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INTRODUCCION

n evidencia de las causas y consecuencias del fenémeno

migratorio en el pais, la Iglesia Catdlica de Honduras,

preocupada en dar respuestas a las necesidades de los

migrantes y sus familiares, desde el afio de 1991, adopta
diferentes estrategias de actuacion en la practica de la Pastoral de
Movilidad Humana (PMH).

Esta Pastoral especifica y especializada junto a las poblaciones
que viven situaciones de movilidad, esta organizada en 10 didcesis
a nivel nacional, atendiendo a migrantes retornados, familiares de
migrantes desaparecidos, migrantes retornados con discapacidad
fisica, personas desplazadas por la violencia, victimas de trata de
personas, entre otras poblaciones vulnerables y sobrevivientes del
fenémeno migratorio.

En su Planificaciéon Estratégica para el periodo 2020 — 2026 la
Visién de la PMH se define asi: en la Pastoral de Movilidad Humana
de la Iglesia Catodlica de Honduras, la poblacién en movilidad
asume la defensa de sus derechos y la solucion a sus necesidades,
y aporta para que el Estado incremente la generacion de politicas
publicas efectivas que respondan a esas necesidades. En su accién
la Pastoral de Movilidad Humana se orienta por los valores de la
Solidaridad, Justicia, Respeto, Equidad, Fraternidad, Dignidad
humana y Libertad.

Como Mision se asume la sensibilizacién, promueve el
protagonismo y la participacién ciudadana en la defensa de los
Derechos Humanos de las personas en movilidad; y se incide ante
el gobierno, para garantizar la dignidad y los derechos humanos de
la poblacién.

Entre los programas con los que cuenta la PMH se encuentra
el drea de emprendimiento y medios de vida, desde donde se
ayuda a las personas a obtener o ampliar su empleo e ingresos
como estrategia de protecciéon y apoyo a las personas migrantes y
familiares de migrantes, especialmente a través de microempresas,
lo que se lleva a cabo mediante un proceso de apoyo de formacién a
través de capacitaciones en temas de emprendimientos; asi se ayuda
a estas personas a organizar y desarrollar un plan para la creacion
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de un negocio, aporta un capital semilla y se les orienta por un
periodo de por lo menos un afio, en que fortalecen sus proyectos
de vida.

Los proyectos de microemprendimiento son dirigidos a la
poblacion meta que la PMH acompaiia, a la cual pertenecen familias
que fueron afectadas a causa de la migracion, quienes, a raiz de su
experiencia migratoria, quieren emprender o fortalecer una idea de
negocio propio, como una oportunidad de generacion de ingresos y
apalancamiento para proyectos de vida y de futuro.

Esta Guia fue elaborada a partir de la sistematizacion del trabajo
concreto que se lleva a cabo con la poblacion destinataria de
estos proyectos. Tiene como objetivo consolidar la metodologia
de acompanamiento a los beneficiarios de la PMH en el tema
de microemprendimientos y calificar el trabajo realizado. Con
esto, la PMH busca también registrar, de forma transparente, los
procesos adoptados durante el desarrollo de las acciones de apoyo
a micro emprendedores y que se comparte con los donantes y la
poblacion beneficiada, asegurando asi el buen uso de los recursos.
De esta manera, efectia acciones de apoyo para la reinserciéon
socioecondémica de las personas migrantes y sus familiares en
situaciones de vulnerabilidad y busca consolidar con sostenibilidad
la practica desarrollada.

Los componentes desarrollados en esta guia se enfocan en
aspectos basicos que son muy utiles para iniciar un negocio,
sostenerlo con éxito y mejorar los ingresos de los beneficiarios.

La guia en la primera parte destaca el protagonismo de los
beneficiarios, la metodologia impartida y el procedimiento para
mantener un negocio autosostenible. En la segunda parte se
presentan los 8 médulos formativos que son indispensables para
emprender y tener triunfo en el negocio. Todo este proceso de
implementaciéon de un negocio estd integrado y acompafiado con
técnicas para fortalecer la salud mental de los emprendedores, y son
herramientas que favorecen una vida saludable y equilibrada.

Hna. Nyzelle Juliana Dondé
01 de junio de 2023 -
Fiesta de San Juan Bautista Scalabrini
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|.PMHY EL
PROTAGONISMO DE LAS
PERSONAS EN MOVILIDAD

as Hermanas Misioneras Scalabrinianas a través de la
Pastoral de Movilidad Humana (PMH), conformada por
una comision nacional, comisiones diocesanas integradas
por agentes de pastoral, voluntarios y profesionales
colaboradores, han servido a la poblacion hondurefa, siendo
pioneras en el trabajo directo con poblaciones migrantes. Las
Comisiones Diocesanas de Pastoral de Movilidad Humana tienen
como objetivo organizar y fortalecer las Comisiones Parroquiales
de Pastoral de Movilidad Humana considerando las realidades
especificas eclesiales, migratorias, sociales y politicas a nivel local.

La Pastoral de Movilidad Humana acompaiia, promoviendo en
todos y todas un sentir y una actitud fraterna basada en la bisqueda
del bien integral de las personas en movilidad. Actuando en vista
de la conformacién y transformacion de las relaciones sociales,
acompafia y alienta la busqueda del bien de cada persona o familia
que acoge y a las cuales brinda su atencién, teniendo en cuenta su
condicién de hijo e hija de Dios.

Reconociendo el valor de cada ser humano, los y las agentes
de la PMH construyen relaciones de reciprocidad, brindando
igualdad de oportunidades a las personas independientemente de
su género, edad, nacionalidad, etnia o religion; siendo conscientes
de la pluralidad de la sociedad. Promoviendo vinculos de unién y
reciprocidad, viendo a cada persona como un hermano o hermana
en Jesucristo, rechazando todo tipo de discriminacion y exclusion.
Al mismo tiempo, buscando siempre involucrar a las comunidades
donde acttia, para acoger, proteger, promover e integrar a las
personas que, durante o después del itinerario migratorio, o incluso
con motivo de la migracion de un familiar, atraviesan situaciones
de vulnerabilidad.

MIGRACION COMO OPORTUNIDAD

Las personas se desplazan de un lugar a otro para mejorar sus
condiciones de vida y esto desde los inicios de la humanidad. El
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fenémeno migratorio ha contribuido a mejorar la calidad de vida de
muchas personas tanto en el pais de origen como en el de destino,
a pesar de registrar innumerables situaciones de dolor, pérdidas y
luchas desafiantes.

La decision de migrar que muchas veces es un acto relacionado
con situaciones de sufrimiento y hasta de riesgo de vida también
puede ser un recurso, una posibilidad que la persona abraza
para desarrollar oportunidades de vida, de éxito y de futuro. La
superacién de los desafios y las habilidades desarrolladas en las
trayectorias migratorias pueden ser oportunidades privilegiadas de
aprendizaje y de reconstruccién de vida, en los caminos de muchos
hombres y mujeres que migran. Asi, es posible enfocar la migracion
como una oportunidad, mas que como un problema.

Las poblaciones de migrantes generan contribuciones en las
comunidades que los acogen: pueden suplir escasez de mano
de obra y favorecer el incremento de la productividad, llevan
conocimientos y habilidades, hacen encontrarse diferentes culturas,
idiomas, tradiciones religiosas, valores familiares, experiencias de
vida y aportes relacionados con el sentido de la vida, el ejercicio de
la profesion, la capacidad de resistencia y resiliencia, entre muchos
otros factores. Estas oportunidades los motiva en muchos casos a
convertirse en una fuente proveedora de sustento yautodependencia,
debido a su recuperacion y estabilidad econémica, mejorando su
calidad de vida y la de sus familiares.

La importancia de la existencia de redes de apoyo en las vidas de
quienes deciden migrar es fundamental y estd relacionada con una
dindmica de intercambio entre actores sociales, formando grupos
de gran valor en el proceso de adaptacion. Junto a las redes sociales
de apoyo, hay redes de promociéon humana, que, adoptando
un enfoque multidisciplinario en su atencién, agregan valor,
fortaleciendo las poblaciones y colaborando para las soluciones a
los retos enfrentados.

PROTAGONISMO DE LAS PERSONAS
EN SITUACION DE MOVILIDAD

La PMH asume con rigor y metodoldgicamente el protagonismo
de los migrantes y sus familiares, y lo hace, con el liderazgo de la
Comisién Nacional de la Pastoral de Movilidad Humana que es
responsable por el acompafnamiento socio-pastoral de la Comision
Nacional de Apoyo a Migrantes Retornados con Discapacidad



(CONAMIREDIS), de la Unién Nacional de Comités de Familiares
de Migrantes Desaparecidos de Honduras (UNCOMIDEH), del
Centro de Atencion al Migrante Retornado (CAMR) y de la Casa
del Migrante San José en Ocotepeque.

La adopcidn del protagonismo de las personas migrantes como
sujetos activos y responsables, independientemente si se encuentran
en condicion provisoria de vulnerabilidad, implica primeramente
respetar al ser humano como protagonista de su propia historia
de vida, pero va mucho mas alld. Es un llamado que resalta la
importancia de que los y las migrantes y sus familias sean participes
de la creacion de estrategias de atencion, es decir, que sean también
creadores de soluciones ante las adversidades que, como poblacion
en movilidad enfrentan. Que sean parte de la respuesta integral que
dia a dia se ofrece desde PMH.

Implica también algo que no siempre resulta facil lograr, pero
que es de suma importancia por ser una leccién aprendida en
los ultimos afios: orientarles en el camino de la busqueda de una
mayor independencia, promoviendo en ellos y ellas, desde un
acompafiamiento saludable e integral, el deseo de ser cada vez mds
auténomos, alejandolos del asistencialismo que a largo plazo solo
trae consecuencias desfavorables para las mismas; implica cuidar
como un padre/madre amoroso, impulsando siempre desde el
respeto la historia de cada uno, la autonomia de ser agente activo
del diseno de cada ruta de acompafnamiento.

Protagonismo es respeto de la dignidad de cada persona. La
dignidad humana significa que todos y todas, por el solo hecho
de ser personas, con caracteristicas y condiciones particulares,
tienen el derecho de ser respetados/as y valorados/as como seres
individuales y sociales. El trato es basado en el amor fraterno
conforme a las actitudes del Buen Samaritano (Lc 10, 29 - 37).

En el retorno, tales circunstancias generan procesos de
empobrecimiento para la persona retornada con discapacidad y
para su domicilio, ya que la insuficiencia de ingresos, la falta de
proteccién social y de acceso a servicios publicos se suman a las
nuevas exigencias de atencién y cuidado con el migrante y su nueva
condicion fisica después de la amputacion:

El retorno en estas condiciones vuelve ain mas dificil su
condicién actual que cuando no habian emprendido la ruta
migratoria, ahora que les falta una parte de su cuerpo, la cual
afectara su estado emocional y dificultara la posibilidad de la
reinsercion laboral (Estrada, 2013, p. 202).
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El escenario abarca también los casos de migrantes desaparecidos,
que emprendieron la ruta migratoria y que sus familiares no
tuvieron mas noticias de su recorrido. Estos familiares de migrantes
desaparecidos pertenecen a comunidades o localidades tanto rurales
como urbanas. Por ello, las Comisiones Parroquiales de PMH,
conformadas por agentes de pastoral voluntarios y con vocacion
de servicio, viabilizan acciones concretas como Iglesia samaritana
y tienen como objetivo brindar el acompafiamiento socio-pastoral
a las personas migrantes, desplazadas, refugiadas y sus familiares.

MICROEMPRENDIMIENTOS COMO ESTRATEGIA DE
REALIZACION Y AUTONOMIA

La Pastoral de Movilidad Humana capacita y apoya a migrantes
y familiares de migrantes, para promover el microemprendimiento
con la perspectiva de un desarrollo sostenible que les permita a estas
personas superar algunos de los desafios relativos a su inclusiéon
socioeconomicay fortalecer sus estrategias de sobrevivencia después
o0 a causa de la experiencia migratoria. Esta iniciativa de PMH tiene
el objetivo de identificar los retos que las personas enfrentan en
el dia a dia y sumarse a ellos y ellas en los esfuerzos para lograr
soluciones duraderas de vida y de futuro. De esta forma, la PMH
busca dar realce a la dignidad de las personas en movilidad y a
sus derechos, autonomia, persistencia, tacticas de supervivencia,
competencias, suefios, logros, visiones y ganancias.

Los esfuerzos para apoyar las actividades emprendedoras han
contribuido significativamente al bienestar economico de estas
poblaciones, tanto a los individuos como a las comunidades en las
que residen o de las que proceden, con impactos sociales positivos
mas amplios.

La PMH, a través de los microemprendimientos de las personas
y familiares de migrantes, ayuda a cambiar las percepciones sociales
que muchas veces son negativas sobre la migracion y con prejuicios
contra las comunidades migrantes, ya que crean oportunidades a
través de su potencial para estimular tanto la inversién como el
desarrollo del sector privado, fortaleciendo de paso el desarrollo
humanoysocial delas personasysusnticleos familiares afectados por
situaciones de vulnerabilidad psicofisica, sociocultural y econémica.

Es fundamental tener opciones para empezar una nueva vida.
Por esto, la PMH proporciona la posibilitad de aprender los



fundamentos de alguna actividad econémica que les permita generar
ingresos, potencializando la dimension humana, sociocultural y
econdmica.

La PMH trabaja para que las personas migrantes, asi como sus
familias, cuenten con un conocimiento base sobre como generar
ingresos a través del autoempleo. La capacitacion ofrecida las
orienta a conocer los instrumentos bdasicos relacionados con
el emprendimiento y poder describir las etapas de seguimiento
basadas en los resultados de iniciativas de sus negocios, tomando
como punto de partida habilidades, ideas y experiencias en que
confian para poder desarrollarse.

Los microemprendimientos promovidos por la PMH también
pueden crear un mercado nuevo, donde no estén compitiendo
con trabajadores locales. La autosuficiencia puede permitir que
las poblaciones sientan que con sus emprendimientos estan
desarrollando un vinculo significativo para ellas y ellos mismos.

La dignidad es un factor de conformacién de identidad, siendo de
suma importancia para la creacion de lazos socio-territoriales para
las personas que migran, especialmente aquellas que sufrieron un
desplazamiento forzado. Asumir personalmente responsabilidades
como puede ser un microemprendimiento ayuda a que las personas
se sientan identificadas por medio de valores de pertenencia, al
saber que algo es suyo en este entorno nuevo. El emprendimiento
es un medio para que los migrantes y familiares de migrantes
consigan estabilidad financiera y autonomia pudiendo asi hacerse
responsables del bienestar de sus familias e, incluso, apoyar a sus
comunidades. Este proyecto constituye, por lo tanto, una fuente
de empleo y de proveedores de ingresos para otros miembros de
la comunidad. También gracias a esto pueden crear redes con
comercios y proveedores locales, clientes fuera de sus comunidades,
y expandir asi su negocio.

Las personas beneficiarias son parte de los cuatro grupos
de poblaciones que acompafia la PMH, migrantes retornados,
migrantes retornados con discapacidad fisica, familiares de migrantes
desaparecidos y personas desplazadas por violencia. Con planes de
negocio aprobados, y apoyo inicial en insumos implementan su
emprendimiento y mejoran su situacion econémica, de esta forma
trabajan para garantizar una ciudadania inclusiva, equitativa y de
calidad en las realidades locales donde viven.
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Estas poblaciones histéricamente han venido siendo excluidas
de espacios laborales y educativos; viven también en condiciones
de empobrecimiento extremo, que es agravado por la falta de acceso
a bienes colectivos por parte del Estado, como salud, vivienda,
ademads de sufrir la condicién de inseguridad y violencia en muchas
regiones. Los microemprendimientos son una manera de fomentar
iniciativas duraderas y la proteccién de los derechos humanos y el
trabajo seguro, con condiciones dignas de empleo.

Actuando en este contexto, a través de la red de accion directa
e indirecta sobre actores y temas relacionados con la movilidad
humana, especialmente con el retorno de hondurefios del exterior, la
PMH priorizala escuchay orientacion, el encuentroy el seguimiento,
el acompanamiento y el fortalecimiento de procesos y proyectos
de reconstruccién de vida después o durante las trayectorias
migratorias, para reforzar la resiliencia de migrantes y sus familias
y sostener esfuerzos e iniciativas de estas personas para reorganizar
y reprogramar la vida y los proyectos de futuro. Por ello, desarrolla
programas y proyectos, incluyendo los microemprendimientos
como estrategias de empoderamiento, que nacen y se materializan
a partir de la situaciéon y de las posibilidades concretas de cada
sujeto, valorando su capacidad de decisiéon y reaccion. Con un
proyecto profesionalmente riguroso en su disefio y configuracion,
los microemprendimientos orientados y apoyados por PMH son a
la vez proyectos tnicos e innovadores para el contexto en que se
producen, al mismo tiempo que son viables, dentro de los limites y
desde las potencialidades identificadas por los sujetos involucrados,
sin prescindir de la asesoria, capacitacion y seguimiento de la PMH
y sus alianzas.

“Los migrantes y sus familiares son protagonistas de su historia”
es un lema que describe la labor humanitaria que se realiza desde
la Pastoral de Movilidad Humana, y es que desde la concepcion
social, humana y cristiana no puede ser de otra manera, ya que son
ellos y ellas el corazén de la misién de la PMH desde sus inicios.



2. METODOLOGIA
DEL PROYECTO DE
MICROEMPRENDIMIENTOS

a PMH es una de las Pastorales de la Iglesia Catdlica que

junto a su pueblo, expresa su preocupacion por las diferentes

realidades que los hondurefios enfrentan en el proceso

migratorio. Estas personas quieren iniciar y reconstruir sus
vidas a través de una fuente econdémica que les genere ingresos para
cubrir sus necesidades basicas.

Por esto, la PMH desarrollé6 una metodologia para el disefio
de estrategias orientadas a promover el microemprendimiento.
Esta metodologia tiene cardcter participativo, dado que involucra
activamente a migrantes y familiares de migrantes en las diversas
etapas del proceso. Esta participaciéon se concreta mediante
entrevistas, seleccion y capacitaciéon a través de modulos
formativos que son aplicados en el proceso del aprendizaje para
el emprendimiento y, sobre todo, a través de la elaboracién e
implementacion de un plan de negocio propio y particular, adaptado
y configurado de acuerdo con las potencialidades y posibilidades,
habilidades y medios de cada persona concretamente.

La PMH mediante la recepcién de casos y acercamiento a los
migrantes, escucha sus experiencias en la ruta migratoria y apoya
psicolégicamente el camino de reconstrucciéon personal, ya que
necesitan un fortalecimiento integral que les ayude a superar las
angustias y traumas vividas en el camino.

El acompanamiento en salud mental es de suma importancia
en este proceso de emprendimiento, y estd sumamente integrado
a las capacitaciones, a los encuentros tanto de manera individual
como grupal, a fin de establecer mejorarias en la vida de los y las
emprendedoras. Es imprescindible el cuidado de la salud mental
para el éxito de cualquier proyecto o negocio de emprendimiento.

Alregresaren dala experiencia de éxodo, establecido en unanueva
realidad, migrantes y sus familias buscan proteccion e integracion
en el contexto ya conocido, pero que hay que readecuarse, lo que
normalmente es una tarea desafiadora para personas migrantes
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retornadas, particularmente las que tienen discapacidades. La PMH
se hace projima, participando y apoyando en proyectos de vida y en
esfuerzos de resiliencia que valorizan la experiencia de movilidad
vivida como recurso para seguir adelante.

Para los migrantes que quieren emprender, uno de los principales
obstaculos para iniciar su idea de negocio es conseguir capital
inicial para hacerlo realidad. Es aqui donde la PMH, brinda el
apoyo monetario y formativo que ayuda a cubrir los gastos de
operacion: maquinaria, equipos, productos y materia prima para
empezar a funcionar, ademds de formar, orientar y monitorear los
primeros pasos en la ejecucion de los proyectos. La PMH brinda
a migrantes una esperanza de una vida mejor y un compromiso al
desarrollo de una actividad auténoma que les genera ingresos y
fortalece autoestima y socializacion, a través de su propia iniciativa.

PROCESO DE SELECCION DE LOS Y LAS MICRO
EMPRENDEDORES/AS

En sus actividades de atencion social y pastoral en la acogida,
acompafiamiento, apoyo y promocion de los migrantes y sus
familias, la PMH se enfrenta a variadas situaciones. Las personas
asistidas a veces pasan y siguen sus caminos; en otros momentos,
son acogidos y monitoreados por periodos de mediano y largo plazo.
En estos casos, la PMH busca, junto con las personas interesadas,
soluciones a sus desafios, que correspondan a sus expectativas y
sean viables dentro del alcance y dentro de los pardmetros concretos
de las situaciones de todos y cada uno de ellos.

Asi, desde 2015, con el apoyo de organizaciones socias, la PMH
viene fortaleciendo y mejorando su desempefio con proyectos de
microempresas.

Para participar en este proyecto, las personas son identificadas y
seleccionadas entre las que participan en las actividades habituales
del Centro de Atencion al Migrante Retornado (CAMR), de la Casa
de Migrante San José en Ocotepeque, de la Union de Comités
de Familiares de Migrantes Desaparecidos (UNCOMIDEH),
de la Comisién Nacional de Apoyo a Migrantes Retornados con
Discapacidad (CONAMIREDIS), y de acciones relacionadas con el
Desplazamiento Forzado por la violencia, y en general la poblacién
meta que la PMH acompafia.

Las personas son invitadas a iniciar a través de una solicitud
de acceso al proceso de seleccion, con el diligenciamiento del



formulario de inscripcion (adjunto al final de esta guia). Con los
datos recopilados, un equipo interdisciplinario y multifuncional
realiza una evaluacién preliminar.

A partir de los formularios recibidos y aprobados en una
preseleccion, el proceso sigue a través de una entrevista del candidato
en la que se utiliza como instrumento un estudio socioeconémico
para conocerle con mas profundidad. Realizada la entrevista y
seleccion, se procede con la capacitacion, como parte del plan
integral de formacién que consta de 8 mddulos, presentados en la
Parte II de esta Guia.

PASOS PARA LA IMPLEMENTACION DE LAS
MICROEMPRESAS

El proceso de formaciéon es indispensable para organizar
una idea de negocio y preparar las condiciones de suceso del
microemprendimiento. Formadas estas personas a través de las
capacitaciones presenciales y virtuales (implementada durante
la pandemia del COVID-19), que incluyen la elaboracién de
herramientas para la gestion del negocio, estos hombres y mujeres
logran generar ideas claras para emprender. Proceden a la
formulacién detallada y presentan al equipo encargado de PMH, los
respectivos planes de negocio, demostrando que estan preparados
para recibir el insumo de capital semilla que la PMH proporciona.

Los proyectos aprobados reciben los insumos para dar inicio
con su negocio. La PMH sigue este proceso mediante monitoreo
y seguimiento, por un periodo de un afio, que incluye momentos
de formacién complementaria, ayuda a resolver inconvenientes que
pueden surgir, cuando necesario y oportuno agrega nuevos insumos
para ampliar la capacidad de gestion de los microemprendimientos
y coordina la devolucion de 30% del capital semilla recibido.

Los emprendedores se comprometen a devolver el 30% del
capital total que se les proporciona como criterio de sostenibilidad
del Proyecto. Este es un impacto positivo que ayuda a los
emprendedores al buen uso de los recursos, se concientizan de que
ellos pueden ayudar a otras personas en su misma circunstancia,
al mismo tiempo que aprenden a trabajar con recursos de modo
equilibrado y sostenible, salvaguardando siempre parte de las
ganancias para invertir, protegerse en casos de imprevistos y avanzar
em sus proyectos de vida y de emprendimiento.
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El monitoreo es un elemento fundamental para que su negocio
prospere y siga creciendo. La PMH acompana directamente el/la
emprendedor/a, el negocio en funcionamiento durante un afio, por
medio de visitas in loco, llamadas telefénicas, encuestas y encuentros
formativos teniendo como base la necesidad de los emprendedores.

CRITERIOS DE SELECCION
1. Pertenecer a uno de los grupos meta que acompana la PMH:

e Ser miembro de uno de los comités de familiares de
migrantes desaparecidos, familiar de migrante desaparecido
y ser indicado por el coordinador o identificado por uno
de los miembros del equipo técnico de la PMH.

e Ser un migrante retornado con discapacidad o familiar
que participa de las actividades de la Comision
Nacional de Migrantes Retornados con Discapacidad
(CONAMIREDIS) y ser indicado por la persona que
preside la Junta Directiva de la CONAMIREDIS o por
alguno de los miembros del equipo técnico de PMH.

e Ser un migrante retornado que fue identificado por
el equipo técnico del Centro de Atenciéon al Migrante
Retornado (CAMR) y que se encuentre registrado en la
base de datos para realizar el proceso de seleccion para
entrevistas.

e Ser una persona desplazada por la violencia y puede ser
indicado por el equipo técnico de la PMH, especificamente
por la coordinacién de la unidad de desplazamiento.
Identificar asi las personas que estén reubicadas y estables
en un lugar seguro del pais.

e Seragente de la PMH y estar vinculado a las actividades de
su parroquia o comunidad.

2. Edad minina de 18 afios.

3. Estar consciente y disponible para participar con
responsabilidad de todo el proceso de implementacion:
seleccion, entrevistas, estudio socioeconémico, proceso
formativo, evaluaciones, condiciones favorables en salud
mental y monitoreo.

4. Pasar por una evaluacion y acompafiamiento en salud mental
individual o grupal.



SOSTENIBILIDAD

Uno de los aspectos fundamentales en la implementacion de
microempresas es la sostenibilidad, entendida bajo el principio
de asegurar las necesidades futuras, con atencién al cuidado del
medioambiente, al crecimiento econémico y al desarrollo social.

Enladimensiéndel cuidado conlacasacomunseabordardenlinea
transversal en los momentos de capacitacion y acompafiamiento en
salud mental, por medio de la optimizacion de recursos materiales,
economia de energia y de espacios de produccidn, en base a la teoria
del Reciclar, Reducir, Reutilizar, Recuperar, Reparar (metodologia
de las 5 “R”) y contando con fundamentos de la doctrina social de
la iglesia en el documento Laudato Si, en el cuidado con el medio
ambiente, que estd enlazado con el desarrollo social, econémico y
ambiental.

En el crecimiento econémico, la sostenibilidad esta vinculada a
la gestion de devolver 30% del capital inicial recibido. Este ejercicio,
es un proceso educativo, del cual los beneficiarios establecen
un compromiso en favor de los demas y aseguran el éxito en sus
negocios. Este valor regresado a una cuenta especifica contribuye al
mantenimiento del programa de apoyo, el financiamiento para otras
personas migrantes que necesitan y al incremento de elementos
novedosos en las capacitaciones.

El desarrollo social de este proyecto de microempresas es un
horizonte de oportunidades. Hay experiencias donde las personas
beneficiarias que llevan con responsabilidad sus negocios han sido
espacios de generacion de empleos. Sus negocios han prosperado
y se han expandido, creando una cadena de emprendedores que
traen diferentes oportunidades en el mundo del mercado.

Para cumplir su misién, en particular para lograr éxito y sostener
las acciones de medios de vida junto a personas migrantes y
familiares en situacion de vulnerabilidad, la PMH gestiona recursos
econémicos con organizaciones nacionales, internacionales
mediante presentacion de proyectos para este fin. Ademas del
financiamiento, se comparte saberes y experiencias a fin de apoyar
a las personas en movilidad.

En el 4rea administrativa contable la PMH trabaja bajo controles
internos, lo que le permite generar informacion confiable, oportuna
y transparente. Hace la rendicién de cuentas a sus donantes y
organizaciones internas, tales como el Servicio de Administraciéon
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de Rentas (SAR), la Secretaria de Finanzas y la Alcaldia Municipal.
Ademads, hace auditorias periddicas, de acuerdo con las exigencias y
posibilitades de los proyectos que administra.
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Tienes que hacer que ocurra.

stos Mddulos son una herramienta practica, enfocada en
términos de emprendimientos. Ayuda a organizar ideas
y desarrollar un plan para la creaciéon de un negocio. Al
culminar el proceso cada participante evalia si tiene el
potencial y posee las caracteristicas de un/una emprendedor/a.

Este material estd organizado en ocho secciones, en donde se
explican los componentes que hacen parte del plan de negocio que
todo emprendedor debe considerar. Tres pasos resumen este proceso:

e Consolidar su idea de negocio.
e Traducir la idea de negocio en un plan de negocio.
e Evaluar si estd listo para iniciar un negocio

Los modulos que siguen presentan los contenidos y las
principales herramientas para la ejecucion del programa. Se llevan
a cabo a través de actividades ludicas, trabajo grupal y didlogo
para compartir saberes de todos y todas las participantes. De este
modo, se construye el conocimiento de los conceptos basicos de
microemprendimiento y sobre lo que es ser emprendedor.

De esta manera desarrollamos un diagndéstico de conocimientos
bésicos, que permite poner las bases para la elaboracién del plan de
negocio que es el resultado final del curso de formacién, sobre el
cual el equipo responsable evalia la posibilitad de participaciéon en
el proyecto, con la asignacion del capital semilla.



MODULO |

Salud Mental para
Emprendedores y
Espiritu de Emprendedor

Salud Mental

SALUD MENTAL, CLAVE EN UN EMPRENDIMIENTO

Para la Pastoral de Movilidad Humana es muy importante el cui-
dado de la salud mental de toda la poblacién a la que se le brinda
apoyo y acompafamiento, y en esta parte de la Guia de emprendi-
miento se explica de manera practica porqué es importante el apoyo
psicosocial y el cuidado de la salud mental para el éxito de cualquier
proyecto o negocio de emprendimiento que se decida llevar a cabo,
ya sea de manera personal o familiar.
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:A QUE SE REFIERE EL APOYO PSICOSOCIAL?

Se entiende como “el proceso sistematico de acompafiamiento
personal, familiar y comunitario, que busca restablecer la integridad
emocional de las personas, asi como de sus redes sociales. Dicho
proceso involucra distintos perfiles profesionales y contempla todos
aquellos servicios relacionados con reducir o disminuir el deterioro
emocional de las personas que han sido victimas de la violacion de
sus derechos” (OIM. Guia para la atencién psicosocial a personas
migrantes en Mesoamérica, 2018, p. 16).

El acompanamiento psicosocial es un enfoque de trabajo inte-
gral que utiliza la PMH para caminar con los/las migrantes y sus
familias, ubicdndolos/las en el centro del proceso y respetando
su desarrollo histérico, politico, cultural y religioso. Este tipo de
acompafniamiento se puede llevar a cabo a nivel personal, a nivel
familiar, y también a nivel colectivo como en el caso del acompaiia-
miento que se brinda hacia los comités de familiares de migrantes
desaparecidos, 6 la Comisiéon de Apoyo que existen en los comités
de personas migrantes retornadas con discapacidad.

El acompanamiento psicosocial sirve de mucho, tanto a la PMH
como a las familias, porque a partir de aqui se puede caminar juntos
y juntas para alcanzar propdsitos colectivos que en muchos casos
satisfacen necesidades que presentan las familias a las que asistimos.

El acompafiamiento psicosocial que la PMH presta a las familias
pretende potenciar y desarrollar las habilidades que cada persona
tiene, porque el suefio de la PMH y de los comités es que cada per-
sona y cada familia sean protagonistas de su propia historia.

;CUALES SON LOS OBJETIVOS DEL
ACOMPANAMIENTO PSICOSOCIAL?

I. Fortalecer emocional y psicolégicamente a las familias y a los
comités para alcanzar los propésitos por los cuales se han
juntado a través del emprendimiento.

2. Empoderar a las familias y a los comités a través del empren-
dimiento familiar.

3. Instalar capacidades de acompafiamiento mutuo entre las fa-
milias de los comités a través del emprendimiento.



:DE QUE FORMA SE BRINDA EL
ACOMPANAMIENTO PSICOSOCIAL?

Existen multiples plataformas de acompafiamiento psicosocial
desde la PMH, a continuacién, listaremos, apenas las mas comunes.

I. Procesos de acompafiamiento psicosociales grupales y proce-
sos de formacion de acompanantes: De manera constante se
realizan procesos grupales con fines psicosociales, principal-
mente con el objetivo de fortalecer y movilizar los recursos
personales y sociales de las familias. Si bien es cierto, estos
procesos colectivos se realizan en el marco del acompana-
miento de la organizacion, vale aclarar, que se invita y pro-
mueve dentro de los colectivos de migrantes y sus familia-
res, asumir también responsabilidades en aspectos logisticos,
administrativos y formativos, esto con el objetivo de generar
mayor independencia y autonomia a lo interno de los mis-
mos, para que puedan hacer réplica de los aprendizajes.

2. Visitas domiciliarias y acompanamiento en momentos especi-
ficos: Procesos que se pueden dar a nivel individual, familiar y
colectivo. Asi mismo, estos espacios se pueden dar, ya sea por
la peticién de los migrantes y sus familias o porque los colec-
tivos han identificado alguna necesidad de acompafiamiento.

3. Formacién para la incidencia politica y acompafiamiento en
procesos psico juridicos: componentes que van de la mano y
tienen mucho que ver con la capacidad de los colectivos para
la defensa de sus derechos.

IMPORTANCIA DE LA SALUD MENTAL PARA EL
EXITO DEL EMPRENDIMIENTO

Para la Organizacion Mundial de la Salud, la salud mental se
define como un estado de bienestar en el cual el individuo es cons-
ciente de sus propias capacidades, puede afrontar las tensiones nor-
males de la vida, puede trabajar de forma productiva y fructifera y es
capaz de hacer una contribucién a su comunidad.

Desde una perspectiva transcultural, se entiende la salud mental
como un concepto que trasciende la nocién de “ausencia de trastor-
nos mentales”. Involucra las dimensiones fisica, psicoldgica, social
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y cultural, reconociendo cémo los acontecimientos que ocurren en
cualquiera de estas dimensiones impactan la salud de las personas
en los ambitos individual, familiar y comunitario.

La salud mental es fundamental para el éxito de cualquier pro-
yecto en la vida de una persona. Sin salud mental no se puede tener
salud fisica y se descuidan absolutamente todos los aspectos de la
vida que rodean a una persona. Si no se tiene salud mental se des-
cuidan las relaciones interpersonales, familiares y sociales.

;CUALES SON LOS OBJETIVOS DE BRINDAR APOYO

EN SALUD MENTAL?

I. Reducir el malestar emocional y la perturbacion fisica.

2. Promover mecanismos de afrontamiento mds adaptativos y
saludables.

3. Fortalecer las redes de apoyo de la persona, acercandole a su
familia, comunidad y otros grupos sociales.

:DE QUE FORMA SE PUEDE SOLICITAR APOYO EN
SALUD MENTAL A LA PMH?

A través del comité al que se pertenece u organizacién comuni-
taria a la que estemos afiliados o afiliadas, por llamada telefénica
con acompaifantes, por llamada telefénica o mensajes a los psico-
logos o psicélogas de la PMH.

En muchas ocasiones también, son los colectivos, quienes fun-
cionan como identificadores activos de necesidades en salud mental
de las familias, ya que a través de los espacios colectivos o de las vi-
sitas en los domicilios de las familias, se pueden hacer evidentes al-
gunas senales indicativas de la necesidad de apoyo en salud mental.

:DE QUE FORMA SE PUEDE RECIBIR APOYO EN
SALUD MENTAL DE PARTE DE LA PMH?

En la medida de lo posible, la atencién se realiza de manera pre-
sencial, ya sea en el hogar de la persona o las familias, o en lugares



que cumplen los requerimientos minimos para brindar una aten-
cion psicolégica (seguridad, privacidad, tranquilidad, ausencia de
distractores, etc.). Sin embargo, en los tltimos afios, se ha comen-
zado a utilizar una nueva modalidad, la virtual, ya que en medio de
la pandemia Covid-19, las atenciones presenciales se dificultaban
de gran manera, y hoy en dia, esta virtualidad se ha convertido en
un recurso que rompe las barreras de la distancia y permite brindar
atenciones de calidad a través de un dispositivo mévil.

EL ESPIRITU EMPRENDEDOR

Joseph Schumpeter y Howard Stevenson, profesores, economis-
tas y emprendedores reconocidos a nivel internacional, explican el
espiritu emprendedor como “la voluntad de transformar las condi-
ciones existentes, de superar obstadculos y romper con las rutinas,
de ir contra la corriente y crear cosas nuevas atreviéndose a lanzar-
se a lo desconocido” (Fernandez, V. Como Iniciar No Una Sino 100
Ideas de Negocio).

Ambos afirman, que son estas invenciones e innovaciones la cla-
ve del crecimiento econémico de los emprendedores.

Ahora bien, como parte de este espiritu, existen ciertas carac-
teristicas y habilidades que debe también tener un emprendedor,
quizds algunas de las mas importantes y, por tanto, reforzadas en los
procesos de formacién desde la PMH, son:

I. Realizar una adecuada gestion del estrés. Habilidad que
permite al emprendedor hacer frente a los desafios naturales
de iniciar un negocio, a las dificultades y muchas veces, al no
cumplimiento de sus metas o expectativas. Ademads de esto,
una adecuada gestion del estrés permitirda mantener una ac-
titud de perseverancia, es decir, un constante esfuerzo para
alcanzar las metas propuestas.

2. Ser organizado. Ya que no hay una buena administracion sin
una adecuada organizacion, esta es una de las habilidades
que mas se fortalece a lo largo del proceso de capacitacion,
de igual manera, se constituye como uno de los componentes
que se vigilan de manera constante en los ciclos de monitoreo.

3. Brindar una atencion con calidad y calidez. Esto bajo la
premisa de que una adecuada atencién atraera siempre al
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mercado, es decir, entre mayor sea la atencion, mas atraido
sera el mercado.

Mantener una comunicacion asertiva. Con clientes, provee-
dores, colaboradores y todos aquellos que se vinculen de al-
guna manera con el negocio emprendido.

{QUE IMPLICA EL ESPIRITU EMPRENDEDOR?

Supone insatisfaccién con el actual estado de cosas y conciencia
de hacer las cosas de otra manera. La innovacion es el producto de
algunas de las siguientes situaciones.

o U1 A W N

Acontecimientos, fracasos o éxitos inesperados.
Incongruencia entre 10 que se pensé y la realidad.
Procesos y tareas necesitados de mejoras.

Cambios en el mercado o en la estructura de la industria.
Cambios demogréficos.

Adquisicion de nuevos conocimientos.



Orientaciones de metodologia para
desarrollar este moédulo:

Dividir a las y los participantes en grupos de 4 integrantes cada
uno. Se les facilita papelografo y marcadores, y se les indica que
nombren a una persona que sea quien coordine y comparta pos-
teriormente el trabajo realizado por el equipo.

Se le asigna a cada grupo un cuestionario sobre preguntas que
tienen que ver con salud mental individual, familiar y colectiva; el
cual deben responder desde una modalidad horizontal entre pares
a fin de tomar en cuenta y validar la experiencia de vida de cada
miembro.

Para responder el cuestionario tendran un tiempo de 40 minutos
y 10 minutos para hacer su presentacion en modalidad de plenaria.

Después de escuchar en plenaria las participaciones de cada equi-
po se construye un analisis colaborativo a nivel colectivo y se invita
a las y los participantes a construir la ruta del emprendimiento
exitoso con salud mental. Para esto se les dota a las y los parti-
cipantes de los materiales necesarios para la construccion de la
ruta, desde donde se hara énfasis en el apoyo social y familiar, los
mecanismos sanos de afrontamiento, asertividad, ejercicio fisico,
salud del sueno, alimentacion sana, entre otros. Para esto tendran
un tiempo estipulado de 40 minutos.

Finalmente se presenta y se valida la dicha ruta. Se invita a las y los
participantes a apropiarse de ella para el desempeno exitoso de
sus futuros emprendimientos.

“Para tener éxito, hay que tener el corazon en su
negocio, y su negocio en su corazon.”
Thomas J.Watson

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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MODULO 2

Que es una Empresa y que
es Ser Emprendedor/a

{QUE ES UNA EMPRESA?

Concepto Socio Politico

“Se entiende por empresa mercantil, el conjunto coordinado de
trabajo, de elementos materiales y valores incorpdreos, para ofrecer
al publico, con propdsito de lucro y de manera sistemdtica bienes o
servicios” (Course Hero. La Empresa Mercantil y sus Elementos).

Concepto Econémico

La empresa es la unidad econémica y juridica en la cual se agru-
pan y coordinan los factores humanos y materiales de la actividad
econdmica.
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FACTORES DE UNA EMPRESA

Es sumamente conveniente tener un conocimiento general de
una empresa para lo cual hay que considerar tres factores basicos
que son:

a) Actividades funcionales: cuya importancia selectiva varia con
el tiempo por la influencia de muchos factores internos y ex-
ternos; a estas actividades se les conoce con el nombre de
proceso administrativo.

b) Recursos financieros: sin los cuales no podrian poner en
practica las actividades funcionales; estos recursos deben ser
mas o menos elasticos.

c) Personas: que son las que en definitiva dirigen y hacen fun-
cionar la empresa ya sea planificando, organizando, dirigien-
do o controlando las diferentes actividades.

;QUE ES Y QUE NO ES EMPRENDER?

Hay que reflexionar sobre ciertos aspectos que nadie cuenta
acerca del emprendimiento, y hay que saber bien:

a) Enfrentar cierta presion social y familiar: al inicio viviras si-
tuaciones donde te pregunten acerca de tu iniciativa empren-
dedora y todavia no podras presumir de grandes resultados a
pesar de haber invertido capital econémico y todo tu esfuerzo
iTémalo con calma, asi son los inicios, pero quien siembra
recoge!

b) Tu economia se tambalea: econémicamente puede que no
veas en el corto plazo tu inversiéon retornada, sin embargo,
al mismo tiempo deberas seguir afrontando los gastos fijos de
tu negocio, como agua, luz, gas, internet. Como veremos a lo
largo de esta guia es muy importante iniciar tu emprendimien-
to con certeza y seguridad de las obligaciones que deberds
afrontar, por eso te ayudaremos a definir tu idea de negocio
para que puedas emprender con toda seguridad y éxito.

c) Momentos de dudas: el emprendimiento te puede llevar a te-
ner momentos de debilidad en donde te cuestiones si lo estas
haciendo bien, si es buena idea. En estas situaciones reco-
mendamos que revises nuevamente tus notas y la viabilidad



de tus planteamientos, asi como si tu voz interior te dice que
lo estds haciendo bien jContinta y no tires la toalla!

d) La conciliacién de tu negocio con tu vida personal: podrias

llegar a situaciones en las que parece que la esfera empren-
dedora estd peleada con la personal y familiar, incluso puede
llegar a pensar que la Unica salida es tener que sacrificar tu
tiempo familiar para poder emprender y te preguntaras ;Se
puede ser emprendedor y al mismo tiempo tener una vida pri-
vada plena? jClaro que si!

e) Emprender es ser responsable con el medio ambiente de tu

f)

negocio: querer emprender y hacer realidad tu idea de nego-
cio implica ser también responsable con tu negocio A qué
nos referimos? A emprender tratando de reducir al maximo
el impacto negativo que pueda generarse de la operacion de
tu negocio hacia el medio ambiente. Por ejemplo: jReduce
el consumo de agua!, jAhorro energético!, jRecicla!, jRedu-
ce el uso de papel!, jDisminuye el uso de materiales de un
solo uso!

Ambiente Organizacional para el Espiritu Emprendedor: para
fomentar el espiritu emprendedor es necesario tomar medidas
organizacionales especiales. La esencia del espiritu empren-
dedor es la innovacion.

Guiford Pinchot establece una distincion entre emprendedor in-
terno y emprendedor; un emprendedor interno es la persona que
fija su atencién en la innovacién y la creatividad y transforma un
suefio en idea, en un negocio rentable operando dentro del ambito
organizacional. El emprendedor, hace lo mismo, pero fuera de la
organizacion; posee la capacidad de percibir una oportunidad, de
obtener capital y otros insumos para poner en practica una opera-
cion; estan dispuestos a correr riesgos personales de éxito o fracaso.

{Cuales son los requisitos mas importantes que debe
cumplir un emprendedor?

Seguridad de si mismo.

Disposicion para trabajar intensamente.
Experiencia en el producto.

Sélidos conocimientos generales.

Algo de dinero para comenzar.

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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COMPETENCIAS CLAVE QUE DEBE TENER
UN EMPRENDEDOR

Si estds pensando en seguir el camino de quien hace emprendi-
miento estas son las habilidades necesarias para convertirte conse-
guir tu meta, japlicalas y convierte tu suefio en realidad!

I‘

Tener conocimientos sobre gestion de negocios sin impor-
tar en qué rumbo quieres incursionar, debes contar con co-
nocimientos basicos sobre como se maneja el mundo de los
negocios.

Tener ganas de lograr grandes cosas. Para forjarte un espiritu
emprendedor debes tener la determinacién de querer llegar lo
mas lejos posible.

Tener coraje. Para que la gente que te rodea crea en ti y en tus
proyectos debes demostrar ser una persona valiente.

Ser competente. Los profesionales que estdn a la cabeza de
las empresas nunca dejan de formarse a fin de convertirse
cada vez mas competentes para desempenar su rol.

Saber relativizar y negociar. En el mundo real, las cosas no
son blancas o negras por lo que hay que saber relativizar los
problemas y negociar para encontrar posibles soluciones.

Motivar a los que te rodean. Algunas personas tienen la espe-
cial habilidad de contagiar su entusiasmo y ganas de progre-
sar a todo el equipo que tienen a su cargo.

Es necesario que pienses y construyas las estrategias adecuadas
para poner en marcha tu idea de negocio de forma exitosa y soste-
nible en el tiempo.



Orientaciones de metodologia para
desarrollar este moédulo:

Utilizamos para este modulo trabajo grupal y construccion de
conceptos basicos de emprendimiento, de manera a desarrollar un
diagnostico de conocimientos basicos.

Actividad ludica: se recomienda formar 3 grupos de |10 personas
cada uno e indicarles que hagan una lluvia de ideas sobre qué es y
que no es ser un emprendedor, o errores que cometemos al ser
emprendedores. Una vez que hayan llevado a cabo la discusién de
manera horizontal entre pares se les pide compartir en plenaria
los resultados del trabajo en equipo, cada equipo tendra un tiempo
de 5 minutos a cada uno para que puedan compartir con el resto
de las y los participantes.

Una vez finalizada la actividad, el facilitador explicara paso a paso
el modulo.

Para concluir este Modulo los participantes reciben explicaciones
para empezar a pensar su Plan de Negocio, a partir del Guion ad-
junto, preparando asi el Médulo 4.

“No faltan oportunidades para que vivas de la

manera que deseas. Lo que falta es la voluntad de

dar el primer paso.”
Wayne Dyer, psicologo
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ANEXO
Guion para Empezar a Pensar un

Plan de Negocio

Escribes un resumen ejecutivo de tu plan de negocio: resumen
de la idea de negocio que quieres desarrollar; productos que
seran comercializados; breve presentacién de quienes traba-
jaran en el negocio con habilidades y actitudes reconocidas; y
addonde quieres llegar: el objetivo final.

Es importante que este resumen sea claro y directo, conden-
sando ideas en unos pocos parrafos.

Realice un andlisis sélido del mercado: identifique y anali-
ce brevemente las oportunidades y amenazas respecto a este
tipo de actividad en el entorno en el que pretende desarrollar
tu negocio. Es el momento de recopilar informaciones que
marcardn la diferencia en el futuro.

Para hacerlo més facil, este gran entorno debe dividirse en
dos bloques principales: el macroentorno y el entorno de ta-
reas.

2.1 Macroentorno del emprendimiento: son las condiciones
politicas y legales que pueden limitar el negocio; la situa-
cién econdémica de la region; los tipos de tecnologia que
pueden ayudar al negocio y las tendencias del mercado.

2.2 Entorno de tareas: identificar los principales competido-
res que ya operan en el entorno; cudl es el perfil de los
clientes que vas a buscar (edad, sexo, educacion, clase
social); si hay proveedores y donde estdan ubicados; y, sa-
ber cudles son los organismos reguladores y de apoyo
como sindicatos, asociaciones con los que deberds rela-
cionarte.

Establezca una buena estrategia de marketing: este tercer paso
es definir como administrard sus diversos recursos para apro-
vechar las oportunidades existentes. Para ello presta atencion
a los 4P’s — Producto que venderas; Precio que practicaras
teniendo en cuenta tus gastos, lo que practica la competencia



y el valor percibido por los clientes; Plaza - el lugar donde
venderds; y Promocion, es decir, como vas a atraer clientes.

Defina tu plan operativo: a) recursos humanos: cudntas per-
sonas se necesitaran, cudles son sus funciones y actividades
clave; b) recursos materiales: qué equipo se necesitard para
realizar las tareas diarias (computadoras, vehiculos, suminis-
tros de oficina, etc.); c) espacio fisico - qué espacio se requeri-
rad para instalar el nuevo negocio, cudl sera la disposicion del
inmueble y como influye esto en la productividad.

Crees una proyeccion financiera realista: es para evaluar si el
negocio puede ser realmente rentable y cumple con las expec-
tativas iniciales. Veas los subtemas principales: valor necesa-
rio para comenzar; especificacion de costos fijos y variables y
proyecciones financieras a corto, mediano y largo plazo.
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MODULO 3
Microempresa y enfoque
de la Teoria Administrativa
de la Microempresa

ELEMENTOS DE LA EMPRESA

Establecimiento: es la base fisica de la empresa; es el local en que
habitualmente se atienden los negocios que constituyen la actividad
propia de la organizacion. Es necesario hacer mencién que el estable-
cimiento no es esencial para la existencia de la empresa.

Nombre comercial: el nombre comercial es el signo distintivo de
la empresa.

La muestra: es un signo material del establecimiento o de las
mercancias. Sirve para diferenciar una negociacién o empresa de otra
y atraer sobre ella o sobre sus productos, la atencién del publico.

La marca: es una sefial externa usada por los comerciantes para
distinguir los productos elaborados por ellos, los vendidos y los dis-
tribuidos.
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Las patentes de invencién: quien haya obtenido una paten-
te de invencidn tiene derecho exclusivo a explotar el perfecciona-
miento, modelo o dibujo que ampare por el tiempo que en aquellas
se determine.

ELEMENTO SUBJETIVO DE LA EMPRESA

El elemento subjetivo de la empresa es el emprendedor. El C6-
digo de Comercio utiliza este el término de comerciante, y en su
articulo 2 dice sobre comerciantes:

Comerciante individual: es quien, como titular de una empre-
sa mercantil profesionalmente, con publicidad suficiente, actos de
comercio; éstos son los que tienen por explotar, transferir o liquidar
una empresa o los que le sean analogos.

Empresario social: es constituida en forma mercantil.

Podemos llegar a las siguientes conclusiones: “el duefio de la
empresa es el propietario de dicho bien mueble y que puede no ser
empresario; y el titular de esta, que es quien la explota en su propio
beneficio, que puede no ser duefio; pero siempre es empresario.

MICROEMPRESA

“Aquella unidad permanente de produccién de bienes o servi-
cios en la que no hay separacion de trabajo y capital; y una parte
importante de las actividades del proceso de produccion son reali-
zadas con herramientas por operarios que en su mayoria ejecutan
mas de una de ellas”.

La microempresa estd comprendida generalmente por personas
de escasos ingresos. Estas iniciativas llamadas microempresas han
sido generadas por emprendedores, quienes se han visto sin em-
pleo, o con el fin de complementar los ingresos o simplemente por
el &nimo o deseo de utilizar.

Habilidades y destrezas con las que se cuentan

Antes de decidirse a iniciar su propio negocio, una persona debe
evaluar, reconocer y reflexionar si esta listo o no para dirigir su pro-
pio negocio. El éxito de su negocio dependera de sus capacidades



empresariales (caracteristicas, situacion y habilidades personales)
y su compromiso con el entorno y la comunidad. La persona debe
considerar cudles de sus caracteristicas necesita mejorar y luego tra-
tar de cambiar su situacién y habilidades.

CARACTERISTICAS PERSONALES Y SU SITUACION

Compromiso

Para que su negocio sea una realidad y tenga éxito, usted debe
mostrar compromiso. El compromiso significa que usted estd dis-
puesto a poner su negocio antes de casi todo lo demas. ;Quiere es-
tar en los negocios durante mucho tiempo?, ;Puede usted dedicar
la mayor parte de su tiempo y esfuerzos a su negocio?

Motivacion

Es mas probable que su negocio tenga éxito si usted estd muy
motivado a probar su idea de negocio, crear riqueza y hacer que su
dinero trabaje por usted. ;Sabe usted claramente por qué quiere
tener su propio negocio?

La toma de riesgos

No existe ninguna idea de negocio que sea totalmente segura.
Siempre se corre el riesgo del fracaso. ;Esta preparado para tomar
riesgos?, ¢Esta dispuesto a arriesgar su dinero para invertir en su
negocio?

La toma de decisiones

Usted estd a cargo de su negocio, lo que significa que tiene que
tomar decisiones que pueden conducir al éxito o al fracaso. Las
decisiones importantes no se pueden posponer o trasladar a otra
persona. ; Puede tomar decisiones dificiles por si mismo?

Resolucion de problema

Dirigir su propio negocio requiere que usted sea capaz de resol-
ver problemas. ;Tiene usted la capacidad de llegar a la causa raiz de
los problemas y solucionarlos de manera creativa?

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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Orientacion hacia los objetivos

Una caracteristica que diferencia a un emprendedor de un em-
pleado es la capacidad de desarrollar y alcanzar objetivos, usted
debe poder imaginar hacia dénde se dirige su negocio y ver el pano-
rama general, en lugar de centrarse s6lo en detalles menores. ;Ha
establecido una visién y un objetivo para su empresa?

Apoyo social

Dirigir su negocio requerira de mucho tiempo y esfuerzo. Es im-
portante contar con el apoyo adecuado de la familia, los amigos y
otra gente de negocios.

¢ Tiene usted una red social de personas y organizaciones que le
apoyaran en la realizaciéon de su suefio?

Situacion financiera

El acceso a los recursos financieros es importante para iniciar su
negocio. jHareservado dinero para empezar sunegocio? Sinecesita
de fondos adicionales ¢ Tiene amigos o familiares con la voluntad y
capacidad de prestarle dinero, o utilizar sus bienes como garantia
para que una entidad financiera le otorgue a usted un préstamo?
¢ Tiene usted un historial crediticio de ahorros con una institucién
financiera que ofrezca préstamos a nuevos negocios?

Es necesario identificar las areas de fortalezas y las que se deben
mejorar, de esa manera realizar una autoevaluacion.

Ventajas de la Microempresa

e Al igual que la pequefia y mediana empresa es una fuente
generadora de empleos.

o Se transforman con gran facilidad por no poseer una estruc-
tura rigida.

e Son flexibles, adaptando sus productos a los cambios del
mercado.

Desventajas de la microempresa

o Utilizan tecnologia ya superada.

e Sus integrantes tienen falta de conocimientos y técnicas para
una productividad mas eficiente.



e Dificultad de acceso a crédito.

e La produccién en general va encaminada solamente al
mercado interno.

ENFOQUE DE LA TEORIA ADMINISTRATIVA DE LA

MICROEMPRESA

El objetivo de la microempresa no es la maximizacion de la ga-
nancia, sino que la racionalidad del microempresario es diferente;
es la necesidad de un trabajo que no encuentra de otra manera, y la
urgencia de un ingreso lo que lo convierte en pequefio empresario;
ello lo ubica en el comportamiento de una economia informal, con
criterios, incentivos y estimulos diferentes.

Si se pudiera definir una caracteristica basica de la administra-
cion, de acuerdo con el tamafio de la organizacion, seguramente la
de la empresa grande seria la del desarrollo tecnoldgico, en la me-
diana el desarrollo de personal, en la pequena la comercializacién y
la microempresa tendria una administracién de supervivencia; pero
es ahi en donde entra el reto de un administrador de pequefia em-
presa: Elevarla a niveles de productividad y rentabilidad propias de
las otras empresas.
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Orientaciones de metodologia para
desarrollar este moédulo:

Actividades ludicas:

Hacer un circulo con todo el grupo y hacer una dinamica de
elementos y roles que necesita una empresa para su confor-
macion.

Arbol de frutas: Conformar grupos de 5 o 8 personas una vez
dividido los grupos. Solicitar que dibujen en un rota folio un
arbol grande, deben representar con papel de colores, hacer
espinas que debe ir representado los obstaculos para alcanzar
las metas. Con las frutas deben reflejar cudles son sus metas, en
el tronco deberan escribirse quienes son sus fortalezas para al-
canzar sus metas, ejemplo Dios, familia, amigos etc. en las hojas
debera plasmar cuales son los recursos con los que cuenta.

Dinamica energizante: Bolita de valores —armar un circulo en la
cual debera de pasar una bolita con un nudo humano entrelaza-
do entre las manos, utilizar el cronémetro en cuanto tiempo
logra dar la vuelta, debera permitirsele al grupo realizarlo en 3
oportunidades superando el tiempo cada una.

Al finalizar, el facilitador se tomara un tiempo para explicar paso a
paso los elementos basicos.

“Para tener éxito, tu deseo de éxito debe ser mayor

que tu miedo al fracaso.”

Bill Cosby, comediante, musico y autor
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MODULO 4
Estructura de la Administracion
de Microempresas creando
una Empresa Propia y

el Plan de Negocios

42

ESTRUCTURA DE LA ADMINISTRACION
DE MICROEMPRESAS

La administracion de microempresas no cumple con todos los
postulados y principios de la administracién de empresas, como la
imposibilidad de alcanzar economias de escala, la ausencia de divi-
sién social de trabajo y la poca divisién técnica con su consecuencia
de minima especializacion, la falta de delegacién y la minima descen-
tralizacion.

e Modelo de formacion integral.

e Formacion humana.

e Conocimientos del entorno.

e Gestidn.

Mercadeo.
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CREANDO UNA EMPRESA PROPIA

En Honduras cualquiera puede crear su fuente de trabajo; es ne-
cesario tener en cuenta factores como:

a) Un producto o servicio (0, aunque sea una idea).

b) Tener cierto conocimiento del tipo de negocio que se intenta
comenzar.

c) Un plan comercial.
d) Dinero (y si no, para eso estan las instituciones de crédito).
e) Conocerse a si mismo.

PLAN DE NEGOCIO

Si estds pensando en emprender y ponerte al frente de un nuevo
negocio, hay que pensar y planear: ;Te has preguntado cudles son
las habilidades de emprendedor exitoso?

Todos los grandes emprendedores de nuestro tiempo como Mark
Zuckerberg, Steve Jobs o Bill Gates tienen en comun rasgos que los
hacen unicos y creativos. Sin embargo, también debieron incorpo-
rar conocimientos y herramientas para convertir sus innovadoras
ideas en realidad. Aqui hemos preparado una guia para que sepas
cOmo conseguir tu suefio.

Si estds pensando en emprender y ponerte al frente de un nuevo
negocio, ahora que ya conoces tus habilidades, puedes hacer nue-
VOS pasos.

Es momento de prepararte a decidir y
poner todo por escrito:

Cuando llegue el momento de documentar tus brillantes ideas
y estrategias para tu nueva empresa, sigue esta guia de etapas para
que el proceso sea facil y divertido.

Antes de que empieces a elaborar tu plan de negocios, es im-
portante que tengas claro ta propoésito. Los empresarios necesitan
un plan por tres motivos: Para obtener financiamiento, para atraer
inversionistas y para guiar los esfuerzos de tus equipos.

Los prestamistas querran saber como piensas devolverles el di-
nero. Por su parte, los inversionistas querran saber como hara tu



empresa para cuadriplicar tus inversiones. Igualmente, tus emplea-
dos (o solo td) utilizardan el plan para guiar a la empresa en sus
actividades.

Es necesario elaborar un plan de negocio para
ayudarile a:

Decidir si debe iniciar su negocio o no.

Iniciar un negocio cambiard su vida por completo, por lo
tanto, es necesario asegurarse de que usted, estd tomando la
decision correcta. El plan de negocio le ayudara a evaluar si
iniciar un negocio es la decision correcta o no.

Organizar sus ideas para visualizar cémo iniciar y administrar
su negocio de la mejor manera posible.

El plan de negocio sigue una secuencia estandar de temas re-
levantes que ayudaran a visualizar el camino a seguir.

Presentar su plan de negocio a los inversionistas o a una insti-
tucién de crédito, tal como un banco o una institucién de mi-
crofinanzas, para obtener un préstamo. Indicaciones de buen
uso y manejo del préstamo.

Al elaborar el plan de negocio usted mismo, podra responder a la
mayoria de las preguntas que puedan hacerle. Un plan de negocio
debe cubrir todos los aspectos importantes a tener en cuenta antes
de iniciar un negocio:

Resumen Ejecutivo Es un resumen de su idea de negocio. Debe ser

conciso y organizado, ya que es la primera impresion
que alguien tendra de su idea de negocio.

Idea de negocio Es una descripcion breve y precisa de la operacion

basica de un negocio: ;Qué productos o servicios
vendera su empresal, ;Como vendera su empresa
sus productos o servicios?, entre otras ideas.

Plan de Consiste en identificar las necesidades de los
Comerecializacion consumidores y satisfacerlas mejor que sus

competidores, con el fin de obtener una ganancia.

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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Organizacion y
Administracion

Hay varias formas juridicas que usted puede
seleccionar para su negocio.

Formas de organizacion prescritas en el codigo de
Comercio:

» Comerciante individual

* Compania Anénima

* Sociedad de Responsabilidad Limitada
* Otras

Realizacion de
compras para su
negocio

Asegurarse que el equipo que va a adquirir para
elaborar los productos o servicios en la cantidad y
calidad descritas en el plan de comercializacion es el
indicado.

Comprar los materiales a proveedores confiables y
asegurarse de que la calidad sea buena, aseglrese de
que las materias primas que compra cumplen con
los estandares de calidad requeridos.

Costeo

Los costos son el dinero que su empresa gasta para
fabricar y vender sus productos o servicios.

El costeo le ayuda a su negocio a: fijar los precios,
reducir y controlar sus costos, tomar mejores
decisiones acerca de la direccién de la empresa,
planificar a futuro.

Planificacion
financiera

Normalmente, durante los primeros meses tras
el inicio de operaciones de una empresa, es dificil
recuperar los costos o para obtener alguna ganancia.

Al iniciar su negocio, usted debe asegurarse de
que tiene suficiente dinero para que no se quede
sin efectivo antes de que su negocio comience a
generar ingresos.

Esa es la razon por la que hay que planificar con
anticipacion para que su negocio no sélo obtenga
ganancias, sino que también disponga del suficiente
efectivo para operar.

Para planificar y supervisar la situacion financiera de
su negocio, usted hacer flujo de caja; aqui identificara
las ganancias reflejadas en el ano.




Capital inicial El capital inicial es el dinero que usted, necesita
requerido para iniciar su negocio. Necesitara el capital para:
inversiones de capital, capital de trabajo.

Una inversion de capital es un activo que usted ha
adquirido para el negocio que es caro y que sera
utilizado por el negocio durante un largo periodo
de tiempo.

Al iniciar su negocio, usted necesita dinero para

la compra de materiales, el pago de los salarios, el
alquiler y la electricidad, etc.

El capital de trabajo es el dinero que necesita para
pagar estos gastos.

Fuentes del Cuando haya estimado el monto del capital inicial
capital inicial que necesita para su negocio, la siguiente pregunta
es jdonde conseguiré ese capital?

Los tipos de capital inicial mas importantes son:
Capital propio/patrimonio, Préstamos.

Orientaciones de metodologia para desarrollar
este modulo:

Actividades ludicas:

* Divida al grupo en 3, pidales que trabajen en la exposicion de
una conformacién de una empresa, desarrollando ellos mismos
la estructura de una empresa, una vez finalizada la explicacién
de cada tema del moédulo por el instructor.

* Dinamica energizante: Dinamica de fuerza — armar dos equipos.

Utilice una cuerda o lazo grueso, hacer 4 grupos de 5 u 8 per-
sonas, con la finalidad de hacer medicion de fuerza, poniendo
una linea divisoria entre los grupos, una vez finalizada la compe-
tencia de los 4 grupos se hara una reflexion que salga de todos
los equipos.
Al finalizar la actividad, el facilitador y el grupo reflexionan sobre
la importancia del trabajo en equipo, subrayando la fuerza fisica y
mental que debemos poner a nuestros emprendimientos.

“No importa lo despacio que vayas,
siempre y cuando no te detengas.”

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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ANEXO
Plantilla Plan de Negocios

(Formulario para la Propuesta de los Beneficiarios)

Hermanas Misioneras de San Carlos

Borromeo - SCALABRINIANAS PASTORAL DE MOVILIDAD HUMANA

Nombre y Apellido ID

Direccion de la Residencia

Teléfono/Celular

Correo electronico

Nombre del emprendimiento (negocio)

Direccién donde funciona el negocio

I. Describa de qué se trata su negocio:

2. ;Primera vez que inicia un negocio? Si No

3. ;Cuanto tiempo de experiencia tiene en la actividad relacionada con el
negocio?

4. ;Cuanto tiempo de funcionamiento lleva el negocio?




5. ;Quiénes son sus clientes? (marque con una X)
Empresas ()
Personas Particulares ( ) [Hombres () Mujeres ( )]
Otro, ;Cual?

6. ;Como les vende o como les va a vender?
(marque con una X) (puede seleccionar varias opciones)

Local / punto fijo ( )
Por pedido ( )
A domicilio ()
Otro, ;Cual?

7. ;Hay presencia en lazona de negocios que trabajan en la misma actividad?
No ()Si()
Cuantas () No sabe ()

8. Que necesita para empezar el negocio (maquinaria, herramientas,

muebles, enseres, insumos, material de publicidad), describalas en or-
den de importancia.

Valor total del fortalecimiento: Lps.

9. ;Qué aportes hara usted al negocio para fortalecerlo?

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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10. Con el fortalecimiento del negocio usted espera: (marque con una X y
son multiples elecciones)

Aumentar la produccion ()

Hacer nuevos productos ( )
Prestar otros servicios ( )

Vender mas ()

Mejorar la calidad ( )

Aumentar los ingresos del hogar ()
Otro, ;Cual?

I 1. ;En cuanto esperaria aumentar sus ganancias? (Lps.)
12. ;Tiene acceso seguro a mercados donde comprar los productos nece-
sarios?
No ()
Si()
iCual mercado? ()

I3. Comentarios: (ej.: el negocio funciona por temporadas, o hay épocas de mayo-
res ventas)

Firma del Beneficiario:

Fecha:




MODULO 5
Analisis y
clasificacion del

Estudio de Mercado
FODA

ANALISIS Y CLASIFICACION DEL ESTUDIO
DE MERCADO

El andlisis y clasificacion la realizaremos de acuerdo con el andli-
sis FODA, una herramienta idénea para analizar los 4 aspectos clave
para penetrar con seguridad en tu mercado de oportunidad, que son:
caracteristicas internas, Debilidades y Fortalezas; y su situacion ex-
terna; Amenazas y Oportunidades.

Las caracteristicas externas a tu negocio, las del mercado, dificil-
mente las puedes cambiar y las fortalezas y las debilidades son pro-
pias de tu negocio, donde si tendras la capacidad de actuar con base
a tu contexto.

El FODA también se usa para fomentar
la creatividad en equipo

El hecho de que sea una de las herramientas mds potentes para
estudiar la situaciéon de una empresa o proyecto ha provocado que
cada vez tenga un mayor uso en otros campos. Su uso junto al de los
mapas conceptuales los convierten en armas de gran utilidad.
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Cuando vamos a realizar un FODA las debilidades y las fortale-

zas forman parte del andlisis interno. Dentro del trabajo en equipo
podemos encontrar debilidades como poca motivacién a la hora
de realizar el trabajo, se puede dar el caso que los integrantes del
equipo no se sientan lo suficientemente alentados para realizar su
trabajo con un mayor empefio.

0 -iPuntos limitantes de tu capacidad de

ANALISIS INTERNO

|

Fortalezas
-iLos puntos fuertes de tu negocio y las
capacidades con las que cuentatu
negocio!

-{Cuiles sonlas capacidades de tu
negocio?

-(De qué recursos dispones? ;Cudles
sonlas ventajas competitivas sobre el
resto de tus competidores?.

:

01

Debilidades

desarrollo y factores que provocanuna
posicion desfavorable frente a tu
competencia!

-{Qué puedesmejorar en tunegocio?
-;Cuiles sonlas razones de tus
problemas existentes?.

ANALISIS FODA

ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

-iFactores positivos que se generan
en el entomo y pueden ser
aprovechados por tu negocio!
-{Qué tendencias del mercado
favorecen tu negocio?

-(El mercado en el que opera tu
negocio estd en crecimiento?

-{Qué cambios de tecnologia se
estan presentando en el mercado?.

-iSituaciones negativas extemas a tu
proyecto que provienen de tuentomo
¥ que pueden atentar contra tu
iniciativa emprendedora!

-{A qué obstaculos se enfrenta tu
negocio?

-{Qué estan haciendo los
competidores de mejor forma?.

|
p,



FODA Y TRABAJO DE EQUIPO

En otras ocasiones se pueden producir retrasos porque al traba-
jar en equipo no hay suficiente agilidad y por lo tanto la producti-
vidad no es la misma que si trabajara una persona sola. También es
probable que al estar varias personas trabajando sea una de ellas la
que lleve la voz cantante e intente imponer sus condiciones, crean-
do malestar entre el resto de los miembros.

En lo referente a las fortalezas del trabajo en equipo estas van
desde una correcta cooperacion entre todos los miembros lo que
favorece a un buen resultado final hasta tener la suficiente habili-
dad para trabajar bajo presion. Otra de las fortalezas es que hay tan
buen ambiente de trabajo que los propios miembros del equipo se
convierten en autodidactas y son capaces de realizar otro tipo de
tareas que en un principio no se les habian sido mandadas. Se pro-
duce un aumento de la creatividad.

Las amenazas y las oportunidades forman parte del andlisis
externo y por lo tanto no estdn relacionadas directamente con el
trabajo en equipo. Las amenazas con las que se puede encontrar
una empresa que fomenta el trabajo en equipo pueden ser nuevos
competidores que pueden causarnos problemas a la hora de vender
sus productos o también un cambio en la tendencia del mercado y
que provoque que el tipo de productos que vendemos ya no sea tan
demandado como antes.

En cuanto a las oportunidades que pueden aparecer tenemos la
apariciéon de un nuevo nicho de mercado que puede estar intere-
sado en los productos de la empresa y por lo tanto provocaria una
mayor demanda. Otra oportunidad seria un descenso en las ventas
de los competidores y por lo tanto seria el momento de aprovechar
la ocasion.

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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ANEXO

Guion para Pensar las Fortalezas,
las Oportunidades, las Debilidades y las
Amenazas (FODA) del Negocio

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

AMENAZAS




Orientaciones de metodologia para
desarrollar este moédulo

Se recomienda formar 4 grupos y a cada uno se le asigna un ele-
mento del FODA. Tendran que dramatizar cada elemento, como
por ejemplo, a las oportunidades un socio dramatiza: qué tienen las
empresas hoy en dia como ser las ventas en linea y nuevos nichos
de mercado.

Actividad ludica: trabajar una auto evaluacion grupal fortaleciendo
las capacidades en elaboracién de un estudio de mercado, con la
pregunta: que harian ellos para establecer una ruta de investigacion
para iniciar un estudio de mercado, ejemplo encuestas, investigar
los precios de la competencia.

Dinamica energizante: Elaborar una torre con materiales que se
disponen en una caja didactica, en la cual el objetivo principal es
construir la torre mas alta y creativa posible. Una vez finalizada di-
cha actividad, los participantes describiran un FODA en cada parte
de la torre, ejemplo la base representar las fortalezas, la creativi-
dad las oportunidades, las partes mas débiles representan las debi-
lidades, la cima por tanto representa las oportunidades. Plasmarlo
en un rota folio y exponerlo a todo el grupo.

Una vez finalizado lo anterior, el facilitador expondra el contenido
de acorde a los elementos del manual.

“Pensé constantemente como podrias
hacer mejor las cosas”

Elon Musk, fisico, emprendedor e inventor.

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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MODULO 6
Las Operaciones y el Marketing

o

i

Los costos de produccion: dos conceptos ligados a la produccién
de bienes y servicios son los gastos y los costos.

e Gastos: se produce cuando se adquieren los factores de pro-
duccién necesarios para realizar los bienes que se van a vender
o para suministrar los servicios que proporciona la empresa.

e Costos: es un concepto que tiene que ver con el uso que se
hace en la produccion de los recursos comprados. En la empre-
sa encontramos costos variables (materia prima) y costos fijos
(alquileres, sueldos...). El punto de corte entre la recta de costo
total y la recta de ingreso es el punto de equilibrio, que repre-
senta la cantidad que debe producir la empresa para que sus
ingresos sean iguales a sus costos.

La productividad: la mejora de la productividad es el objetivo
fundamental que se propone la direccion del area de produccion. La
productividad es la forma de medir la eficiencia de la funcién de pro-
duccién: Ademas de la productividad global de la empresa, también
se puede analizar la productividad de los distintos factores produc-
tivos; productividad de la mano de obra, de la materia prima, de los
equipos instalados.
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La distribucién: la actividad de distribucién comprende el con-
junto de operaciones que realiza una empresa para llevar los pro-
ductos a los compradores, colocandolos en el lugar convenido, en
la cantidad adecuada y en el momento acordado con el cliente.

La comunicacion comercial: la comunicacién comercial re-
coge el conjunto de actividades que una empresa desarrolla para
informar y persuadir al mercado sobre las caracteristicas y las bon-
dades de sus productos. Los caminos mas habituales para la co-
municacién de una empresa son la publicidad, la promociéon y las
relaciones publicas.

La publicidad: Implica la puesta en marcha de un proceso de
comunicacién masivo e impersonal.

La promocioén: formada por un conjunto de incentivos para a
los intermediarios con el fin de incrementar las ventas de un pro-
ducto a corto plazo.

Las relaciones publicas: son un conjunto de acciones que bus-
can crear o mantener una buena imagen de la empresa o de sus
productos.

LA INVESTIGACION COMERCIAL

La investigacion comercial, también llamada investigacion de
mercado se ocupa de la copulacion sistematica, el registro, el andli-
sis y la interpretacion de datos o problemas relativos a los objetivos
de la investigacién de mercado; son:

I. Proporcionar informacion.

2. Analizar las necesidades.

3. Facilitar el desarrollo y la evaluacion.

4. Definir y evaluar los segmentos del mercado.

5. Proporcionar informacion para controlar el plan de marke-

ting.

Para la obtencién de los datos referidos a los consumidores que
se van a utilizar en el trabajo de campo, se puede elegir entre dis-
tintos métodos o técnicas. Los mds importantes son: encuestas y
cuestionarios; el método de la observacidn; y, la experimentacion.

El estudio de mercado

Su objetivo es conocer las caracteristicas del mercado potencial
del negocio y definir a qué parte de él se pretende llegar con los
productos o servicios ofrecidos.



Segmentacion de mercado

Ante la heterogeneidad del mercado, el emprendedor o empresa-
rio necesita dividirlo en grupos que tengan caracteristicas similares,
es decir, en grupos homogéneos para definir en funcion de estos
ultimos su mercado-meta o mercado-obijetivo. Esto es segmentar el
mercado. Los criterios para segmentar se clasifican en cuatro gru-
pos: geograficos, socioecondmicos, psicograficos y relacion con el
producto.

;COMO PUBLICAR EN MARKETPLACE, EN

MARKETING ONLINE Y NEGOCIOS EN INTERNET?

Construir una tienda virtual puede ser el primer paso para un
pequeno comerciante o una forma de consolidar las ventas de una
empresa. De esta manera, los vendedores pueden anunciar sus pro-
ductos a través de diversas plataformas y hacer crecer sus negocios.
A continuacién, veremos como se publican articulos en la tienda
de Facebook.

Hoy en dia, el mayor volumen de ventas online se concentra en
un pequeio grupo de empresas. Poder competir con ellas o hacerse
lugar en un mercado tan amplio representa un gran desafio y, en
especial, una gran inversién que no todos estan preparados para
afrontar. Por eso se les recomienda a las pequenas empresas que in-
cursionan en el medio digital a través de los marketplaces, como es
el caso de Mercado Libre en Argentina, o Amazon o E-bay a nivel
internacional.

Las ventajas que ofrecen los marketplaces, ademéas del factor
econdémico, se encuentran en la difusion y el alcance, ya que el pro-
ducto estara visible en una vidriera global con alto trafico y grado
de exposicion. El posicionamiento orgdnico de estos sitios es exce-
lente y, ademds, cuentan con poderosas campafas de publicidad,
tanto en redes sociales como en buscadores y sitios web.

Los marketplaces tienen diferentes técnicas para llegar a poten-
ciales clientes:

e Cross-sell: es la oferta de accesorios y complementos a quie-
nes compraron un producto. Por ejemplo, si alguien compré
una camara Go-Pro, es muy probable que en el carrito de com-
pras o antes de finalizar la compra, se le ofrezcan al compra-
dor el tripode para la cdmara, el casco y una serie de acceso-
rios para tener una mejor experiencia en el uso del producto.
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e Up-sell: es una mejora o ampliacion de la compra. Frente a
alguien que comproé una Go-Pro modelo Hero 5, se le ofrece
la misma cadmara, modelo Hero 7.

Marketplace para empresas

Segtn el Servicio de ayuda para empresas de Facebook, “las per-
sonas usan Marketplace para descubrir, comprar y vender articulos,
y para chatear por Messenger”. En cuanto a las empresas, pueden
usar este servicio para:

e Trabajar con socios de anuncios de Marketplace con el fin
de publicar inventarios grandes de articulos de venta al por
menor, viviendas en alquiler y vehiculos.

e Anunciar su tienda o articulos en Marketplace para llegar a
mads personas, incluso si la empresa no publica directamente
en Marketplace.

e Mostrar sin costo articulos nuevos o restaurados de la tienda
de la pagina de Facebook en Marketplace y permitir que los
clientes los compren sin salir de Facebook (solo para ciertos
vendedores).

{Qué pasa con los pequefios comerciantes?

El Marketplace de Facebook estd compuesto por una comuni-
dad creciente de personas que buscan productos para comprar in-
mediatamente. Es decir que cualquiera puede vender productos o
servicios a través del Marketplace de Facebook y ganar acceso a una
audiencia local. Los usuarios de Facebook pueden navegar todo
el Marketplace, seleccionar categorias, ver los grupos, o ir directa-
mente a los comercios que deseen. Cualquier persona puede vender
en el Marketplace, siempre y cuando Facebook apruebe el anuncio,
basandose en sus Politicas de Comercio. ;Cémo lo hacen?

Venta por Facebook

Facebook requiere que cada anuncio tenga la siguiente informa-
cion: categoria; qué estas vendiendo; precio; localizacion; descrip-
cion; hasta 10 imagenes del producto.

Una vez registrada esta informacion, el anuncio estara listo. Ha-
cer click en “Siguiente” y luego en “Publicar”’. Facebook incluye el
anuncio automaticamente en el Marketplace, por lo tanto, todos
los que estén navegando en la plataforma podréan ver el producto.
Ademas, la plataforma crea el perfil del vendedor luego de anunciar



su primer articulo. Tras la primera venta a través del Marketplace
de Facebook, los siguientes productos aparecerdn como parte de
la “tienda”. Se puede acceder a través de la pestafia de “Shop” o
“Tienda” en la pagina de negocios en Facebook.

Luego de que el usuario publique y venda algunos articulos en
Facebook puede comenzar a pensar en cOmo optimizar su tienda.
Para esto, Facebook otorga dos distintivos basados en cémo inte-
ractda el vendedor con sus compradores. Ambas insignias pueden
darle un empuje a la reputacién en la plataforma, lo que llevara a
tomar confianza en la marca y atraer a nuevos clientes:

a) Insignia de nivel de respuesta alto a los mensajes (Very Res-
ponsive): se le otorga a vendedores que responden rapida-
mente a sus compradores potenciales;

b) Insignia de Recomendado por la comunidad (Community Re-

commended): se le otorga a vendedores que tienen una clasi-
ficacién alta en el Marketplace de Facebook.

¥ Marketplace

& Tucuenta

+ Vender articulo

Marketplace &
ﬁ Q_ Buscar en Facebook P . . . ..
- Q Buscar en Marketplace Elige el tipo de publicacion
@ COVID-19: Centro de informacion © ©xworar todo
4. Amigos # Notificaciones

& Bandeja de entrada
e Grupos

® Carrito

Articulo en venta
Crea
par

Vel
vend

otr¢

una sola publicacién
nder uno o mas

articulos

En primer lugar,
hacer click en el icono
de Marketplace

Luego seleccionar
la opcion “Vender
articulo” en el menu de
la izquierda

Luego se elige el
tipo de publicacion

El siguiente paso es crear el anuncio del producto:

Articulo en
venta

@ Agregar fotos

{Nuevo! Sube fotos
[ directamente desde elteléfono.  Probar
Mis informacion

Vista previa

Vista previa de tu publicacién
A medida que crees la publicacion, podras
ver qué aspecto tendra en Marketplace.

Titulo
Prec
Publicado hace unos segundos en Ciudad

Villa Malpd
olegiates

Buenos Aires
Ciudad de Buenos Aires
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Como vender por Instagram: la vidriera perfecta

Instagram se ha convertido en una red social ideal para ofre-
cer tus productos y servicios. Te acercamos algunos consejos para
vender en la plataforma y potenciar tu negocio. Instagram creo la
seccion de Tienda para que coloques las fotos de tus productos, con
sus descripciones, incluyendo a la vez un botén que lleve directo a
tu tienda online para cerrar la venta. Es una excelente herramienta
para aprovechar para impulsar tu negocio.

Vender en redes sociales es una
tendencia que crece dia a dia y
las principales plataformas como
Instagram estan innovando de manera
permanente para apoyar a sus
usuarios y fortalecer sus negocios.
Aprenda como vender por Instagram,
convirtiendo a tu perfil en la mejor
vidriera de tu negocio.

El primer paso de Instagram: crear cuenta. Lo primero que debes
hacer es crear una cuenta de Instagram. Para asegurarte de que Ins-
tagram te brinde las mejores opciones para tu negocio, tienes que
poner tu perfil en modo empresa: no uses el modo personal porque
perderdas funcionalidades. Teniendo tu perfil de empresa puedes ver
las estadisticas de tu cuenta, promocionar tus anuncios y vender en
la seccion de Tienda de Instagram. Para hacerlo, tienes que:

a) En configuracion buscar la seccién de Cuenta.
b) Hacer clic en Cambiar a cuenta profesional.

c) Eliges la categoria que mejor describa a tu negocio, puede
ser Producto/ Servicio, Tienda de ropa, Accesorios, Comida
o muchas mas opciones.

iListo! Si Instagram necesita mds datos sobre tu negocio tendras
que continuar con la configuracién. Algunas recomendaciones para
tener un perfil de empresa exitoso:

a) Simplifiques tu logo: disefia tu logo de manera que entre en
el circulo de la foto de perfil y no pierda su esencia.

b) Eliges el mejor nombre para tu cuenta: hay que tener en
cuenta palabras claves relacionadas con tu negocio. De esta
forma, los usuarios te encontrardn mas rapido. Por ejemplo,
si vendes zapatillas y tu marca se llama Corré Rapido, podes
poner de nombre de usuario: corrérapidozapatillas.



c) Escribes una descripcion en la seccion de biografia: este
es el lugar indicado para describir tu negocio, especificar tus
horarios de atencién, la ubicacién de tu tienda fisica y qué
medios de pago aceptas.

d) Coloques el link de tu tienda online: tener una seccién
especifica para poner el enlace de tu tienda para que tus po-
tenciales clientes lo encuentren mas rapido.

Qué es la funcion “Comprar en Instagram”

La funcion Comprar en Instagram es una serie de ajustes que
debes realizar en tu cuenta y que permitiran a tus clientes
comprar lo que vean en tus fotos y videos sin importar en qué
seccion de Instagram se encuentren.

Segun las estadisticas de Instagram, el 70% de los compradores
recorren esta plataforma en busca de nuevos productos. Por eso, es
imprescindible que te encuentren en esta red. Es una carta de pre-
sentacion que no puede faltar.

Claves de la funciéon que permite vender en Instagram - La fun-
cién para vender en Instagram permite resolver cosas importantes
para tu negocio:

a) Crear una tienda en Instagram:

e Selecciona los productos que quieres que conformen tu
tienda en Instagram. De esa manera, los usuarios, al ingre-
sar a tu perfil, podran ver todo lo que ofreces, sus descrip-
ciones y precios.

e Poner etiquetas de compra.

* Destaca tus productos en tu perfil y en las historias para
que, con un simple clic en la etiqueta, puedas desplegar la
informacién del producto.

b) Categorizar tus productos: con la opciéon de Colecciones,
puedes agrupar productos similares. De esa manera, tus clien-
tes veran de forma rapida qué otras opciones pueden elegir de
un mismo producto.

c) Detallar el producto: Escribas toda la informacién relevan-
te de tu producto, por ejemplo: qué tela tienes, qué tallas hay,
qué otros colores ofreces, etc.

d) Lanzar productos nuevos: Mostrar los productos que vas a
poner en venta proximamente. De esta forma, tus clientes ve-
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ran con antelacion sus detalles y estaran pendientes de cuan-
do serd el lanzamiento. Redactar contenido de calidad.

Si vendes tus productos en Instagram, hay que tener en cuen-
ta que las descripciones de tus fotos seran un elemento clave para
convencer a tus clientes. Por eso, te acercamos la férmula magica
para redactar contenidos de calidad:

a) Atencion: para captar la atencién de tus potenciales clientes
puedes empezar con algin dato interesante sobre tu rubro,
negocio o producto. Por ejemplo: el 70% de las personas tie-
ne mayor rendimiento en su entrenamiento al usar zapatillas
de X tipo.

b) Interés: para despertar el interés en tu lector, podes formular
una pregunta relacionada con algin problema frecuente. Por
ejemplo: ¢ Te lastiman tus zapatillas en el momento de entre-
nar?

c) Deseo: hay que contarles cudl es tu solucién de la manera
mas tentadora posible.

d) Accion: es lo que quieres que haga tu cliente. En este caso,
comprar tu producto.

Con estos consejos para vender en Instagram, tendrds una estra-

tegia mejor planificada y aprovecharas al maximo las funciones que
esta red social tiene para colaborar con los vendedores.

Orientaciones de metodologia para
desarrollar este médulo:

Se recomienda formar 3 grupos y asignar a cada uno una idea de
negocio, la cual debera ser trabajado con creatividad desde una
herramienta de marketing y lograr que su producto se venda de
manera rapida y eficiente. Todos los elementos del médulo se de-
ben conectar en el desarrollo de la actividad. Posteriormente, cada
equipo tendra la oportunidad de presentar su idea de marketing a
los otros grupos.

Compartir experiencias sobre los temas tratados en el Médulo.
El expositor explicara el paso a paso de cada parte del Médulo.

“Un emprendedor es alguien que salta de un acantilado y
construye un avion en el camino.”
Reid Hoffman, cofundador de LinkedIn.



MODULO 7
Financiaciamiento y
Desarollo Socioeconomico

FINANCIAMIENTO

Normalmente, durante los primeros meses tras el inicio de opera-
ciones de una empresa, es dificil recuperar los costos o para obtener
alguna ganancia, lleva algiin tiempo antes de que comience a ingresar
dinero de las ventas. Durante este tiempo, su negocio es muy vulne-
rable y usted debe estar muy atento a la situacion financiera. Por ello
no olvide estas dos cosas son muy importantes:

e No se quede sin efectivo; usted debe asegurarse de que tiene
suficiente dinero para que no se quede sin efectivo antes de que
su negocio comience a generar ingresos. Esta es la razén por la
que hay que planificar con anticipacién para que su negocio no
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so6lo obtenga ganancias, sino que también disponga del sufi-
ciente efectivo para operar.

e Asegtrese de que la operacién que ha creado se vuelva renta-
ble con el tiempo.

Al iniciar su negocio para planificar y supervisar la situacion fi-
nanciera de su negocio, usted debe: — Elaborar un plan de ganan-
cias, un plan de flujo de caja y comparar las operaciones reales del
negocio con ambos planes cada mes después de comenzar opera-
ciones; — Tomar medidas si algo no va segun lo planeado.

Las ganancias o utilidades es la cantidad de dinero que queda
después de haber restado todos los gastos de las ventas totales de
su negocio. Por lo tanto, antes de elaborar un Plan de Ganancias,
debe elaborar tanto un Plan de Ventas como un Plan de Costos de
su negocio.

COMO SE HACE UN PLAN DE VENTAS
Y UN PLAN DE COSTOS?

Para desarrollar un plan de ventas sencillo y util hay que seguir
los siguientes pasos:

I. Conocer al maximo el producto o servicio ofrecido: solo co-
nociendo las particularidades de los productos o servicios
propios se podra extraer un factor diferenciador que eviden-
cie sus particularidades, diferencidndolo de la competencia
y convirtiendo al objeto de venta en algo especial que sea
capaz de encontrar una vinculacién emocional con el publi-
co objetivo.

2. Definir el publico objetivo: se debe realizar una segmen-
tacion del mercado para saber cudl es el publico objetivo
de la empresa. Cuanto mds se focalice, mas aumenta la
probabilidad de compra por parte del target, pues los esfuer-
zos comerciales se centrardn principalmente en el publico
objetivo. Definiendo el target de la empresa se ahorran es-
fuerzos y las acciones se dirigen de una manera mas eficiente.

3. Conocer al maximo a la competencia: al realizar un analisis
de la competencia podemos saber quién son los competidores
de nuestra empresa, qué es lo que hacen y como lo hacen,
obtenemos una ventaja competitiva notable. Siguiendo de
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cerca sus pasos podemos copiar adaptar y adoptar metodo-
logias que impulsen nuestro crecimiento y a la vez encontrar
los elementos de diferenciacién adecuados que permitan
que los productos y servicios de la empresa resalten y sobre-
salgan en el mercado.

Investigar: la empresa debe realizar una investigacion mi-
nuciosa sobre la competencia, el mercado, las tendencias,
el cliente o las nuevas tecnologias. Para que la estrategia de
ventas sea exitosa hay que probar y medir todo lo estudiado.

Definir objetivos: se tienen que fijar los objetivos para un pe-
riodo de tiempo determinado. Lo ideal es que se haga para
periodos de un afio, de tres o de cinco. Conviene destacar
que es conveniente establecer metas para los objetivos que
se definan.

Identificar estrategias de ventas: en este apartado hay que
planificar todo aquello que se refiera a la accion de ventas,
como los canales de distribucion o las condiciones de venta.

Concretar tacticas: en este punto llega el momento de enu-
merar las acciones gracias a las cuales se pretenden conse-
guir los objetivos. Obviamente deben estar alineadas a la
estrategia definida y deben ser medibles, tener un periodo
de ejecucion definido, un coste y retorno de la inversion y
deben contar con un responsable que las ejecute.

Especificar la fuerza de ventas: hacerse con el cuerpo de
ventas adecuado es vital para el éxito del proceso de venta.
Los miembros de la fuerza de ventas deben estar capacitados
para trasladar al comprador las virtudes del producto y de la
empresa.

Elaborar las previsiones anuales de ventas: hay que realizar
una estimacion lo mds aproximada a la realidad posible en
la que se contemplen varios escenarios.

Fijar el presupuesto de ventas: distribuir el presupuesto de
ventas por objetivos, vendedores y zonas.

Efectuar un seguimiento y control: se tiene que realizar un
seguimiento del plan para poder corregirlo en caso de que
sea necesario y conseguir los ratios de eficiencia esperados.
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Detalles Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio

Total de
ventas

Costo
variable
total

Ganancia
Bruta

Costo
fijo total

Ganancia
Neta

El plan de flujo de caja es un prondstico que le muestra cuanto
dinero se espera que ingrese a su negocio y cuanto dinero se espera
que egrese de su negocio cada mes. El plan de flujo de caja le ayuda
a asegurar que su negocio no se quede sin efectivo en ningiin mo-
mento.

CAPITAL INICIAL REQUERIDO

Es absolutamente necesario que usted sepa cudnto capital ini-
cial necesita y donde lo obtendra antes de comenzar a configurar
su negocio. Necesitara capital inicial para: inversiones de capital y
capital de trabajo

Una inversion de capital: es la compra de un activo para el nego-
cio que es caro y durard por mucho tiempo. La inversién de capital
necesaria se puede dividir en las siguientes dos categorias: local co-
mercial y equipo.

El capital de trabajo: es el dinero que necesita para pagar por los
gastos que se genera cuando su negocio inicia la produccion.

Planifique mantener un poco mas capital de trabajo de lo que
crea necesario. Necesitard el capital de trabajo para cubrir: Existen-
cias de materias primas y productos terminados, actividades pro-
mocionales, salarios, alquiler, seguro, pagos de préstamos o arren-
damientos, otros costos.



Los tipos de capital inicial mds importantes son: Capital propio/
Patrimoénio y préstamos.

El capital propio: es el dinero personal que usted mete en el
negocio. Se denomina capital de riesgo, debido a que los propieta-
rios estan arriesgando su propio dinero en el negocio. Si no tiene
suficiente dinero para invertir en el negocio, podria considerar bus-
car un socio o socios que estén interesados en ser propietarios de
parte del negocio. Pero no debe dejar que un socio adquiera mas de
la mitad del negocio, porque entonces usted perderd el derecho de
tomar decisiones relativas a la empresa.

Préstamo: Usted puede obtener un préstamo para el capital ini-
cial, puede que tenga que pagar intereses sobre el préstamo, ademas
de los pagos a capital. Existen diferentes fuentes de préstamos em-
presariales, a saber: - Bancos - Programas de crédito gubernamen-
tales - Instituciones microfinancieras - Asociaciones basadas en la
afiliacion - Otras fuentes.

EL EMPRENDIMIENTO EN EL DESARROLLO
SOCIOECONOMICO DE HONDURAS

El desarrollo del emprendimiento en Honduras es bastante re-
ciente, y la mayoria de las acciones de fomento de emprendimientos
se concentra en las MYPIMES (Micro, Pequena y Mediana Empre-
sa), sin un liderazgo fuerte por parte del Estado.

Los esfuerzos para el fomento de la cultura emprendedora son
muy pocos, y se caracterizan por ser aislados, no coordinados entre
si, son desarrollados por iniciativas privadas, universidades o de
ONGs, sin participacion alguna de asociaciones de peso del sector
privado, por ejemplo, el Consejo Hondurefio de la Empresa Privada
(COHEP), y mucho menos de instituciones del Estado.

Lo mismo es valido para las otras etapas del proceso empren-
dedor, en donde se encuentran acciones institucionales, de educa-
cioén, formacion y capacitacion y de financiamiento, pero que estan
concentradas en la capacitacion para la gestion empresarial, dirigi-
das a MYPIMES. La ausencia de financiamiento, ademas de la poca
importancia relativa que se da al tema de género. Este se encuentra
concentrado en una organizacion de mujeres dedicada fundamen-
talmente al financiamiento de sus emprendimientos, sin relacion
con un proceso de fomento de nuevos emprendimientos formales.

Con la llegada de la pandemia, a causa de la Covid-19, las MYPI-
MES fue el sector mas golpeado por el confinamiento. Han recibido
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atencion especial por parte de los organismos multilaterales y el
propio Estado.

El Fondo Monetario Internacional (FMI), Banco Mundial (BM),
Banco Interamericano de Desarrollo (BID), asi como el antes
mencionado Banco Centroamericano de Integracion Econdmica
(BCIE), han destinado fondos para su mantenimiento y sostenibi-
lidad a través de créditos colocados en la banca nacional. El BCIE
por medio del Programa Facilidad de Apoyo al Sector Financiero
para el Financiamiento de las MYPIMES, desembols6 alrededor de
35.5 millones de délares a tres instituciones financieras hondurenas
para apoyar a los negocios cuyos ingresos se han visto afectados
durante la Pandemia.

Los fondos fueron canalizados a las MYPIMES para mantener
los empleos, y para la contratacion del personal despedido desde el
11 de marzo de 2020 en las empresas afectadas por la emergencia y
que estaban orientadas a “la produccién de la cadena agroalimen-
taria, hosteleria y turismo, construccion, industria creativa y medios
de comunicacién, comercio a nivel general, y empresas de provision
de servicios, entre otros”. De acuerdo con el BCIE, las MYPIMES
fueron beneficiadas con financiamiento para atender necesidades
de capital de trabajo y obligaciones operativas; esto a su vez permi-
tira proteger el empleo que genera este sector empresarial en el pais.

Orientaciones de metodologia para
desarrollar este moédulo:

Actividades ludicas:

* Dividir al grupo en 4 equipos, asignar un tema por equipo Yy
solicitar hacer una plenaria grupal para captar la mayor infor-
macion.

* Dinamica energizante: Hacer la dinamica de la silla caliente para
poner energia en el grupo.

Explicar los métodos financieros en una pizarra y utilizar el proyec-
tor para exponer el paso a paso en Excel.

“El desarrollo del hombre depende fundamentalmente
de la invencion. Es el producto mds importante de su cerebro
creativo. Su objetivo final es el dominio completo de la mente
sobre el mundo material y el aprovechamiento de las fuerzas de la
naturaleza a favor de las necesidades humanas.”
Nikola Tesla
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MODULO 8
Puesta en Marcha del Negocio

En este Modulo se describe como es que la Pastoral de Movilidad
Humana de Honduras, una vez realizada la capacitaciéon conlleva la
puesta en marcha de un plan de negocios.

FINALIZACION DE LA ELABORACION

DEL PLAN DE NEGOCIOS

Luego de la capacitacion se propone un plazo de 8 dias para que
cada participante termine de elaborar su plan de negocios, comple-
tando la plantilla (presentada en el Mé6dulo 4).

El plan de negocios incluye también el estudio de mercado costo
de productos y el plan de comercializacién. Aqui se incluye la elabo-
racion de cotizaciones previas por parte de cada persona que se esta
capacitando.
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PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

En el transcurso de 8 dias luego de terminada la capacitacion
cada uno envia al encargado de PMH el Plan de negocios conforme
el item anterior, en formato digital o fotografico. La presentacion
se hace en una unica reunién donde participa el grupo capacitado,
titulada Presentacion de los Planes de Negocios. Esta puede ser vir-
tual o presencial. La presentacion se hace al Equipo Técnico de la
PMH integrado por El Promotor de Emprendimiento, psicélogo de
la PMH y algtin integrante del Equipo de Coordinacién y Adminis-
trativo (en algunos casos cuando esto ultimo sea posible).

Cada integrante que ha recibido la informacion tiene un tiempo
de 5 minutos para hacer la exposicion que puede ser en presenta-
cién power point, cartulina o lectura del Plan de Negocios.

EVALUACION (ELEVATOR PITCH) DEL
EMPRENDIMIENTO PARA SER APROBADO

Una vez sustentado el Plan de Negocios por cada emprendedor,
el equipo técnico de PMH procede a hacer las valoraciones tenien-
do en cuenta los siguientes documentos y criterios:

I. Haber diligenciado la Ficha de la entrevista de preseleccion
constando ser migrante retornado, familiar de migrante o mi-
grante desplazado por la violencia. También en casos especia-
les ser agende de PMH Voluntario.

2. Haber completado el 95% del proceso de capacitaciéon

3. Haber elaborado el Plan de Negocio durante la capacitacién
y concluido con los requerimientos del mismo

4. Haber presentado el Plan de Negocios ante el equipo técnico
y respondido a sus preguntas de manera congruente

5. Haber demostrado estabilidad o avance en su salud mental

6. Demostrar suficientes caracteristicas de una persona empren-
dedora incluyendo apertura para un afio de acompafiamiento
(seguimiento y monitoreo) por parte de PMH.

7. Disponibilidad de firmar una carta compromiso y fondo de

devolucion del 30% del total que se le asignard en el capital
semilla.



8. Demostrar interés en compartir informacién del proceso de

su emprendimiento después del primer afio del emprendi-
miento como una forma de verificar la medicion de efectos e
impactos en los proyectos que PMH desarrolla. Esto aporta
a continuar o no en la gestion de recursos ante instancias de
cooperacion.

El tiempo estimado que la PMH dedica desde el inicio del pro-
ceso de capacitacion hasta la aprobacion de emprendimiento es de
10 dias: 1dia- filtro de capacitacion, 5 dias- en taller de capacitacién
modalidad virtual, 3 dias- en taller de capacitacién modalidad pre-
sencial y el dia 10 en la presentacién del Plan de Negocios.

APROBACION DE LOS EMPRENDIMIENTOS

La aprobacion del emprendimiento se hace a cada seleccionado
mediante una llamada telefénica de notificaciéon. Sin embargo, la
aprobacion se efectiva realmente a medida que se dan los pasos de
la implementacion iniciando por el proceso de cotizaciones y com-
pra de los materiales. Ast:

Hacer 3 cotizaciones de la materia prima y 3 cotizaciones del
equipo (cada emprendedor recibe previamente del encargado
de PMH los formatos de cotizacién en caso de que la empresa
o lugar de venta no otorgue los adecuados).

Enviar las cotizaciones al responsable de PMH via virtual.

Revisar, valorar y preaprobar las cotizaciones (lo hace el res-
ponsable de PMH).

Enviar las cotizaciones por parte del emprendedor al respon-
sable de PMH en fisico juntamente con el Plan de Negocios y
fotocopia de Identidad.

ASIGNACION CAPITAL SEMILLA

Una vez revisadas las cotizaciones se procede con:

Notificar a los seleccionados del proceso de compras.

Hacer el andlisis de cotizacién en conjunto entre el beneficia-
rio y el promotor de PMH. Se toma muy en cuenta el criterio
de seleccion del propio beneficiario porque es el que necesita
ese producto y lo valora, no necesariamente por el criterio de
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menor costo sino por ser de mejor calidad, porque ya conoce
los productos o por ser de mejor acceso al proveedor.

e Hacer los respectivos procedimientos administrativos inter-
nos de PMH (estimado en un intervalo de 10 a 15 dias)

e Agendar con cada beneficiario el dia seleccionado para hacer
las compras.

e Hacer las compras. Cada emprendedor lo hace acompafnado
por el promotor de PMH.

e Llevar los insumos hasta el lugar del negocio. En la medida de
lo posible y dependiendo de la cercania o no, se les facilita el
transporte de PMH; en otros casos ellos adquieren su propio
transporte.

* Entrega formal de los insumos. Esta se realiza mediante firma
de carta de entrega donde también consta el compromiso de
devolucion del 30% del total asignado.

INSTALACION DEL NEGOCIO

Cada emprendedor instala su negocio en el lugar que ha estable-
cido. Es el momento de poner en practica todos los conocimientos
recibidos en la capacitacion, incluyendo una buena vizibilizacion
del nombre del negocio y productos que ofrece. Durante la primera
semana se les pide compartan a PMH una primera fotografia como
evidencia de que ya han dado inicio a su emprendimiento.

SEGUIMIENTO Y MONITOREO

Pasados 15 dias de otorgados los insumos e instalado el empren-
dimiento, a cada emprendedor (a) el promotor de PMH hace una
llamada para valorar como le ha ido en los primeros dias de su
emprendimiento. Se les recuerda el poner en practica los conoci-
mientos adquiridos y de modo particular llevar muy juiciosamente
los registros diarios y balances mensuales.

Al primer mes se hace de manera virtual y grupal un primer diag-
néstico de implementacion inicial mediante formato FODA para
percibir cuales han sido las principales fortalezas, las amenazas, las
oportunidades, asi como, qué es lo que hay mejorar poniendo énfa-
sis en los registros contables.



Durante un afio se proseguira haciendo una llamada quincenal y
reunion grupal cada mes en modalidad virtual.

La realizacion de 3 visitas domiciliarias completando una ficha
de evaluacion.

Durante el primer afio se tendra el apoyo del equipo de salud
mental de la PMH.

También se planifica la realizaciéon de dos talleres presenciales
de reencuentro y fortalecimiento de la capacitacién. Al concluir el
afio se hace entrega de finalizacién del proceso y un incentivo a uno
de los emprendimientos por su mejor desempefio de acuerdo a los
mismos criterios con los que fueron seleccionados en su inicio.

FONDO DE DEVOLUCION

El fondo de devolucion es un porcentaje equivalente al 30% del
capital inicial que se le ha proporcionado al emprendedor.

Se devuelve de la siguiente manera:
1) 15% en el momento de asignacion del capital semilla.

2) 15% en 3 cuotas durante los 3 primeros meses del emprendi-
miento, o antes, si asi lo consciente el emprendedor.

El motivo de la devolucién del 30% de parte del emprendedor es
evidenciar la rentabilidad y éxito del mismo y autoconscientizar que
las personas que reciben apoyo del capital semilla pueden ayudar a
contribuir a otras personas. Este es un impacto positivo que ayuda-
rd a los emprendedores al buen uso de los recursos asignados, y asi
llevar un buen control de la evolucién de su negocio.

CAJA DE AHORRO Y MICRO CREDITOS (ESTE ITEM
ESTA EN PROCESO DE AD EXPERIMENTUM)

Con el objetivo de fortalecer los emprendimientos que fueron
apoyados por la PMH, con la intencién de ofrecer métodos de aho-
rro y microcréditos de emergencia a los beneficiarios.

La finalidad de este proceso es dar un empuje a los emprendi-
mientos que necesitan hacer crecer el negocio, aumentar la produc-
cion, mejorando las ventas.

Para motivar el habito del ahorro se premiara (conforme crite-
rios establecidos con anterioridad y de acuerdo con los proyectos)

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES



GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES

con un pequefio aporte monetario a los dos mejores ahorrantes y
los dos mejores emprendedores, comprometiéndoles al crecimiento
del negocio y fomentando el auto sostenimiento del negocio.

Requisitos para formar parte de la caja
de ahorro y crédito

6.

7.

Haber pagado todo el fondo de devolucién
Mantener activo su emprendimiento

Participar activamente de los procesos capacitacion de la
PMH

Intencién comprobada de ahorro.

Métodos de ahorro mensual obligatorio 500.00 lempiras men-
suales por emprendimiento, si el beneficiario desea ahorrar
mads ya queda a su criterio.

Se utilizara una libreta de ahorro retirable para los beneficia-
rios.

Cuando una persona decida retirar todos sus fondos ya no
pertenecerd a la caja de ahorro y crédito.

Requisito de acceso a los micro créditos:

l.
2.

3.

4.

5.
6.
7.

Tener al menos 3 cuotas de ahorro en la caja

El monto que se le prestard serd de 3 veces sobre el monto
ahorrado.

Necesita incrementar el negocio (compra de materia prima,
por ejemplo).

Poner en garantia algo de valor como aval en caso de no po-
der pagar

Firmar un acuerdo de pago.
Los créditos no excederan de un plazo de 6 meses de pago.

En caso de un microcrédito serd del 3% mensual sobre el va-
lor adquirido retraso de dos cuotas adquirird una multa de
200.00 Lempiras mensual sobre el interés ya puesto.



Intereses

Los intereses recaudados por la caja de ahorro el 50% serad a
favor de la PMH para gastos de sostenibilidad de los proyectos de
emprendimiento, el otro 50% sera distribuido anualmente de acor-
de a lo ahorrado por los beneficiarios y de este mismo saldra los
fondos de la premiacion de los mejores emprendimientos y mejores
ahorradores.

Se asignara una cuenta bancaria especifica para este fin.

Beneficios de iniciar este proceso de ahorro

De esta manera se lograra tener una sostenibilidad para los em-
prendimientos apoyados por la PMH, fomenta el habito del ahorro,
se garantiza que los beneficiarios cuenten con un fondo de emer-
gencia.

Los beneficios son similares, ya que te proveera estabilidad para
enfrentar alguna crisis o situacién inesperada, podras planificar
para cumplir tus suefios como comprar una propiedad, irte de vaca-
ciones, aumentar tu capital y planificar tu retiro, entre otros.

Orientaciones de metodologia para desarrollar
este modulo:

Como el nombre mismo lo dice, este capitulo es la puesta en
Marcha del Negocio, por lo que el contenido se retomara como
taller practico de todo lo aprendido en los anteriores capitulos. Es
evidenciar y efectivar el emprendimiento.

“El mundo anda de prisa y nosotros
no podemos parar”.
San Scalabrini

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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A N EX O I e | PASTORAL DE MOVILIDAD HUMANA
Informaciones: Situacion y
Necesidades Economicas

Formulario para obtener informacion sobre la situacion y necesidades econémicas de
Migrantes Retornados con Discapacidad y Familiares de Migrantes Desaparecidos
(el responder a ésta, no significa garantia de que se brinda cualquier tipo de ayuda)

La persona es:
( ) Migrante Retornado con Discapacidad ( ) Familiar de Migrante
() Otro:

I. Del Migrante o familiar de Migrante

I.I Nombre:

1.2 Fecha de Nacimiento 1.3 Edad

| .4 Estado civil I.5 Identidad

I.6 Nivel Educativo .7 Sexo:( )F( )M

1.8 ;Jefe de Hogar? ( ) Si ( ) No

1.9 Direccion: Colonia / Aldea

Municipio Departamento

Teléfono fijo Celular:

2. ;Qué tipo de actividad econémica realiza usted para cubrir sus necesi-
dades basicas? Marque todas las opciones que sean vdlidas
( ) Trabajo permanente, especifique
( ) Trabajo temporal, especifique
( ) Negocio propio, especifique (retomar en 3 en adelante)
( ) Remesas ( ) Dependencia de otros ( ) Desempleado
() Otros, especifique

3. Actualmente tiene alglin negocio?
() Si () No. (Sila respuesta es No, pasar a la pregunta n 23).

4. ;Qué tipo de actividad econémica o negocio tiene en marcha?
( ) Pulperia () Costura ( )Agricultura
() Caficultura ( )Venta de comida ( )Venta de articulos varios
( )Venta de ropa ( )Venta de frutas y verduras
( ) Otros, explique:

5. ;Tiene nombre su negocio?
() Si, {Por qué?
() No, ;Por qué?
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6. Tiene Rotulado su negocio?

() Si, ;Por qué?

() No, ;Por qué?

7. ;Hace cuanto tiempo ejerce esta actividad econémica?

()lallmeses ()Ia2anos

() Mas de 2 aflos a menos de 5 anos () 5 aflos 6 mas

8. ;Desde el inicio de su negocio a la fecha ha incluido otros productos/

actividades?
() Si, {Cuales?

() No, ;Por que?

9. Enliste las personas encargadas de la funcionalidad del negocio.

Nombre Indicar si es
beneficiario/a
directo/a o, sino,
su parentesco.

Edad

anos

Estado
civil

Nivel
educativo

Direccion de
su domicilio

Teléfono y
Correo
electronico
si tiene

10. ;Lleva un registro contable de sus compras y ventas?

() Si (En qué le ha servido llevar el registro contable?

() No ;Por qué?

I 1. ;El local de su negocio es?

( ) Propio () Alquilado
() Otro, especifique

2. En el caso de que el local de su negocio es alquilado ;Cuanto es el valor

mensual del pago?

()Lps.12499 ( )Lps.5002999 ( )Lps.1,000a 1,999
() Lps.2,000 23,999 ( ) Lps.4,000 o mas



I3. ;Cual es el ingreso promedio mensual de su negocio?
( ) Menos de Lps. 1,000 ( ) Lps.3,000a 3,999 ( ) Lps.6,000.00 a 7,000
() Lps.1,000a 1,999 () Lps.4,000a 4,999 ( ) Mas de Lps.7,000
() Lps.2,000a 2999 ( ) Lps.5,000a 5,999
Observaciones:

14. Si usted cuenta con otra fuente de ingreso, ;jcual es el promedio men-
sual de este?
() Lps.1,000a 1,999 () Lps.2,0002a 3,999 ( ) Lps.4,000a 5,999
() Lps.6,000a 7,000 ( )Mas de Lps.7,000
Observaciones:

I5. ;Usted ahorra dinero?
()Si () No (Sirespondié que No, pase a la pregunta 23).

16. ;Como ahorra?
( ) Tiene una cuenta de ahorro
( ) Guarda el dinero, fisicamente, en algun lugar

() Otra jeual?
17. ;Ha adquirido algin tipo de deuda para mantener en funcionamiento
el negocio?
()Si () No (Sirespondié que No, favor no contestar la siguiente pregunta).
18. ;Qué tipo de deuda?
( ) Préstamos bancarios ( ) Hipotecas ( ) Créditos solidarios
() Otras especifique

19. ;Cual es su mayor fortaleza para mantener su negocio en marcha?
Marque todas las opciones que sean vdlidas.

Buena atencion a los clientes

La motivacion hace seguir adelante

Ofrece productos de buena calidad

Apoyo familiar

Saber administrar

Control del inventario

Otra: ;Cual?

20. ;Cual es la mayor dificultad que se le ha presentado en su negocio?
Marque todas las opciones que sean vdlidas.

Problemas de salud

Poco recurso para invertir

Inadecuada ubicacion del local

Problemas de mal clima para agricultura

Competencia

Otro: ;Cual?
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21. ;Qué tipo de apoyo recibi6 para fortalecer su negocio?
() Capacitacion sobre mercadeo y publicidad
() Capacitacion sobre contabilidad
() Capacitacion sobre administracion
() Capacitacion sobre atencion al cliente
() Insumos o materiales () Fondo semilla
() Otros, explique:

22. ;Quién desempeiia las siguientes tareas de la microempresa? (Midiendo
equidad de género)

Principales tareas en la microempresa | Mujer: madre, | Hombres: otra persona
esposa, padre, esposo | (especificar)
companera

Mantenimiento del lugar

Llevar registro contable diario

Llevar registro contable mensual
(incluyendo inventario)

Reportar los avances al equipo técnico
PMH

Toma decisiones de la inversion que la
microempresa genera

Atencion a los clientes

Control del inventario

Otra ;Cual?

NOTA: Aqui termina la encuesta para quien responde: Sl ya tengo negocio.

23. ;Como ha mejorado su negocio desde que fue apoyado por la Pastoral
de Movilidad Humana?

24. ;Qué tipo de negocio usted tiene
( ) Pulperia () Costura ( )Agricultura ( ) Caficultura
( ) Venta de ropa ( )Venta de frutas y verduras
() Venta de articulos varios ( )Venta de comida
() Otros, explique:

25. ;Qué necesita para mejorar su negocio? Marcar todas las alternativas de-
seadas.
() Local () Materiales o insumo ( ) Herramientas ( ) Capacitacién
() Personal ( )Asesoramiento administrativo
() Otro, explique:

26. ;Qué impacto ha tenido su negocio desde que fue apoyado con el
capital semilla?
()Si()No; Porqué?




ANEXO 2 ,
FICHA DE INSCRIPCION

Hermanas Misioneras de San Carlos

Borromeo - SCALABRINIANAS PASTORAL DE MOVILIDAD HUMANA

FICHA DE INSCRIPCION
MIGRANTES EMPRENDEDORES PASTORAL DE

MOVILIDAD HUMANA

Fecha:

Nombre completo: .
Edad: |sexo ()M ()F

Fecha de nacimiento y lugar

Numero de identidad:

Numero telefénico

Correo

Numero de referencia

Comité al que pertenece

Estado civil

Es usted padre o madre de familia | Numero de hijos
(encierre una opcion)

A B
masculino femenino

GUIA PRACTICA SOBRE EMPRENDIMIENTO PARA MIGRANTES Y SUS FAMILIARES
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O
B

Rubro de negocio al que se dedicara

() pulperia

() agricultura

() venta de ropa

() venta de articulos

() Otros, especifique:

Por qué le gustaria formar parte de este proyecto

Explique con sus propias palabras




Observaciones uso para PMH
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ANEXO 3
CARTA DE COMPROMISO

Hermanas Misioneras de San Carlos

Borromeo - SCALABRINIANAS PASTORAL DE MOVILIDAD HUMANA

Yo

con numero de identidad: me

comprometo a participar activamente del proceso de formacion, seguir
las medidas sanitarias y si acaso presento sintomas con del COVID-19
informar el coordinador. Al mismo tiempo me comprometo asistir a
todas las sesiones virtuales y asegurar la continuidad del proceso
formativo hasta el final. También me comprometo a cumplir con el

reglamento acordado al inicio del proceso de capacitacién.

En caso de no cumplir con lo antes estipulado, estaré sujeto a ser

suspendido del proceso de formacion.

Lugar y fecha:

Firma del beneficiario

Promotor de microemprendimiento de PMH



ANEXO 4
HOJA DE MONITOREO
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(2

Y PR M TN O PP T TR ST R U TV

MONIT

|
OREO REGISTRO DE HORAS

FACILITADOR (A):

Comunidad: |

coinayaguela:colonia la independencia

el s el | AJIAK AL |AMAN|AO| AP [AQAR | AS | AT |AU |AV |AW|AX |AY | AZ| BA | BB | BC|BD | BE | BF | BG|BH |

Bl

BJ

BK

BL

Matutina

I Nombre del grupo:

Fecha ce inicio:

Organizacién Comunitaria:

I

Jornada:
UNCOMIDEH

Fecha intermedia:

Matr. Inicial |

| matr. Avance [

Matr. Final | |

| w| |~ o w1 & wl Pl

Fecha Final:

Numero Totzl de Hembres

I

NUMERC INICIAL DE PARTICIPANTES:

'
1
l
f Carlos Enrigue Cantarero Inestroza
1
|
|
I.
1

NUMERQC FINAL DE PARTICIPANTES

Numero Totzl de Mujeres

T
L

Numero total de madres solteras: [ 0

I

pulperias

| venta de comida ]

| cosmeticos I

pinateria

emprendimientos

1
1
Vespertina |
1
I
:

aposzeria-repcszerii

| carniseriz [

| taller de costura |

| agostoimplementzcion

septiembre

octubre seguimiento

I
I
!
[
L
I
)

eiBM i

BN

BO _

BP

BQ

Semanal

Semang 2

Semana 3 Semana 4

Semana 5 Se

Semana 7

Semana 8

Semana 9

Semana 10

Sernana 11

I

TOTAL

% Cumplimiento

Causas de decersién

Trabajo

Estudio

Familiar

Violencia

| Embarazo

Otro

Especifique los otros

1
I

I
.
1
manz 6 i
I
)
1

1
T
!
1
1
1

19

20

1
T
1
1
1
1

21

| 22

1

23

Elvin Ivan Zufiiga Zambrano

: 1804-1960-01361

primaria

casade

|
I
I
L
|
T
|
|
I,
|
L
1
t
|
I
|
|
L
|
t
1
|
|
I
L
I
T
|
|
]
|
Il
|
T
1
|
|
|
.
|
|
|
|
I

| 24

Mirin Josselin Zufiiga Zambrano

10611-1976-00206

primaria

soltera

25

Oneida Patricia Espinoza Pavon

70612.1982.00097

primaria

casada

I
L
I
t
I
I
|
|
L
I
t
I
I
)
I
I
t
1
I
)
1
.
I
t
|
]
|
I
L
I
t
1
I
)
I
I
t
1
1
)
I
:
I
*
!
I
I
T
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Entre los programas con los que cuenta la PMH se encuentra el area de
medios de vida, desde donde se ayuda a las personas a obtener o ampliar su
empleo e ingresos como estrategia de proteccion y apoyo a las personas
migrantes y familiares, especialmente a través de microempresas, en que
fortalecen sus proyectos de vida.

Esta Guia fue elaborada a partir de la sistematizacion del trabajo concreto
que PMH lleva a cabo con la poblacion destinataria de estos proyectos. Con
esto, la PMH registra los procesos adoptados durante el desarrollo de las
acciones de apoyo a micro emprendedores, como acciones de apoyo para la
reinsercion socioeconomica de las personas migrantes y sus familiares en
situaciones de vulnerabilidad y busca consolidar con sostenibilidad la
practica desarrollada. Los proyectos de microemprendimiento son dirigidos a
la poblacion meta que la PMH acompaiia, a la cual pertenecen familias que
fueron afectadas a causa de la migracién, quienes, a raiz de su experiencia
migratoria, quieren emprender o fortalecer una idea de negocio propio, como
una oportunidad de generacion de ingresos y apalancamiento para proyectos
de vida y de futuro.

La guia incluye los 8 médulos formativos que son indispensables para
emprender y tener triunfo en el negocio. Todo este proceso de
implementaciéon de un negocio esta integrado y acompafiado con técnicas
para fortalecer la salud mental de los emprendedores, y son herramientas que

favorecen una vida saludable, sostenible y equilibrada.
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