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PASO A PASO

Hace algunos afios, cuando comencé a trabajar en Tearfund, mi
departamento participé en una competencia para la recaudacion de
fondos. Teniamos que ofrecer bienes o servicios a nuestros colegas de
Tearfund para recaudar dinero, con el fin de ayudar a financiar el trabajo
de desarrollo y de ayuda humanitaria de la organizacién.

Mi equipo se dio cuenta de que al personal de Tearfund le gustaban
mucho los pasteles. Por lo tanto, decidimos ofrecer varios tipos de
pasteles y los haciamos a pedido.

Al principio, pareci6 una buena idea, pero nuestro pequefio negocio
sufrié numerosos problemas. Descubrimos que los ingredientes que
necesitdbamos para hacer cada pastel nos salian muy caros, y que no
estabamos obteniendo suficientes ganancias. Tampoco nos habiamos
dado cuenta de la cantidad de tiempo extra que requeriamos para
hacer los pasteles. jRecuerdo que un dia me quedé hasta la medianoche
trabajando para cumplir un pedido!

Otro equipo que participé en la competencia de recaudacion de
fondos fue mas astuto. También se percataron de que al personal de
Tearfund le encantaban los pasteles. Pero sabian que no contaban
con mucho tiempo disponible para hacerlos. Compraban bufiuelos
al por mayor y los vendian a un precio mas alto. Fijaron varios dias
para vender los bufiuelos, hicieron bastante publicidad y aceptaban
pedidos con antelacion. Con muy poco esfuerzo, este equipo reunié
mucho mas dinero que el nuestro. Supieron analizar sus activos,
identificar el mercado, comprar al por mayor, fijar sus precios y
promocionar el producto.

Este es solo un ejemplo superficial. Empezar un negocio puede suponer
todo un desafio, pero puede aportar grandes beneficios sociales y
financieros. La presente edicion de Paso a Paso esta dedicada al espiritu
emprendedor. Entre las cuestiones practicas, explicamos como escoger
una buena idea de negocio (pags. 6-7), cdmo gestionar las finanzas
(pags. 12-13 y 16) y como redactar un plan de negocios (pags. 18-19).
Por otro lado, exploramos cuestiones mas complejas, como las barreras
que la mujer enfrenta para su empoderamiento econémico (pag. 10) y
como proteger los medios de vida frente a los desastres (pags. 20-21).
A lo largo de toda la revista, también destacamos interesantes estudios
de casos sobre emprendedores de Kenia, Guatemala, Nigeria, Republica
Democratica del Congo, Brasil, Nepal y Pakistan.

oo

Zoe Murton, editora

O Enlafoto de portada aparece una mujer vendiendo anguilas y otros tipos de
pescados en Hsipaw, Myanmar. Foto: Andrew Philip
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Claire Hancock

gUAL ES LA CLAVE DEL
EXITO EMPRESARIAL

Todos merecemos la oportunidad de
ganarnos la vida, mantener a nuestras
familias y apoyar a nuestras comunidades.
Las oportunidades laborales y econémicas
constituyen importantes medios

para salir de la pobreza. Para muchas
personas, empezar un negocio propio
puede empoderarlas y cambiarles la

vida. No obstante, el talento y las buenas
intenciones no son garantia de éxito.

Una empresa es cualquier organizacion

que produce bienes o presta servicios.
Existen varios tipos de empresas: desde

las pequefias empresas con un solo duefio
que se encarga de todo, hasta las grandes
compaiifas, con miles de empleados en todo
el mundo. Un emprendedor es quien inicia
un negocio.

'ag,w.’_

Uno de los aspectos mas importantes

del éxito comercial es la obtencién de
ganancias. La ganancia es el dinero que
nos queda después de que hemos recibido
todos nuestros ingresos y hemos pagado
todos nuestros gastos operativos y cuotas
de préstamos dentro de un periodo dado.
Las pequefias empresas que no obtienen
beneficios econémicos, a la larga, tienen
que dejar de operar. Sin embargo, el

éxito no se limita, ni mucho menos, al
rendimiento econémico.

Algunas empresas operan como empresas
sociales, que ademas de beneficios
econoémicos, también generan beneficios
sociales. Este tipo de empresas generalmente
se queda con menos ganancias con el objeto
de hacer una mayor contribucién social.

Por ejemplo, la empresa Sanergy, en Kenia,
adoptd un enfoque comercial para abordar la

O ;Cémo lograra que su negocio se destaque de la competencia? Foto: Andrew Philip

crisis de saneamiento en el pais, ofreciendo
retretes higiénicos asequibles y accesibles en
los barrios marginales de Nairobi.

El éxito comercial también depende de la
ética empresarial. Las empresas pueden
decidir adoptar practicas respetuosas con
el medio ambiente, pagar sueldos justosy
asegurar buenas condiciones de trabajo a
sus empleados.

Para que un individuo o una empresa tenga
éxito, son necesarias cualidades como las
siguientes:

Motivacién y actitud. Para iniciar un
negocio y empezar a obtener ganancias, se
requiere tiempo y esfuerzo. Es importante
tener una idea clara de nuestras razones para
iniciar un negocio, y contar con la pasién y la
actitud positiva que son necesarias para no
perder la motivacién y para lograr el éxito
comercial.

Plan de negocios. Toda buena empresa
debe tener un plan de negocios claro, en
que se describa a grandes rasgos el negocio
y la manera en que se planea cumplir los
objetivos. El plan de negocios debe ser
sencillo y conciso. Ademas, debe reflejar
un buen conocimiento del mercado; por
ejemplo, a quién venderemos nuestros
productos y cuantas otras empresas ya
venden productos similares. También debe
incluir una explicacién sobre la manera en
que se planea ganar dinero con el negocio y
durante cuanto tiempo.

Contabilidad adecuada. Con el fin de
saber si a su negocio le esta yendo bien, es
importante mantener registros contables
adecuados. Estos registros nos ayudan
con la gestion diaria de la empresa y nos
permiten identificar desafios potenciales
que deban abordarse.
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Organizacion. Si somos organizados,
podemos centrarnos y desempefiarnos mejor
en las tareas necesarias para que nuestro
negocio prospere.

Gestion del riesgo. Nuestro negocio
puede verse amenazado por condiciones
climéaticas no previsibles y otras fuerzas
ajenas a nuestro control. En la pagina 20,
analizamos cudles son los riesgos potenciales
que podriamos enfrentar y las maneras de
minimizarlos o gestionarlos con el fin de
reducir el dafio que estos podrian causar a
nuestro negocio.

Conocimiento de la competencia. Es
necesario entender el mercado en el cual
estamos operando. Habra otras empresas
que ya estaran compitiendo por conseguir
los mismos clientes. Tenemos que ser
creativos y pensar cémo podemos lograr que
nuestro negocio se destaque del resto.

Bienes o servicios siempre de alta
calidad. Nuestros clientes quieren tener
la seguridad de que, cada vez que acudan
a nuestro negocio, obtendran bienes o
servicios de alta calidad. Al brindar calidad,
habra mas probabilidades de que la préxima
vez vuelvan a comprarnos a nosotros.

Una buena idea y la motivacién no son
suficientes para garantizar el éxito. A
continuacién, enumeramos algunas de las
tipicas razones por las que los negocios
fracasan:

Falta de conocimientos de gestion
financiera. Es importante mantener
separados el dinero personal del dinero del
negocio. El dinero de la empresa debe ser
gestionado de forma separada con el fin de
saber si el negocio estd dando ganancias y si
esta funcionando bien. De estas ganancias,
podemos asignarnos dinero para nuestros
gastos del hogar, como alimentacion y
tarifas escolares.

Fondos insuficientes. Algunos
emprendedores subestiman la cantidad
de dinero que necesitan para iniciar sus
negocios, especialmente debido a que
muchas empresas tardan uno o dos afios en
dar ganancias. A veces, algunas personas se
hacen falsas expectativas con relacion a las
ganancias que obtendran —especialmente
cuando empiezan-y se ven obligadas a dejar
de operar antes de que les haya empezado
a ir bien. Por lo tanto, es importante realizar
un calculo realista sobre cuanto dinero o
capital requerird nuestro negocio, dénde
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lo podremos obtener y a qué costo. Este
célculo deberd incluirse en nuestro plan de
negocios.

Falta de conocimiento del mercado.
Puede resultar tentador iniciar el negocio
que siempre quisimos tener o copiar lo que
todos los demas hacen, sin entender el
mercado ni saber si el negocio en realidad es
viable. Este es un error que puede llevarnos
al fracaso desde el comienzo mismo. Para
tener éxito, es necesario identificar una
necesidad no satisfecha o un vacio en el
mercado que nosotros podemos satisfacer
con un bien o servicio.

No adaptarse ni innovar. Aunque es
posible que al principio nuestro negocio
tenga éxito, es importante estar siempre
informado sobre las condiciones del
mercado, si hay alguna circunstancia que
haya cambiado y si nuestro negocio debe
adaptarse o evolucionar en consecuencia.

Lugar. A veces, no se trata solo de
tener una buena idea, sino de tener la idea
indicada en el lugar indicado. No elegir el
lugar adecuado puede resultar un desastre,
incluso para el negocio mejor gestionado.
Entre los factores que es necesario
considerar al decidir el lugar, se incluyen
el lugar donde se encuentran nuestros
clientes potenciales, la accesibilidad del
lugar, el lugar donde se encuentran nuestros
competidores y el tipo de espacio que
podriamos alquilar para operar nuestro
negocio.

Crecer demasiado rapido. Muchos
negocios fracasan cuando intentan crecer
o expandirse con demasiada rapidez. Si
queremos hacer crecer nuestro negocio,
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es importante que contemos con un plan
para gestionar este proceso. Debemos
asegurarnos de que nuestro negocio pueda
atender la demanda de un mayor nimero
de clientes. También es probable que no
podamos hacerlo todo solos a medida que
el negocio crece y, por lo tanto, deberemos
considerar la posibilidad de contratary
capacitar personal.

Falta de apoyo o mentoria. Muchos
emprendedores nuevos se beneficiarian
de la mentoria o el apoyo continuo de
empresarios establecidos o personal
de proyectos con los conocimientos
pertinentes.

Si sabemos como mitigar algunos de estos
desafios potenciales, y los mitigamos,
aumentaran las probabilidades de que
nuestro negocio tenga éxito. Pero,
légicamente, no hay garantia de que

esto se cumpla. No obstante, si nuestro
negocio fracasa, podemos aprovechar la
experiencia para aprender de nuestros
errores y tener éxito la proxima vez. Segun
las investigaciones, los empresarios exitosos
atribuyen gran parte de su éxito a haber
aprovechado sus fracasos iniciales para
avanzar. Antes de lograr el éxito, Thomas
Edison, que inventd el foco (o bombillo)
eléctrico, dijo: «No he fracasado, solo he
encontrado diez mil maneras de cémo no
hacer un foco».

Claire Hancock es asesora mundial de medios
de vida de Tearfund.

Correo electronico:
claire.hancock@tearfund.org

Algunos negocios
fracasan porque en

el mercado no hay
demanda para el
producto que ofrecen.
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Roy Soto

POR QUE HACEMOS
NEGOCIOS COMO

IGLESIA

Nuestra comunidad es rural y esta ubicada
en las faldas del Volcan Poas en Costa Rica.
Elterremoto del 2009 devasté la region.
Antes del terremoto teniamos doce mil
empleados en la zona; hoy en dia, tenemos
menos de mil.

Para la iglesia esta situacion se presenta
como una gran oportunidad para servir
desde dos participaciones. En primer

lugar, crear un banco de trabajo, donde
quienes necesitaban empleados podian
enviar sus expectativas y los interesados
contactarse. Gracias a este esfuerzo,
centenas de personas consiguieron trabajo.
En segundo lugar, proveer trabajo en nuestra
propiedad. Decidimos sembrar la tierra

y ahora contamos con 32 mil plantas de
fresa, lechuga y cilantro. También hemos
iniciado un servicio de catering, una tienda,
una cafeteria y un servicio de alquiler de
equipo para fiestas y demas actividades
(sillas, mesas, etc.). Proveemos empleo a 35
personas.

Primero, porque la economia es un area
que debe ser redimida por los valores del
Reino de Dios. Esto significa salarios justos,
condiciones laborales justas, producciones
de calidad acorde con medidas sanitarias,
servicios con excelencia y precios al
consumidor justos.

En segundo lugar, porque consideramos
que como iglesia debemos lograr la
autosostenibilidad. Contamos con varios
proyectos comunitarios y no podriamos
esperar la generosidad econémica total de
nuestra membresia para poder sostener,
por ejemplo, el Centro Diurno de Adultos
Mayores y el Centro de Capacitaciény
Atencién para la mujer sobreviviente de la
violencia doméstica.

Tercero, porque no creemos en absoluto en

el uso de practicas para manipular a la gente

para que den y de coaccionar las emociones
o realidades de la gente presentando el
«dar» como una «transacciéon» milagrosa,
usando para esto la tergiversacion de la
Biblia. Creemos que toda nuestra economia
estd rendida a Dios y que los agradecidos
damos con generosidad.

Todo eso nos genera las razones por las
que no dejaremos de hacer negocios ni de
ensefiar a nuestra gente que debe ser saly
luz en su comunidad.

Roy Soto, pastor de la Comunidad Cristiana
Shalom de Costa Rica, se capacitd con el
programa Inspired Individuals (Individuos
Inspirados) de Tearfund.

Sitio web: www.shalomcr.org
Correo electronico: soto.roy@gmail.com

Leer Proverbios 31:10-31.

En este pasaje aprendemos sobre una
esposa hacendosa y consagrada. Ella
siempre trabaja con afan—cultiva
alimentos, administra tierras y hace tela,
ropa de cama y prendas de vestir. No se
dedica a una sola actividad sino a varias.
Ella no teme lo que traerd el futuro
porque esta preparada para enfrentarlo.
Es también comprensiva, carifiosa y muy
respetada por todos. jQué ejemplo!

:Qué podemos aprender de esta
imagen?

ESTUDIO BIBLICO

:Cémo podemos ayudar a nuestras
familias y a nuestras comunidades a estar
mejor preparadas para un futuro incierto?

La Biblia contiene muchas ensefianzas
acerca del dinero. De ningtin modo
prohibe hacer dinero. Pablo nos ensefi6
que tenemos que trabajar duro para
cubrir nuestras necesidades y las

de nuestras familias. En el Nuevo
Testamento leemos sobre personas
consagradas a las que les fue bien con
sus negocios, tales como Lidia, quien
era tintorera de ropas purpuras (véase
Hechos 16:14).

En 1Timoteo 6:6-12, hay una ensefianza
muy sabia sobre la necesidad de estar
contentos con lo que tenemos y sobre
tener una actitud adecuada hacia las
cosas materiales. El pasaje no dice que
hacer dinero y utilizarlo sea malo. Es
bueno hacer un total uso de nuestros
recursos y habilidades. Sin embargo,
amar el dinero en lugar de amar a Dios
estd mal. Lo que es muy importante
es nuestra actitud a medida que
construimos nuestras empresas.

:Cémo podemos estar seguros de

que tenemos la actitud correcta hacia el
dinero?

Adaptado de Think livelihoods! [La
importancia de los medios de vida]. Ver
seccidn «Recursos» para mas informacion.




Helen Munshi

COMO ELEGIR UNA BUENA
IDEA DE NEGOCIO

Escoger una idea de negocio es una de las
etapas mas importantes de su experiencia
como emprendedor. Muchas personas
precipitan esta etapa, pero vale la pena
que dedique tiempo para asegurarse de
que su idea tenga la maxima probabilidad
de tener éxito.

Existen dos maneras de generar ideas de
negocios: en primer lugar, analizar el mercado
a su alrededor y, en segundo lugar, considerar
sus propios intereses y conocimientos.
Ambos elementos son importantes. Deberia
ofrecer bienes o servicios que tengan
demanda y con cuya entrega y prestacion
usted pueda y quiera cumplir.

La primera manera de generar ideas

de negocio es analizar el mercado. Es
fundamental ofrecer bienes o servicios
que la gente quiera y para los cuales exista
demanda durante todo el afio.

CONSIDERE LA DEMANDA EN EL
MERCADO

Considere la demanda que existe en
su entorno. ;Qué se ofrece en el mercado

vecino que no se ofrezca en su mercado?
Visite la zona, hable con los clientes y
observe qué se compra y qué se vende.

Piense en la demanda futura. ;Cual es
la evolucion logica de un bien o servicio? Por
ejemplo, si alguien vende alimentos frescos
en el mercado local, quizas usted podria
ofrecer entregarlos a domicilio.

Mire revistas y periédicos para ver qué
se estd vendiendo actualmente y cuéles son
las nuevas tendencias del mercado.

RESUELVA UN PROBLEMA

Considere sus propios habitos de
compra. Piense qué bienes o servicios
desearia poder comprar. ;Qué necesidad
tiene usted actualmente en su vida? ;Podria
satisfacer esta necesidad? También puede
hablar con la familia, los amigos y los
residentes locales sobre las necesidades
que les gustaria satisfacer y qué les gusta
comeprar.

;Existen problemas con los bienes o
servicios que venden los negocios locales?
sPodria resolver alguno de estos problemas?

QO ;Podria aprender algo nuevo para empezar un negocio? Foto: Andrew Philip

ANALICE LA COMPETENCIA

Visite su ciudad o pueblo y converse con
los duefios de puestos y negocios. Hagales
algunas preguntas bésicas de investigacion
de mercado, tales como: «;Qué se vende
bien?», «;Cudntos de estos productos vende
usted al dia?» o «;Cudnta competencia tiene
su negocio?». O bien averigiielo observando
los habitos de compra de los consumidores y
analizando los demas negocios de la zona.

¢Puede aprovechar una idea de negocio
existente? En lugar de analizar un problema
que tiene una empresa dada, identifique las
empresas que usted admiray a las que les
va bien. ;Puede ofrecer un producto mejor
que los que estas empresas venden? ;Puede
ofrecer un servicio mejor o mas accesible?

No necesita encontrar una idea de negocio
completamente original. De hecho, si la
gente ya estd ganando dinero con una idea
especifica es una buena sefial, ya que es
prueba de que existe demanda. No obstante,
es importante intentar ofrecer un producto
con cierta diferencia para evitar saturar el
mercado con el mismo bien o servicio. Si hay
demasiados negocios que ofrecen lo mismo,
los consumidores podran pedir que les bajen
los precios, ya que la oferta sera mayor que
la demanda.

La segunda manera de generar ideas de
negocios es considerar sus conocimientos,
activos e intereses. Muchas personas piensan
que si hay demanda para un bien o servicio,
implica que es una buena idea de negocio.
Esto es verdad solo en parte porque también
es necesario que encuentre la idea idonea
para usted.

Los conocimientos normalmente se
adquieren y, por lo tanto, si hay algo
importante que deba saber sobre como



gestionar su empresa, puede aprenderlo.
Entre los conocimientos clave para gestionar
un negocio, se incluyen los siguientes:
ventas, marketing, negociacion (tanto con
los clientes como con los proveedores),
contabilidad, organizacion y habilidades
técnicas especificas, como carpinteria

o sastreria. Para las tareas como la
contabilidad, podria contratar a alguien.

Los activos son los recursos que la gente
utiliza para producir sus medios de vida y
para enfrentar las crisis. Los activos pueden
agruparse en seis categorias principales:

activos humanos y espirituales (p. ej.,
educacién, fe, salud o conocimientos);

activos sociales (p. ej., la familia, amigos
o grupos religiosos);

activos politicos (p. e]., habilidad de
realizar trabajo de incidencia con los
responsables de la toma de decisiones);

activos fisicos (p. ej., una casa, equipos o
vehiculos);

activos financieros (p. e]., dinero en
efectivo o articulos como joyas, que
pueden venderse facilmente para obtener
dinero en efectivo); y

activos naturales (p. e]., tierra, agua o
arboles).

Haga una lista de los activos que usted
tiene o a los que puede acceder. Luego,
puede usar esta lista para pensar en ideas
de negocio. Por ejemplo, si tiene acceso a
tierras, piense en maneras de aprovecharlas
para obtener ingresos.

Ahora, considere sus intereses y piense en
ideas de negocio en funcion de ellos. Hagase
las siguientes preguntas:

:Qué empresas le parecen atractivas?
Si pudiera estar a cargo de alguna de las
empresas que ya existen, scudl elegiriay
por qué?

JA qué empresarios admira y por qué?
;Por qué le atraen tanto los bienes y
servicios que ofrecen?

;Con qué actividad disfruta en su tiempo
libre? ;Puede convertirla en un negocio?

;Con qué actividad disfrutaba cuando
era mas joven?

;Qué estilo de vida quiere tener?
Por ejemplo, squiere trabajar en la calle
haciendo entregas a domicilio? ;Disfruta

INVESTIGACION
DE MERCADO

Una vez que haya escogido

una posible idea de negocio, es
importante llevar a cabo una
investigacion de mercado para
asegurarse de que exista suficiente
demanda para su bien o servicio.

Estudios de mercado

Disefie un cuestionario sencillo con
un maximo de diez preguntas para
averiguar qué quieren sus clientes
objetivo. Para lograr un estudio
confiable, necesita entre 30y 60
encuestados. Hagale la encuesta a la
gente que represente a sus clientes
potenciales. No se la haga a personas
que usted conoce.

Grupos de discusion

Forme un pequefio grupo de clientes
objetivo para que hablen sobre su idea
de negocio. Puede hacerles preguntas
mas complicadas, como a qué
competidores les compran actualmente
y qué les haria cambiar de empresa.

hablando con sus clientes todo el dia, o
es importante para usted su tiempo y su
espacio propios?

El ultimo aspecto que deberd considerar

es si prefiere ofrecer un bien o un servicio.
Un bien requiere, generalmente, una

mayor inversion financiera al comienzo

y, con frecuencia, demora mas tiempo en
alcanzar la etapa de la venta. Tendra que
contactarse con proveedores y posiblemente
con fabricantes, elaborar los bienes y luego
transportarlos hasta donde se encuentren
sus clientes. Sin embargo, los bienes pueden
resultar muy rentables. Siva a proveer un
servicio, no necesitara cumplir estas etapas
y, generalmente, las empresas de servicios
necesitan menos inversion financiera. No
obstante, debido a que usted va a dar su
tiempo a cambio de dinero, habra un limite
en cuanto a lo que podra ganar, ya que su
tiempo es limitado. Para que su negocio
crezca, tendré que contratar personal.

Puesta a prueba del mercado

Es recomendable poner a prueba sus
productos para averiguar si la calidad es
aceptable, si el precio es adecuado y si
el lugar de venta es el indicado. Pruebe
con muestras gratuitas o intente vender
productos de muestra. Si es posible,
pidales la opinién a los clientes; por
ejemplo, si cambiarian algo sobre el
bien o servicio.

Véase Paso a Paso 65: Cémo aumentar
el valor de los alimentos, si desea

leer un articulo méds extenso sobre
investigacién de mercado. Si desea
descargar una copia de forma gratuita,
visite www.tearfund.org/footsteps

El proceso de pensar en una idea de
negocio puede resultar una tarea bastante
abrumadora. Pero cualquier idea, por mas
pequefia que sea o tonta que parezca, es
Gtil, ya que puede dar lugar a otras ideas.
Lleve consigo una libreta y anote las ideas
a medida que se le ocurran. Pronto, se le
ocurriran ideas potenciales de negocio en
cualquier parte.

Helen Munshi es consultora de estrategia
empresarial y capacitacion. Ha trabajado con
organizaciones de Malaui e India y redacté
un curso de capacitacion para trabajadores
autdénomos dirigido a emprendedores en
Tanzania.

Sitio web: www.linkedin.com/in/helenmunshi

Correo electrénico:
helenmunshi9@gmail.com
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Kara Greenblott, Isabel Carter y Debora Randall

VALOR AGREGADO,
MAYORES GANANCIAS

¢Alguna vez se ha preguntado por qué la
mermelada cuesta mucho mas que la fruta
fresca? ;O por qué los canastos tejidos son
mas caros que las cafias?

La transformacién de una materia prima en
un producto terminado y listo para la venta
consiste en varios pasos. Este proceso se
llama cadena de valor. En cada una de las
etapas de la cadena de valor, el producto
normalmente obtiene un mayor valor (véase
el diagrama de mas abajo).

Al estudiar la cadena de valor, podemos
averiguar si existen maneras de agregar valor
a los productos que estamos vendiendo. Por
ejemplo, la leche puede ser procesada para
producir mantequilla o queso. Los diversos
productos pueden combinarse para elaborar
un producto de mas valor, como pan o
comida para vender en la calle. Siempre

y cuando el costo del procesamiento sea
menor que el valor agregado, habra un
aumento de las ganancias.

También es posible aumentar las ganancias
sin cambiar el producto. Por ejemplo, al
aunar esfuerzos para comprar materias
primas o vender productos, los productores
pueden obtener mejores precios e
incrementar sus ganancias. Solo con el
almacenamiento de la materia prima
durante un tiempo, el vendedor puede
obtener un precio mucho mas favorable para
el producto fuera de temporada.

El lugar también influye en el valor. Vender
en mercados alternativos (generalmente
mas remotos) puede incrementar las
ganancias de forma considerable.

Esta actividad puede realizarse en grupos
pequerios.

Proponga ideas y prepare una lista de bienes o
servicios que estén disponibles en su zona: por
ejemplo, café, productos lacteos, peluquerias,
maiz, cuentas, conejos o papayas. Andtelos en
una hoja de papel grande.

;Existe mucha demanda para estos bienes o
servicios? Haga un circulo alrededor de los que
se vendan bien. Escoja tres que representen
distintos tipos de bienes o servicios (también
puede formar tres grupos).

En una hoja de papel, haga un cuadro con cada
una de las personas y empresas que participan
en la cadena de valor (véase abajo): los
proveedores de insumos, los productores, los
procesadores, los compradores o vendedores y
los consumidores finales. Piense como cambia
el precio del producto a medida que avanza
por los diferentes pasos de la cadena de valor
y se vende en distintos lugares.

Luego, determine si se puede mejorar
la cadena de valor, respondiendo a las
siguientes preguntas:

JPuede incrementar la produccion
(calidad y/o cantidad?)

Es posible agregar valor con (un mayor)
procesamiento?

;Varia el precio del mercado en funcién
de la temporada? Si esto ocurre,
;podria aumentar su capacidad de
almacenamiento y vender mas adelante
en la temporada, cuando el precio sea
mas alto?

¢;Varia el precio segln el lugar del
mercado? Si es asi, ;como puede acceder
a estos nuevos lugares?

sPodria unirse a otros productores para
vender sus bienes de forma colectiva o
compartir costos de transporte?

;Hay nuevos compradores a quienes
pueda contactar?

Si ha respondido «si» a cualquiera de estas
preguntas, es posible utilizar el modelo

de analisis de la cadena de valor de mas

abajo para incrementar la produccién o las
ganancias. Piense quién podria ayudarlo

a analizar la cadena de valor en mas
profundidad (este ejercicio no constituye un
analisis completo de la cadena de valor; para
realizar un andlisis completo, le sugerimos que
se haga asesorar por trabajadores de extension
agricola, ONG u otro tipo de organizaciones).

Una vez que haya analizado la cadena de
valor en detalle, puede determinar la mejor
manera de aumentar sus ingresos.

Este articulo fue adaptado de la guia Think
livelihoods! [La importancia de los medios
de vida]. Véase la seccion «Recursos» para
mas informacion.

PRODUCTOS
LA c A D E N A D E VA L 0 R PRODUCTOS Jugo de mango  Queso
Mangos Mermelada Canastos
Cada una de las personas y empresas en la cadena Leche Mango seco
agrega un poco mas de valor al producto...
Semillas Irrigacion Secado de Venta en el Locales
Capacitacion Tenido de ropa alimentos mercado local o Nacionales
Tierras Recoleccién de fruta Produccion de jugo nacional ImiermRdenEles
Agua o leche o mermelada Supermercados
Productos Produccion de cafia Procesir;}fnto de Envasado
ra teji
artesanales Fiees Fabricacion de Marca
queso Publicidad
Tejido de canastos
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Compilado por
Bertha Chunda

La organizacion Farm
Concern International (FCI)
se especializa en el analisis de
cadenas de valory el fomento
del acceso de los granjeros a los
mercados. FCl estimula a la gente
a producir lo que se vende en lugar de
limitarse a intentar vender lo que ellos
siempre han producido.

En el subcondado de Marsabit, en el norte
de Kenia, las constantes sequias y la escasa
infraestructura han contribuido a los altos
niveles de pobreza. FCl ha estado trabajando
con las comunidades en Marsabit para
ayudarlas a encontrar maneras de aumentar
sus ingresos.

En primer lugar, FCl analizé el mercado
local para determinar qué productos tenian
demanda y cuales tenian probabilidades

de generar la mayor cantidad de ganancias
a los granjeros. Una vez que identificaron
estos productos, analizaron las cadenas de
valor para determinar cudl era la etapa mas
indicada para implementar cambios con el
fin de agregar valor.

FCl llegd a la conclusién de que muchos
granjeros cultivaban y vendian frijoles y
maiz, es decir, cultivos que no se dan bien en
las zonas con poca lluvia. Ademas, el maiz
se vende solo por 46 chelines kenianos por
kilo en los mercados. Por otro lado, habia
gran demanda de soya verde, un cultivo
resistente a la sequia y adecuado para el
clima de Marsabit. El precio de mercado de
la soya verde en temporada alta era de 70
chelines kenianos por kilo. Los granjeros
pronto comprendieron que iba a ser mas
rentable cultivar soya verde.

Otro producto potencial que FCl identifico
fue la leche de camello. Las familias de
Marsabit producian leche de camello de
sobra para sus propias necesidades, pero
desechaban el exceso. FCl sabia que la leche
de camello tenia una gran demanda y que
serfa una buena fuente de ingresos.

Antes, los comerciantes no podian comprar
leche de camello en la zona porque se
habria echado a perder durante su recogida
de las granjas. No obstante, FCl ayudo

a los granjeros a organizar un punto de
recogida central. Ensefiaron a los granjeros
a almacenar la leche en recipientes de
acero inoxidable limpios, ya que en los de
plastico se echaba a perder antes de llegar
al mercado.

La tercera cadena de valor que FCI
determind que podia mejorarse era la de
cabras y ovejas. El mercado del ganado

se encontraba a dos dias de viaje y los
animales perdian peso durante el viaje. Los
granjeros tenfan poco poder de negociacion
y aceptaban precios bajos por su ganado.
En el mercado tenian que vender a través
de intermediarios, que se llevaban un
porcentaje de las ganancias.

FCl movilizé a las comunidades de Marsabit
para crear «aldeas comerciales», donde
pudieran vender sus productos juntos

y mejorar su poder de negociacién. Por
medio de las aldeas comerciales, FCI
organizd reuniones entre los granjeros y

los comerciantes locales. Los granjeros
acordaron llevar a su ganado a un

lugar central de su comunidad, que los

comerciantes pudieran visitar para hacer sus

compras. Asi, tanto los granjeros como los

comerciantes ahorraban tiempo y esfuerzo, y

los granjeros obtenian un precio justo.

FCl también aprovecho las aldeas
comerciales para vincular a los miembros
de la comunidad con otras entidades. Por
ejemplo, invitaron a los bancos a visitar
estos pueblos para que ensefiaran a la gente
a abrir cuentas bancarias y le hablaran sobre
la importancia del ahorro. El Ministerio de
Agricultura proporcion¢ capacitacién sobre
técnicas agricolas.

El proyecto representé un verdadero
cambio en la vida de la gente. Los niveles de
ingresos domésticos aumentaron de forma
considerable. En uno de los pueblos, los
ingresos de las mujeres aumentaron desde
menos de 1doélar al dia a por lo menos

10 délares diarios -y en algunos casos, a
30 délares diarios- gracias a la venta de
leche de camello.

La zona era conocida por sus conflictos
tribales. No obstante, el trabajo conjunto en
el proyecto mejor¢ las relaciones entre las
tribus y las personas de distintas religiones,
y entre los hombres y las mujeres. Ademas,
los indices de delincuencia disminuyeron. La
gente joven ahora se dedica de lleno a ganar
dinero y tiene menos probabilidades de
involucrarse en comportamientos negativos,
como el consumo de drogas.

Varios participantes comentaron: «FCl ha
demostrado el valor de lo que la gente ya
tiene. La mayoria de las ONG traen cosas, pero
eso no sirve para lograr una transformacion.
Pero FCl nos ha empoderado.

Este estudio de caso fue investigado y
compilado por Bertha Chunda, asesora
mundial de sequridad alimentaria de Tearfund.

Sitio web: www.farmconcern.org
Correo electrénico:
bertha.chunda@tearfund.org

O Los ingresos de Hakule Dida aumentaron cuando
comenzd a cultivar soya verde en lugar de maizy
frijoles. Foto: Farm Concern International (FCI)
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Mari Williams

POR QUE LAS MUJERES
GANAN MENOS QUE
LOS HOMBRES

En todo el mundo, las mujeres deben enfrentar
numerosos obstdculos para poder involucrarse
eniniciativas empresariales. En general, ganan
menos que los hombres, tienen menos control
sobre los activos y tienen menos poder de
decision con relacién al dinero. ;A qué se debe
esto? ;Cudles son las barreras que existen para
el empoderamiento econémico de la mujery
coémo pueden superarse?

Existen muchos factores en general
complejos e interrelacionados que o ayudan u
obstaculizan el empoderamiento econémico
de la mujer. El acceso a la educaciény la
capacitacion, tanto para las mujeres como
para las nifas, es un aspecto crucial. A pesar
de los avances durante los ultimos afios, en
muchos paises, las nifias siguen teniendo
menos probabilidades que los nifios de
matricularse en la ensefianza secundaria y
de concluirla. La falta de acceso a activos
financieros, como préstamos y ahorros, y a
activos fisicos, como tierras y propiedades,
también constituye una importante barrera.

Muchas de estas barreras son el resultado

de normas sociales y de género dafiinas, que
son reglas de comportamiento consideradas
aceptables en un grupo o sociedad. Esto
determina cudles son los roles que se
consideran adecuados para las mujeres, los
hombres, las nifias y los nifios. Normalmente,
el papel de los hombres es ganar dinero,
mientras que las mujeres son responsables

de las tareas domésticas, como recoger agua

y lefia, cocinar y limpiar. Esto implica que

las mujeres y las nifias tienen menos tiempo
disponible para ganarse la vida y para participar
en proyectos y procesos de toma de decisiones.

Ademas, existen numerosos factores
estructurales —como politicas, regulaciones y
leyes gubernamentales— que pueden o bien
favorecer u obstaculizar el empoderamiento
econémico de la mujer.

Para contribuir al empoderamiento
econdmico de la mujer, es necesario llevar
a cabo cambios y adoptar medidas en
todas las areas: tanto a nivel individual
como en los hogares, las comunidades, las
instituciones, las ONG, el sector privado y
los gobiernos. Ningtin cambio podré abordar
todos los problemas por si solo. Por lo
tanto, al prestar apoyo a las comunidades
en el desarrollo de programas de medios de
vida, es importante considerar toda la serie
de barreras que puedan estar limitando la
participacion de la mujer.

Hay varias maneras en que podemos
contribuir a solucionar este problema. A
continuacién, ofrecemos algunos ejemplos:

Abordar las normas sociales y de género
dafiinas por medio de la capacitacion de la
comunidad.

Reducir la carga del trabajo no
remunerado del cuidado de la familia,
facilitando el acceso a mejores cocinas, agua
limpia y saneamiento.

Abogar por que las mujeres accedan
a un sueldo minimo adecuado, contratos
garantizados y condiciones laborales seguras
en cualquier trabajo remunerado que realicen.

Las tareas
domésticas
son, en general,
consideradas
responsabilidad
de las mujeres.

Ayudar a las mujeres a acceder a
capacitacion en alfabetizacién y otras
habilidades.

Fomentar la creacién de grupos de ahorro
y préstamo y de autoayuda (véase la pag. 21).

Abogar por cambiar las leyes, politicas y
practicas que limitan las oportunidades de
las mujeres.

Ayudar a las nifias a matricularse en
la escuela y concluir la ensefianza. Para
implementar esta iniciativa, podria ser
necesario cuestionar las normas sociales y
abordar la falta de instalaciones sanitarias
que las nifias necesitan para asistir a la
escuela durante la menstruacion.

Cuando las mujeres no tienen independencia
econdmica, no solo sufren ellas, sino toda

la comunidad. No obstante, cuando las
mujeres tienen autonomia financiera, toda la
comunidad se beneficia gracias a familias mas
felices y mas saludables, mejores relaciones,
mayor productividad y menos pobreza.

Mari Williams, investigadora y escritora, forma
parte del Equipo Técnico de Tearfund.

Correo electrdnico: mariwilliams@tearfund.org
El recurso Revelar, de Tearfund, incluye varias

herramientas sobre los temas que se abordan en
este articulo. Visite www.tearfund.org/Reveal/ES

;BENEFICIARA M1 PROGRAMA DE MEDIOS DE VIDA A LAS MUJERES?

A continuacidn, sugerimos algunas preguntas que puede
considerar:

;Pueden las mujeres asistir a sesiones de capacitaciony a
otros eventos? ;Sera necesario proporcionar traslados o cuidado
infantil?

:Cémo consultara a las mujeres y a los hombres sobre el
disefio del programa? Por ejemplo, srealizara grupos de discusion

¢
por separado para mujeres y hombres?

;Cuales son los niveles de alfabetizacion de las mujeres y los
hombres, y como puede adaptar sus materiales en consecuencia?

¢Tendrian mejor resultado algunas de las actividades para las
mujeres si son asistidas por el personal femenino del programa?

:Qué efecto tendra el proyecto en las mujeres y los hombres
acortoy a largo plazo desde el punto de vista social, econémico
y politico? ;Cémo puede reducir los posibles efectos negativos?
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EMPODERAMIENTO
DE LA MUJER EN
EL NORESTE DE

BRASIL

En la region semiérida de Brasil, la vida

a veces es dificil, especialmente para las
mujeres. La falta de acceso a agua y a tierras
implica que los agricultores normalmente
deben enfrentarse a frecuentes problemas.
Una gran cantidad de hombres y jévenes
emigran a los pueblos y las ciudades para
buscar trabajo. La cultura esta dominada por
los hombres y las mujeres tradicionalmente
tienen pocas oportunidades de obtener
ingresos o de tener voz.

Diaconia, organizacién asociada de Tearfund,
cred un proyecto de tres afios de duracion
para ayudar a las mujeres de esta zona a
tener éxito econémico y poder tener mas
influencia en el 3mbito social y politico.

Diaconia movilizé a las mujeres para que

se unieran a través de grupos comunitarios
femeninos. El personal del proyecto las
capacité en nuevas técnicas agroecoldgicas,
es decir, métodos agricolas sostenibles

y respetuosos con el medio ambiente.
También les ensefiaron a agregar valor a sus
productos fabricando pulpa de fruta, dulces,
pastelesy pan. Las ayudaron a establecer
negocios comunitarios de forma colectiva,
como panaderias. Ademas, organizaron
visitas de intercambio entre las diferentes
comunidades, con el fin de que pudieran
aprender de los éxitos y fracasos mutuos.

El personal de Diaconia les proporciond
capacitacion completa en gestién comercial,
produccion y marketing. Las ayudaron a
acceder a los mercados donde pudieran
vender sus productos a precios mas
favorables, como ferias agroecologicas.
También las puso en conocimiento de dos
politicas gubernamentales: el Programa de
Adquisicion de Alimentos y el Programa
Nacional de Alimentacién Escolar. Por medio
de estos programas, el Gobierno compra
alimentos en las granjas familiares para
destinarlos a los hospitales, residencias de
adultos mayores y escuelas estatales.

A través de la capacitacion, Diaconia ayudd
a las mujeres a aprender mas sobre sus

QO Diaconia ayudé a las mujeres a desarrollar negocios comunitarios, como panaderias.
Todas las fotos: Diaconia

derechos y las animé a participar en los
procesos publicos de toma de decisiones. Las
mujeres comenzaron a hacerse miembros de
asociaciones comunitarias y sindicatos de la
zona, y muchas de ellas asumieron puestos
de liderazgo. En muchos casos, esto beneficio
el funcionamiento de las organizaciones.

El proyecto ha logrado grandes avances

en el ambito del empoderamiento de la
mujer. Los ingresos de las mujeres han
aumentado de forma considerable y algunas
familias han podido comprar articulos como
refrigeradores y motocicletas. Algunos
padres han logrado financiar la educacién
superior de sus hijos.

El hecho de que ahora las mujeres
contribuyen a los ingresos del hogar ha
cambiado las relaciones familiares. Los
hombres, al darse cuenta de los beneficios
para sus familias, comenzaron a apoyar

a sus esposas en sus nuevas iniciativas.
Durante las visitas de intercambio de

las mujeres para aprender de otras
comunidades, sus maridos se hicieron cargo
de las tareas diarias del hogar, a pesar de
que al comienzo se mostraron, hasta cierto
punto, reacios.

Sin embargo, estos logros se consiguieron tras
grandes batallas. «Al comienzo, fue bastante
dificil debido a que habia mucho machismo»,
asegura Maria Dilvania Fernandes. «Los
maridos no querfan que sus esposas asistieran
a los grupos de muijeres ni a los cursos de
capacitacion. Pero no nos dimos por vencidas.
Quienes podian participar en las reuniones,
defendian el derecho a la libertad y la
igualdad de las demas».

Estudio de caso compilado con informacién
proporcionada por Diaconia.

Sitio web: www.diaconia.org.br
Correo electrénico:
comunicacao@diaconia.org.br

TARTA CREMOSA
DE PAPAYA

Ingredientes

1taza de aztcar
1taza de aceite
2 tazas de harina de trigo

1taza de jugo de papaya

2 taza de leche condensada

3 huevos

1 cucharada de polvos de hornear

Método

En un bol, mezcle todos los ingredientes
con una cuchara. Ponga la masa en

un molde engrasado y enharinado, y
pongalo al horno a 180 grados durante
40 minutos, hasta que el pastel quede
dorado.

GALLETAS DE
SESAMO

Ingredientes

1taza de sésamo
tostado y molido
1taza de azlicar
250 g de harina de maiz

250 g de harina de trigo

100 g de margarina

2 cucharaditas de polvos de hornear
3 huevos

1 cucharadita de sal

semillas de sésamo para decorar

Método

Bata la margarina y el azlicar hasta que
quede una mezcla cremosa. Agregue
los huevos, el sésamo, la harina de
maiz, los polvos de hornear, la sal y la
harina de trigo. Mezcle hasta formar
una masa firme. Estire la masa con el
rodillo, corte en cuadrados y esparza
las semillas de sésamo para decorar.
Hornee a temperatura media. Para
500 g de galletas.
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COMO ELABORAR UNA
PREVISION DE FLUJO

DE CAJA

Helen Munshi

Anote los nombres de los meses. Este ejemplo incluye un
mes inicial antes de que el negocio empieza a vender bienes o
servicios. La mayoria de los negocios gastan y reciben dinero
con el propésito de prepararse para comenzar sus actividades
comerciales. Enumere los meses: el mes 1 es el mes en que se
inician las ventas.

La seccidn de fuentes de ingresos indica todo el dinero
que entra al negocio. Esto incluye ingresos por ventas
(es decir, la ganancia que el negocio obtiene por la venta
de los bienes o servicios) y los préstamos. Puede calcular
sus ingresos mensuales por ventas multiplicando el
precio de cada bien o servicio por el nimero de bienes o
servicios que espera vender cada mes. Su investigacion
de mercado le ayudara a prever este dato (véase pags.
7y19).

En esta fila sume el ingreso total que entrara al
negocio cada mes.

Esta seccién indica todos los gastos que tendra su negocio.
Incluya solo un gasto por cada linea. Incluya lo que cuesta
fabricar el bien o prestar el servicio. Incluya cualquier gasto fijo,
como alquiler, electricidad e impuestos. También debe incluir
la cantidad de dinero que usted necesita sacar del negocio para
vivir, es decir, su «presupuesto de supervivencia personal».
Reserve una cantidad para imprevistos cada mes. Este es el
dinero que podra utilizar para cubrir eventualidades.
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Entender las finanzas de un negocio es clave para
su éxito. El flujo de caja es un resumen del dinero
que entra y que sale de un negocio mes a mes.
Indica si el negocio esta obteniendo beneficios y
si hay suficiente dinero para cubrir los gastos de

cada mes.

Existen dos tipos de flujos de caja:

el flujo de caja previsto, o prevision de flujo de

caja, y

el flujo de caja real, que indica los ingresos y

gastos reales de cada mes.

Abajo incluimos un ejemplo de previsién de flujo de
caja para los primeros seis meses de un negocio.

Esta columna indica el total de cada tipo

de ingresos y gastos durante el periodo del
flujo de caja. Sirve para ver en qué se gasta la
mayor parte del dinero en el negocio y ayuda
a determinar si es necesario hacer recortes en
ciertas areas.

PREVEION DEL FLUTD DE CATA JUNIO A NOVEEMBRE DE 2017

Nimero del mes

|

v

! 1958 4 s 2 L
"""" Nombre del 54 i i .
el mes el Junio Julio I Agosto Septiembre Octubre Noviembre Lo e;te
------- Reriodo
FUENTES DE INGRESS
lngresos wor ventas 0 300 500 550 coo coo
Préstamo 800 0 0 0 0 0 2 =
Total de ingresos : =
Coslvts i 800 300 500 550 coo coo 500 3850
GASTES
Materias wrimas 0 co 100 10 120 120 100
Equipos 200 0 0 0 0 100 -
Aauiler de puesto : =
el s 0 &0 &0 &0 &0 80 80 480
Electricidad 0 10 10 10 10 10
Hﬁrketing 20 0 20 : >
Cuotas de préstamo 0 0 0 ; .
Imarevistos 10 10 10 10 10 = 5
Presupuesto de : =
SipemyeE et 0 200 200 200 200 200 200 1200
Total de gastos 29
e i 0 3¢ 400 410 440 520 420 2770
SALDOS
Saldo del presente mes 580 A 100 140 (&) 80
& &0 1080
Saldo inicial 0 580 520 c20 7¢0 320 1000 0
Sald |
o fina 580 520 c20 760 320 1000 1080 1080

Esta seccidn indica los saldos del negocio. Los saldos son
las cantidades de dinero que tiene el negocio al comienzo
y al final del mes.

Saldo del presente mes: para calcular el saldo, reste

el total de dinero gastado en el mes al total de dinero
ganado en el mes (saldo del presente mes =total de
ingresos del mes - total de gastos del mes). Si esta cifra

es positiva, significa que el negocio ha ganado mas de lo
que ha gastado. Si es negativa, significa que el negocio ha
gastado mas de lo que ha ganado.

Saldo inicial: este saldo es siempre 0 en el mes inicial
antes de comenzar las actividades comerciales, ya que
suponemos que cuando el negocio se inicia, no hay
dinero. Para los demas meses, el saldo inicial es el mismo
que el saldo final del mes anterior. El saldo inicial indica
la cantidad de dinero que tiene el negocio al comienzo
del mes.

Saldo final: este saldo indica la cantidad de dinero que
tiene el negocio al final del mes. Se calcula sumando el
saldo inicial del mes con el saldo del presente mes (saldo
final = saldo del presente mes + saldo inicial). Si esta cifra
es negativa, significa que se le ha acabado el dinero y que
debe o bien obtener mas fondos o vender mas para poder
cubrir todos sus gastos.
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Richard Gower

TRANSFORMAR DESECHOS

EN RIQUEZA

En el mundo en desarrollo, existe un enorme
y creciente problema relacionado con los
desechos. Actualmente, mueren nueve
millones de personas al afio debido a la mala
gestion de los desechos y los contaminantes.
Esto equivale a veinte veces mds personas
de las que mueren debido a la malaria. Si
ignoramos este problema, perderemos una
oportunidad crucial de salvar vidas y de
crear fuentes de trabajo.

La economia circular es una nueva forma de
concebir el mundo. Nuestra actual manera
de hacer las cosas es lineal: tomamos
recursos naturales, fabricamos articulos, los
utilizamos y luego los desechamos. En esta
ultima etapa, toda la energia, el agua y los
materiales utilizados en la fabricacion de los
articulos también se desechan. Sin embargo,
la economia circular mantiene en uso los
recursos durante el mayor tiempo posible.
Muchos articulos, como los automoviles,
pueden repararse o reconstruirse en lugar
de desecharse cuando se averian o echan a
perder. Esto crea nuevas oportunidades de
empleo y reduce la cantidad de desechos,
que son dafiinos para la salud.

Para mas recursos sobre la economia circular,
visite www.tearfund.org/circular (en inglés).

A lo largo de las siguientes dos paginas,
destacamos empresas de distintos lugares
del mundo que transforman los desechos en
riqueza.

PREGUNTAS
PARA EL DEBATE

e ;Qué ocurre con los desechos en nuestras
comunidades?

® ;Hay recursos considerados

«desechos» que podriamos transformar en
oportunidades de negocio?

Richard Gower es asociado principal de
economia y politicas de Tearfund.

Correo electrdnico:
richard.gower@tearfund.org
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Mario Morales

En el afio 2010 hubo una inundacién en la
costa sur de Guatemala, cerca de donde
yovivo. Con miembros de iglesias locales,
evaluamos qué podiamos hacer para
apoyar a las comunidades afectadas. Y nos
fijamos en el coco, un recurso abundante
en estas dreas. Estos recursos se encuentran
por todos lados en calidad de desechos y
abundan como resultado de inundaciones. El
coco es muy poco aprovechado y esté lleno
de cualidades bioldgicas excepcionales.

Desde un principio le tuve mucha fe a este
producto, ampliamente desechado. Creé
una empresa social llamada Terra Coco, que
elabora una serie de productos ecoldgicos
con cocos. Usamos las fibras de coco para
fabricar zapatos, sandalias, bolsos y mallas
recuperadoras de suelos y pendientes
susceptibles a deslizamientos. Los procesos
de extraccion de fibras producen un mantillo
rico en nutrientes que utilizamos en las
huertas comunitarias.

El «boom» de lo ecoldgico es un enorme
mercado para Terra Coco. La gente, en

general, nos ve con buenos ojos por

lo que producimos: bienes ecoldgicos,
biodegradables, nobles y, sobre todo,
bonitos. El aceite de coco representa una
enorme oportunidad. Es muy comercial,

ya que tanto el aceite puro como sus
derivados —el jabon y el shampoo- son muy
bien aceptados por el publico. Estamos
produciendo aceite y explorando lo
relacionado a jabones y shampoo.

Las familias que empleamos son familias
vulnerables que necesitan trabajar, incluidos
jovenes y mujeres. En estos momentos,
necesitamos de un evangelio practico. EL
interés no es crear una empresa, sino que sea
una empresa de Cristo.

Mario Morales recibid la capacitacion del
programa Inspired Individuals (Individuos
Inspirados), de Tearfund.

Sitio web: www.facebook.com/terracoco.esc
Correo electrdnico: ccapoyo@gmail.com


http://www.facebook.com/terracoco.esc
http://www.tearfund.org/circular

Ben Osawe

En Nigeria el desempleo juvenil es un grave
problema. La mitad de la poblacién del pais
es menor de 30 afios y el sector publico no
puede absorber el alto indice de personas en
busca de trabajo.

En la oficina de Tearfund Nigeria, queriamos
encontrar una manera de abordar el
problema. Como parte de nuestras
conversaciones sobre el cambio climatico,
decidimos investigar sobre la manera

de convertir los desechos en fuentes de
empleo. En los centros urbanos del pais hay
cantidades extraordinarias de desechos,
especialmente desechos plasticos.

En 2015, comenzamos a trabajar con un
grupo de jévenes. Los jévenes estan mas
abiertos a los cambios que los adultos.
Pueden explorar e innovar, y no temen al
fracaso. Juntos creamos el Jos Green Centre
(Centro Ecoldgico de Jos), un centro de
iniciativas empresariales ecolégicas, es decir,
negocios con principios ecolégicos, energia
renovable o, en general, articulos respetuosos
con el medio ambiente. Actualmente, el
centro cuenta con setenta miembros y
hemos establecido centros similares en cada
una de las zonas geopoliticas de Nigeria.

Cuando vienen los jévenes, no solo los
enviamos a trabajar. En primer lugar, les
pedimos que hagan el curso «Vivir de
manera justa», que ofrece la organizacién

Desafio Miqueas. Esta capacitacion les sirve
como introduccion al fundamento biblico de
lo que hacen y para entender la importancia
del trabajo de incidencia y la justicia.
Ademads, les ensefia a definir sus propios

sus valores. No se trata solo de empleos.
Queremos que nuestros jévenes sean
motivados por sus valores y que contribuyan
a crear una sociedad que funcione como
deberia funcionar.

Los jévenes comienzan a inspirarse incluso
antes de terminar el curso. Segun ellos, la
capacitacion les abre los ojos. Lo he visto
unay otra vez, y eso me emociona mucho.
Pueden involucrarse de forma creativa

con los temas relacionados con el medio
ambiente y otros aspectos.

Hemos organizado las primeras exposiciones
en las que los jévenes han exhibido los
productos que han fabricado con los
desechos. El proposito era mostrar a la gente
lo que es posible lograr. Hemos llevado los
productos a talleres y eventos, y las pulseras,
en particular, han tenido un éxito increible.
La préxima vez vamos a capacitar a los
jovenes en gestion del ciclo de proyectos y
redaccion de propuestas, con el fin de que
puedan iniciar sus propias empresas.

Los jovenes fueron a solicitar permiso al
Gobierno local para recoger pancartas de

PVC de las calles con el fin de convertirlas en
bolsas de plastico para la compra. Cuando
los funcionarios vieron los productos que ya
habian fabricado, les otorgaron el permiso
de inmediato. Se quedaron sumamente
impresionados. Incluso les ofrecieron espacio
en sus oficinas.

La gente se queda realmente asombrada
cuando ve que un grupo de jévenes se

ha unido y producen cosas con algo

que parecia que no servia para nada. Le
hemos informado al Gobierno que nuestro
propdsito es crear el Centro de Innovacién
del Clima, que serd un lugar donde los
jovenes puedan trabajar en temas ecolégicos
y elaborar productos. El Gobierno ha
aceptado donarnos tierras y 1,5 millones de
nairas (unos 4800 délares estadounidenses)
para esta iniciativa.

En palabras de los jévenes, el proceso hasta
ahora ha sido una experiencia «jguau!».
Estan sorprendidos, pero mas que eso, ahora
creen que pueden hacer algo por si mismos.
Pueden ser independientes y tener voz.

En www.tearfund.org/livejustly puede
descargar el curso «Vivir de manera justa», de
Micah Challenge.

Ben Osawe es director de incidencia de
Tearfund para Nigeria.

Sitio web: www.facebook.com/Josgreencentre
Correo electrénico: ben.osawe@tearfund.org

Materiales necesarios:

° una botella de plastico vacia
° tijeras

° tela

° pegamento

1. Corte un trozo de la botella en
forma de anillo.

2. Corte unatira larga de telaen
forma rectangular: dependiendo del
estilo que desee, puede a) elegir una
sola tela y cortarla de forma que mida
el doble del contorno exterior del
anillo o b) cortar diferentes trozos de
tela que desee combinar, de forma
que midan el equivalente al contorno
exterior del anillo.

3. Haga un pequefio doblez en uno de
los lados mas largos del trozo de tela para
hacer un borde parejo.

4. Adhiera con el pegamento uno de los
lados cortos del trozo de tela en la parte
interior del anillo.

5. Luego, comience a envolver la tela
alrededor del anillo, asegurandose de
cubrir con el borde parejo el borde sin
doblar. Continte hasta que todo el anillo
esté cubierto.

6. Corte todos los trozos de tela que

sobresalgan y meta la punta de lo que
sobre en el interior del anillo, fijandola
con pegamento.

COMO FABRICAR PULSERAS CON BOTELLAS DE PLASTICO

D

R |

7. Deje secando el pegamento entre 40 y
60 minutos. Ahora puede lucir su pulsera.
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http://www.facebook.com/Josgreencentre

Helen Munshi

CONTABILIDAD PARA
PRINCIPIANTES

Contabilidad (a veces denominada
mantenimiento de registros) es, en pocas
palabras, el registro de todo el dinero que
entray sale de un negocio. Esta tarea es
fundamental, ya que es muy dificil recordar
las transacciones sin anotarlas. Necesitara
estos registros para sus declaraciones de
impuestos. Los registros también indican
cédmo va el negocio y qué bienes o servicios
son los que se estan vendiendo mejor.

Existen varios métodos de contabilidad. A
continuacién, incluimos uno muy sencillo.

Para registrar sus transacciones,
necesitara un cuaderno de lineas comun.

Siempre registre el dinero que entre en
el negocio (ingresos) en una pagina separada
del dinero que salga del negocio (gastos).

Cada vez que haya una transaccién de
dinero, ya sea que se trate de dinero ganado
o de dinero gastado, deberd registrar los
siguientes datos:

(A) Referencia: otorgue a cada transaccion
un nimero de referencia y luego
escriba este nimero en el recibo o
factura antes de archivarlo, con el
propoésito de encontrar facilmente la
documentacion correspondiente.

(B) Fecha de la transaccion de dinero.

(C) Descripcion de lo que se ha comprado
o vendido y (si se sabe) el nombre del
cliente o proveedor.

(D) Como se recibid o se pagd el dinero
(en efectivo, de forma electrénica
o por celular) y la cantidad
correspondiente.

(E) Categoria: cada transaccion debera
clasificarse en una categoria, como
materia prima, alquiler, ventas, etc.

CONSEJOS CLAVE PARA
LLEVAR LA CONTABILIDAD
® Siempre mantenga el dinero personal y
el dinero de su negocio de forma separada.
Guarde el dinero en cuentas bancarias

separadas o en distintos monederos y
también lleve registros separados.

e Guarde los recibos o anote todo el dinero
gastado y ganado en un dia en lugar de
intentar recordarlos mas tarde.

® Reserve tiempo cada dia 0 semana para
llevar su contabilidad. Cuanto mas regular
sea esta actividad, mas facil le resultara

el proceso y mas pronto podra detectar
cualquier problema financiero.

Helen Munshi es consultora de estrategia
empresarial y capacitacion.

Correo electrénico: helenmunshi9@gmail.com

Si desea leer un articulo sobre un método
maés complejo de contabilidad por partida
doble, véase las pags. 5-8 de Paso a

Paso 11: Cuentas y registros. Si desea
descargar una copia de forma gratuita,
visite www.tearfund.org/footsteps
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3 oo be etilia el Cﬂtegor‘ﬂ"de ingreso
eferencia Fecha Descripcion de la transaccion o Tarj eta Toan sfer‘e.m £ T TOTAL e Pre'st‘aw'o
X de debito bancaria celular oficial
Prestamo recibido de entidad
AOOI 25/05/2017 T P 800,00 800,00 800,00
e microfinanciamiento
Cliente AA compro una docena
A0OZ 02/0¢/2017 , 375] 325 325
de huevos y | litro de leche
: B z
A03 | oz/0c/207 A 4,00 4,00 4,00
2 docenas de huevos
TOTAL 725 0,00 800,00 0,00 807,25 725 800,00
" ~ Cémo se \mgg el dinero Cﬁtegom;é de gasto
Referencia | ...Fecha Descripcion de la transaccion ; TOTAL .| Materi X :
fohel 3 Efectivo d?;i;;:o Pii%‘::r Marketing :::::s Telefono | Seguros | Alguiler
1" Boon 271057207 300 folletos de wromocion 20,00 20,00 20,00
Pago del dlguiler de junio
BoOZ oocr207 del yuesto del mercado 4 la 80,00 80,00 80,00
municipalidad
TOTAL | 20,00 0,00 80,00 100,00 20,00 0,00 0,00 000 | 80,00
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SECCION INFANTIL

Dios nos ha concedido a todos algunas
habilidades que podemos utilizar para
servirlo. Es posible que en la escuela
seamos muy buenos en ciertas materias.
También es probable que tengamos

la capacidad de animar a alguien que
esté triste. O que tengamos mucho
talento para reparar cosas que se han
roto. Podemos aprovechar nuestras
habilidades para lograr que el mundo sea
un lugar mejor.

UN POEMA SOBRE TUS
HABILIDADES

Escribe tu nombre hacia abajo en
una hoja. Luego, escribe algo en lo
que te destaques y que empiece con
cada letra de tu nombre.

Por ejemplo, Ajit podria escribir:

A lcgrc

J uguc’réh

| n+cliacn+c
Tralaajador

COMO USAR
NUESTROS
TALENTOS PARA
SERVIR A DIOS

TU, CUANDO SEAS GRANDE

En el espacio a continuacién, haz un dibujo que represente
qué te gustaria ser cuando seas grande (por ejemplo, granjero,
trabajador de la salud, padre o madre, una persona de
negocios... jo algo completamente diferente!). Alrededor del
dibujo, escribe algunas de las habilidades que deberas tener.

DESAFiO DE MEMORIA: VERSO DE LA BIBLIA

No tenemos que esperar a ser grandes para ;Puedes aprender de memoria este verso de la Biblia?

aprovechar nuestras habilidades con el fin de
servir a Dios. Podemos honrarlo en cualquier
cosa que hagamos: ya sea al estudiar, al ayudar
a nuestros padres, al ser amables con los demas

o incluso al practicar un deporte.

«Hagan lo que hagan, trabajen de buena gana,
como para el Sefior y no como para nadie en este
mundo». (Colosenses 3:23)
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Helen Munshi

COMO REDACTAR UN PLAN
DE NEGOCIOS

Un plan de negocios es un documento
escrito que establece lo que hara su negocio
y cémo se logrard. Normalmente abarca
entre 4y 20 paginas, dependiendo de lo
complicado que sea su negocio.

Redactar un plan de negocios lo ayuda

a considerar todos los pasos necesarios
para iniciar su empresa. Lo puede ayudar a
decidir sivale la pena llevar adelante una
idea de negocios. Si solicita fondos para su
negocio, la entidad a la que se o solicite

normalmente querra ver su plan de negocios.

A continuacién, incluimos una estructura de
ejemplo para un plan de negocios.

En esa seccion, se incluye un resumen de

los principales elementos de su negocio y
no deberd exceder de una pagina. Deberd
explicar toda la informacion clave acerca del
negocio. Especifique lo siguiente:

el bien o servicio que vendera el negocio;
el mercado objetivo;

los aspectos que lo distinguen de la
competencia;

los objetivos del negocio;
quién gestionara el negocio;

el nimero de ventas que prevé hacer;

las ganancias que prevé obtener durante
el primer afio;

si necesita un préstamo (y, si es asi, cuanto
necesita y con qué fin se utilizara); y

los principales logros hasta el momento
(p. €j., ventas hechas, proveedores
contactados, empleados contratados,
puesta a prueba del negocio, etc.).

En esta seccién, describa a grandes rasgos
quién es usted, qué experiencia tiene y por
qué quiere iniciar el negocio. Especifique lo
siguiente:

las habilidades y experiencia que usted
tiene y que serviran para gestionar el
negocio;

cursos de capacitacion Utiles que haya
realizado;

sus habilidades practicas (p. e]., la
experiencia de llevar un hogar le
aporta habilidades de organizacion,
presupuestacion y gestion del tiempo);

la experiencia que tenga que servira para
gestionar el negocio (p. ej., empleos,
experiencia laboral o voluntariados en la
comunidad local);

razones por las que quiere tener un
negocio;

DE NEGOCIOS

° Empiece con la seccién «Acerca de
usted», puesto que es mas facil escribir
sobre uno mismo.

* Deje el resumen ejecutivo para el
final: es mas facil resumir el plan una vez
que esté redactado.

* No se complique demasiado. No se
preocupe de utilizar jerga comercial.

CONSEJOS PARA REDACTAR UN PLAN

Escriba en un estilo personal para que el
lector entienda quién es usted.

¢ Explique con claridad los términos
técnicos.

* Pidale a alguien que no lo conozca a
usted ni a su negocio que leael plany le
dé su opinion. ;Entiende esta persona en
qué consiste el negocio y cémo lograra
sus objetivos?

razones por las que piensa que es el
negocio adecuado para usted; y

las habilidades, el apoyo, los activos y
los recursos que tiene y que le serviran.

En esta seccion, explique qué vendera

y cudnto cobrara. Si ofrece mas de un
bien o servicio, debera describirlos todos.
Especifique lo siguiente:

detalles de todos los bienes y/o servicios

que se ofrecen:

- ¢Como son?

- ¢Para qué sirven?

— ¢Qué beneficio supondran para el
cliente?

- ¢Qué se incluye en el bien o servicio?

- ¢Cudl es el precio del bien o servicio?; y

descripcion detallada sobre los aspectos
en los que se diferencia el bien o servicio
de los demas en el mercado.

En esta seccién se describen las personas
que mas probablemente compraran sus
bienes o servicios.

;Le venderd a individuos o a empresas?
Qué edad tienen sus clientes?

JCual es su sexo?

;Ddnde viven?

;En qué trabajan?

;Donde compran y con qué regularidad?

JTienen familia? Si tienen familia, ;como
estan compuestas?

+Qué valoran?
Qué estilo de vida tienen?

;Qué beneficios quieren obtener del bien
o servicio?




;Tiene algun cliente que esté esperando
para comprar sus bienes o servicios?
Incluya detalles.

En esta seccidn, se explica como es el
mercado, quiénes son los principales
competidores y cémo podrian afectar a su
negocio. Especifique lo siguiente:

el mercado en el que operara su negocio;

el tamafio del mercado (ventas por afio,
ntimero de clientes, etc.);

las ultimas tendencias en el mercado;

los factores que afectan al mercado
(p- €j., temporadas, clima, tendencias,
politica, etc.);

un resumen de los resultados de la
investigacion del mercado local, como
cuestionarios o entrevistas con clientes
potenciales (véase pag. 7);

un resumen de los resultados de la

puesta a prueba del negocio que haya

llevado a cabo:

- ¢Cuanto vendio?

- ;Qué aprendio?

- ¢Qué haria de forma diferente como
resultado de su puesta a prueba del
mercado?;y

un resumen de la manera en que usted ha

analizado a sus competidores:

- ;Quiénes son sus principales
competidores?

- ;Qué vendeny a qué precio?

- ;Dénde venden?

- ¢A quién le venden?

- ;Cuales son sus puntos fuertes?

— ;Cuales son sus puntos débiles?

- ;Cémo competira su negocio con ellos?

En esta seccidn, se explica como informard a
sus clientes potenciales acerca de su bien o

servicio. Para cada método de marketing que

utilice, especifique lo siguiente:

:Coémo ayudara a sus clientes este
método para informarse sobre su
negocio?

¢;Por qué utilizard este método?
JsCuanto costara?
;Donde y cuando se llevara a cabo?

;Qué resultados espera obtener?

O Es posible que los grupos de autoayuda o las entidades de microfinanciamiento quieran ver el plan de negocios
antes de conceder un préstamo. Foto: James Morgan/Tearfund

En esta seccion, se describen las actividades
diarias del negocio y cdémo distribuira los
bienes o proporcionara los servicios. Solo
complete las secciones pertinentes a su
negocio:

Equipo. ;Qué equipo necesita su
negocio? ;Donde lo obtendra? jLovaa
comprar o alquilar? ;Cuanto costara?

Pagos. ;Como recibira los pagos de sus
clientes? ;Ddnde guardara el dinero en
efectivo? ;Con qué frecuencia llevara la
contabilidad?

Produccioén. Detalle cada etapa de
elaboracion del producto.

Proveedores. ;De quién obtiene sus
suministros? ;Tiene proveedores
alternativos? ;Cuanto les pagara? ;Como
reciben los pagos?

Transporte. ;Qué método de transporte
utilizara? ;Cuanto costara?

Almacenamiento. ;Ddénde almacenara
sus productos y equipos? ;Cuanto
costara?

Entrega al cliente. ;Cémo hard llegar
el bien o servicio al cliente? ;Cuanto
tardard? ;Donde vendera sus bienes
o servicios? ;Cuanto costara la
distribuciéon?

Seguros. ;Qué seguros necesitara?
;Donde los obtendra? ;Cuanto costaran?

Personal. Si necesita contratar
empleados, describa qué haran en el
negocio y cuanto les pagara.

Locales. ;Donde operara el negocio?
;Cudl sera la renta que debera pagar
si alquila un lugar? ;Cudles son los
términos del contrato de alquiler?

En esta seccién se explica como operara el
negocio desde el punto de vista financiero.
Deberd incluir previsiones de los gastos que
involucrard vender el bien o proporcionar el
servicio, de las ventas que planea hacery del
flujo de caja (véase pags. 12-13). Especifique
lo siguiente:

las suposiciones que ha hecho al preparar
las previsiones de ventas, gastos y flujo
de caja;

los aspectos que afectaran el desempefio
financiero del negocio y cdmo evitara
estos riesgos;

cuanto necesitara pagarse a si mismo
para sobrevivir;

principales datos financieros
correspondientes al primer afio (ingresos
por ventas, gastos y ganancias);

cuanto dinero necesitara para iniciar el
negocio y de donde saldra el dinero;

para qué utilizara el financiamiento para
elinicio de las actividades; y

cdmo y cuadndo devolverd el
financiamiento para el inicio de
actividades.

Helen Munshi es consultora de estrategia
empresarial y capacitacion.

Correo electronico:
helenmunshi9@gmail.com
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Bob Hansford

LA PROTECCION
DE LOS MEDIOS DE
VIDA FRENTE A LOS

DESASTRES

Los desastres afectan practicamente a todos
los ambitos de la vida, pero los medios de
subsistencia son los que mas sufren las
consecuencias. A veces, los efectos en la
capacidad de la gente para ganarse la vida
resultan més graves que los dafios en las
viviendas o las lesiones fisicas. Si los ingresos
pueden restablecerse rapidamente, los
sobrevivientes podran satisfacer el resto de
sus necesidades. A continuacion, ofrecemos
algunos consejos que las ONG y los
trabajadores de la comunidad pueden dar
alagente que vive en las zonas propensas a
los desastres.

Como primer paso, se recomienda identificar
los peligros mas comunes que afectan a

su zona, como inundaciones, huracanes,
sequias o incendios. En segundo lugar, haga
una lista de los diferentes tipos de dafios que
estos peligros podrian causar a su medio de
vida. En tercer lugar, intente pensar en las

; ol

1

I jjo

QO Después del terremoto de Nepal, Kopila establecié un exitoso negocio de
sastreria. Foto: missionFACTORY Suiza.

maneras en que puede minimizar el impacto,
o0 acciones que puede llevar a cabo para
proteger los activos y productos que forman
parte de su medio de vida. A continuacion, le
sugerimos algunas ideas:

Proteja los activos clave. En una zona
propensa a las inundaciones, intente
almacenar en un lugar alto dentro de su
hogar las herramientas que utilice para su
subsistencia, las semillas y los productos
que espera vender envueltos o sellados en
bolsas de plastico si puede conseguirlas.
Otra posibilidad es sellar los articulos con
una doble capa de plastico y enterrarlos.
Identifique lugares seguros para los articulos
de mayor tamafio, como botes, donde
puedan amarrarse firmemente.

Evacue. Traslade al ganado a terrenos
mas altos en cuanto haya alerta de
inundaciones o huracanes. Evacue a su

COMO REINICIAR UN NEGOCIO

TRAS UNA CRISIS

Dora Piscoi

Cuando ocurre un desastre, la gente
suele verse forzada a vender sus
pertenencias para poder satisfacer sus
necesidades basicas, como alimentos

y medicamentos. Mientras no puedan
atender estas necesidades urgentes,

no podran reiniciar sus negocios. No
obstante, para seguir manteniendo a sus
familias deben recuperar sus principales
fuentes de ingresos.

Por lo tanto, un importante primer paso
es minimizar la necesidad que tiene

la gente de vender los activos fisicos
que forman parte de su medio de vida
(como ganado o equipos agricolas) o

de gastar el dinero que necesitan para
invertir en su medio de vida. Siya lo ha
hecho, apoyar a las familias a satisfacer
las necesidades urgentes y a reemplazar
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estos activos puede ayudarlas a retomar
el camino hacia la recuperacion.

Cuando se dan las condiciones
econdmicas, una de las mejores
maneras de lograrlo es proporcionando
subvenciones en efectivo. Cuando la
gente tiene dinero en efectivo, puede
decidir por si misma cémo gastarlo. Por
ejemplo, pueden utilizarlo para pagar
el alquiler de sus viviendas con el fin de
poder quedarse en sus hogares antes de
reinvertir en sus negocios. La flexibilidad
y el poder de decisién contribuye a la
dignidad de las personas.

Dora Piscoi es asesora de programas de
transferencia de efectivo de Tearfund.

Correo electrdnico:
dora.piscoi@tearfund.org

familia y la mayor cantidad de articulos para
su subsistencia que pueda llevar consigo.

Diversifique. Intente no depender
completamente de una sola actividad
generadora de ingresos o de un solo cultivo.
Utilice parte de sus tierras disponibles para
otro tipo de alimento o cultivo comercial,
de preferencia uno que pueda cultivarse
fuera de la temporada de desastres. Ponga
en marcha nuevas iniciativas, como crianza
de pollos, patos u otro tipo de animales
pequefios; cultivo de vegetales o actividades
no relacionadas con la agricultura, como
peluqueria o sastreria.

Ahorre dinero. Durante las temporadas
en que su negocio vaya bien, deposite
algo de dinero a la semana en una cuenta
bancaria o de ahorro colectivo. Este dinero
aumentard paulatinamente y, en caso de que
la familia se vea afectada por un desastre,
representara una fuente de capital para
reemplazar equipos, comprar semillas, etc.

Piense en alternativas. Trate de pensar
todo el tiempo en fuentes alternativas de
materias primas o en lugares donde vender sus
productos si los lugares donde normalmente
los vende dejan de estar disponibles.

Modifique las practicas agricolas.
Solicite asesoramiento especializado sobre
nuevas variedades de cultivos, y pruebe
las que son mas resistentes a los peligros
como la sequia (entre los cultivos comunes
y resistentes a la sequia, se incluyen el
mijo, el sorgo, la yuca y la soya verde).
También se pueden plantar varios cultivos
en un mismo campo o adoptar métodos
agricolas de conservacion. Puede solicitar
mas asesoramiento sobre este tema a
funcionarios gubernamentales y las ONG.

Bob Hansford era asesor de reduccion de
riesgos de desastres de Tearfund.

Correo electronico:
bob.hansford27@gmail.com
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Rolf Gugelmann

No podia ocurrir en el peor momento. Una
semana antes del terremoto de Nepal de
2015, Kopila Shresta y su marido se habian
mudado de su pueblo a Katmandu, la capital
del pais. Kopila se habia capacitado en
sastreria femenina y queria ganarse la vida
en la ciudad. Cuando ocurrié el terremoto,
perdid sus pertenencias, incluida su valiosa
magquina de coser.

Kopila estaba desesperada. A pesar de

ello, comenz6 a asistir a la capacitacion
para pequefias empresas que ofrecia la
organizacion missionFACTORY Suiza. Los
mentores de missionFACTORY la ayudaron
a reflexionar cuidadosamente sobre su idea
de negocio de sastreria. Kopila no sabe leer

GRUPOS DE AUTOAYUDA:
COMO AUNAR

ESFUERZOS PARA
GENERAR CAPITAL

Un grupo de autoayuda es un grupo de
entre 15y 20 miembros que se retne una
vez a la semana para prestarse apoyo
financiero y animarse mutuamente. Los
grupos de autoayuda constituyen una
manera sumamente efectiva para salir de
la pobreza.

Cuando se unen a este tipo de grupos,

los nuevos miembros suelen ser

quienes viven en la mayor situacion

de pobreza y vulnerabilidad de la
comunidad. Comienzan a ahorrar
pequefias cantidades de forma regular

y luego comienzan a solicitar pequefios
préstamos del grupo a bajos intereses. Los
miembros normalmente utilizan el dinero
para iniciar o hacer crecer sus propios
negocios. Ademas, reciben capacitacion
para pequefias empresas.

«El negocio nos genera ingresos
constantes. Poder mantener a mi familia
significa no tener que sequir dependiendo
de los demads para que me ayuden».
Sahra, Somalilandia

ni escribir (excepto su primer nombre y los
nimeros), por lo que su mentor la ayudo

a redactar un plan de negocios. Con este
plan, pudo acceder a financiamiento para
el inicio de actividades, que destiné a la
compra de dos nuevas maquinas de coser y
otros equipos.

En agosto de 2016, antes del principal
festival nepali, Kopila puso en marcha su
negocio de sastreria. EL primer mes, obtuvo
una ganancia de 15 000 rupias nepalies
(unos 145 dolares estadounidenses). EL
segundo mes, sus ganancias aumentaron

a 20 000 rupias (unos 194 délares
estadounidenses). Pronto vio una nueva

oportunidad de negocio adicional y comenz6

a ofrecer capacitacion en sastreria a otras
mujeres. Esto aumentd sus ganancias.

Para los miembros de los grupos de
autoayuda, el beneficio no se limita, ni
mucho menos, a los logros econdmicos.
Los miembros de los grupos establecen
relaciones sélidas y de confianza entre si.
Gran parte de los grupos estan formados
solo por mujeres, aunque hay algunos
grupos mixtos.

«No puedo expresar en palabras lo que
significa mi grupo para mi. Ellas son mis
hermanas: nos apoyamos mutuamente
en todo».

Meseret, Etiopia

Pertenecer al grupo ayuda a los
miembros a darse cuenta de que tienen
la capacidad y los recursos para mejorar
su propia situacién. Ganan mas confianza
y obtienen una voz. Un gran nimero de
mujeres informa que las relaciones de
género en sus hogares y comunidades

«Estoy muy contenta y aliviada», afirmo
Kopila. «Este negocio me permite llevar
una vida independiente. La capacitaciéon
me ayudo a monitorear y controlar las
finanzas de forma sistematica y a entender
la importancia de un buen servicio al
cliente». No obstante, el mayor beneficio

para Kopila fue la mejora de su autoestima.

«jHe logrado algo por mi mismal!», afirma.

Rolf Gugelmann es gestor de proyectos de
missionFACTORY Suiza.

Sitio web: www.mf-ch.org (en aleman).

Correo electronico: r.gugelmann@mf-int.org

han mejorado. En Myanmar, la
organizacion asociada de Tearfund Misién
contra la Lepra hace uso de los grupos de
autoayuda para transformar la vida de las
personas con discapacidades.

«Antes, las personas con discapacidades
teniamos que escondernos y nadie nos
apoyaba. Pero ahora podemos saliry
vivir con la demds gente. Ahora tenemos
dignidad».

U Soe Win, Myanmar

Para mas informacidn sobre cémo
establecer grupos de autoayuda, véase
la guia Releasing potential [Desarrollo
del potencial], de Isabel Carter. Si desea
descargar una copia de forma gratuita,
visite www.tearfund.org/shgs(en inglés).
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RECURSOS

LIBROS

NUMEROS ANTERIORES
DE PASO A PASO

PASO A PASO 94: Coémo valorar los
alimentos

PASO A PASO 93: Como movilizar
recursos locales

PASO A PASO 80: Microempresa

PASO A PASO 65: Como aumentar el
valor de los alimentos

PASO A PASO 35: Microempresa
PASO A PASO 26: Programas de crédito
PASO A PASO 11: Cuentas y registros

Para descargar una copia gratuita,

visite www.tearfund.org/footsteps o
comuniquese con nosotros para solicitar
copias impresas.

GUIAS PILARES: CREDITO Y
PRESTAMOS PARA NEGOCIOS
PEQUENOS

Isabel Carter

Las guias PILARES de Tearfund
proporcionan aprendizaje practicoy
basado en debates. Esta guia explora

las maneras de obtener créditos y
préstamos, y comparte buenas practicas
en contabilidad. Disponible en espafiol,
ademas de francés, inglés y portugués.
Para descargar una copia gratuita, visite
www.tearfund.org/pillars o comuniquese
con nosotros para solicitar copias impresas
(a 8 libras esterlinas cada una).

dito y
grrzstamos i
negocios pedie
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* SITIOS WEB -

THINK LIVELIHOODS!
[LA IMPORTANCIA DE LOS
MEDIOS DE VIDA]

Kara Greenblott, Isabel Carter
y Debora Randall

Este manual sirve para ayudar a las
personas y las comunidades afectadas por
el VIH a mejorar sus medios de vida. Sin
embargo, gran parte de la informacién es
util para cualquier programa de medios de
vida. Incluye estudios de caso, ejercicios de
capacitacion y reflexiones biblicas.

En www.tearfund.org/livelihoods puede
descargar gratuitamente las versiones en
francés, inglés, portugués y suajili de Think
Livelihoods!. Comuniquese con nosotros
para pedir una copia impresa de la versién
en inglés (a 6 libras esterlinas).

SETTING UP A BIBLICALLY
BASED BUSINESS [COMO
ESTABLECER UNA EMPRESA

INSPIRADA EN LA BIBLIA]

Michael Clargo

Este manual ayuda a las personas a
considerar todas las etapas de la creacién de
un negocio exitoso. Contiene explicaciones y
ejercicios sencillos.

En www.reconxile.org puede descargar
una copia gratuita. Si desea comprar una
copia impresa (a 8,5 libras esterlinas), visite
www.amazon.co.uk y haga la busqueda
correspondiente. Disponible solo en inglés.

MATERIAL DE CAPACITACION

SITIOS WEB
OTILES

Los siguientes sitios web solo estan
disponibles en inglés excepto cuando
se indique lo contrario.

www.reconxile.org

El sitio web de Reconxile contiene
guias sobre como iniciar y gestionar
empresas exitosas, y un manual para
quienes deseen capacitar a otras
personas.

www.chalmers.org

El Chalmers Center (Centro
Chalmers) contiene recursos sobre
cémo iniciar grupos de ahorro y
gestionar las finanzas de un negocio.
Haga clic en «Resources» (Recursos)
y luego en «User Portal» (Portal del
usuario) para crear una cuenta con
el fin de ver los recursos en espafiol,
ademas de francés e inglés.

https://answers.practicalaction.org
Practical Action ofrece guias practicas
sobre numerosos temas relacionados
con los medios de vida, incluidos

el procesamiento de alimentos y la
gestion de ganado.

www.microfinancegateway.org
Este sitio ofrece informacion

sobre microfinanciamiento e

incluye una lista de entidades de
microfinanciamiento en diferentes
paises. El contenido esta disponible
en espafiol, ademas de arabe, francés
einglés.

www.vsla.net

VSL Associates ofrece capacitaciéon
y apoyo a ONG internacionales

y locales que promueven el
microfinanciamiento gestionado por
la comunidad.

www.tearfund.org/circular

En este sitio web se describen los
recursos de Tearfund sobre economia
circular (véase pag. 14). Algunos de
estos recursos estan disponibles en
portugués.

LEARN.TEARFUND.ORG

Las publicaciones internacionales de Tearfund pueden
descargarse gratuitamente de nuestro sitio web. Puede
buscar materiales de ayuda para su trabajo por temas.
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COMUNIDAD nwomicias

PICKLES PERFECTOS

Me gustaria compartir la experiencia de

un destacado emprendedor de Sindh,
Pakistan. Ladha Ram comenzé su negocio
de fabricacion de pickles en la década de

los noventa. Antes, su familia nunca sabia

si iba a tener suficiente para comer. Un

dia, un equipo de la organizacién asociada
de Tearfund SSEWA-Pak visit6 su pueblo y
animé a Ladha Ram y a su esposa a unirse al
nuevo grupo de ahorros del pueblo.

SSEWA-Pak proporcioné capacitacion a los
miembros del grupo y Ladha Ram aprendio
a hacer pickles. Cuando vendio sus primeros
10 kilos de pickles en el pueblo, estaba muy
emocionado. Reinvirtié sus ganancias y
aumentd paulatinamente las cantidades que
preparabay vendia.

Sin embargo, debié enfrentar numerosos
desafios. Le tomd tiempo dar con la

receta perfecta de pickles y tuvo que
desechar muchas partidas. Al comienzo, no
contaba con instalaciones adecuadas de

PROBLEMA ESPINOSO

Pregunta: «;Como puedo conseguir dinero
é
para establecer o hacer crecer mi negocio?»

Respuesta: La primera fuente de
financiamiento que debe considerar para su
negocio son sus propios ahorros o el dinero
que pueda generar con la venta de articulos
que no necesite. La segunda fuente que debe
considerar son su familia y amigos, y los
ahorros que ellos tengan. Esto se debe a que las
tasas de interés para los pequefios préstamos
pueden ser muy altas, y esto podria significar
una carga considerable para su negocio
durante los primeros meses. Al pedirle dinero
prestado a la familia y los amigos, puede
ahorrarse una cantidad considerable de dinero.

Otra opcion son los planes de ahorros y
préstamos. Estos planes son grupos locales
de entre 15y 20 personas, quienes ahorran
de forma colectiva y regular. El grupo hace
préstamos a sus miembros y se queda con
los intereses, con el objeto de aumentar

la cantidad de fondos disponibles para
prestar a los demas miembros. Ellos eligen
a sus propios administradores, crean sus
propios estatutos y establecen sus propias
condiciones de préstamo.

Foto: SSEWA-Pak

almacenamiento y las fuertes lluvias
dafiaban los pickles. Algunos duefios de
negocios se negaban a comprar sus pickles
porque él pertenecia a un grupo religioso
diferente. No obstante, nunca se dio por
vencido y poco a poco fue superando estos
obstaculos. El afio pasado, informé con
mucho orgullo que habia vendido diez mil
kilos de pickles. Actualmente cuenta con una
amplia gama de clientes, incluidos mas de
cien duefios de negocios.

Ladha Ram es una inspiracién para quienes
quieren lograr algo extraordinario. Su
negocio continta creciendo y floreciendo.

ASHRAF MALL, REPRESENTANTE
NACIONAL DE TEARFUND PARA PAKISTAN.

Los bancos no son una opcién muy viable
porque normalmente no tramitan préstamos
pequerios, que probablemente es el tipo de
préstamo que usted esté considerando. Las
entidades de microfinanciamiento constituyen
la principal alternativa al financiamiento
familiar o los planes de ahorro y préstamo.
Estas entidades se establecen para ofrecer
pequefios préstamos y otros servicios
financieros a personas con bajos ingresos.

No obstante, no olvide revisar las tasas de
interés y las condiciones de devolucion de

los préstamos para asegurarse de que sean
razonables. Para informacion sobre entidades
de microfinanciamiento en su region, visite
www.microfinancegateway.org.

Cualquiera sea la fuente de
microfinanciamiento que escoja, su plan de
negocio le servira para planificar sus ingresos
y establecer cémo y cudndo deberd devolver
el préstamo.

Respuesta adaptada de Setting up a biblically
based business [Cémo establecer una empresa
inspirada en la Biblia], de Michael Clargo. Véase
la seccion «Recursos» para mas informacion.

Envienos sus problemas espinosos a la direccion
que se indica mas abajo.
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Joél Tembo Vwira creé su primera empresa de
gestion de desechos en la ciudad de Goma,
Republica Democratica del Congo. En esta
entrevista, Joél comparte la experiencia del
asombroso crecimiento de su negocio.

¢Cual era la situacion en Goma antes
de iniciar su negocio?

En 2008, Goma era una ciudad en crecimiento
de 600 mil personas que no contaba con ningun
sistema de gestién de desechos. Habia montafias
de basura practicamente por todas partes. Desde
joven he tenido pasién por la limpieza y un gran
espiritu emprendedor, de modo que tenia el
incentivo para encontrar una solucion.

:Coémo comenzo6 su negocio de
recoleccién de basura?

En primer lugar, hicimos un estudio de mercado.
Diez voluntarios preguntaron a 500 hogares y a
50 empresas si estarian dispuestos a pagar por
la recoleccion de basura. Luego, fui a Nairobi,
Kenia, para aprender en qué consiste el proceso
de recoleccion de basura en una ciudad. Después
de esa visita, disefilamos un plan de recoleccion
de basura para Goma, que les presentamos a las
autoridades locales. Conseguimos acceso a un
vertedero oficial, donde los desechos pudieran
clasificarse y reciclarse en la medida de lo
posible.

Creamos conciencia en la comunidad por medio
de obras de teatro radiales, folletos, reuniones en
persona y seminarios en las iglesias. Para iniciar
el negocio, vendimos acciones de la empresa a
las personas interesadas, principalmente a los
miembros de mi iglesia.

Comenzamos solo con trece hogares en
agosto de 2008, pero al cabo de unos meses,
a principios de 2009, mas de 500 hogares

y 20 empresas utilizaban el servicio. Hoy en
dia, la empresa sirve a mas de mil hogares y
cien empresas.

¢Cuales fueron los desafios y los logros?

Algunas personas de la comunidad respondian
con lentitud; habia escasez de infraestructura
bésica, como caminos adecuados; y nuestros
fondos eran limitados para comprar los
equipos necesarios.

Sin embargo, conseguimos el apoyo de las
universidades locales, que enviaban estudiantes
a aprender sobre nuestras actividades. Los
medios de comunicacion locales, nacionales e
internacionales mostraron interés en informar
sobre nuestra experiencia. Pudimos vincularnos
a iniciativas como la del programa Inspired
Individuals (Individuos Inspirados) de Tearfund,
Creation Care Network (Red de Cuidado de

la Creacion) y Connective Cities (Ciudades
Conectivas), una organizacion que vincula a
individuos alemanes y africanos que se dedican
al desarrollo de sus ciudades.

¢Por qué decidi6 después cambiar de
actividad y concentrarse en el reciclaje?

Tras ocho afios, habia una decena de empresas
que se dedicaban a la recoleccién de basura en
Goma, inspiradas en nuestra iniciativa. En ese
momento, me habian llamado la atencion las
oportunidades de reciclaje en otras ciudades
del mundo, gracias a Connective Cities. Pensé
que seria mejor concentrarnos en el reciclaje de
desechos, ya que esto era menos comun en las
ciudades africanas.

Creé una nueva empresa, Great Vision
Business (Empresa Gran Visién), y comencé a
buscar empresas de reciclaje que necesitaran
desechos como materia prima (papel, plastico,
pilas, etc.). Luego, firmé contratos con estas
empresas para convertirme en su proveedor.

La empresa ha creado conciencia sobre la
necesidad de proteger el medio ambiente por
medio de un reciclaje adecuado. Gracias a
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nuestro trabajo, muchas escuelas y grandes
empresas han introducido la politica de
reciclaje de papel. Creo que hemos establecido
una nueva cultura.

:Qué significa para usted ser cristiano
y empresario?

Ser cristiano me inspira a hacer negocios de
forma diferente. Mas alla de trabajar duro

para generar ganancias (como hacen todas

las personas de negocios), mi prioridad es
asegurarme de que mi negocio sea una solucién
para un problema de la comunidad. Algunas
empresas maximizan sus ganancias eludiendo
impuestos o implementando practicas
deshonestas, pero como cristianos debemos ser
correctos en todo momento, incluso si a veces
esto nos supone pérdidas.

También tenemos la responsabilidad de
contribuir a la comunidad, compartiendo
parte de nuestros ingresos en proyectos de
desarrollo de la comunidad. A lo largo del
ciclo de produccién, debemos preocuparnos
por el bienestar humano, ademas de proteger
el medio ambiente. Para ayudar a conseguir
este objetivo, mi empresa tiene una academia
de negocios, cuyo proposito es reducir el
desempleo juvenil a través de iniciativas
empresariales. Ofrecemos un curso de tres
meses de duracion, que incluye un servicio de
mentorifa individual.

Correo electronico: joelvwira@gmail.com
Sitio web: www.greatvisionbusiness.com
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