hecho con informacion semanal, si
quiere hacer un presupuesto mensual lo puede hacer. Depende
normalmente de los periodos de pago que la pareja recibe.
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Leccion 5
Presupuesto semanal

Ingreso semanal:

Necesidad y/o deseo Costo

—_

. Agua

. Comida

. Ropa

. Vivienda

. Atencidén médica

. Empleo

. Tierra

. Educacion

NN IN|[]JO]BA~]JOWOL]IDN

. Energia

10. Transporte

11. Reparaciones
12. Ahorro

13. Comunicacién

14. Entretenimiento

15. Regalos
Subtotal

16. Imprevistos 5%

Presupuesto Familiar Mensual

17. Desarrollo Comunitario
(diezmo) 10%

18. Fondo para crecimiento
de su negocio 10%

Objetivo Ganancia neta
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Leccion 5

Preguntas para dialogar
' e Elfacilitador les comenta lo siguiente a los

parficipantes:

o Hay un gran peligro en usar el dinero de la
microempresa para las necesidades familiares.
Es importante mantener las dos operaciones
separadas. Si se toman fondos del negocio para
el presupuesto familiar, pronto no habrd dinero
para materiales y operaciones del negocio.

o Un presupuesto es una herramienta para ayudar,
por lo tanto, no se debe ver un presupuesto como
algo negativo. Es una herramienta que nosotros
usamos para controlar nuestros gastos.

e Después, el facilitador les pregunta lo siguiente a los
parficipantes:
o 5Como ha sido su experiencia usando un
presupuesto?

o 3Enfienden el beneficio que le puede dar a cada
uno¢?

e Después de escuchar las respuestas de los
participantes, el facilitador comenta lo siguiente:
“preparar un presupuesto les ayuda a conocer
exactamente cudl es su estado financiero”.

e Finalmente habla con los participantes sobre coémo
elaborar un presupuesto si los ingresos no son fijos
cada semana, quincena o mes. Les comenta lo
siguiente: “en caso de que los ingresos no sean fijos
cada semana, quincena o mes, ustedes tienen que
tomar un promedio de ingresos, para estimar cudles
serian los ingresos a lo largo de un ano. Si en los
meses buenos entran mds ingresos hay que ahorrar
una parte para cubrir el faltante en los meses cuando
ingresa menos”.

)¢ Anécdota

El proposito de esta anécdota es ilustrar la importancia
de reconocer su situacion financiera actual para poder
planear bien para el futuro.

@ Tiempo: 15 minutos
' El facilitador lee la siguiente anécdota a los participantes.
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Leccion 5

:Donde estds financieramente?

Una vez unos papds iban a visitar a su hijo. Estaban
perdidos afuera del pequeno pueblo donde este vivia. Los
papds llamaron a la hermana a pedir la direccion de la
casa. Cuando la hermana habld con ellos, ellos le dijeron
que estaban entrando al pueblo. La hermana supuso que
estaban entrando por la entrada del norte de la ciudad
y les dio la direccion con base en esa suposicion. Pero

la verdad es que ellos estaban entrando por el oeste.

Asi que la direccion que les dio la hermana los llevd a un
lugar incorrecto.

Después de leer la anécdota, hagales la siguiente ‘
pregunta a los participantes: 3Cudl considera usted que
fue el error de la hermana?

Después de escuchar las respuestas, el facilitador les
comenta lo siguiente a los participantes:
e "El error fue que la hermana no les preguntd

exactamente donde estaban en ese momento
y en qué direccion iban. Es asi para nosotros con
las finanzas, si no sabemos exactamente donde
estamos (es decir, como estamos gastando nuestro
dinero) es imposible saber para donde vamos
(tomar decisiones sabias para mejorar nuestra
situacion financiera)”.

292 Antes de la préxima leccion

El prop&sito de estos comentarios finales es instruir a los
participantes para que registren sus gastos semanales
reales durante la proxima semana.

@ Tiempo: 5 minutos

e Elfacilitador les comenta lo siguiente a los
participantes: “es dificil preparar un presupuesto ‘
sin los recibos e informacién financiera que ustedes
tienen en sus casas. Es crucial cuidar donde se estd
gastando cada peso durante la semana. Lo que
mas cuesta es saber adénde se desaparece el
efectivo. Un poco aqui un poco dalli, y de repente
el total nos asusta”. Pidales a los participantes que
esta semana apunten cada gasto que hacen
en una hoja o cuaderno para saber cudnto
estdn gastando por semana. A estos gastos de
efectivo se suman los gastos semanales o los que
son mensuales como alquiler y gastos de servicios
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Leccion S
publicos. Cuando ya tengan una mejor idea de
los gastos pueden usar el formulario incluido para
preparar un presupuesto semanal o mensual”.

e El facilitador les pide a los participantes que para la
‘ proxima reunidn traigan una idea de qué es lo que
se estan gastando por semana, y explica que van
a dialogar sobre sus cdlculos con un companero o
miembro del Equipo de curriculo al comienzo de la
proxima clase.

%) cierre

@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas o comentarios de los partficipantes y
recuérdeles traer para la proxima reunion la informacion
sobre qué estdn gastando por semana.

' Para terminar, el facilitador pide a uno de los participantes
que ore pidiéndole a Dios que les ayude a ser organizados
con su dinero y a elaborar bien un presupuesto semanal
o mensual. Ademads, que dé gracias a Dios porque fienen
para sus gastos mensuales.
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Leccion 5
Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar
esta leccion.

Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicacion, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.
Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retroalimentacion™.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccion que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electréonico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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— Leccion 6
£2 La Palabra

¢‘¢
Si a alguno de ustedes le falta sabiduria, pidasela a Dios,

y él se la dard, pues Dios da a todos generosamente sin
menospreciar a nadie. (Santiago 1:5 NVI)

2 e

% Principio 6

Voy a tener precios competitivos y justos.

@Objetivcs

Al terminar esta leccidn, el participante estard en

capacidad de:

e apreciar la importancia de identificar cudles son
los costos bdsicos que forman parte de cualquier
negocio;

e entender los principios bdsicos de coémo fijar precios
(costo unitario + gastos + imagen + pérdidas + margen
de ganancia = precio);

e hacer un estudio de sus costos bdsicos y su
competencia para fijar precios adecuados y
competitivos.

Resumen de la leccion

Para ayudarles a los participantes a entender la
complejidad y la importancia de fijar precios, la

leccion comienza con la dramatizacion gSon ladrones
los vendedores del mercado?. A confinuacion, se les
ensena a los participantes cudles son los Ocho gastos
bdsicos de un negocio vy, en la actividad Factores para
considerar a la hora de fijar precios, se les ayuda a los
participantes a pensar en esos ocho gastos bdsicos para
calcular correctamente cudles deben ser los precios que
les asignan a sus productos. La leccidon cierra con una
oracion.

59 Reloj

La Palabra — 10 minutos

Comparto mis avances — 10 minutos

Actividad: dramatizacién acerca de fijar precios: ;son

ladrones los vendedores del mercado? — 25 minutos

Ensenanza: ocho gastos basicos de un negocio -15

minutos

Actividad: factores para considerar a la hora de fijar

precios — 30 minutos

Antes de la préxima leccién — 5 minutos

Cierre — 10 minutos 105
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M a t e r i al e s

. 4 Ensenanza

Ocho gastos bdsicos de un negocio
e Un tablero u hojas de papel periddico.
e Marcadores o tiza.

Preparativos

. & Ensenanza

Ocho gastos bdasicos de un negocio
e Organizar donde escribir, ya sea en un tablero o
colgar las hojas de papel peridédico.
e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.

Desarrollo de la leccion

22 La Palabra

El proposito de esta reflexion biblica es preparar a los
participantes para ver que el proceso de fijar precios en
un negocio requiere de reflexion cuidadosa y sabiduria.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto
biblico en voz alta:

Si a alguno de ustedes le falta sabiduria, pidasela

a Dios, y él se la dard, pues Dios da a todos
generosamente sin menospreciar a nadie. (Santiago
1:5NVI)

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas
y dialogar sobre las siguientes preguntas:
e s;Pueden pensar en un aspecto de lanzar un nuevo
negocio que requiere mucha sabiduria?

e sPuedenimaginar que se requiere sabiduria para
fijar precios en un negocio? 3por qué?

Después de darles a los participantes tres minutos para
dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de

los participantes a compartir lo que ellos dialogaron.
Después, el facilitador hace la siguiente observacion:
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e En el colegio, cuando contestamos preguntas, Leccion 6
habitualmente hay una respuesta correcta y una
respuesta incorrecta. Pero en el mundo de los
negocios, las cosas no siempre son tan sencillas.
Aunqgue uno puede errar gravemente, no siempre
es obvia cual es la manera correcta en que uno
debe avanzar. Para tales circunstancias mas
complejas, necesitamos mucha sabiduria.

e Elmanejo de la sabiduria combina, por un lado, el
estudio cuidadoso, y, por ofro lado, el apoyo de
Dios. En esta clase, vamos a hablar del tema de
como fijar precios en nuestro negocio, un tema
complicado que requiere de sabiduria. Vamos
a tener que estudiar varios factores para fijar los
precios de manera justa, adecuada y competitiva,
y para esto también delbemos pedir la sabiduria de
Dios.

[X) Comparto mis avances

El propdsito de este didlogo es asegurar que la gente
haya terminado su frabajo después de la leccidon anterior
y que reciba algo de retroalimentacion antes de sacar sus
conclusiones.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador: ’
e Invita alos participantes a dialogar con un miembro
del equipo del curriculo o con un companero sobre
los gastos semanales que registraron en los dias
después de la leccidon anterior. Sugiere que cada
persona reflexione sobre si se gasta de manera
indebida en algo que es un deseo, pero no una
necesidad.

e Después de que todos dialogan en parejas, les
comenta a los participantes que es importante
tener claro cudnto gasta uno en cada una de sus
necesidades y deseos, y que uno debe reducir sus
gastos en deseos en caso de no tener suficiente
para cubrir las necesidades.

e Anima a todos a terminar sus registros de gastos

semanales si no lograron terminarlos antes de la
clase.
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Leccion 6

¥/ Actividad

Dramatizacion acerca de fijar precios: ;son ladrones los
vendedores del mercado?

El propdsito de esta dramatizacion es ilustrarles a los

participantes cudntos factores deben tener en cuenta
para fijar precios.

@ Tiempo: 25 minutos

Instrucciones para el facilitador
‘ e Busque 7 voluntarios entre hombres y mujeres.

e Pidales alos 7 voluntarios que representen una de
las personas en el drama y que o lean en voz alta
en frente de la clase, dramatizando la situacion que
presenta.
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).*.( ).*.(

Libreto de “;Son ladrones los vendedores del mercado?”

Justino: jjAcabo de hacer una gran comprall jLe compré a un campesino de la
finca 200 kilos de arroz por 200.000 pesos! jQué barato!

Bartolo: jEso es asombroso! Son solo 1.000 pesos el kilo. jPuedes venderlo a 3.000
pesos y salir bien! jApenas ayer miré los precios en el mercado y estaba a 5.000 pesos
el kilo! jEsos hombres son ladrones!

Justino: Tienes toda la razén, podria vender el arroz a 3.000 pesos el kilo y ganar un
buen dinero en este negocio. jEse precio seria
mejor que el del mercado!

Bartolo: {Tu arroz se va a vender muy rdpido! jTe
vas a ganar 400.000 pesos en solo unos dias!

Justino: jHombre, esos tipos del mercado si que
se aprovechan de la gentel

[Justino y Bartolo salen.]
Justino: (Justino lleva su arroz al local que ha alquilado en el mercado y en donde
tiene un trabajador llamado Luis, quien no tenia ninguna experiencia de ventas.
Después de unos dias regresa contando su dinero orgullosamente): 100, 200, 300, 400
mil pesos. Eso fue tan fdcil...

Cande: (Golpea a la puerta de Justino.) Buenos dias, sefor. Vengo por el dinero
del local que le alquilé en el mercado. El acuerdo fue 200.000 pesos al mes.

Justino: Pero solamente lo usé seis dias...

Cande: El acuerdo fue...

Justino: Estd bien, aqui esta.

Dionisio: Buenos dias, senor. jAh, veo que tiene dinero! Me alegré mucho llegar a
un acuerdo sobre el alquiler de las balanzas y el costo de las bolsas pldsticas que
necesitaba. Veo que las balanzas le sirvieron mucho. Entonces, serian 100.000 pesos
por favor.

Justino: (cara de asombro) jen realidad no gané tanto como pensabal

Eusebio: (Un taxista con lentes oscuros que parece mafioso) jHola, me alegra mucho

).*.( ).*.(

4
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).*.( ).*.(

encontrarlo en casal jAUn me debe 200.000 pesos por llevar la carga de arroz de la
finca al pueblo! Necesito ese dinero hoy, jasi que pdgueme!

Justino: Pero solamente tengo 100.000 pesos aqui...

Eusebio: iPAGUEME!

Justino: 3Como le puedo pagar?

Fanny: (La esposa del hombre entra mientras Justino habla con Eusebio) Hola, carino,
sQué es todo este ruido2 Oh, a propdsito... gtienes la ganancia de la venta del arroz
que me dijiste que ibas a tener? El vecino me prestd 300.000 pesos para comprar
zapatos nuevos para todos los ninos... necesito pagarle y comprar aceite, carnes y

N/ N/
0 0
* verduras... *
0 0
~ A

Justino: Pero solamente tengo 100.000 pesos aqui...
Eusebio: PAGUEME! Ese no es mi problema.

Luis (el frabajador de Justino): Don Justino vengo para que me de mi parte por la
venta del arroz, son 50.000 pesos.

Justino: Luis, que pena contigo, pero ahora no puedo pagarte porque me quedé sin
dinero.

Fanny: 3:Como vamos a pagarle al vecino el dinero que ya nos gastamose 3Cémo
vamos a comprar nuestro mercado?

).*.( ).*.(
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Preguntas para dialogar
e Después de la dramatizacion, el facilitador les ’
pregunta lo siguiente a los participantes: spor qué
creen ustedes que a Justino la venta de arroz le
generod pérdidas en vez de gananciase

e Después de escuchar las respuestas el facilitador
comenta lo siguiente a los participantes:
o Justino tal vez tuvo una buena intencion

al vender el kilo de arroz mds econdmico
($3.000), en comparacién con el precio del
mercado ($5.000). Sin embargo, Justino no
tuvo en cuenta los gastos que le generd
la compra del arroz (inversion, fransporte,
alquiler del local, etc.)

o SiJustino hubiera tenido en cuenta estos
gastos se hubiese percatado de que el precio
que fijo para el kilo de arroz no le generaria
utilidad alguna y que las personas que fijaron
el precio del kilo de arroz en el mercado
Nno eran unos ladrones, sino que tuvieron en
cuenta los gastos generados.

o Ademdas, si Justino hubiera puesto un precio
de aproximadamente $4.700 el kilo de arroz
hubiera sido un precio justo y competitivo ya
gue este no excedia el precio del mercado e
iba de acuerdo con los gastos generados.

¥ 9 Ensefianza

Ocho gastos basicos de un negocio

El propdsito de esta ensenanza es enumerar los ocho
gastos fundamentales que cualquier negocio debe tener
en cuenta.

@ Tiempo: 15 minutos

Instrucciones para el facilitador

e Elfacilitador les pide a los participantes que ’
respondan la siguiente pregunta: sCudles creen
ustedes que son los ocho gastos bdsicos que tiene
cada negocio?

e Pidales alos participantes que piensen en el drama
para responder a la pregunta.

e Mienftras los participantes mencionan los diferentes
gastos que hay, escriba sus respuestas en el tablero.

e Después de que todos hayan mencionado sus
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Leccion 6
ideas, mencidneles las ocho categorias de gastos
bdsicos de un negocio que estdn abajo y pidales
que las escriban en sus cuadernillos.

Los gastos basicos de un negocio se clasifican en ocho
categorias.

1. Materia prima o mercancia
Los materiales para fabricar su
producto.
La mercancia que comprard
para vender.
(Escoja algunos ejemplos de sus
microempresas)

2. Transporte
El costo de mover los materiales o
la mercancia desde el lugar de
origen hasta la tienda.

3. Instalacién (local)
El costo del sitio, ya sea este un
espacio al lado de la calle,
un kiosco o una fienda. También
pueden existir pagos de
luz, gas natural y agua.

4. Trabajadores
El costo de tener a alguien mas
que le otorga el uso de su tiempo
y su fuerza.

5. Capacitacion
El costo de preparar a los
trabajadores para que realicen
sus labores
de la mejor manera posible.

6. Empaque
El costo del papel, las bolsas, las
cajas que el cliente usa para
transportar el articulo.

7. Publicidad
El costo de dar a conocer sus
servicios, productos o mercancia a
los consumidores.
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8. Dinero '
El costo de interés sobre préstamos
(en caso de ser necesario) e
impuestos.

V/p Actividad

Factores para considerar a la hora de fijar precios

Con base en la ensenanza anterior sobre las ocho
categorias de gastos, esta actividad les ayuda a los
participantes a dialogar en mayor detalle sobre los costos
que el protagonista de la dramatizacion debia haber
tenido en cuenta para fijar los precios.

@ Tiempo: 30 minutos

Instrucciones para el facilitador
e Use el drama como referencia para ilustrarles a los '
participantes los factores que deben considerar a la
hora de fijar precios.

e Para comenzar, invite a los participantes a socializar
la pregunta redactada en letra cursiva. Después
de escuchar sus reacciones, comparta con ellos los
comentarios que siguen en cada pregunta.

1. Materia prima o mercancia
sComo se puede calcular el precio unitario de la
materia prima (en este caso, el arroz)?
Sabemos que el costo de la materia prima (arroz)
en la dramatizacion fue 200.000 pesos con los
cuales se compraron 200 kg o 200 unidades.
Costo /#unidades= precio unitario.
El costo fue 200.000/200 unidades = el costo
unitario es 1.000 pesos.
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Leccion 6 2. Transporte
sJustino cargd los 200 kg desde la finca hasta el
pueblo?
iNo!
El pagd por el transporte. Ese es ofro costo.

3. Instalacion

sJustino vendio el arroz frente a su casa?

iNo!

Asi que él pagd un espacio en el mercado. Costo
del local.

4. Trabajadores

sJustino vendio el arroz solog

iNo!

Tuvo que pagarle a alguien para que le ayudara
con la venta en el local del mercado.

5. Capacitacion

sEl trabajador que contratd Justino tenia
experiencia para vendere

iNo!

Justino tuvo que instruirlo. Hay un costo por el
tiempo invertido en la capacitacion.

6. Empaque

Una clienta vino a comprar arroz dénde Justino. 3Es
razonable que le pida a un cliente que extienda sus
manos para echarle el arroz?

iNo!

Justino tuvo que comprar empaques.

7. Publicidad

sEs probable que Justino haya mandado a hacer
uUn aviso para promover su precio especial de arroze
iSil

Entonces Justino tuvo que pagar por el aviso.

8. Dinero

sJustino pidio dinero prestado para comprar el
arroze

iNo! Pero muchas veces los negociantes tfrabajan
con plata prestada por la cual deben pagar
intereses.

Después de lo anterior, el facilitador les comenta lo
siguiente a los participantes:
e Elsiguiente factor en el precio es la imagen. Usted
puede comprar huevos y harina en la plaza de
114 mercado o en el supermercado.



¢Como fijo precios?

(@]

sDonde es normalmente mds barato?
e Enla plaza de mercado.

sPor qué a menudo cuesta mds en el
supermercado?

e Porgque es mds grande, mds reluciente,
limpio, bonito, tiene mdas variedad de
productos, hay musica de ambiente y
la gente piensa que les otorga estatus.
Tener este tipo de fienda tiene un
mayor costo.

En Indonesia existe un concepto llamado
“gengsi”. Gengsi significa, “Eso estd por
debajo de mi; yo soy demasiado bueno para

eso .

Algunas personas creen que lo que se dice
de ellos depende del lugar donde hacen
sus compras, por lo tanto, estdn dispuestos a
pagar mas por el estatus.

La imagen se crea esforz&ndose por proveer
una calidad superior. Si su tienda estd mejor
iluminada, tiene variedad de productos de
calidad, estd limpia, con una instalacién mas
bonita, musica de ambiente y trabajadores
uniformados bien entrenados, necesitard
cobrar mds. Esto es debido a que todas las
mejoras implican costos que usted necesita
recuperar.

e Enfonces, 3cO6mo se determina el precio de venta?

o

(@]

Hasta aqui lo que sabemos es: precio = costo
unitario + gastos + imagen. Pero ademas

de lo anterior también hay que tener en
cuenta otros elementos como pérdidas (robo,
desperdicios, basura) y margen de ganancia
(el cual incluye dinero para incrementar el
negocio, dar, y pagar al dueno).

Toca asegurar que los participantes rellenen
el formulario en sus cuadernillos.

Precio= costo unitario + gastos + imagen

+ pérdidas + margen de ganancia

Leccion 6

@
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Leccion 6
o Cuando usted provee un servicio, goza de

poder para fijar precios porque las personas
estan dispuestas a pagar un precio justo por
un buen servicio. Pero cuando usted vende
productos (gas, aceite, huevos, arroz) es
mas dificil tener precios mdas altos que su
competencia porque existe poca o ninguna
diferencia entre las cosas que ambos venden.

o Los clientes escogerdn pagar un precio
mas alto solamente cuando la calidad, el
servicio, la conveniencia o la imagen sean
significativamente mejores.

Preguntas para dialogar
‘ El facilitador invita a los participantes a responder las
siguientes preguntas:

e 5COmo ha afectado esta leccion su percepcion
respecto al precio que piensa poner en un producto o
servicio que va a prestar?

e 5COmMo nos podemos asegurar de que los precios que
fjemos sean buenos para nosotros y para el cliente?

<53 Antes de la proxima leccion

El propdsito de estos comentarios finales es darles a los
participantes las instrucciones necesarias para realizar
un estudio de los precios de su competencia antes de la
proxima reunion.

@ Tiempo: 5 minutos
' El facilitador les comenta lo siguiente a los participantes:

e De acuerdo con su iniciativa de negocio, averigue los
precios de la competencia y responda las siguientes

preguntas:
o gTienen ellos los mismos proveedorese

o 5COmo se comparan sus costos a los de
ellos: materiales o mercancia, transporte,
instalacion, utilidades, mano de obra,
capacitacion, empaque, mercadeo?

o Dependiendo de lo que usted pueda

aprender de esto, gdeberian sus precios ser
mas bajos, iguales o mas altos?
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Leccion 6
o Comuniqueles a los participantes que, al
comienzo de la proxima leccion, van a
dialogar juntos sobre los estudios de precios
de su competencia realizados durante la
semana.

I cCierre
@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas o comentarios de los participantes
e instelos a tener en cuenta todos los elementos
mencionados durante la leccién a la hora de fijar los
precios de sus productos o servicios.

Para terminar, el facilitador ora al Senor pidiendo que ‘
les dé sabiduria a los participantes para hacer un buen
estudio de mercado para que asi puedan tener una base
para fijar precios justos y competitivos.

la lecciéon entrante, toca nombrar un “instructor” del
equipo del curriculo para compartir la ensenanza
La formalizacion empresarial. Si no has nombrado
un miembro del equipo de curriculo para ser el
instructor, toca hacerlo enseguida para que él/ella
tenga suficiente tiempo para familiarizarse con la
leccion.

¢ Nota para el facilitador: tenga en cuenta que, para ‘
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Leccion 6
Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar

esta leccion.
Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicacion, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.
Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retroalimentaciéon”.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccion que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electronico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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W Leccion 7
22 La Palabra

>4
Supongamos que alguno de ustedes quiere construir una
forre. s Acaso no se sienta primero a calcular el costo,
para ver si tiene suficiente dinero para terminarlae Si echa
los cimientos y no puede terminarla, todos los que la vean
comenzardn a burlarse de él, y dirdn: “Este hombre ya no
pudo terminar lo que comenzd a construir”. (Lucas 14:28-
30 NVI)

*‘*

E Principio 7

¢ Voy a planear cuidadosamente para poder llevar a
cabo lo que emprendo.

@Objetivos

Al terminar esta leccion, el participante estard en

capacidad de:

e desarrollar un diseno fisico del negocio;

e imaginar como seria un dia normal en el negocio;

e identfificar cudles son los arficulos y equipos realmente
necesarios para iniciar su Negocio;

e calcularlos costos bdsicos para iniciar su negocio.

Resumen de la leccion

Para continuar el proceso de disenar el negocio, esta
leccidn comienza con la actividad “Imaginar su negocio”,
e insta a los participantes a planear el tipo y ubicaciéon
del negocio, el nUmero de empleados vy la divisidon de
responsabilidades, etc. Luego, en la actividad “Definir
costos”, los participantes identifican los fondos iniciales
gue necesitardn para lanzar su microempresa. La leccidn
cierra con una oracion.

59 Reloj

La Palabra — 10 minutos

Comparto mis avances — 10 minutos

Actividad: imaginar su negocio — 45 minutos
Actividad: definir costos — 20 minutos

Ensenanza: la formalizacién empresarial — 25 minutos
Antes de la préxima leccién — 5 minutos

Cierre — 10 minutos
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Leccion 7

¥/ Actividad
Imaginar su negocio
e Pliegos u hojas de papel periddico.
¢ Cinta adhesiva
e Marcadores.

¥ ) Ensefianza

La formalizaciéon empresarial
e Pliegos de papel periddico.
e Cinta adhesiva
e Marcadores.

Preparativos
V/A Actividad

Imaginar su negocio

e Organizar mesas para que los participantes puedan
poner las hojas de papel periddico para dibujar.

¥ 9 Ensefianza
La formalizacion empresarial
e Con porlo menos una semana de antelacion, se le

debe pedir a un miembro del equipo del curriculo
que sirva como el “instructor” de esta seccion.
La persona debe ser alguien que entiende la
tramitologia gubernamental y que ha realizado el
proceso de registrar o renovar la matricula mercantil
de una empresa.

o Saque una copia de la ensenanza La
formalizacion empresarial para el Instructor, y
expligue que él o ella debe familiarizarse bien
con el contenido, para entonces presentarlo
de manera natural y sin leerlo todo. La
persona fambién se debe familiarizar con los
detalles pertinentes de la formalizacion en su
ciudad, municipio o pueblo.

e Organizar donde colgar el papel periddico para
que el instructor pueda escribir los puntos mas
importantes de la ensenanza.

122



¢Como voy a manejar mi negocio? @

Leccion 7

Desarrollo de la leccion

EE‘ La Palabra

El proposito de esta reflexion biblica es recalcarles a los
participantes la importancia de planear bien antes de
emprender un proyecto productivo.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto ’
biblico en voz alta:

Supongamos que alguno de ustedes quiere
construir una torre. Acaso no se sienta primero a
calcular el costo, para ver si tiene suficiente dinero
para terminarla¢ Si echa los cimientos y no puede
terminarla, todos los que la vean comenzardn a
burlarse de él, y diran: “Este hombre ya no pudo
terminar lo que comenzd a construir”. (Lucas 14:28-
30 NVI)

y dialogar sobre las siguientes preguntas:
e ;Pueden pensar en alguien que emprendid un
negocio sin planear lo suficiente, con el resultado
de que no logré mantenerlo a largo plazo?

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas ’

e ;Cudles son algunos aspectos de un negocio que
la gente no siempre tiene en cuenta a la hora de
planear?

dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de
los partficipantes a compartir lo que ellos dialogaron.
Después, el facilitador hace la siguiente observacion:

e Muchas personas se emocionan a la hora de
imaginar un nuevo proyecto o emprendimiento, y a
veces comienzan a lanzar ese proyecto sin evaluar
con cuidado si en verdad fienen los recursos
necesarios para sacar la empresa adelante. Aun
en el caso de tener suficientes recursos, si no se
organizan bien y no planifican bien, pueden perder
el negocio.

Después de darles a los participantes tres minutos para ’
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Leccion 7
e Este texto biblico es una advertencia a los
discipulos, recorddndoles que ellos representan
a Dios con todo lo que hacen y que no quieren
avergonzarse a si mismos ni representar mal a Dios
por razon de no haberse preparado bien cuando
emprendan el proyecto al cual Dios los ha llamado.

e En esta clase, vamos a dedicarnos a planear varios
detalles de cOmo esperamos que sea nuestra
microempresa, para asegurarnos que podamaos
llevar a cabo lo que emprendemos.

(¥} Comparto mis avances

El propdsito de este didlogo es asegurar que la gente
haya terminado su frabajo después de la leccidon anterior
y que reciba algo de refroalimentacion antes de sacar sus
conclusiones.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador

' El facilitador:

e Invita alos participantes a dialogar con un miembro
del equipo del curriculo o con un companero
sobre los estudios de los precios de su competencia
que realizaron después de la leccidn anterior.
Sugiere que cada persona reflexione sobre lo que
aprendieron sobre codmo deben fijar sus propios
precios.

e Después de que todos hayan dialogado en parejas,
les comenta a los participantes que es importante
aprender de los precios fijados por su competencia
y procurar fijar un precio justo, rentable y
competitivo.

e Anima a todos a terminar sus estudios de los precios
de su competencia si no lograron terminarlos antes
de la clase.

V/A Actividad

Imaginar su negocio

El propdsito de esta actividad es ayudarles a los
participantes a disenar el lugar de su negocio y las
responsabilidades de los distintos empleados en ello.

Tiempo: 45 minutos
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Instrucciones para el facilitador

El facilitador les pide a los participantes que piensen

en las preguntas que siguen y que respondan en su

hoja sobre cémo ellos piensan manejar estos detalles

cuando inicien su microempresa.

1. 3Qué tipo de instalaciones y equipo necesitard
para el negocio?

2. 3Cudlserd la fecha de la gran apertura?

3. 3A qué hora abre y cierra el negocio? 3Qué dias
de la semana?

4. sCudntas personas estardn involucradas en el
negocio (nUmero de empleados)?

5. 5Como se dividirdn los deberes? (Sila pareja
participa en el negocio, reflexione sobre lo
que esto implica en cuanto al equilibrio de
responsabilidades en casa y en el negocio).

6. 3Qué tipo de ubicacién tendrd? 3Es portdtil, en
un mercado cenftral, un kiosko o una tienda?

Después de que los participantes hayan respondido,
el facilitador les pide a los participantes que
empiecen a dibujar su hegocio en un pliego de
papel periddico y que agreguen detalles que lo
vayan describiendo.

Digales que no es necesario ser artista, que
simplemente hagan dibujos bdsicos de lo que
necesita la fabrica, tienda, puesto en el mercado
etc.

Digales que pongan dentro del cuadro todas las
COsAs que van a necesitar para manejar su negocio.
Por ejemplo: luces, panel publicitario, estanterias,
balanza, silla, caja para el dinero, bolsas pldsticas,
mercancia, etc.

Digales que se guien por el dibujo que estd en sus
cuadernillos.

Leccion 7

<
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Leccion 7

e Después de que los participantes hayan hecho los
dibujos, escoja uno, el que tenga un modelo de
negocio sencillo con el cual los demds puedan
identificarse faciimente y péguelo en el tablero o la
pared.

e Después pidale al grupo que diga en voz alta, sila
lista de cosas necesarias que se dibujo, de acuerdo
a lainiciativa de negocio planteado, incluye todo
lo necesario, si hace falta algo o hay articulos que
sobran.

e Luego de que los participantes hayan completado la
lista de los articulos dibujados pidales que cologuen
precio a cada uno de ellos fratando de serlo mas
realista posible.

V/b Actividad

Definir costos

Con base en el diseno realizado en la actividad anterior,
esta actividad ayuda a los participantes a calcular los
costos iniciales de su negocio.

@ Tiempo: 20 minutos

Instrucciones para el facilitador '
e Pidales alos participantes que llenen la hoja de
“Costos iniciales”. Varios gastos comunes ya estan
enumerados y hay espacios para agregar otros.
Deben fratar de incluir todo lo que se necesita para
iniciar el negocio y estipular un costo para cada
articulo.

e Recuérdeles a los participantes que hay una
diferencia entre los costos iniciales y los gastos
regulares de operaciones. Pues, algunos costos de
inicio solo son una vez, como muebles, candados,
maquinas, etc. Otros son semanales y son parte del
presupuesto de cada semana. Sin embargo, hay
que pensar en estos costos iniciales de todos modos
para poder saber el monto minimo de dinero que se
necesita para iniciar.
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Leccion 7

e Comeénteles a los participantes que muy
probablemente van a tener que buscar algunos
de los costos después de clase, pero por lo menos
pueden completar la mayoria de la hoja de costos
iniciales, y pueden terminar el ejercicio fuera de
clase.

e Elfacilitador les comenta a los participantes que el

formato que sigue se encuentra en la pdagina 63 del
cuadermnillo de los participantes.
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Leccion 7

Costos iniciales
sQué se necesita para empezar su negocio? 3 Qué cosas necesita para comprar o
alquilar? Trate de que sea sencillo y realista con los limites de sus fondos iniciales.

Gastos comunes ¢Se requiere? (Si/No) ¢ Costo?

Renta

Panel publicitario

Candados

lluminacion

Enseres fijos — estanteria & repisas

Muebles

Almacén/Vitrina

Caja para el dinero

Herramientas

Maquinas

Materiales y mercaderia

Utensilios de limpieza

Ofros

Ofros

Ofros

Ofros

Dinero para manejar el negocio
por 1-3 meses

Presupuesto inicial total
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Leccion 7
1. sCudnto dinero necesita para empezar el negocio?

2. :Como ajustard sus suenos para enfrentar las
limitaciones de dinero al empezar su negociog

‘ Pregunta para reflexionar

El facilitador les pregunta a los participantes si pensar en
estos costos iniciales les ha ayudado a entender mejor
cudles serian los costos para iniciar el negocio y qué cosas
tendrdn que obtener para comenzar exitosamente.

¥ 9 Ensefianza

La formalizacion empresarial

El proposito de esta ensenanza es sensibilizar a

los participantes a los beneficios de formalizar su
microempresa y darles orientaciones preliminares sobre
como comenzar el proceso.

@ Tiempo: 25 minutos

Instrucciones para el facilitador
e Porlo menos una semana antes de esta leccion,
el facilitador debe identificar un miembro del
equipo del curriculo que ensene esta porcion de la
leccion. Se recomienda que la persona que realice
la ensenanza (“el instructor”) no sea el facilitador
del curriculo (al menos que no haya ningun otfro
miembro del equipo que tiene el perfil apropiado),
porgue requiere algo de preparacion adicional y se
quiere asegurar que la gente se sienta animada a
hacer preguntas (lo cual es a veces mas facil si uno
estd invitando un “experto” externo).
o Se debe sacar una copia de la ensenanza
La formalizacion empresarial para que €l
instructor lo pueda estudiar en preparacion
para su presentacion.

e La persona que ensene esta porcion de la leccion

debe ser alguien que esté familiarizado con los
trdmites y procesos involucrados en la formalizacion
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de una microempresa en su region. Idealmente,
seria alguien que ha participado el proceso de
registrar o renovar la matricula mercantil de una
empresa.

o Posiblemente seria una buena idea invitar a
alguien de la Cdmara de Comercio o de la
alcaldia a dar esta presentacidn, pero para

eso de pronto se requerird mayor aviso previo.

Se sugiere que el instructor comparta sobre los
siguientes cuatro temas, y que se familiarice bien
con el contenido para asegurarse de poderlo
presentar de manera natural, en vez de meramente
leer la informaciéon (lo cual disminuye el interés de
los participantes).

1. sQué es la formalizacidn empresarial?

2. 3Por qué muchas personas no han
formalizado sus negociose

3. sCudles son los beneficios de la formalizacion
empresariale

A. Acceso a clientes y mercados

B. Acceso a créditos

C. Acceso a beneficios no reembolsables

D. Exencidn progresiva de ciertos costos e
impuestos

E. Bienestar social de la comunidad y los
empleados

4. 3Coémo comenzar el proceso?

Después de terminar la ensenanza, invite a las
personas a manifestar sus preguntas, o a hablar
con otro miembro del equipo del curriculo sobre sus
dudas especificas.

Leccion 7

<
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La formalizaciéon empresarial
1. 6Qué es la formalizacion empresarial?
“La formalizacion empresarial” es el proceso de registrar un nuevo negocio
ante la Camara de Comercio o la alcaldia para asegurar que el negocio
cumple con las normas legales relevantes y aprovechar los beneficios que
fomentan el éxito del negocio. Es un mecanismo disenado para incorporar
nuevas empresas en los mercados (asegurando que cumplan con todas sus
responsabilidades hacia el cliente y la sociedad), de modo que las empresas
puedan beneficiarse de las oportunidades que tienen los mercados. Asi, la
formalizacion empresarial representa un paso clave para facilitar el crecimiento
y desarrollo del negocio a largo plazo

2. sPor qué muchas personas no han formalizado sus negocios?
Actualmente, la mayoria de los microemprendimientos en Colombia son
informales, es decir, no se han registrado ante el gobierno y no cumplen con la
normatividad vigente.
e Para muchas personas, sencillamente no es parte de la cultura formalizar
un negocio; no saben como hacerlo y desconocen los beneficios de
hacerlo.

e Adicionalmente, el proceso implica varios trdmites, los cuales pueden ser
infimidantes para la persona que no estd familiarizada con ellos.

e Finalmente, hay ciertos costos involucrados en la formalizacién de un
negocio, incluso la obligacidon de pagar impuestos (una obligacion legal
gue muchas personas esquivan, aunque aplica también a los negocios
informales).

Cabe aclarar que no todas las personas desean lanzar un negocio que
genera ingresos mas alla de los limites de su comunidad local, y no todos
planean hacer crecer su negocio. Aunque habitualmente esto limitard

los ingresos que se generan, no hay problema con enfocarse en armar un
microemprendimiento sin proyecciones mds ambiciosas. Para tales personas,
quizds no tiene sentido formalizarse, porque puede ser que los beneficios de la
formalizacion no sopesen los inconvenientes.

Sin embargo, si alguien fiene una buena idea para un nuevo negocio y espera
que crezca y se multiplique para generar mayores ingresos, lo mds sabio es
formalizar el negocio para maximizar su crecimiento desde el comienzo.

3. §Cudles son los beneficios de la formalizacion empresarial?

La formalizacion del negocio tiene varios beneficios; lastimosamente, muchos
microemprendedores nunca acceden a estos beneficios por razén de
sentirse intimidados por el proceso de formalizacion. Lo que estas personas no
reconocen es que estan perdiendo muchas oportunidades, tanto de clientes
como de recursos. Aqui brevemente se esbozardn algunos de los beneficios
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principales de la formalizacion. (Se deben escribir las siguientes vinetas
principales en una hoja de papel periddico).

A. Acceso a clientes y mercados
o Muchas personas no reconocen que, por falta de formalizacion
de su negocio, ellos no tienen acceso a una gran porcion de la
poblaciéon de clientes potenciales. jLas empresas grandes, las
enfidades gubernamentales y otras instituciones formales tienen
prohibido hacer negocios con proveedores informales!

Siuno es agricultor, la formalizacion empresarial es clave
para tener acceso a los grandes mercados. Las grandes
empresas y supermercados (como Exito y Jumbo) vy los
programas de alimentacion del Estado, no compran de
agricultores y distribuidores que no han formalizado sus
Nnegocios y que no cuentan, por ejemplo, con permisos
sanitarios que solo se otorgan a empresas formalizadas. Asi,
por razén de no haberse formalizado, muchos agricultores
pierden la oportunidad de vender sus productos a mejores
precios y en mayores cantidades.

Lo mismo aplica para las personas que fabrican productos.
Si alguien produce ropa o zapatos o cualquier artesania,

a pesar de la excelencia de la calidad del producto,

no pueden vender sus productos a otras empresas mas
grandes que podrian distribuir el producto a un publico
mas amplio y asi incrementar los ingresos de manera
exponencial.

En caso de frabajar en el drea de servicio (restaurantes,
transporte, construccion, etc.), también es vital formalizar
la empresa si uno espera tener acceso a todo el mercado
de clientes potenciales. Una institucion formal no puede
confratar los servicios de un transportador o un restaurante
O un confratista si la persona no se ha registrado
formalmente ni cuenta con las licencias y/o certificaciones
necesarias.

Es mds, la formalizacidon de una empresa comunica que
una empresa es seria, que el negocio hace las cosas con
profesionalismo. Cuando un emprendimiento se formaliza,
los clientes potenciales sentirdn mdas confianza en el
negocio.

Asi las cosas, sin la formalizacion un microemprendedor se
autoexcluye de los mercados mdas grandes y los clientes
gue pueden ser mds rentables a largo plazo.

).*.( ).*.(
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o Encadenamientos productivos y clusters

» Adicionalmente, existen ciertos programas gubernamentales

para conectar proactivamente a un micro emprendedor
con clientes y/o entidades de los diferentes eslabones de
una “cadena productiva.”

e Lafrase “cadena productiva™ hace referencia a todos

los actores involucrados en el proceso de elaborar

y llevar un producto al mercado. Por ejemplo, en la
produccion del café, la cadena productiva incluye

el agricultor que cultiva el café, los compradores

que adquieren el café de diferentes agricultores, el
tostador que procesa el café, la fabrica que empaca
el café, y los vendedores que distribuyen el café en los
mercados hacionales e intfernacionales.

e El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo tiene
programas de “encadenamientos productivos
formales” que existen para incorporar a
microemprendimientos en cadenas productivas y asi
ampliar su mercado vy fortalecer su productividad.

» Varias ciudades tfambién procuran organizar clusters,
incluyendo grupos de microemprendedores que frabajan en
el mismo sector, para facilitar su cooperacion y asi mejorar
su competitividad y productividad.

» Paraincorporarse en estos programas de encadenamientos
productivos y clusters, un microemprendimiento tiene que
haberse formalizado.

B. Acceso a créditos

o Oftro beneficio clave de formalizar la empresa es tener acceso a
créditos para lanzar y/o crecer el negocio. Tal vez, al elaborar el
listado de costos iniciales en esta leccion, se sintieron abrumados
por la inversion inicial que requiere el negocio. Existen créditos
para ayudar al micro emprendedor a redlizar la inversidn necesaria
en lanzar el negocio, y es vital que uno consiga tales créditos
de una entidad financiera oficial para asegurar que las tasas de
interés sean legales y razonables.*

o Tales créditos son a menudo oportunidades importantes tanto
para lanzar el negocio como para adquirir los equipos 0 espacios
necesarios para subir el nivel de productividad. Pero una entidad
financiera no puede ofrecer un crédito a un microemprendimiento
informal.

de ke Dok e
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C. Acceso arecursos no reembolsables

o Adicionalmente, el gobierno tiene ciertos programas que
ofrecen recursos no reembolsables a micro emprendedores:
Bancoldex, el Fondo INNpulsa y el Fondo Emprender. Estos
fondos han invertido miles de millones de pesos en miles de
nuevos emprendedores alrededor del pais. Sin embargo,
la formalizacidon es un prerrequisito para acceder a estos
programas.

D. Exencidn progresiva de ciertos costos e impuestos
o Como se menciond, la formalizacion de un negocio implica
ciertos costos, por ejemplo, la matricula mercantil del negocio
y los impuestos sobre |la renta del negocio. A veces, los
microemprendedores se sienten abrumados ante estos costos.

o Lo que a menudo no saben es que hay una ley (la Ley 1429 de
2010) que existe precisamente para incentivar la formalizacion
de pequenos negocios por medio de reducir la proporcion del
impuesto de renta que una nueva microempresa tiene que
pagar durante los primeros anos después de la formalizacion del
negocio.

e —=m [ * 0——— oo
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o Asi, el microemprendedor puede formalizar su negocio de
manera inmediata y gozar de los beneficios de formalizarse
desde el arranque, pero puede tener una transicion gradual a
asumir las responsabilidades financieras que implica el negocio.

Nota: Obviamente, hay mucho mdas que decir sobre este tema, y
las leyes tributarias se actualizan con frecuencia, de modo que,
en el futuro, seria bueno invitar un profesional de la iglesia en
contaduria publica a aclarar los asuntos técnicos de esta ley.

E. Bienestar social de empleados y comunidades

o Finalmente, la formalizacion del negocio procura asegurar que
la empresa cumpla con las normas de salud y seguridad y el
buen trato de los empleados. Aunque a veces las personas
perciben estas consideraciones como inconvenientes, para

el microempren- dedor que quiere honrar a Dios, ser un buen
jefe y bendecir a su comunidad por medio de su negocio, el
cumplimiento con estas normas es un paso importante. Asegura
que la persona representa bien al Senor y ama a su prdjimo, sea
su empleado, su cliente o su comunidad.

Yoo C——r—
Yoo C——
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4 Para un listado de entidades que ofrecen crédito en tu departamento en Colombia, se puede
consultar en la pdgina https://encolombia.com/economia/economiacolombiana/emprendimiento/
portafoliodeofertasdecredito/. 135
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4. sComo comenzar el proceso?
A la luz de los muchos beneficios enumerados, debe quedar claro que la
formalizacion del negocio es un paso muy importante en el proceso de
apoyar el lanzamiento y crecimiento de la empresa. Implica ciertos tramites y
retos, pero no son insuperables.
e En primer lugar, el gobierno de Colombia y las oportunidades de

° mercado promueven la formalizacion empresarial, de modo que las
4 oficinas gubernamentales estdn para asesorarles sobre los detalles

[ J

particulares de formalizar su empresa.
o En caso de vivir en una ciudad grande, se debe acercar a la
Cdmara de Comercio para recibir una asesoria sobre cémo
avanzar.

o En caso de vivir en un municipio mds pequeno, la alcaldia local
tiene la obligacién de ofrecer el procedimiento para legalizar
una empresa, de modo que se debe acercar a la alcaldia para
conocer el procedimiento local.

<) 'Y * Y (> [—

e Ensegundo lugar, puede ser altamente beneficioso pedir el apoyo de
una persona experimentada en la tramitologia y/o en la formalizacion
de un nuevo emprendimiento. Las personas que entienden como se
llenan los formularios y codmo navegar las oficinas gubernamentales
pueden ser de mucha ayuda, de modo que les animamos a buscar a
alguien que les pueda acompanar en este proceso de formalizacion.s

o Enlasiguiente leccion, para terminar la parte formal de este
curriculo, se incluird un espacio para identificar un miembro del
equipo del curriculo que potencialmente podria servir de mentor
profesional a largo plazo. Posiblemente en el frascurso de este
curriculo (y los anteriores) ustedes han desarrollado una relacion
de respeto mutuo y confianza con algun miembro del equipo del
curriculo. Vale la pena pensar si quisieran pedirle a esta persona
que sirva como su mentor profesional a largo plazo. En tal caso,
este mentor podria apoyarles en realizar los trdmites necesarios
para la formalizacién de la empresa.

).*.( ).*.(
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5 En caso de tener una impresora, escdner y/o copiadora, una ayuda sencilla pero importante que una
iglesia puede ofrecer a participantes en el curriculo podria ser un servicio (econdmico o sin dnimo de lucro)
136 de imprimir documentos o sacar copias.
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<53 Antes de la proxima leccion

El proposito de estos comentarios finales es pedirles a
los participantes que terminen su andlisis de los costos
iniciales de su negocio.

@ Tiempo: 5 minutos

El facilitador les pide a los participantes que durante la '
semana contfinlen trabajando en el gjercicio de los costos
bdsicos para iniciar su negocio y que definan qué equipos

son realmente necesarios. Explica que van a socializar sus
conclusiones al comienzo de la proxima leccion.

I cierre
@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas o comentarios de los participantes y

recuérdeles la importancia de definir muy bien cudles son

los gastos iniciales para que asi tengan una idea clara de

cudles son los costos para iniciar su negocio.

Para terminar, el facilitador les pide a dos participantes

que hagan la oracion final.

e El primero orard pidiéndole a Dios que les ayude a '
llevar a cabo su iniciativa de negocio de acuerdo al
diseno que han planeado en clase.

e Elsegundo orard pidiendo que Dios les ayude
a cumplir sus suenos de una manera realista,
determinando todos los articulos, equipos, etc. y los
costos bdsicos iniciales para iniciar su negocio.
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Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccidn. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar
esta leccion.

Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicacion Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicaciéon, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.
Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pdgina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retfroalimentacion”.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
lecciéon que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electréonico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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EE‘ La Palabra

*‘*
El hombre propone y Dios dispone.... Pon en manos del
Senor todas tus obras y tus proyectos se cumplirdn.... El
corazon del hombre traza su rumbo, pero sus pasos los

dirige el Senor. Al sabio de corazon se le llama inteligente;
los labios convincentes promueven el saber. Fuente de

vida es la prudencia para quien la posee; el castigo de los
necios es su propia necedad.
(Proverbios 16:1, 3, 9, 21-22 NVI)

*‘*

% Principio 8

Voy a planificar sin perder de vista que existen factores
que estdn mas alld de mi control que beneficiaran y
afectardn al negocio.

@Objetivcs
Al terminar esta leccidn, el participante estard en
capacidad de:
e comprender cudn Util resulta tener un plan de
negocios;
e sentirse animado a juntar toda la informaciéon para
poder escribir su plan de negocios;
e armar un plan de negocios y un resumen ejecutivo.

Resumen de la leccion

sta Ultima leccién les ayudard a los participantes a juntar
todo lo que aprendieron y planificaron en las lecciones
anteriores. Para iniciar, se explica la importancia de tener
un plan de negocios y un resumen ejecutivo del negocio
gue uno pretende lanzar. Después, la leccién incluye
numerosas preguntas para ayudar a los participantes
a cristalizar su plan para su microempresa. Con base
en las respuestas a estas preguntas, los participantes
elaboran un resumen ejecutivo que destila los elementos
mas importantes de su plan de accidn, para que el
participante esté bien organizado para poner en accion
todo lo aprendido y lanzar su nuevo negocio. La leccidn
cierra con una oracion.
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La Palabra — 10 minutos

Comparto mis avances — 10 minutos

Ensenanza: la importancia de un plan de negocios — 15
minutos

Enseifanza: ;qué es un resumen ejecutivo? — 10 minutos
Actividad: armar un plan de negocios y un resumen
ejecutivo — 60 minutos

Actividad: seleccionar un mentor profesional potencial
Cierre — 10 minutos

V/b Actividad

Armar un plan de negocios y un resumen ejecutivo
e Revistas para recortar.
e Tijeras.
e Colbdn o pega-stic.

Preparativos

¥ ) Ensefianza
La importancia de un plan de negocios
e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.
e Tener listos los ejemplos sobre un plan de negocios
escrito.

¥ ) Ensefianza

¢ Qué es un resumen ejecutivo?

e Familiarizarse con el contenido de la ensenanza
para que lo pueda explicar de manera natural e
interesante.

¥/ Actividad
Seleccionar un mentor profesional potencial

e Comunicarse con todos los miembros del equipo
del curriculo antes de la leccion y explicarles que,
al final de la leccidn, los participantes van a tener
la oportunidad de seleccionar si quisieran tener
un mentor profesional para acompanarlos en el
proceso de lanzar su microempresa.

e Preguntarles a los miembros del equipo del curriculo
si ellos quisieran servir de mentor para alguno de
los participantes. Explicarles que no deben sentirse
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obligados a hacerlo, pero que podria ser una gran
manera de discipular a largo plazo a uno de los
participantes.
e En caso de querer servir de mentor, explicarles que
deben prepararse para compartir con el grupo en
un minuto la informacidn bdsica sobre su trasfondo
profesional y sus experiencias de emprendimiento,
para que los participantes puedan decidir quién
seria un mentor apto para ellos.

Desarrollo de la leccion

£2 La Palabra

El propssito de esta reflexion biblica es presentarles a

los participantes la importancia de tener un equilibrio
entre la buena preparacion y la prudencia en lo que
emprendemos y simultdneamente reconocer que nuestro
éxito depende de la bendicion del Senor.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
El facilitador inicia la clase leyendo el siguiente texto
biblico en voz alta:

El hombre propone y Dios dispone.... Pon en
manos del Senor todas tus obras y tus proyectos

se cumplirdn.... El corazon del hombre traza su
rumbo, pero sus pasos los dirige el Senor. Al sabio
de corazon se le llama inteligente; los labios
convincentes promueven el saber. Fuente de vida
es la prudencia para quien la posee; el castigo de
los necios es su propia necedad. (Proverbios 16:1, 3,
9, 21-22 NVI)

El facilitador invita a los participantes a hacerse en parejas
y dialogar sobre las siguientes preguntas:
e sEnfatiza este texto la iniciativa del ser humano, la
soberania de Dios, o una combinacion de las dos
cosase gPor quée

e 5Qué esla prudenciay como se aplica al tema de
lanzar una nueva microempresa?
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dialogar, el facilitador puede invitar a uno o dos de los
participantes a compartir lo que dialogaron. Después, el
facilitador hace la siguiente observacion:

e Esimportante que la persona cristiana reconozca,
por un lado, que Dios es soberano sobre nuestras
vidas y planes, y que el éxito de nuestros proyectos
depende de la bendicidon del Senor. Por ofro lado,
no debemos descuidar el hecho de que los seres
humanos tienen que poner de su parte, aplicando
la sabiduria, la inteligencia y la prudencia.

' Después de darles a los participantes tres minutos para

e En estaleccion, vamos a hacer todo lo posible para
hacer nuestra parte, armando un plan de accion
prudente para organizar nuestros esfuerzos. Pero
no debemos perder de vista que al fin y al cabo el
Senor tiene que dirigir nuestros pasos.

[} Comparto mis avances

El proposito de este didlogo es asegurar que la gente
haya terminado su frabajo después de la leccidon anterior
y que reciba algo de retroalimentacion preliminar antes
de sacar sus conclusiones.

@ Tiempo: 10 minutos

‘ Instrucciones para el facilitador
El facilitador:

e Invita alos participantes a dialogar con un miembro
del equipo del curriculo o con un companero sobre
los gastos iniciales y los equipos necesarios para
lanzar su microempresa. Sugiere que cada persona
reflexione sobre si algo falta de su listado de gastos
iniciales y equipos necesarios, o si se incluyd algo en
ese listado que no sea necesario.

e Después de que todos hayan dialogado en parejas,
les comenta a los participantes que es importante
tener claro cudnto van a tener que gastar uno para
lanzar su negocio, para no quedar corto a la hora
de fratar de abrir las puertas.

e Anima a todos a terminar sus cdlculos de gastos

iniciales y equipos necesarios si no lograron
terminarlos antes de la clase.
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¥ 9 Ensefianza
La importancia de un plan de negocios
El propdsito de esta ensenanza es explicar qué es un plan
de negocios y por qué es importante.

@ Tiempo: 15 minutos

Preguntas para dialogar
e El facilitador invita a los participantes a responder a ‘
las siguientes preguntas:
o Siusted fuera banquero, sharia un préstamo
de construccion para un edificio sin un plan de
negocios?

o Sifuerasoldado, squé haria si no hubiera un
plan de batalla para enfrentar probabilidades
aplastantese

o sPor qué es necesario un plan de negocios
escritoe

e Después de escuchar las respuestas de los
participantes, el facilitador les comenta lo siguiente:
un plan de negocios escrito es muy importante y
necesario porque:
1. Le permite considerar cuidadosamente todos
los aspectos del negocio.

2. Le permite percatarse de omisiones y
debilidades en sus consideraciones.

3. Le permitird conseguir fondos; los prestamistas
pueden ver que usted conoce el negocio.

4. Le permitird usar el plan de negocios para
buscar asesoria de un asesor de confianza.

e El facilitador puede agregar ejemplos de su
experiencia, si los fiene, sobre la importancia de un
plan de negocios escrito.

e Finalmente, el facilitador les comenta que el plan
de negocios se va a ir creando conforme ustedes
respondan a las Preguntas para armar un plan de
negocios, en la pagina 15 de su cuadernillo. Por
medio de responder a estas preguntas de manera
sistematica, elaborardn un plan de negocios
completo y detallado.
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o Pero ojo: un plan de negocios puede ser
largo. Y entonces es una buena idea agregar
al plan de negocios un “resumen ejecutivo”.

¥ Ensefianza

¢Qué es un resumen ejecutivo?
El proposito de esta ensenanza es explicar qué es un
resumen ejecutivo y porque es importante.

@ Tiempo: 10 minutos

Instrucciones para el facilitador
' e Elfacilitador les lee a los participantes la siguiente
historia:

o "Una vez un banqguero le mostrd a un
amigo un documento de tres paginas con
el concepto de un negocio. El banquero le
explicd a su amigo, ‘Te voy a compartir un
secrefo. Coloca un resumen de una pdagina
encima de tu plan de negocios. Las personas
de negocios estan demasiado ocupadas
para leer tres pdginas, pero pueden ojear
una sola pdagina con facilidad y asi decidir
si quieren analizar la propuesta en mas
detalle.””

e Después el facilitador les comenta lo siguiente a los
partficipantes:

o “Elresumen ejecutivo es un resumen de
todas las areas del plan de negocios en una
sola pagina. Esta es la pdgina que se leerd
primero porque da un panorama general
del negocio. El resto del plan de negocios
respalda el resumen ejecutivo, contestando
cualqguier pregunta que surja en el proceso
de leer el resumen ejecutivo. Las partes
interesadas leerdn el resumen ejecutivo
primero y usardn la informacion en el plan
de negocio como una referencia o para
profundizar mds.”

o "Asi, para ayudarles a armar un resumen
ejecutivo después de elaborar el plan de
negocios, su cuadernillo incluye una Guia
para armar un resumen ejecutivo, la cual
tiene las nueve preguntas claves que debe
contestar un resumen ejecutivo. Después de
cada una de las siguientes nueve preguntas,
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entre paréntesis y en negrita se incluye el
numero del item (o de los items) en el “Plan
de negocios” que corresponde a la pregunta.
Asi, con base en su plan de negocios, esta
guia le permite armar un resumen ejecutivo
completo y conciso.”

V/b Actividad

Armar un plan de negocios y un resumen ejecutivo

El prop&sito de esta actividad es enumerar de manera
sistemdatica la informacion necesaria para elaborar un
plan de negocios y un resumen ejecutivo.

@ Tiempo: 60 minutos

Instrucciones para el facilitador

El facilitador invita a los participantes a comenzar a
armar un plan de negocios y un resumen ejecutivo.

El primer paso clave es responder a cada una de
las Preguntas para armar un plan de negocios en su
cuadermnillo. Pueden trabajar con un miembro del
equipo del curriculo, si quieren apoyo.

Es importante responder a todas las preguntas para
tener una buena idea de los detalles de su plan de
negocios.

o En caso de no poder contestar una pregunta
ahora, serd importante hacerlo en casa, para
gue ningun dato importante falte del plan de
negocios.

Después, con base en la informacion recopilada
en el plan de negocios, los participantes estardn

en capacidad de armar su resumen ejecutivo,
siguiendo la Guia para armar un resumen ejecutivo.

Nota: en caso de no terminar el ejercicio en clase,
los participantes deben terminar su plan y resumen
en casa.

Leccion 8

@

147



@ ¢ Por que escribo un plan de negocios?

Leccion 8

=

148) | |

PREGUNTAS PARA ARMAR UN PLAN DE NEGOCIOS

I. Declaracion de propésito — Antecedente

1.

5Cudl es el nombre del negocio?

N

5Cudles fueron sus razones para escoger este nombre?

w

2Qué le hizo escoger este negocio?

N

. 3Cudndo planea abrir el negocio y dénde?

Il. General

i

2Qué planea hacer o vender?

5Qué razones tiene para creer que este negocio encaja en la
comunidad y que serd rentable?

Productos o servicios
Por favor describa su mercancia, producto o servicio en detalle.

sCudles son los principales beneficios de su mercancia, producto o
servicio?
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9. Por favor haga un dibujo o ponga una foto de su mercancia,
producto o servicio.

Leccion 8

—

IV. Cliente, competencia, y precios

Cliente objetivo
10. 5Quién es su cliente objetivo — género, rango de edad, grupo
econdémico?

Competencia
11. 5Quiénes son sus competidores? 3Cudntos hay?

12. 5Cudl es su ventaja sobre sus competidores?

13. 5Qué ventajas tienen ellose sCOmo va a mejorar en esta area?

Relaciones con los proveedores
14. 3Quiénes serdn sus principales proveedores?

@
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15. 5Qué hard usted para conseguir el mejor precio y garantizar la calidad?

Estrategia de precios
16. 5COmMo serdn sus precios en comparacion con las de sus competidores:
mas bajos, similares o mds altos?

17. 5Cudles son sus razones para escoger esta estrategia de precios?

V. Planes operacionales

Local
18. 3Cudl es el beneficio estratégico del local que escogid para el negocio?

19. 3Va a alguilar un local o serd propio?

20. 3Cudnto serdn sus pagos mensuales para arriendo o hipoteca?

21. 3De cudntos metros cuadrados es el local/edificio?

22. 3Cudnto estima usted que serd el costo por hacer mejoras al local/
edificio antes de abrir?
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23. Dibuje como le gustaria el diseno de los espacios del local, los servicios
bdsicos y muebles.

Métodos de produccion o provision de servicios
24. Describa coémo fabricard su producto u ofrecerd su servicio.

25. 3Cudles serdn sus dias y horario de operacion?

Andlisis de tareas y plan de trabajo

26. En preparacion para abrir el negocio cada dia, 3cudles preparativos
diarios hard usted el dia anterior, para asegurar que todo quede
organizado para abrir en la manana?

27. sQué preparativos diarios hard usted al mediodia en preparacion para el
resto del dia?

@
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28. 5Qué cosas serd necesario hacer cuando vaya a cerrar?

29. Disenie como serd el proceso y entrega de su producto o servicio.

Finanzas
30. 5Quién manejard el dinero vy los registros financieros?

31. sQué hard usted para proteger el dinero?

Equipo (Para responder a esta pregunta, recurra a la hoja de costos

iniciales que llenaron en la clase anterior)

32. A cudnto ascienden los costos iniciales de materiales, equipo y
suministros?
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Leccion 8

33. 3Estan faciimente disponibles los materiales y suministros necesariose

Capacidad - Limites de tiempo, personal y espacio fisico.
34. 3Cudntos empleados planea tener?

35. 3Cudl es la cantidad mdxima de productos, prestacion de servicio o
ventas que este grupo puede producire

Control de calidad
36. 3QuUé hard usted para cuidar su calidad en la fabricaciéon o servicios?

Costo unitario
37. 3Cudl es el costo unitario de falbricar su principal producto?

38. 3Cudl es el costo bdsico de proveer sus servicios a cada cliente?

VI. Organizacion
Registro
39. sNecesita registrar el negocio con el gobierno?

Plan de gestion
40. 3Quién se involucrard en el inicio del negocio?

41. 3Cudnta experiencia de negocios fiene usted?2 (Antecedentes de
negocio, experiencia en gestion, educacion, habilidades especiales,
datos personales).

i
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Plan de personal
42. sPlanea emplear trabajadores inmediatamente?

43. 3Cudles habilidades son las mas necesarias?

44, 3Cudl es el salario promedio para un frabajador?

45. 3Cudl es su estrategia para seleccionar empleados? (familia,
creyentes, no-creyentes).

VII. Plan financiero
46. 3Cudles son sus metas financieras para el primer ano?

47. 3Cudles son sus ingresos y egresos proyectados?

48. 3Cudl es su presupuesto inicial? (Para responder a esta pregunta,
recurra a la hoja de costos iniciales que llend en la clase anterior).

49. 3Cudles son sus necesidades totales de fondos?

50. 3Como planea conseguir los fondos necesarios?

51. sCudnto invertird en el negocio personalmente? (Efectivo, equipo,
instalaciones, inventario).
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Leccion 8

de contestar todas las Preguntas para armar

un plan de negocios, el facilitador les comenta

lo siguiente a los participantes: “Cuando hayan
contestado las Preguntas para armar un plan de
negocios, pueden pasar a completar la Guia para
armar un resumen ejecutivo. Use la informacion de
las Preguntas para armar un plan de negocios,
para contestar las preguntas en la guia, para
entonces realizar un resumen ejecutivo con el que
usted puede compartir su vision con otras personas
de manera concisa.”

e Cuando note que algunas personas estan al punto ‘

GUIA PARA ARMAR UN RESUMEN EJECUTIVO

(Dentro del paréntesis aparece el nUmero de la pregunta
del cuestionario anterior que le dard la informaciéon para
responder lo siguiente).

1. 5Cudl es el nombre que escogid para el negocio? (1)

2. 5Qué le motivdé a emprender este negocio? (3)

3. 3DOnde planea abrir el negocio? (4)

4. 3Quién es su cliente objetivo — género, rango de edad,
grupo econdémico? (10)

5. 3Quién se involucrard en el inicio del negocio? 3Cudnta
experiencia de negocio tiene? (40-41)

6. 3Cudl es su ingreso proyectado para el primer ano?
sCudntos gastos estima que tendra? (46-47)

7. 3Qué tan rentable deberia ser en el primer ano? (47)

8. 5Cudles son los costos iniciales totalese 3Cudnto dinero/
recursos personales estd consignando para el negocio?
sCudl es su necesidad actual? (49-51)

¥/ Actividad

Seleccionar un mentor profesional potencial

El propdsito de esta actividad es brindarles a los
participantes una oportunidad para seleccionar, de
entre los miembros del equipo del curriculo, un mentor
profesional que les pueda acompanar a lo largo del
proceso de lanzar su microempresa.

@ Tiempo: 10 minutos
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Instrucciones para el facilitador
' e El facilitador comenta lo siguiente:
o Hemos llegado al final de este curriculo. En
el trascurso de estas ocho lecciones, hemos
aprendido los principios mds fundamentales para
lanzar una microempresa. Ahora, foca poner en
prdctica todo lo aprendido.

o Ninguna empresa tendrd éxito si no cuenta con
la iniciativa personal del emprendedor. Implica
mucho tiempo, esfuerzo, imaginacion y riesgo,
pero el resultado final puede volverse un sustento
para la familia y ademds para otros miemlbros de
la comunidad.

o Sin negar la importancia de la iniciativa propia,
puede ser sumamente Ufil tener un companero
de vigje, alguien que ya ha recorrido el
camino de emprender un negocio propio y
puede brindar consejos y palabras de dnimo
a la persona que estd comenzando su propia
iniciativa de negocio.

o Alolargo de ese curriculo, ustedes han ido
conociendo a los miembros del equipo del
curriculo. Algunos de ellos han expresado
que estarian dispuestos a servir de mentores
profesionales a uno o dos de ustedes en el
transcurso de los siguientes meses. Como un
mentor profesional, ellos no brindarian apoyo
financiero, sino sabiduria, consejos, sugerencias
y otros tipos de acompanamiento para que
ustedes no sientan que andan solos en este
nuevo emprendimiento.

o Voy a pedir que los miembros del equipo del
curriculo que quisieran ofrecer sus servicios como
mentores profesionales levanten las manos,
para que ustedes puedan identificar quiénes
son. De pronto ustedes ya han conocido algo
del tfrasfondo profesional de algunos de ellos,
pero para refrescar sus memorias, cada uno
de ellos va a compartir en un minuto cudl es su
trasfondo profesional y/o las experiencias de
emprendimiento que han tenido.

o Mientras ellos se presentan, reflexionen si, con
base en sus interacciones con estas personas,
156 alguien le podria ser un mentor de confianza
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Leccion 8
con el cual se sentirian cobmodos compartiendo
los detalles de su nuevo emprendimiento y del
cual estarian dispuestos a escuchar consejos y
criticas.

e Elfacilitador le da a cada miembro del equipo del
curriculo un minuto para compartir su frasfondo
profesional y experiencias de emprendimiento.

e Después, les comenta lo siguiente a los participantes

o No deben sentirse obligados a escoger un
mentor, pero en caso de que si quisieran tener
un mentor, vamos a tomar cinco minutos ahora
para que ustedes puedan dialogar con uno de
estos miembros del equipo del curriculo, para
intercambiar datos y tal vez definir un tiempo
para sentarse juntos y explorar en mds detalle
qué tipo de relacion de mentoreo podrian
elaborar juntos.

o Pueden anotar sus datos de contacto en su
cuademnillo y agendar una primera reunion para
explorar el acompanamiento en mds detalle.

e Concédales alos participantes cinco minutos para
dialogar, intercambiar datos y agendar un tiempo
para reunirse con un mentor potencial, y después
convoque a la gente una vez mds para cerrar el
curriculo.

%) cCierre
@ Tiempo: 10 minutos

Reciba las preguntas o comentarios de los participantes y

de los siguientes comentarios de dnimo a los participantes:

e Animelos a completar su plan de negocios (tal vez con
al apoyo del mentor) para poder compartir su vision
con ofros.

e Animelos a completar su resumen ejecutivo (tal vez
con al apoyo del mentor) donde compartan su vision
claramente.

e Serecomienda que ellos digiten el plan de negocios
y resumen ejecutivo, para que la informacion sea
presentada de manera profesional.
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Leccion 8

e Agradézcales por su atencidén y animelos a usar lo que
han aprendido para iniciar su hegocio.

e Digales que ha sido una bendicion compartir estas
semanas con ellos.

lo que los participantes han aprendido hasta el momento
y que Dios les ayude a poner en prdctica todo lo que han
aprendido para asi desarrollar un buen plan de negocios.

' Para terminar, el facilitador ora dando gracias a Dios por
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Leccion 8

Retroalimentacion

Estimado/a facilitador/a, seguiremos mejorando este curriculo. Por tanto,
agradecemos su apoyo en saber como fortalecer esta leccion. Siga las siguientes
instrucciones para responder a un breve cuestionario sobre su experiencia de facilitar

esta leccion.
Si usted tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Descargue la aplicaciéon Rayo del escdner QR o Lector codigos QR a su
celular inteligente.

2. Usando la aplicaciéon, escanee el siguiente codigo:

3. Responda a las preguntas del cuestionario.

Si usted no tiene un celular inteligente (smartphone)

1. Ingrese a la pagina www.feydesplazamiento.org/materiales/economia y
seleccione la seccion de “Retroalimentacion”.

2. Baje ala seccion del curriculo Desarrollo de la microempresa, identifique la
leccién que acaba de concluir y seleccione el enlace indicado.

3. Responda las preguntas del cuestionario.

Si tiene alguna dificultad para responder a este cuestionario, por favor contacte a
la administradora del proyecto de Fe y Desplazamiento en el correo electronico
admin.tyd@unisbc.edu.co, o al nUmero 300 533 8115 (celular y WhatsApp).
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Informacidén sobre el proyecto de Fe y Desplazamiento

Fe y Desplazamiento es parte del proyecto de investigacion institucional de la
Fundacioén Universitaria Seminario Biblico de Colombia (FUSBC), registrada ante el
Ministerio de Educaciéon de Colombia bajo el titulo “Respuesta al Desplazamiento
Interno en Colombia”. La investigacion se realizd con un equipo internacional de mds
de 25 investigadores en los campos de psicologia, sociologia, politica, economiaq,
pedagogia y teologia. Ademds, colaboraron 12 coinvestigadores que son lideres de
comunidades en situacion de desplazamiento y pastores y lideres de organizaciones
sin dnimo de lucro con largas trayectorias trabajando con personas en situacion

de desplazamiento. La investigacion se realizd en seis comunidades alrededor de
Colombia, y con base en esta investigacion se ha elaborado este curriculo y otros
curriculos y cartillas del proyecto. Asi, estos curriculos y estas cartillas representan, no
solo las perspectivas de unos profesores de teologia, sino la sabiduria y experiencia
de estudiosos en diversos campos: profesionales, pastores, lideres de ONGs vy las
mismas victimas del desplazamiento forzoso.

La investigacion ha sido financiada por la Templeton World Charity Foundation, Inc.,
bajo el fitulo “Integral missiology and the human flourishing of internally displaced
persons in Colombia”. Las opiniones expresadas en la publicacion son las de los
autores y no necesariamente reflejan las perspectivas del Templeton World Charity
Foundation, Inc.



Informacion sobre este curriculo

Este curriculo, Desarrollo de la microempresa, es una adaptacion del Manual de
entrenamiento What's In Your Hand, inicialmente traducido al espanol bajo el titulo
Desarrollo de la pequenha empresa: squé tienes en tu mano? El curriculo What's In
Your Hand pertenece a Global Disciples, una organizacién sin dnimo de lucro cuyo
objetivo consiste en enfrenar a trabajadores de misiones y lideres eclesiales y en
movilizar recursos de la iglesia para multiplicar el cuerpo de Cristo entre quienes aldn
no han escuchado el evangelio.

Global Disciples otorgd una licencia de uso de Desarrollo de la pequena empresa a
la FUSBC, para el propodsito de adaptar el material para aplicacion particularmente
en el contexto del desplazamiento forzoso en Colombia. La adaptacion se basd en
los hallazgos del equipo de Economia de la investigacion “Integral missiology and the
human flourishing of internally displaced persons in Colombia”. La adaptacion incluyo
la abreviacion de contenido de 16 a 8 lecciones, ampliacion de instrucciones, ajustes
de lenguagje y ejemplos para una audiencia colombiana, y nueva diagramacion,
pero no se transformd completamente el contenido vy sigue fiel a los principios
originales del curriculo y a la mision de Global Disciples.

La adaptacion fue realizada por el Mag. Steve Rehner, el Dr. Christopher Hays, la
Teol. Isaura Espitia Zuniga, y los seminaristas July Paola Ferndndez Rojas, Ever Enrique
Maestre Alvarado, Steban Andrés Villadiego Ramos. La FUSBC vy el proyecto de Fe y
Desplazamiento agradecen a Global Disciples por disponer What's In Your Hand para
adaptacion y distribucion sin dnimo de lucro dentro del marco de proyecto.






