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Resumen ejecutivo

Para dar inicio a la presente investigacion, se formaliza el planteamiento del
siguiente problema: (Cémo se pueden fortalecer las competencias empresariales del
emprendedor del sector comercio, atendido por la Municipalidad de Cafias y ubicado en el
distrito central? Fortalecer las competencias empresariales ayuda a los emprendedores a

desarrollar habilidades y conocimientos que les permitan desempefiar mejor sus funciones.

Lo que se propone mediante el programa de capacitaciones en gestién empresarial
es fortalecer las competencias empresariales del emprendedor del sector comercio,
atendido por la Municipalidad de Cafas, enfocandose en diversas areas clave. Como
recomendacion practica, se plantea la formacion continua mediante talleres. Estas
estrategias no solo contribuiran a mejorar las competencias empresariales del emprendedor,
sino que también incidiran en la sostenibilidad y el crecimiento del negocio en el

sector comercio.

Ademas, este proyecto esta enfocado en el desarrollo de conocimientos de los
emprendedores del canton de Cafias, con el fin de facilitar un programa de capacitaciones
en gestion empresarial. Esto se justifica por la existencia de diversos productores, muchos
de ellos con escasos recursos para alquilar un establecimiento, pero que, aun asi, poseen

una fuerte disposicién para progresar y abastecen productos de calidad.

Esto se logra mediante la implementacién de herramientas, por parte de los
emprendedores, que permiten a los negocios administrar sus recursos de manera eficiente,
optimizar sus operaciones y mejorar la calidad de sus productos y servicios. Para ello, se
ofrecen capacitaciones a las personas empadronadas en la iniciativa municipal con sus

respectivos emprendimientos. Por lo tanto, adquieren habilidades para trabajar en equipo,
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comunicarse de manera efectiva y tomar decisiones informadas. Esto les ayuda a
desarrollar una mentalidad emprendedora y aumentar su confianza para abordar los

desafios de la gestién empresarial.

Como segundo paso, se procede a la aplicacion de un diagnostico de 13 preguntas
antes de las capacitaciones, con el fin de conocer el grado en que los emprendedores
perciben sus conocimientos respecto a determinadas competencias relacionadas con sus

experiencias de emprendimiento.

El altimo paso para la recoleccion de datos es la aplicacion de tres talleres
educativos, posteriores a los resultados obtenidos del diagndstico, con el propésito de
detallar el avance logrado y el efecto producido por el modelo de capacitacion en los
emprendedores. Para aumentar la motivacion y el compromiso de los emprendedores en las
actividades de capacitacion, se pueden aplicar estrategias como demostrar el valor del

taller: los emprendedores deben percibir que el taller les evidenciara beneficios concretos.

Al realizar un diagnostico definido, los temas pueden ajustarse para abordar las
debilidades y desarrollar las competencias de los emprendedores, garantizando un nivel de
formacion mas eficaz. Por su parte, al tratar temas adaptados a sus necesidades
individuales, los emprendedores se muestran mas comprometidos y motivados para aplicar

los conocimientos obtenidos en sus empresas.

Después de analizar la evaluacion inicial, se adaptaron los contenidos segin las
necesidades de los participantes para mejorar la formacion y destacar los temas mas
importantes. Como consecuencia de ello, se observa un progreso notable en la mayoria de

las habilidades evaluadas, lo cual evidencia el impacto del programa en el fortalecimiento
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de las capacidades. Los hallazgos mas relevantes son los siguientes: se requiere fortalecer
las tacticas de ventas, mejorar el conocimiento del cliente y el aprovechamiento del
negocio, desarrollar habilidades blandas y de expresion oral en publico, asi como lograr
éxito en el calculo de precios y en las estrategias de ventas. La capacitacion contribuy6 a
reducir brechas de conocimiento y a mejorar la preparacion de los emprendedores,

fomentando la innovacion y la sustentabilidad.

Para maximizar el impacto, se sugiere un enfoque practico, con simulaciones,
andlisis de casos reales y asesorias personalizadas. Ademas, el uso de herramientas
tecnoldgicas y estrategias avanzadas permitird a los emprendedores aplicar los

conocimientos de manera efectiva en sus negocios.



Capitulo 1

Planteamiento del problema

13
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Introduccion

La gestion empresarial se refiere a la toma de decisiones estratégicas, la
planificacion de los recursos, la direccion de los equipos de trabajo y la implementacion de
estrategias para alcanzar los objetivos de la empresa. Estas competencias empresariales son

esenciales para el éxito de una empresa en la actualidad.

En el presente, el entorno empresarial es cada vez méas competitivo y los
empresarios deben estar preparados para enfrentar los desafios que se presentan. Esto
implica que deben tener una comprension profunda de los conceptos de gestidn

empresarial, asi como la habilidad para aplicar estos conceptos en la practica.

Ademas, deben contar con conocimientos basicos, al menos, sobre conceptos como
habilidades blandas, calculo de precios, administracion de quejas, conocimiento del cliente,
aprovechamiento del negocio, habilidades de expresion oral, tacticas de ventas y estrategias
de mercadeo. Esto les permitird tomar decisiones estratégicas que mejoren la eficiencia de

la empresa y aumenten sus ingresos.

Los empresarios deben ser capaces de identificar oportunidades de negocio, evaluar
el entorno competitivo y desarrollar estrategias para aprovechar dichas oportunidades. Esto
requiere conocimiento de los conceptos de gestion de empresas, como los

antes mencionados.

Através del Area de Desarrollo Econémico Local de la Municipalidad de Cafias, los
empresarios reciben apoyo para garantizar el éxito de sus emprendimientos. El grupo se
beneficia de estrategias y directrices proporcionadas por este departamento, lo que asegura

gue los emprendedores tengan una vision clara de sus objetivos y metas.
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El objetivo principal de este programa de talleres en gestion empresarial es ayudar a
los emprendedores a mejorar su productividad, eficiencia y rentabilidad. Esto se logra
mediante la implementacion de herramientas, por parte de los emprendedores, que
permiten a los negocios administrar sus recursos de manera eficiente, optimizar sus
operaciones y mejorar la calidad de sus productos y servicios. Para ello, se ofrecen
capacitaciones a las personas empadronadas en la iniciativa municipal con sus respectivos
emprendimientos. Por lo tanto, adquieren habilidades para trabajar en equipo, comunicarse
de manera efectiva y tomar decisiones informadas. Esto les ayuda a desarrollar una
mentalidad emprendedora y a aumentar su confianza para afrontar los desafios de la

gestién empresarial.

La idea es orientar al comerciante para que alcance sus objetivos de negocio y
aumente su rentabilidad. Este esquema, distribuido en seis capitulos, permite cubrir los
distintos aspectos de la investigacién de manera organizada y sistematica, garantizando que

cada parte esté alineada con los objetivos y el propdsito final del estudio.

En el primer capitulo, que corresponde a la introduccion, se ayuda al lector a
comprender el contexto de la actividad y a establecer una conexion con el tema. Esto
contribuye a asegurar que el lector esté interesado y comprometido con el contenido del
documento, en el cual se consideran los siguientes aspectos: antecedentes generales,
justificacion, delimitacion del problema de investigacion, situacion actual del conocimiento

del tema, objetivo general y objetivos especificos.

Posteriormente, en la seccion dos, se desarrollard el marco teorico, en el cual se

abordaran los siguientes temas: competencias empresariales, competencias aplicadas a los
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emprendedores, programa de capacitaciones en gestion empresarial y areas funcionales de

la empresa.

En la tercera division se presenta el marco metodoldgico. Se definira la metodologia
a utilizar, basada en los siguientes puntos: paradigma asumido dentro del estudio, tipo de
investigacion, variables o categorias de analisis, participantes de la investigacion
(poblacién y muestra), técnicas e instrumentos de investigacion, procedimiento para el

andlisis de datos, cuadro de variables y cronograma de actividades.

En el apartado cuarto se presentan los andlisis de resultados. En esta seccion se
expone la estructura del reporte técnico de investigacion y algunos criterios para su
redaccion y presentacion. Debe mostrarse una interpretacion cualitativa y evidenciarse
cémo se verifica el cumplimiento de los objetivos, con el apoyo de gréaficos, en caso de

haberse utilizado encuestas (Moscariello, 2017).

En la seccion cinco se plantea la propuesta de mejora. Por medio de un diagndstico
aplicado a los emprendedores, se busca identificar las competencias empresariales. Una vez
obtenidos los datos, se procede a la aplicacion de tres talleres educativos en gestion

empresarial, con el fin de elaborar un programa que se ajuste a las necesidades detectadas.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones generales de la
investigacién, asi como una evaluacién de los resultados obtenidos. Se incluye, ademas,
una seccién de referencias bibliograficas para aquellos lectores interesados en profundizar

en el tema.
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Antecedentes generales de la organizacion

El proyecto final de graduacion se desarrolla en la Municipalidad de Cafias,
Guanacaste. Se aspira a disefiar e implementar un programa de gestion empresarial que se
ajuste a las necesidades del grupo de emprendedores atendido por el Departamento de

Desarrollo Econdmico Local.

El Area de Desarrollo Economico Local (ADEL) ha estado en funcionamiento
desde hace nueve afios. Aunque se realizan acciones desde el afio 2010, la plaza de ADEL
fue creada en abril de 2014. De acuerdo con la actualizacion realizada a inicios del afio
2022, un total de 255 emprendedores se han mantenido activos y han participado en el
proceso “Emprende tu negocio”, como parte de una iniciativa del gobierno local dirigida a
aproximadamente 550 personas. Algunos de los proyectos que se han desarrollado

corresponden al area de empresariedad:

Tabla 1

Proyectos gque se han desarrollado en la Municipalidad de Cafias

Nombre del proyecto Organizacion aliada
Creacion del Programa Emprende TU Negocio UNED
Convenio de Cooperacion Empresa Bayer

Programa OVOP Un pueblo un producto, permitio el Coordinacion con JICA

desarrollo del primer catalogo digital e impreso

Alianzas estratégicas INA, INDER, MAG, INAMU

Presentacion de proyectos de fomento productivo INDER

(cerca de 45 millones en equipo y herramientas




18

entregados a emprendedores)

Sello Artesanal Coordinacion con el MEIC

Creacion de campafa publicitaria, Cafias Consume lo  ADEL

nuestro

Otorgamiento de un espacio de venta para los Alcaldia, ADEL
emprendedores para la comercializacion en el Mercado

Municipal

Coordinacion de certificaciones para emprendedores ADEL, Coordinacion con el INA

que solo poseen conocimientos empiricos

Calendario de ferias a nivel cantonal (espacios de ADEL

comercializacion, actualmente 10 ferias)

Creacion de logos para emprendedores (donacion de Coordinacion con la UNED
materiales publicitarios banner, afiches, tarjetas de

presentacion y lonas)

Registro de emprendedoras y PYMES en el MEIC Oficina ADEL

Coordinacion para lograr la participacién de los ADEL, MEIC, MAC
emprendedores del cantdn a nivel regional y nacional

(Feria El Gustico San José, El Gustico Guanacaste,

Expo Pyme San José (se ha logrado representacion en

4 ocasiones)

Creacion de una APP Municipal (entre las diversas Invitacion de parte de la
funciones, sirve de catalogo comercial de todos los embajada de USA de un

patentados) programa recursos no




19

rembolsables, se obtuvo el

beneficio la APP

Fuente: Elaboracidn propia con datos de M. Araya, comunicacién personal, 21 de junio
2023.

La coordinacion del Area de Desarrollo Econdmico Local promueve el surgimiento
de modelos de desarrollo en el cantdon mediante la capacitacion a comerciantes y artesanos,
con el fin de que innoven y se mantengan en el mercado, asi como mediante el fomento de
proyectos de captacion de recursos.

Sus actividades principales diarias incluyen brindar asesoria e informacion a los
emprendedores sobre la importancia de registrarse; atender al puablico en tramites
relacionados con cursos libres, talleres, emprendimiento, programas como Empléate y
Programa Nacional de Empleo (PRONAE), asi como en lo referente a espacios en la feria
municipal, el mercado y tramites de cementerio (exhumaciones, inhumaciones, derechos,
concesiones). También ofrece atencion en la oficina segun las inquietudes de los usuarios,
y mediante charlas a los empresarios, brinda una pequefia induccion para el registro como
pyme (M. Araya, comunicacién personal, 21 de junio de 2023).

Asimismo, gestiona el apoyo a emprendimientos solidarios (individuales o
grupales), lo cual implica brindar acompafiamiento a los distintos emprendimientos segun
sus necesidades y de acuerdo con el tipo de apoyo solicitado. Realiza gestiones a nivel
municipal o con instituciones externas para brindar una pronta respuesta, lleva el control de
los distintos emprendimientos y del apoyo proporcionado. En caso de no contar con los
recursos para dar solucidn, remite a la institucién correspondiente mediante la coordinacion

interinstitucional (M. Araya, comunicacion personal, 21 de junio de 2023).
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Elabora planes de fomento productivo, lo cual implica que, a partir de las
capacidades de las personas y los recursos del canton, se debe establecer una ruta de
crecimiento con el fin de desarrollar programas productivos que generen ingresos para las
comunidades. También se realizan diagnosticos, se convoca a personas interesadas y se les
ofrecen opciones de proyectos; se organiza con grupos comunales, asociaciones y
emprendedores la gestion de propuestas de desarrollo productivo que generen beneficios
econémicos para la comunidad, y se coordina institucionalmente para el apoyo a los
proyectos (M. Araya, comunicacion personal, 21 de junio de 2023).

Gestiona la capacitacion y la asesoria técnica en pequefia y mediana empresa, lo
cual implica coordinar con instituciones la oferta de cursos y capacitaciones dirigidas a
pequefios productores y emprendedores. Ofrece capacitaciones a los emprendedores del
canton mediante coordinacion interinstitucional, actualiza la base de datos para mantener el
control de las capacitaciones brindadas, realiza diagndsticos a empresarios Yy
emprendedores para ofrecerles lo que realmente necesitan, y evalGa las capacitaciones
ofrecidas con el fin de mejorarlas (M. Araya, comunicacion personal, 21 de junio de 2023).

Realiza actividades periddicas y fiscaliza el adecuado funcionamiento del area del
mercado, cementerio y feria del agricultor. Esto implica resolver problematicas que surjan
en dichas areas, ya sea con funcionarios, contribuyentes o con el bien inmueble. Ademas,
brinda charlas y talleres enfocados en la capacitacion y formacion de los emprendedores
(tanto como facilitadora como organizadora), segun el programa establecido, y coordina
con las instituciones para ofrecer cursos segun las necesidades detectadas (M. Araya,

comunicacion personal, 21 de junio de 2023).
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Puede afirmarse que el aspecto central del Area de Desarrollo Econdémico Local es
trabajar en funcion de las necesidades de la comunidad, con el propdsito de promover el
surgimiento de modelos de desarrollo en el cantén, motivando a comerciantes y artesanos,
mediante la capacitacion, a innovar y mantenerse en el mercado. Se fomenta en los
ciudadanos y diferentes grupos organizados la implementacion de proyectos de captacion
de recursos (M. Araya, comunicacion personal, 21 de junio de 2023).

El grupo de emprendedores se encuentra ubicado en el canton de Cafias,
Guanacaste, Costa Rica. Ofrecen una variedad de productos artesanales hechos a mano;
entre estos productos se incluyen bisuteria, golosinas, accesorios, textiles y otros articulos
de artesania. La manufactura es de buena calidad y se ofrece a precios accesibles.

En el caso del establecimiento Rincén Cafiero, la Municipalidad de Cafias, en
conjunto con el Area de Desarrollo Econémico Local, ha contribuido al desarrollo de la
region al brindarles un local para que puedan desarrollar su negocio. Esto ha permitido que
la corporacion obtenga mayor visibilidad y una mejor comprension de sus productos y
servicios. También les ha otorgado mayor presencia en el mercado y una relacion mas
solida con sus clientes. Esta colaboracion ha ayudado a la agrupacion a aumentar sus
ventas y a mejorar su reputacion.

Por ello, la Municipalidad, a través del Area de Desarrollo Econémico Local,
mantiene el compromiso de promover el emprendimiento en el canton y, a su vez, de

reactivar el mercado municipal.
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Justificacion

Este proyecto esta enfocado en el desarrollo de conocimientos de los
emprendedores del canton de Canas, con el fin de facilitar un programa de capacitaciones
en gestion empresarial. El canton cuenta con diversos productores, muchos de ellos con
recursos limitados para alquilar un establecimiento; sin embargo, poseen una clara

disposicion para progresar y ofrecen productos de calidad.

De este modo, el crecimiento del canton de Cafias es cada vez més evidente, lo que
conlleva a la necesidad de crear ventajas competitivas en areas como habilidades blandas,
calculo de precios, administracion de quejas, conocimiento del cliente, aprovechamiento
del negocio, oratoria, estrategias de ventas y tacticas de mercadeo. Por ello, surge la
necesidad de ejecutar un plan eficaz que permita a los emprendedores del canton superarse
y alcanzar el bienestar mediante el cumplimiento de sus objetivos, y potenciar asi la

formacion de colaboradores més aptos para enfrentar la competitividad del mercado.

Se debe promover la educacion y la formacion de los emprendedores del canton,
para que puedan contar con las habilidades y conocimientos necesarios para desarrollar sus
proyectos. Esto incluye la creacion de programas de formacion especializados, la
promocion de la educacién continua, el fomento de una cultura de colaboracién entre los

emprendedores y el impulso a la innovacion.

La Municipalidad de Cafas brinda acompafiamiento, por medio del Departamento
de Desarrollo Econdémico Local, para impulsar habilidades blandas y liderazgo, con el
objetivo de que los emprendedores puedan desenvolverse y afrontar los desafios vinculados
con las nuevas tecnologias. También se busca contribuir a la toma de decisiones autbnomas

y a la asuncion de diferentes responsabilidades.
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Este trabajo de investigacion permite al estudiante aplicar los conocimientos
adquiridos durante su formacién académica, asi como retomar y profundizar el aprendizaje.
Investigar constituye un pilar fundamental para los aprendientes, pues permite desarrollar
ideas orientadas a la creacion e innovacion. Por ello, es valioso fomentar el

estudio exploratorio.

Este estudio se enfoca en la construccion de un programa de gestion empresarial,
basado en las necesidades identificadas en las competencias de los emprendedores de
Carias, Guanacaste. El programa busca brindar acompafiamiento en el proceso de mejora de

sus habilidades y destrezas, para un desempefio éptimo en sus labores cotidianas.

Los emprendedores deben mantenerse en constante actualizacion para generar un
efecto positivo frente a la competencia que ofrece productos similares. Por ello, se pretende
brindar asesoria mediante charlas sobre los principales conceptos de la gestién empresarial,
con el objetivo de que comprendan sus debilidades, las aborden y logren

resultados eficientes.

El apoyo que se busca brindar a los emprendedores, por medio del programa de
gestién empresarial, es trascendental para impulsar su desarrollo a nivel local y nacional.
Esto les permitird contar con herramientas y recursos que les faciliten desarrollar sus

proyectos de manera exitosa.

Area de estudio
El programa de capacitaciones en gestion empresarial propuesto busca fortalecer las
competencias empresariales de los emprendedores del sector comercio atendidos por la

Municipalidad de Cafas. Este enfoque integral esta disefiado para mejorar diversas areas
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clave mediante estrategias practicas, y proporciona una serie de conocimientos esenciales

que les permite gestionar eficazmente sus proyectos.

Delimitacion del problema

La determinacion del problema es el proceso de definir los limites de la dificultad
para establecer un marco de referencia para su solucién. Esto implica identificar y delimitar
los factores que influyen en el problema, los recursos disponibles para abordarlo y los
resultados esperados. Este procedimiento ayuda a los investigadores a establecer una linea
de base para el andlisis y la solucion. Por lo tanto, se formaliza el planteamiento del
siguiente problema: Cémo se pueden fortalecer las competencias empresariales del
emprendedor del sector comercio atendido por la Municipalidad de Cafias, ubicado en el

distrito central?

Fortalecer las competencias empresariales ayuda a los emprendedores a desarrollar
habilidades y conocimientos que les permitan desempefiar mejor sus funciones. Esto

también contribuye a mejorar la productividad de la empresa y a aumentar sus ganancias.

En cuanto a la delimitacién geografica del proyecto de investigacion, el grupo en
estudio estd constituido especificamente por los emprendedores del distrito central del

canton de Cafas, Guanacaste.

El periodo 2024 - 2025 esta considerado como el periodo destinado a la elaboracion
de los estudios previos a la implementacion de los talleres de capacitacién, asi como al

desarrollo de la fase de conclusiones y recomendaciones.

Lo que se propone mediante el programa de capacitaciones en gestion empresarial

es fortalecer las competencias empresariales del emprendedor del sector comercio atendido
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por la Municipalidad de Carias, enfocandose en diversas areas clave. Como recomendacion
practica, se plantea la formacion continua mediante talleres. Estas estrategias no solo
ayudaran a mejorar las competencias empresariales del emprendedor, sino que también

contribuiran a la sostenibilidad y crecimiento del negocio en el sector comercio.

Situacion actual del conocimiento del tema

Se realizé6 un andlisis amplio de trabajos recientes que se aplicaron en la
Municipalidad de Cafias relacionado con los emprendedores, con base en la informacion
investigada Mora y Ruiz (2022), realizaron Propuesta de estrategia de marketing para el
establecimiento Rincon Carfiero a cargo de la Municipalidad de Cafas, mediante el
diagnostico de las necesidades de mercadeo para el fomento de encadenamientos

productivos y la evaluacion financiera de su implementacion en el afio 2022.

Segln Mora y Ruiz (2022), el estudio de mercado revel6 que el Rincon Cafiero
tiene una ubicacion favorable, pero no es un establecimiento reconocido por la comunidad.
Al no saber de su existencia, el local presenta desventajas para el aumento de sus ventas.
La encargada del lugar afirmé que la mayoria de las ventas provienen de personas que
esperan el autobus en la estacion. Por ello, es necesario mejorar su promocion para
incrementar las ventas. Ademas, ofrece una amplia variedad de productos a precios

competitivos, lo que le permite satisfacer las necesidades de los clientes (p. 108).

En el estudio de condiciones mercantiles realizado para el Rincon Cafiero, se
descubrieron varios puntos clave que afectan su desempefio comercial. Ante la falta de
reconocimiento por parte de la comunidad, es importante mejorar las estrategias
empresariales. Esto puede incluir campafias de marketing local, publicidad en redes

sociales, sefializacion adecuada, promociones especiales o eventos que atraigan la atencién
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del publico, lo cual contribuiria a aumentar la visibilidad del establecimiento y a atraer

nuevos clientes.

La falta de conocimiento del establecimiento puede tener un efecto negativo en los
resultados del Rincon Carfiero, segun indican Mora y Ruiz (2022), ya que los clientes
potenciales desconocen su existencia. Esto puede reducir el nimero de visitantes al bazar vy,
por ende, disminuir las ventas e ingresos. Por esta razon, se identifico la necesidad de
aplicar una estrategia de marketing que aumente la visibilidad del local y lo promocione de

manera efectiva.

Para solucionar la falta de visibilidad y atraer méas clientes al bazar, es fundamental
implementar una estrategia de marketing efectiva que fortalezca la presencia del local.
Registrar el bazar en Google My Business permitiria que aparezca en busquedas locales y
en Google Maps, lo que constituye una forma eficaz de garantizar que las personas

interesadas en productos o servicios relacionados puedan encontrarlo facilmente.

Dentro de la investigacion, Mora y Ruiz (2022) descubrieron que los
emprendedores desconocian el concepto de plan de marketing, por lo que se les brindo
informacién sobre su importancia y las ventajas de implementar nuevas estrategias y

tacticas para alcanzar sus objetivos, asi como sobre la evaluacion de los resultados.

Se identifico6 que muchos emprendedores no estaban familiarizados con lo que
implica un plan de marketing, lo que puede limitar el crecimiento de sus negocios. Por ello,
se les proporcion6 informacion sobre su importancia y los beneficios que conlleva su

implementacion.
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Segun Mora y Ruiz (2022), quienes llevaron a cabo la metodologia de encuestas,
este instrumento constituye una técnica fundamental de interrogacién para la recoleccién
de datos en investigaciones cuantitativas. Ademas, se deben considerar elementos
fundamentales en la elaboracion de las preguntas, tanto en su tipo como en su redaccion.

Existen preguntas abiertas, cerradas, semicerradas y directas (p. 81).

Puede afirmarse que las encuestas, cuando se disefian y aplican adecuadamente, son
herramientas poderosas para obtener informacion cuantitativa confiable y precisa en
investigaciones. Los diferentes tipos de preguntas y su correcta redaccion son claves para

garantizar la calidad de los datos recolectados.

Como parte de los resultados, se identificd la razon principal por la cual las
personas encuestadas desean trabajar por cuenta propia: el 40 % expres6 que es por hacer
algo propio y vivir una nueva experiencia; el 27 %, por la libertad de elegir el lugar y el
tiempo de trabajo; el 13 %, para tener independencia personal; el 12 %, por la falta de
oportunidades laborales atractivas; el 5 % opind que se debe a otras razones, y el 3 %

considerd que se gana més dinero trabajando por cuenta propia (Mora y Ruiz, 2022).

En resumen, la encuesta muestra que las principales razones para optar por el
trabajo independiente estan relacionadas con la busqueda de autonomia, flexibilidad y

nuevas experiencias, mas alla de factores econémicos o de desempleo.

Las personas que participaron en el estudio indicaron que, para llegar al publico, un
45 % considera que lo mas efectivo serian las redes sociales; un 31 %, las estrategias de
marketing; un 23 %, la publicidad; y otro porcentaje sefialé que el uso de puntos de venta

seria lo mas atil para alcanzar al publico (Mora y Ruiz, 2022).
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Las redes sociales se perciben como la herramienta mas eficaz para llegar al
publico, seguidas por las estrategias de marketing y la publicidad. Aunque los puntos de
venta tienen menor prioridad, siguen siendo relevantes para ciertos sectores o modelos

de negocio.

Los encuestados consideran importante recibir apoyo financiero para formar su
propia empresa. Ademas, destacan la necesidad de contratar mano de obra local y expresan
que seria ideal que esta realidad se materialice en el cantdn, ya que hace falta este tipo de
iniciativas. Sefialan que se deberia fomentar el comercio local con precios méas accesibles y
abrir més oportunidades laborales, dado que actualmente hay pocas fuentes de empleo.
Consideran que debe brindarse mayor apoyo, pues esto resulta importante para la poblacién
y el desarrollo del canton. Con la ayuda de actores clave, se podria impulsar la economia

(Mora y Ruiz, 2022).

Los encuestados subrayan la importancia de la financiacién, el fortalecimiento de la
mano de obra local, la promocién del comercio accesible y la creacion de nuevas
oportunidades laborales como mecanismos fundamentales para reactivar la economia del
cantén. Con el apoyo adecuado, estas medidas podrian tener un impacto significativo en el

crecimiento econémico y en el bienestar de la poblacion.

Alvarado et al. (2018) proponen un Plan de marketing para el fortalecimiento del
proceso asociativo de emprendedores del programa de emprendimientos de la
Municipalidad de Cafias, Guanacaste 2018. Este plan de marketing fortalecié dicho
proceso, ademas de promover el desarrollo econdmico local a través de una combinacion

de estrategias digitales, acciones comunitarias y alianzas comerciales.
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Segun Alvarado et al. (2018), el proyecto se realizd con base en el analisis de datos
recopilados mediante entrevistas al alcalde del municipio, Luis Fernando Mendoza; al
presidente del Consejo Municipal, José Angel Acon; y a la encargada del Departamento de
Desarrollo Economico Local y del proyecto de asociatividad, Maria del Rosario Araya.
También se aplico una encuesta a los emprendedores del programa de emprendimiento de
la Municipalidad de Cafas. Gracias a los datos obtenidos, se realizé un analisis FODA que
permitio diagnosticar la situacion actual del proyecto y determinar los aspectos a considerar

para su optimo desarrollo.

El analisis FODA permitio identificar los puntos clave que deben tomarse en cuenta
para el adecuado desarrollo del programa de emprendimiento y el fortalecimiento del
proceso asociativo. Si bien existe un sélido respaldo institucional y una comunidad de
emprendedores comprometidos, es importante trabajar en areas como la financiacién, la

capacitacion y la infraestructura, a fin de maximizar el impacto del proyecto.

Alvarado et al. (2018) mencionan que establecer objetivos de marketing para el
buen desarrollo del proceso de asociatividad de emprendedores del programa de
emprendimientos de la Municipalidad de Cafias, Guanacaste, permite tener una mejor idea
de lo que se quiere lograr con el proyecto, asi como una comprension mas clara de los
recursos necesarios para alcanzar dichos objetivos. Estos objetivos ofrecen una vision clara
de las metas y de como lograrlas, lo cual ayuda a establecer prioridades, identificar los
recursos necesarios y definir un plan de accién que permita ejecutar los proyectos.
Asimismo, contribuyen a que los emprendedores se mantengan enfocados en sus metas y

trabajen de forma eficiente para alcanzarlas.
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El establecimiento de objetivos de marketing constituye una parte trascendental del
desarrollo del proceso asociativo de emprendedores en Cafias. Estos objetivos brindan una
vision estratégica, optimizan la asignacion de recursos y proporcionan un enfoque claro
para alcanzar las metas del proyecto. Permiten, ademas, que los emprendedores trabajen de
manera coordinada y eficiente, asegurando que el proyecto no solo tenga éxito a corto

plazo, sino que también genere un impacto duradero en el desarrollo econdmico local.

Segin Alvarado et al. (2018), desarrollar las diversas estrategias propuestas
permitira al grupo de emprendedores un incremento y desempefio 6ptimos en el mercado,
con la finalidad de promocionar los productos y distribuirlos exitosamente en el canton de
Canfias y sus alrededores. Ademas, mediante la municipalidad, se podran establecer nuevas
alianzas estratégicas que fomenten el crecimiento de pequefias pymes en la zona. Estas
alianzas pueden ser una forma eficaz de aumentar la competitividad, al permitir que las

empresas aprovechen los recursos de otras para mejorar sus productos y servicios.

Llevar a cabo las distintas planeaciones proyectadas permitira al grupo de
emprendedores mejorar su desempefio en el mercado, promoviendo sus productos y
distribuyéndolos de manera mas eficiente en el cantdon de Cafias y zonas aledafias. Estas
estrategias estan disefiadas no solo para aumentar la visibilidad de los productos locales,

sino también para fortalecer la posicion de los emprendedores en un entorno competitivo.

En este estudio, ante la interrogante “;Ha recibido algin tipo de capacitacion
empresarial?”, se obtuvo que un 91,4 %, correspondiente a 32 emprendedores, respondio
afirmativamente, indicando que han recibido capacitaciones que les han ayudado a mejorar
sus proyectos. Un 8,6 %, equivalente a 3 emprendedores, indicd no haber recibido ninguna

capacitacion empresarial. Se logré concluir que es positivo que estos emprendedores
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accedan a diferentes tipos de formacion empresarial para favorecer el crecimiento de sus

proyectos (Alvarado et al., 2018).

El anélisis muestra un alto porcentaje de emprendedores que han recibido
capacitacion empresarial, lo cual es un indicador favorable para el desarrollo de sus
proyectos. No obstante, también se evidencia un pequefio grupo que no ha tenido acceso a
este tipo de formacion. Seria pertinente explorar como ofrecer oportunidades de
capacitacién a estos emprendedores que aun no han sido beneficiados, asi como identificar

cudles son los tipos de formacion mas valorados y Utiles para ellos.

Obando et al. (2019) propusieron el Desarrollo e implementacion del programa de
capacitaciones “ldeando”, basado en la gestion empresarial, impartido a los
emprendedores del distrito central del canton de Tilaran, que integra el programa de
profectus, de la Municipalidad de Tilaran, para el fortalecimiento de sus habilidades de

gestion y administracion, 2019.

El programa “Ideando” se presenta como una excelente iniciativa para fortalecer las
habilidades empresariales en el distrito central del cantdn de Tilaran. Su integracion con el
programa Profectus de la Municipalidad puede proporcionar un marco sélido y recursos

adicionales para su implementacion.

Se utiliz6 una metodologia participativa, con interaccion asesores-emprendedores-
asesores, para la consecucion de los objetivos planteados en el plan de capacitaciones. Se
incluyeron modernas técnicas pedagdgicas, procurando combinar teoria y practica,

principalmente en el conocimiento de conceptos fundamentales. Ademas, se incorporaron
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analisis de videos, juegos interactivos y desarrollo de casos que hacen referencia a

situaciones del quehacer diario (Obando et al., 2019).

El método integrado implementado en “Ideando” resulta muy efectivo. La
combinacion de teoria y préactica mediante técnicas como videos, juegos interactivos y
estudios de caso no solo hace que el aprendizaje sea mas dindmico, sino que también
permite a los emprendedores aplicar los conceptos directamente a su realidad. Estos
enfoques contribuyen a reforzar el aprendizaje y aseguran que los participantes se

beneficien al méximo de la capacitacion.

Obando et al. (2019) proyectaron médulos de capacitacion disefiados para instruir a
los emprendedores mediante un aprendizaje estructurado. La planificacion de dichos
maodulos se realizé de forma ordenada y adecuada, lo cual permitié que las operaciones se
desarrollaran sin dificultad. Dado que algunos emprendedores no cuentan con niveles
académicos elevados, se procur6 que el programa fuera comprensible para todos los

participantes, a fin de garantizar su efectividad.

Los elementos de capacitacion han sido bien planificados y estructurados, lo que
facilita su implementacion. La planificacion clara y coherente permite que las operaciones
se ejecuten sin contratiempos. Estas estrategias ayudan a garantizar que todos los
emprendedores, independientemente de su nivel educativo, puedan beneficiarse plenamente

del programa.

Segun Obando et al. (2019), las habilidades que obtuvieron un promedio porcentual
mas alto fueron: innovacion, manejo del tiempo, creatividad, liderazgo, comunicacion

asertiva y toma de decisiones. De esta manera, se refleja claramente que un programa bien
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disefiado puede convertirse en un impulso para las personas emprendedoras, disminuyendo
la brecha de inexperiencia en procesos que limita el desarrollo de productos o servicios de

mayor calidad.

Es muy positivo observar que habilidades clave como la innovacion, el manejo del
tiempo, la creatividad, el liderazgo, la comunicacion asertiva y la toma de decisiones
destacaron entre los emprendedores. Esto indica que el programa logré sus objetivos y tuvo

un impacto significativo en el desarrollo de competencias en los participantes.

Obando et al. (2019) afirman que “logran determinar que efectivamente el programa
de capacitacion es funcional, dado que cada aprendiente, segln andlisis de datos, adquirio
una mayor percepcion en los distintos temas aplicados, debido a que desarrollaron

objetivos viables y factibles con el aprendizaje del emprendedor” (p. 87).

Es excelente que el andlisis de datos haya demostrado que el programa de
capacitacion es funcional y que cada aprendiz haya adquirido una mejor comprension de
los temas tratados. La capacidad de desarrollar objetivos viables y factibles a partir del

aprendizaje es un indicador clave de la efectividad del programa.

El diagnostico posterior hace referencia a los resultados obtenidos tras la
implementacion del programa de capacitaciones “Ideando”, el cual demuestra que los
emprendedores alcanzaron avances en todas las habilidades trabajadas. Por una parte, se
obtuvieron porcentajes superiores al 90 % en las habilidades de trabajo en equipo,
liderazgo y comunicacién asertiva, con porcentajes de 95 %, 95 % y 93 %,

respectivamente. Por otra parte, las demas habilidades alcanzaron porcentajes entre 84 %y
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89 %, entre las cuales se incluyen: creatividad, emprendimiento, motivacion, toma de

decisiones, manejo del tiempo, negociacion e innovacion (Obando et al., 2019).

Es relevante constatar que el programa ha logrado un avance significativo en el
aprendizaje de habilidades clave. Los altos porcentajes en trabajo en equipo, liderazgo y
comunicacion asertiva evidencian que estos aspectos han sido particularmente efectivos. La
mejora en creatividad, emprendimiento, motivacién, toma de decisiones, manejo del
tiempo, negociacion e innovacion también es destacable, y refleja un impacto positivo

general en el desarrollo de los emprendedores.

Se hizo una busqueda de trabajos finales de graduacion a nivel internacional. Se
encontr6, en el repositorio de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, la
propuesta de Gamarra (2015), Caracterizacion de la competitividad bajo la teoria de
recursos y capacidades de la empresa en las micro y pequefias empresas del sector
servicio, rubro alquiler maquinarias y equipos de construccion del distrito

independencia, 2015.

En este caso, el estudio se centra en el rubro de alquiler de maquinarias y equipos
de construccion, especificamente en el distrito de Independencia, y proporciona una
comprension mas profunda sobre como las empresas de este sector pueden mejorar su

competitividad a través del aprovechamiento eficiente de sus recursos y capacidades.

La investigacion fue de disefio no experimental, transeccional o transversal. No
experimental, porque no se manipuld deliberadamente la variable de estudio; transversal,
porque la recoleccién de datos se realiz6 en un solo momento o tiempo unico. Fue de tipo

descriptivo, ya que se estudiaron las caracteristicas relacionadas con la competitividad,
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bajo la concepcion tedrica de recursos y capacidades de la empresa del sector construccion
en el distrito de Independencia, a partir del registro de datos de la realidad natural; y de
nivel cuantitativo, porque en el analisis y procesamiento de datos se utilizo la matematica y

la estadistica (Gamarra, 2015, p. 28).

Al no intervenir en las variables, el estudio se centré en describir la realidad tal
como ocurre, lo cual es fundamental para entender cOmo estas empresas gestionan sus
recursos y capacidades sin alterar el contexto en el que operan. Ademas, este disefio
transversal resulta Gtil para analizar la situacion actual del estado de competitividad en un
momento determinado, proporcionando una vision clara y actual de las dinamicas

del sector.

Para la recoleccion de la informacion se empled la técnica de la encuesta como
instrumento. Esta consistié en un formato elaborado por el responsable de la investigacion:
un cuestionario dirigido a los gerentes, estructurado por 17 preguntas, relacionadas con los
aspectos generales de los gerentes (4) y con la variable en estudio: recursos y capacidades
de la empresa (13) (Armendariz Sanz José Luis, 2011). El cuestionario ofrecia cinco
alternativas de respuesta, segun una escala de Likert: Nunca (1), Muy pocas veces (2),
Algunas veces (3), Casi siempre (4), Siempre (5). Este fue validado por tres docentes

expertos de la Escuela de Administracion (2015-1) (Gamarra, 2015).

Se recopilaron datos mediante la técnica de la encuesta como instrumento principal.
El cuestionario fue disefiado por el autor de la investigacion y se dirigio a los gerentes de
empresas del sector de alquiler de maquinarias y equipos de construccion. El formulario
estaba compuesto por un total de 17 preguntas, divididas en dos secciones. Este enfoque

permitio obtener informacidn relevante de manera estructurada, facilitando la evaluacion
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de como los administradores perciben y gestionan los recursos en funcion de la teoria de

recursos y capacidades.

Segun Gamarra (2015), “es importante destacar que todos los resultados son
mayores al 80 %, considerando de esta forma que hubo aprendizaje y que la metodologia
utilizada atendi6 las necesidades del emprendedor para conocer nuevos conceptos de la

gestion empresarial actual”.

El enfoque préactico y participativo utilizado en la investigacion facilité que los
emprendedores se familiarizaran con herramientas y técnicas modernas de administracion.
Como resultado, estos conocimientos adquiridos se convirtieron en elementos clave para
aplicar en sus negocios, lo que a su vez mejora su competitividad y capacidad para

enfrentar los retos del mercado.

El 40 % de la poblacion tenia entre 46 afios 0 mas; el 100 % era del sexo masculino;
el 60 % contaba con un grado de instruccion superior no universitario; y el 100 % tenia
mas de tres afios en la empresa. Es importante la inversion en los recursos, sean humanos o
materiales, con la finalidad de elevar la produccion y la productividad, fomentando apoyos
y servicios como factores importantes en la actividad comercial, tanto interna como externa

(Gamarra, 2015).

Estos resultados subrayan el valor de invertir en recursos, tanto humanos como
materiales, con el fin de incrementar la produccién y la productividad de las empresas. Para
lograrlo, es fundamental promover apoyos y servicios, que actian como elementos clave en

la mejora de la actividad comercial, tanto a nivel interno como externo. Esta inversion
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estratégica contribuye a fortalecer las capacidades de la empresa y a mejorar su

competitividad en el mercado.

La competencia, para fines de este estudio, es aquella situacion en la que dos entes
econdmicos (empresas) estan en una lucha constante por vender sus productos y servicios
en el mercado. Por ello, las tecnologias de informacion se han convertido en un tema
recurrente para las organizaciones, en su intento de obtener ventajas competitivas y

contrarrestar la fuerza de los oponentes (Medina et al., 2011).

En este sentido, las tecnologias de informacién (TI) se han convertido en una
herramienta importante para las organizaciones. A través del uso de TI, las empresas
pueden obtener ventajas, mejorando sus procesos, optimizando la gestion de recursos y
proporcionando un mejor servicio al cliente. Las T1 permiten que las empresas innoven y se
adapten rapidamente a las demandas del mercado, lo que les ayuda a contrarrestar la fuerza

de sus competidores y a mantener 0 mejorar su posicion competitiva.

Como base fundamental del trabajo de investigacion, se procedi6 a indagar trabajos
finales de graduacion recientes relacionados con emprendedores de Cafas, para
profundizar en las similitudes y diferencias con el trabajo actual. Ademas, se investigaron

trabajos semejantes a nivel internacional.

De acuerdo con la investigacion realizada, a diferencia de los trabajos similares
analizados, se puede afirmar que se han aplicado diagnésticos, pero no relacionados con las
competencias empresariales. También se indag6 sobre los trabajos finales de graduacion de

emprendedores del canton de Tilaran, quienes recibieron programas de capacitacién
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basados en la gestion empresarial, a diferencia de este estudio, que se orienta hacia el

fortalecimiento de sus habilidades de gestion y administracion.

La mayoria de los estudiantes que realizaron estos proyectos finales de graduacion
aplicaron la técnica de la encuesta y el instrumento del cuestionario, que, como es sabido,

constituye una de las técnicas mas eficientes para la recoleccion de datos.

Objetivos

Obijetivo general

Analizar las competencias empresariales de emprendedores del sector comercio del
distrito central atendidos por la Municipalidad de Cafias mediante la implementacion de un
diagndstico, para la elaboracion y aplicacion de un programa de capacitaciones en gestion

empresarial ajustado a sus necesidades en el periodo 2024 - 2025.
Obijetivos especificos

1. Identificar la situaciéon actual del nivel de competencias empresariales que
presentan emprendedores del distrito central atendidos por la Municipalidad
de Canas, a través de un diagnostico de conocimientos para la definicion de
lineas de aprendizaje en gestion empresarial.

2. Definir un programa de capacitaciones ajustado a las necesidades de
emprendedores del distrito central atendidos por la Municipalidad de Cafas,
mediante la construccién de guias de aprendizaje para el desarrollo de
conocimientos de los emprendedores.

3. Aplicar tres talleres educativos sobre la gestibn empresarial para la

evaluacion del desarrollo de competencias en temas de las areas funcionales
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de la empresa, mediante un proceso interactivo de aprendizaje en el distrito

central de Canas, Guanacaste.



Capitulo 2

Marco teérico

40
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En este apartado se desarrollaran conceptos que se han estimado de gran
importancia e interés para el desarrollo eficaz del proyecto. Se expondran de manera que se
profundicen los ejes del plan en los propositos especificos. Con este marco de conceptos y
profundizacién, se pretende reunir mayormente la cantidad de recursos de informacion que

ayuden a encontrar las respuestas al problema del proyecto.

Dado que la investigacion se centra en el desarrollo e implementacion de un plan de
capacitaciones se inicia la parametrizacion teorica en este apartado con el concepto de

competencias empresariales.

Competencias empresariales

Antes de realizar un diagndstico de conocimientos en gestion empresarial para
definir lineas de aprendizaje, es importante identificar la situacion actual del nivel de
competencias empresariales presentadas por los emprendedores atendidos por la
Municipalidad de Cafas. Esto se puede hacer identificando actuales debilidades en la

gestion, ejecucion y organizacion de sus emprendimientos.

Estas debilidades se pueden clasificar en distintas areas empresariales, como
habilidades blandas, calculo de precios, administracion de quejas, conociendo al cliente,
sacar provecho al negocio, como hablar en publico, tacticas de ventas, estrategias de

mercadeo; entre otras.

Una vez establecidas estas areas, se debe evaluar cada una mediante un cuestionario
0 una entrevista para determinar si el emprendimiento cuenta con los conocimientos

suficientes para realizar una adecuada gestion. Esta evaluacion permitira establecer lineas
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de accion sobre donde se debe enfocar el aprendizaje para mejorar la gestion empresarial

de los emprendimientos atendidos por el gobierno local.

Su fin es poner en ventaja competitiva y crear una fuerza de trabajo eficaz y
productiva que logre los objetivos de la organizacion. De esta manera, el desarrollo de las
competencias empresariales implica conocer y poner en practica habilidades profesionales
que, aplicadas correctamente, promueven un mejor desempefio laboral y profesional. Estas
habilidades incluyen comunicar de forma clara, comprender a los otros, tomar decisiones
eficaces, trabajar bajo presion, trabajar en equipo y orientarse al cliente. El liderazgo, la

gestion del tiempo y la solucién de problemas también son competencias fundamentales.

El desarrollo y la mejora continua de competencias empresariales son primordiales
para que las organizaciones se mantengan competitivas y productivas. La formacion
continua de los dependientes refuerza la cultura organizacional y las capacidades de los
comerciantes para hacer frente a los desafios a los que se enfrentan en el trabajo. Esto se
consigue a través de un plan de accién y una buena comunicacion dentro de la empresa,
que asegure que se cumplan e implementen los planes de desarrollo de competencias y se

alcancen los objetivos de la organizacion.

Segun Reyes (2021), la competencia corporativa comprende los conocimientos,
habilidades y destrezas necesarios para llevar al éxito a una organizacion. Estos incluyen la
capacidad para tomar mejores decisiones, la identificacion de nuevas y mejores
oportunidades de negocio, el incremento de la productividad, el desarrollo de liderazgo
profesional y la innovacion. La competencia también involucra la habilidad de motivar a
los miembros de la organizacion, la construccién de un equipo cohesivo, la creacion de un

ambiente colaborativo, el establecimiento de metas significativas y la sustentabilidad de las
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innovaciones. Finalmente, la competencia implica la habilidad de gestionar los riesgos y la

incertidumbre y el desarrollo de una cultura de trabajo estratégico para lograr los objetivos.

La competencia se consigue a través de la experiencia, el entrenamiento, el
aprendizaje, la practica y la evaluacion, esto significa que, para alcanzar la competencia en
algo, las personas deben estar expuestas al &rea de conocimiento y tener la oportunidad de
adquirirlo; ademaés, deben ponerlo en practica para recordar y comprender mejor como
aplicarlo. “El ser competente en algo capacita para un rendimiento superior en esa tarea;
por ejemplo, una persona competente en resolucion de problemas dard respuesta a las
posibles dificultades de un modo més eficaz y répido que otra persona con baja

competencia resolutiva” (Hinojo et al., 2020, p. 52).

Esta competencia los capacita para tener un mayor éxito y alcanzar mejores
resultados. ademas, una persona competente puede ayudar también a otros, ya sea dando
avisos 0 consejos, impartiendo formacién, haciendo demostraciones o simplemente
alentando a sus compafieros de equipo, esto es especialmente Gtil en un trabajo en equipo,

ayudando a todos a entender mejor el trabajo y a alcanzar algln nivel de éxito.

Las competencias aplicadas a los emprendedores

Segun Quispe et al. (2022), la evolucion del concepto de emprendedor se asienta en
la capacidad de un individuo de generar nuevas iniciativas productivas que permiten
cambiar modos, formas y procesos de produccion y mercados, con ventajas competitivas e
innovacion, donde la personalidad de los emprendedores, asi como sus principales acciones

y estrategias estan orientadas a generar un valor afiadido.
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Quispe et al. (2022) indica que el concepto de emprendedor ha evolucionado a lo
largo de los afios para abarcar una variedad de modelos de negocio, desde aquellos que
buscan generar una ventaja competitiva hasta aquellos que buscan generar un impacto
social positivo. Esta evolucion ha sido impulsada por el surgimiento de nuevas tecnologias,
que han permitido a los emprendedores aprovechar los recursos de manera mas eficiente y

mejorar la productividad.

Por ello, el emprendedor no es una persona conformista, sino alguien que puede
lograr mayores beneficios personales desde el establecimiento de una nueva iniciativa
empresarial. Asi, todas las personas tendrian la posibilidad y habilidad potencial para
establecer unidades de negocios y empresas por su espiritu emprendedor, pero también
existen ambientes que propician ese espiritu emprendedor, basado en el desarrollo de

competencias personales.

Un emprendedor es una persona que tiene la capacidad de identificar oportunidades
de negocio, asi como la habilidad para desarrollar y llevar a cabo un plan de negocios para
aprovechar esas oportunidades. Esto significa que un emprendedor debe tener una vision
clara de como desarrollar una idea de negocio, asi como la habilidad para llevar a cabo un

plan de negocios para hacerla realidad.

Ademas, un emprendedor debe tener la capacidad de tomar riesgos calculados, asi
como la habilidad para gestionar el capital, los recursos y el tiempo. Esto significa que un
emprendedor debe tener una buena comprension de los mercados, la competencia y los
factores clave para el éxito de un negocio. También debe tener la habilidad para motivar a

otros, asi como la capacidad para trabajar bajo presion y tomar decisiones rapidas.
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Uno de los enfoques que en la Gltima década ha cobrado auge es la Gestion por
Competencias; numerosas investigaciones realizadas sobre el tema reconocen que la
adopcion e implementacion de un enfoque de este tipo es una de las mejores opciones para
lograr la verdadera eficiencia, eficacia y productividad organizacional, asi como el

desarrollo del potencial de los trabajadores (Boanerge, 2018).

Con la gestion por competencias, se logran identificar las capacidades laborales
requeridas para un puesto, esto significa que se deben identificar y evaluar las destrezas y
conocimientos especificos necesarios para un trabajo, se evalla el rendimiento de los
empleados, sus habilidades de aprendizaje y desarrollo, y se les ayuda a desarrollar nuevas

competencias para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Boanerge (2018) menciona que la adopcién e implementacion de un enfoque de
gestion por competencias otorga también ventajas a las organizaciones en términos de
contar con una fuerza laboral que lleva la delantera en tendencias emergentes y demandas
de trabajo; una mejor comunicacién y relaciones internas; mayor eficiencia y productividad
en el desempefio de los puestos; un alto desempefio personal, una mayor iniciativa

empresarial y un ambiente laboral mas motivador.

La implementacion de este enfoque proporciona los beneficios tanto para los
trabajadores como para la organizacion, ya que los trabajadores pueden desarrollar sus
carreras con bases mas solidas y el conocimiento adquirido contribuye al crecimiento de la
organizacion. Estos beneficios se consiguen a través de la identificacion de las
competencias necesarias y el desarrollo de estrategias para desarrollar y potenciar las

habilidades individuales de los empleados.
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Reinventarse es el término que actualmente se usa por las medianas, pequefias y
microempresas (mipymes), que origina la transformacion digital de las actividades frente al
reto por la pandemia de COVID-19; puesto que, no quedd otra alternativa que potenciar el
comercio electronico o la utilizacion de las redes sociales como canal de venta, y quienes
ya contaban con plataformas digitales se adaptan mas facil, aprovechandose como una

oportunidad de crecimiento (Gamboa et al., 2023).

Dada la crisis de Covid-19, muchas pymes optaron por transformarse para afrontar
y adaptarse a los nuevos tiempos, lo cual significa contar con presencia en linea, disefiar
una experiencia de consumidor para el usuario que ingresa a sus servicios, contar con
planes de comercializacion en linea y usar las herramientas digitales para lograr

los objetivos.

Renovarse incluye una vision estratégica donde se pondera el analisis de los errores,
se toma conciencia de la importancia de los cambios digitales para la empresa y se decide
sobre el establecimiento de nuevas estrategias. Esto, junto con ideas innovadoras, permitira

a las pymes la estructuracion de productos y servicios modernos.

Conocer los factores que influyen sobre la supervivencia de un negocio es una
cuestion trascendental para gestionar adecuadamente proyectos de emprendimiento y
programas de impulso a la creacion de empresas. Los primeros cinco afios de vida de un
negocio suelen ser los que representan mayores retos, pues durante ese periodo es cuando

ocurre la mayor proporcién de cierre de negocios (Mojica, 2020).

Entre los principales factores que influyen en la supervivencia de un negocio se

destacan aspectos relacionados con el emprendimiento, el mercado, el entorno financiero o
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las necesidades operativas: Gestionar adecuadamente el negocio y previendo los riesgos,
acompariado de capacidades emprendedoras para idear nuevas estrategias cada cierto

tiempo y asi permanecer competitivo son fundamentales para el éxito de cualquier negocio.

Con respecto a la identificacion de necesidades, para que la propuesta tenga éxito se
realizara una investigacion de campo, teniendo como base una diagnostico para los
emprendedores. Asi, se podrd, el accionar del personal en cuanto a las tareas a desarrollar

y otros aspectos relevantes para detectar las areas de oportunidad.

Una vez aplicado el diagndstico, se procedera a la elaboracién de un informe con el
resumen de los aspectos que trabajar y con base en ese documento, es posible disefiar los
contenidos y tematicas de la capacitacion. El objetivo de los contenidos serd mejorar la
atencion al cliente, la implementacién de nuevas tecnologias, el fortalecimiento de la
cultura organizacional, entre otros aspectos asociados con el mejoramiento y desarrollo de

emprendedores.

De manera complementaria a esta estrategia de capacitacion, se evaluard la
percepcion de los directivos de la empresa y de los emprendedores frente a los cambios
experimentados, para ver si las metas planteadas han sido logradas. Asimismo, esta
actividad podréa servir como herramienta de retroalimentacion para mejorar las habilidades

empresariales, asi como para validar la efectividad de la capacitacion.

En definitiva, la propuesta de capacitacion dirigida a pymes brindara el
conocimiento necesario para gque estas empresas mejoren su competitividad, optimicen sus

procesos y logren un incremento de sus beneficios en el mediano y largo plazo.
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La gestion del proceso de capacitacion debe concebirse como un sistema abierto,
con objetivos definidos y un intercambio constante de informacion, que se nutra de todo el
volumen de informacidn y otros recursos que garanticen la efectividad del proceso, y cuyas
salidas estén condicionadas por los objetivos, la perspectiva de las organizaciones, asi
como por las exigencias que se plantean desde las instancias superiores de direccion

(Graffo et al., 2019).

El proceso de capacitacion enfatiza en el desarrollo continuo de habilidades y
conocimientos a través de la educacion organizacional e individual. Deben prepararse
programas de entrenamiento a la medida, dirigidos a mejorar la competitividad de la
empresa y ayudar a los emprendedores en su desarrollo personal, teniendo en cuenta sus

necesidades y capacidades.

Para asegurar que el participante sea adecuadamente capacitado para cumplir con
los objetivos de la distribucién, es importante programar actividades de capacitacion y

evaluar su impacto continuamente.

Ademas de los contenidos, es relevante considerar los medios y la metodologia de
aprendizaje, estableciendo formatos adecuados y medios de comunicacion efectivos para
lograr los objetivos propuestos. Asimismo, el proceso de capacitacion debe involucrar al
area de desarrollo econdémico local para garantizar el maximo aprovechamiento de los
recursos invertidos. Para esto, es importante que el personal reciba informaciéon y
retroalimentacion continGa sobre lo que se estd capacitando de manera de optimizar

los resultados.



49

Puede afirmar que los programas de capacitacion son un elemento de suma
importancia en la implementacion de estrategias de la organizacion. Una formacion
adecuada permitira la orientacion, motivacion y compromiso del personal para alcanzar los
objetivos planteados. Esto traerd consigo una mejora significativa en el rendimiento general

de la organizacion.

Estudios muestran que es posible un cambio de percepcion y disposicion de un
individuo después de obtener formacién emprendedora. Y aunque el andlisis del
desempefio de esos futuros emprendedores, en la practica, es dificil de medir (Mayer et

al., 2019).

El aprendizaje ha demostrado que la formacién emprendedora puede mejorar la
motivacion, la confianza y la disposicion de los individuos a emprender, esto se debe a que
la formacion emprendedora proporciona a los miembros conocimientos y habilidades
especificas para desarrollar un negocio, esto les permite tener una mejor comprension de
los conceptos basicos de la empresa, asi como de los riesgos y oportunidades asociados con

el emprendimiento.

Las competencias, los conocimientos y habilidades, asi como las actitudes y valores
que se pretende formar en el educando; las competencias representan “la integracién y
aplicacion estratégica de conocimientos, procedimientos y actitudes necesarios para la
solucion de problemas, con una actuacion profesional ética, eficiente y pertinente en

escenarios laborales heterogéneos y cambiantes” (Paz, 2021, p. 35).

Estas habilidades se adquieren con el tiempo, la practica y la reflexion, las destrezas

representan la base de buenas capacidades intelectuales, considerando talentos como la
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comprension de lectura, la logica, la creatividad, el raciocinio, la resolucién de problemas,

la solucion de conflictos, la toma de decisiones.

Estos valores y actitudes permiten que el educando: sea un individuo trabajador y
responsable, tenga habilidad para trabajar en equipo, para relacionarse con los demas de
una forma ética y constructiva, sea sensible a los demés, sea tolerante, creativo, flexible y

sea un agente de cambio en su entorno.

La capacitacion constituye un factor estratégico en los modelos de gestion
contemporaneos a cualquier escala que se analice. La capacidad de una organizacion de
crear y transmitir conocimientos, habilidades y actitudes en sus miembros, como parte de
su natural proceso de cambio, crecimiento y adaptacion a nuevas circunstancias internas y

externas, posibilita la sustentabilidad del éxito de su gestion (Santos et al., 2019).

Establecer programas de capacitacion es una parte importante del proceso de
desarrollo de las habilidades organizacionales. Hacer uso de un programa de capacitacion
efectivo para desarrollar habilidades relacionadas con la gestion empresarial puede ayudar

a la organizacion a conseguir mejores resultados alinedndose con sus objetivos.

Los objetivos organizacionales son fundamentales para tener éxito como empresa y
son clave para alcanzar los resultados y metas deseados. La motivacion, la gestion
adecuada del personal, el uso adecuado de la tecnologia y el desarrollo de programas de

capacitacion y formacion son herramientas clave para lograr los resultados esperados.

Feijo et al. (2019) definen que el emprendimiento se configura como un proceso de
aprendizaje por medio del cual el joven madura y percibe sus habilidades, motivaciones y

conocimientos para emprender, de ahi que el “emprender es visto como un proceso de
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aprendizaje que, por medio de la practica, transforma las identidades y las habilidades de
los individuos para participar del mundo, para cambiar todo o algo, para cambiar a si

mismos” (p. 65).

El emprendimiento también implica la capacidad de aprender de los errores y de
adaptarse a los cambios, esto significa que los emprendedores deben estar abiertos a nuevas

ideas, a nuevas formas de hacer las cosas y a nuevas oportunidades.

Es habitual que los emprendedores enfrenten cambios y retos constantes por lo que
es trascendental, brindar apoyo a través de programas. En este sentido, el concepto de

programa lo afirma Ganuza (2017):

[...] Como el anticipo de lo que se planea realizar en algin ambito o circunstancia;
el temario que se ofrece para un discurso; la presentacion y organizacion de las
materias de un cierto curso o asignatura; y la descripcion de las caracteristicas o

etapas en que se organizan determinados actos o espectaculos artisticos. (p. 229)

Areas funcionales de la empresa

Generalmente, por muy pequefia, mediana o grande, una corporacion realiza un sin
fin de tareas. Para alcanzar sus planes, debe fomentar, como minimo las posteriores
funciones baésicas. Entre ellas estan: realizar estudios para identificar necesidades de
mercado y de la organizacion; desarrollar y aplicar estrategias de innovacion, asi como de
mejora continua; definir objetivos, programar presupuestos de tiempo y dinero para el
logro de éstos; realizar actividades de comercializacion y de marketing adaptadas a la

situacion actual; mantener la seguridad y el control de calidad en todas las areas de
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produccién; proyectar, analizar y realizar los controles respectivos para los

procesos financieros.

Estas actividades son entendidas como areas funcionales de la organizacion,
inclusive cuando se habla de un pequefio emprendimiento, en el que se refleja que el
emprendedor es quien ejecuta la mayoria de las gestiones. La magnitud de estas areas, su
designacion y el nidmero de personas que laboran sobre eso, cambian conforme la

particularidad y carencia de cada corporativa.

Por otro lado, las funciones de los emprendedores no son estables, es decir, cambian
constantemente de acuerdo a las demandas del negocio, de tal forma que pueden ir desde
formar la idea de negocio, elaborar planes estratégicos, y, finalmente, su implementacion.
Por tanto, el emprendimiento siempre trae consigo cambios en la forma de pensamiento

(Castillo et al., 2021).

Las areas funcionales también tienen un impacto en el éxito de una empresa, pues
sirven para integrar la estrategia empresarial y sus recursos de una forma eficiente, el
liderazgo de la gerencia define como debe trabajar cada area, estableciendo objetivos y
lineamientos para lograr la vision de la empresa, las areas funcionales son responsables de

ejecutar estos objetivos de forma integrada para lograr los resultados deseados.

En conclusion, las areas funcionales son la base de una empresa u organizacion, no
hay una unica férmula para definir qué areas deben estar presentes, sino que esto se ajusta a
las necesidades de la empresa, todas estas areas trabajan juntas para cumplir con la vision

empresarial y ofrecer el mejor resultado de la forma mas eficiente.
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Paz et al. (2020) comentan que el emprendimiento comprende un proceso de
estudio de oportunidades para garantizar el bienestar de la sociedad, representando una
alternativa que agrega valor al desarrollo.

El emprendimiento es una forma de innovacion que busca generar soluciones a
problemas sociales, economicos y ambientales, esto implica una vision holistica de la
realidad, en la que se busca identificar oportunidades para mejorar la calidad de vida de la
sociedad, esto se logra a través de la creacion de productos y servicios que agreguen valor
al desarrollo, generando un impacto positivo en la comunidad.

Moina et al. (2020) plantean que el conocimiento es un factor decisivo, pues el
emprendedor es el agente econdémico con la habilidad de convertir conocimiento, en
conocimiento con valor econdmico, siendo una figura indispensable en el crecimiento

econdmico.

El conocimiento es un factor decisivo para el éxito de un emprendedor, es la base
para la innovacién, la creatividad y la toma de decisiones, es la clave para la generacion de
nuevas ideas, la identificacion de oportunidades y la creacion de productos y servicios que
satisfagan las necesidades de los consumidores, es la fuente de la ventaja competitiva de
una empresa, es el combustible para el crecimiento econémico, es el motor de la mejora 'y
el cambio, es el recurso mas importante para el emprendedor, la sabiduria es el factor

decisivo para el éxito de un emprendedor.

Diaz y Ceyca (2022) describen que el empoderamiento ha servido como punto de
partida de diversas investigaciones y actualmente se muestra como un concepto vigente
para el estudio de los retos y avances que enfrentan las mujeres en particular y la sociedad

en general.
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El empoderamiento es un proceso que busca promover la autonomia, la confianza y
la capacidad de las personas para tomar decisiones y actuar de manera independiente, esto
se logra a través de la educacion, el acceso a la informacion, el apoyo de la comunidad y la

creacion de un entorno seguro y respetuoso.

Palos et al. (2019) sefialan el apoyo a las personas emprendedoras a través de la
capacitacion puede llevar a un resultado mas eficiente. Esto se debe a que la capacitacion
les permite a los emprendedores adquirir conocimientos y habilidades especificas que les

ayudaran a desarrollar sus negocios de manera mas eficaz.

La capacitacion no solo les permite enfrentar desafios cotidianos con mayor
confianza y capacidad de resolucién, sino que también fomenta una mejor toma de
decisiones, innovacion y adaptabilidad en entornos competitivos. Al adquirir estas
competencias, los emprendedores pueden optimizar sus procesos, mejorar la productividad

y, en ultima instancia, alcanzar el éxito empresarial.

Santos et al. (2019) mencionan que la capacitacion constituye un factor estratégico
en los modelos de gestién contemporaneos a cualquier escala que se analice. La capacidad
de una organizacion de crear y transmitir conocimientos, habilidades y actitudes en sus
miembros, como parte de su natural proceso de cambio, crecimiento y adaptacion a nuevas

circunstancias internas y externas, posibilita la sustentabilidad del éxito de su gestién.

Es importante que las empresas conozcan sus competencias empresariales para que
tengan una vision mas clara a la hora de ejecutar trabajos posteriores, como también la
asesoria por parte de cada organizacion, por lo que permita realizar labores con mas

experiencia y que tengan eficacia.
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Temas a desarrollar

El desarrollo adecuado de los temas de capacitacion es de suma importancia para
que los emprendedores obtengan las herramientas necesarias para mejorar sus habilidades y
gestionar mejor sus negocios. Ademas, asegura que el contenido sea relevante, practico y
adaptable, lo que contribuye a un aprendizaje mas efectivo y a un mayor impacto en el

crecimiento y la sostenibilidad de sus emprendimientos.

Estos temas son interdependientes y cubren todas las areas criticas de un negocio.
Al capacitar a los emprendedores en estas areas, se les brinda una formacién integral que
les permite no solo gestionar mejor sus recursos y aumentar sus ventas, sino también ser
mas competitivos y sostenibles en el tiempo. Ademas, estos temas les ayudan a mejorar su

relacién con los clientes, algo importante para retener y atraer nuevos compradores.

En definitivo, incluir estos temas en el programa de capacitacion no solo cubre las
necesidades operativas de los emprendedores, sino que también les da una ventaja
competitiva al proporcionarles un enfoque integral para gestionar y hacer crecer sus

negocios con éxito.

Habilidades blandas

Para los emprendedores, las habilidades blandas son tan importantes como las
habilidades técnicas o el conocimiento del mercado. Son las que les permiten gestionar de
manera efectiva sus equipos, construir relaciones duraderas, adaptarse al cambio y tomar
decisiones clave. En un entorno empresarial cada vez mas competitivo, las habilidades
blandas no solo ayudan a los emprendedores a sobrevivir, sino también a prosperar,

haciéndolos mas resilientes y capaces de enfrentar los retos del dia a dia.
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Las competencias tecnoldgicas como las soft skills son atributos personales que para
las empresas son primordiales debido a que se requiere eficacia y eficiencia en las labores y
es necesario relacionarse con estos atributos con otros individuos y en donde también se
considera como algunas caracteristicas de la personalidad de los empleados el trabajo en
equipo, la capacidad para resolver problemas, la gestion efectiva del tiempo, incluso se
habla del manejo del stress, el liderazgo, la comunicacion efectiva, la escucha activa y

empatia (Gémez, 2019;).

Es importante que los emprendedores del sector comercio desarrollen estas
habilidades para fortalecer sus competencias empresariales y alcanzar el éxito en sus

negocios.

Calculo de precios

Calcular el precio correctamente es una parte fundamental de la gestién empresarial
para los emprendedores. No solo asegura la viabilidad financiera y competitiva del
negocio, sino que también influye en la percepcion del cliente y en la estrategia general del
mercado. Un precio bien establecido permite al emprendedor abordar los desafios del

mercado con confianza y lograr un crecimiento sostenido.

Segun Pastor (2023), el precio representa una variable clave, con especial
relevancia en las decisiones de compra de un consumidor. Pequefias modificaciones en el
precio de un producto pueden derivar en reacciones inmediatas por parte de
los compradores. Esta sensibilidad al precio puede variar dependiendo del tipo de producto,

la competencia en el mercado y las percepciones del valor por parte del consumidor.
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Estrategias de ventas

Implementar las estrategias de ventas de manera efectiva no solo contribuye a
generar ingresos y penetrar en el mercado, sino que también es importante para mantener la
lealtad del cliente y adaptarse a un entorno empresarial en constante cambio. La capacidad
de desarrollar, ajustar y optimizar estas estrategias asegura que el negocio se mantenga

competitivo y en constante crecimiento.

Segun Chiavenato (2011), citado en Rizo et al. (2019):

Existe una gran competencia en el sector mediante la cual las empresas estaran
obligadas a desarrollar estrategias especiales hacia los consumidores. El disefio y
aplicacion de este tipo de estrategias responde a la situacion que atraviesan, como es
el caso de la salida al mercado de un producto similar y que es producido por la
competencia; ademas, se puede establecer un producto que se diferencie de los

demas, buscando generar una ventaja competitiva.

Estas estrategias son importantes para responder a las dinamicas del mercado, como

la introduccion de productos similares por parte de la competencia.

Cdmo hablar en publico

Para un emprendedor, hablar en publico es una habilidad estratégica que impacta
directamente en la capacidad de atraer inversores, vender productos, construir marca,
liderar equipos y gestionar crisis. Desarrollar esta habilidad permite al emprendedor
comunicar su vision, establecer conexiones valiosas y lograr objetivos clave, lo anterior

contribuye al crecimiento y éxito del negocio.


https://www.redalyc.org/journal/1813/181358738014/#redalyc_181358738014_ref2
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Segun Almeida et al. (2019), los profesionales que no hayan desarrollado sus
habilidades comunicativas en correspondencia con las caracteristicas de las actividades que
ejecutaran en el futuro, carecerian de posibilidades y oportunidades para participar,
concebir y desarrollar exitosamente intercambios en situaciones de socializacion. Mejorar

las habilidades comunicativas es trascendental para el éxito profesional y social.

Técnicas y estrategias de ventas

Para un emprendedor, dominar técnicas y estrategias de ventas es fundamental para
maximizar ingresos, diferenciarse en el mercado, fidelizar clientes y optimizar el proceso
de ventas. Estas habilidades no solo facilitan el crecimiento y la expansién del negocio,
sino que también mejoran la eficiencia del equipo comercial y permiten adaptarse a los
cambios del mercado. Implementar y ajustar constantemente esta planificacion es vital para

mantener la competitividad y alcanzar los objetivos mercantiles.

Segun Valenti y Riviere (2008), citado en Jiménez et al. (2019):

Utilizar técnicas cotidianas en las que todos los sentidos influyan de alguna manera
para intentar vender mas. No es suficiente que se vea o se hable del producto; es

necesario que sea experimentado y se asocie con un estilo de vida determinado.

Al crear una experiencia sensorial completa, se puede generar una conexiéon mas

profunda con los consumidores y aumentar las posibilidades de venta.

Estrategias de mercadeo
Para los emprendedores, las estrategias de mercadeo son esenciales para definir y

posicionar la marca, atraer y fidelizar clientes, optimizar recursos y adaptarse a un


https://www.redalyc.org/journal/5257/525762355007/#B58
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comercio en constante cambio. Poner en funcionamiento estrategias de mercadeo efectivas

permite a los emprendedores maximizar su impacto en el mercado.

Segln Garcia y Teran (2020), es preciso utilizar correctamente las diferentes
herramientas que el marketing, brinda para alcanzar fortalecimiento y estabilidad en el
mercado, en la cual la gestion estratégica de ventas es importante y terminante para la

competitividad de la empresa.

La gestion estratégica de ventas juega un papel importante en la competitividad de
la empresa, ya que permite identificar oportunidades, establecer objetivos claros y disefiar

estrategias efectivas para alcanzar el éxito.

Administracion de quejas

Es trascendental para un emprendedor aplicar la administracion de quejas, para
mantener la satisfaccion del cliente, proteger la reputacion de la marca, identificar areas de
mejora y fortalecer las relaciones con los clientes. Un enfoque proactivo y efectivo en la
gestién de quejas no solo resuelve problemas, sino que también contribuye al crecimiento y
éxito permanente del negocio. Poner en practica un sistema estructurado para manejar
quejas y aprender de ellas puede transformar desafios en oportunidades para mejorar y

optimizar la operacion empresarial.

Segun Abney et al. (2017), citado en cruz y Rosas (2021):

Define como la comunicacion o las acciones de cualquier otra indole que éste lleva
a cabo para mostrar su insatisfaccion sobre algin producto o servicio de una

empresa u otra entidad.
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La expresion de insatisfaccion sobre un producto o servicio de una empresa u otra
entidad se conoce como queja. Puede manifestarse a través de la comunicacion verbal,

escrita o acciones como devoluciones, reclamaciones o criticas publicas.

De acuerdo con Larivet y Brouard (2010), citado en cruz y Rosas (2021), “el hecho
de quejarse lleva implicito el objetivo de obtener algo a cambio, ya sea una disculpa, un
reembolso o algln tipo de descuento”. En ocasiones, las personas pueden quejarse con la
esperanza de obtener algun tipo de compensacion o solucion a su problema. La queja suele

ser una forma de expresar insatisfaccion y buscar una respuesta adecuada.

Conociendo al cliente

En el mundo de los negocios, es fundamental conocer a los clientes, ya que permite
identificar nuevas oportunidades de innovacion o mejora de productos o servicios. También
impulsa decisiones estratégicas mejor informadas, fortalece la relacion con el consumidor.
Este enfoque les beneficia a mantenerse competitivos en un mercado que se esta

actualizando constantemente.

Segun Garcia y Teran (2020), los mercados cada vez son mas exigentes, el éxito de
una organizacion esta dado en gran medida por la capacidad gque tienen las empresas para
adaptarse a las nuevas y versatiles tendencias que se dan en su entorno, es decir establecer

las necesidades de los consumidores.

Como lo dice el texto anterior, los mercados son cada vez mas exigentes y la
capacidad de adaptacion de las empresas a las nuevas tendencias es importante para su
éxito. Identificar y satisfacer las necesidades de los consumidores es importante para

mantenerse competitivo en un entorno cambiante.


https://www.redalyc.org/journal/102/10266174019/#B28
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Sacar provecho al negocio

Para que los emprendedores puedan descubrir oportunidades para obtener los
mejores resultados posibles en términos de rentabilidad, crecimiento y sostenibilidad. Esto
implica hacer un uso estratégico de todos los elementos del negocio, desde los recursos
financieros hasta el talento humano y la tecnologia, con el fin de generar un mayor valor y

asegurar el éxito a largo plazo.

Para sacar provecho al negocio, es relevante contar con un plan estratégico sélido,
identificar las necesidades del mercado, ofrecer productos o servicios de calidad, mantener
una buena relacion con los clientes, gestionar eficientemente los recursos y estar al tanto de
las tendencias del sector. Ademas, es importante tener habilidades de liderazgo, capacidad
para tomar decisiones acertadas y adaptabilidad para enfrentar los desafios que

puedan surgir.
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Paradigma asumido dentro del estudio

El enfoque de la investigacion de la presente investigacion es naturalista, pues este
paradigma se caracteriza por fundamentarse en la fenomenologia y en la teoria
interpretativa. En cuanto a la naturaleza de la realidad, esta es dinamica, multiple, holistica
construida y divergente. La finalidad de la investigacion es comprender e interpretar la
realidad, los significados de las personas, las percepciones, las interacciones y las acciones

(Barrantes, 2016).

En lo que respecta al tipo de investigacion, esta es cualitativa, porque delimita el
fendmeno en espacio y tiempo; el interés fundamental es comprender e interpretar las
debilidades de los emprendedores (Barrantes, 2016). Por otra parte, el componente
cualitativo de esta investigacion permite estudiar fenmenos de manera sistematica,
examinando los hechos en si y revisando estudios previos, ambas acciones de manera
simultanea, a fin de generar una teoria que sea consistente con lo que se observa que
ocurre. Esta puede complementarse o usarse en cualquier etapa del estudio y apoyar desde
el planteamiento del problema hasta la elaboracion del reporte de resultados (Hernandez y

Mendoza, 2018).

El paradigma que se asume en la investigacion tiene la funcion de sustentar el
método de investigacion adoptado y su forma de concebir el proceso del trabajo
investigativo. Estos procesos de investigacion permiten acercamientos a la realidad, en este
caso, al contexto donde se desarrolla la gestion empresarial en diversos ambitos de accion.
Por ello, en este trabajo se define, en el proceso educativo, un paradigma naturalista, dado
que, segun Barrantes (2016), dicho paradigma tiene una predominancia cualitativa, como

este proceso investigativo.
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Tipo de investigacion

La presente investigacion es de disefio no experimental, de corte transversal, con
alcance descriptivo. Este tipo de estudio “busca indagar el nivel o estado de una o maés
variables en una poblacion; en este caso, en un tiempo unico [...] Indagan la incidencia de
las modalidades, categorias o niveles de una o mas variables en una poblacion; son estudios

puramente descriptivos” (Hernandez y Mendoza, 2018).

El objetivo de esta investigacion consiste en realizar un estudio de las competencias
empresariales de los emprendedores del canton de Cafias para la ejecucién de un programa
de capacitaciones que se ajuste a sus necesidades. Lo que se busca es que los
emprendedores aprendan a gestionar mejor sus negocios en temas especificos. Por ende, no
solo se recolectara informacidn, sino que también se identificaran las relaciones que existen

entre dos 0 mas variables.

Participantes de la investigacion (poblacion y muestra)

La poblacion sera facilitada por el Departamento de Desarrollo Econdémico Local de
la Municipalidad de Cafas, y se pretende trabajar con un grupo que esta delimitado para la
elaboracion de un posible programa de gestion empresarial que se ajuste a sus necesidades
en el periodo 2024 - 2025. Ellos reciben procesos de orientacion y capacitacion con dicho
departamento. La poblacion se refiere a pequefios empresarios del distrito central de Cafias
gue han estado esforzandose por adquirir nuevos conocimientos para obtener mejores
resultados en sus ventas, productos y control de recursos. Esto ha sido posible gracias a los
beneficios y oportunidades que ofrece la Municipalidad, mediante breves supervisiones y
reuniones realizadas en términos de alcance para objetivos claros y bien definidos, que les

permitan alcanzar el éxito en sus negocios estables y comprobados.
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El grupo de emprendimientos de la Municipalidad de Cafias esta constituido por un
total de 186 emprendedores; sin embargo, se trabaja con 11 emprendedores activos del
canton de Cafias, quienes acudieron a la convocatoria para participar en las actividades de

diagnostico de habilidades y formacion mediante talleres.

La muestra es un “subconjunto o parte de elementos de la poblacion elegidos para
estudiar o para tratar de inferir caracteristicas de la poblacion. Cuanto mejor se conoce la

poblacion, mejor se puede extraer una muestra representativa” (Martinez, 2017, p. 302).

Desde el punto de vista de este autor, la muestra es un subconjunto de los miembros
de una poblacién, mientras que la poblacién comprende a todos los miembros de un grupo.
Uno de los principales objetivos de los estudios e investigaciones cientificas es hacer
generalizaciones a partir de una muestra, y ademas, si se conoce bien la poblacion, se
puede extraer una muestra representativa con mayor precision y, por lo tanto, util, es decir,
ejemplificar las caracteristicas de la poblacion, de modo que se reflejen las similitudes y

diferencias encontradas.

La muestra de la poblacion permite que, cuando la cantidad de individuos es muy
alta, se pueda reducir mediante una formula de ajuste de muestra. Ademas, dicha muestra
puede realizarse por conveniencia, con el fin de abarcar ain mas la cantidad total de los

miembros de la poblacién en estudio.

Técnicas e instrumento de investigacion
En la técnica y recoleccién de datos se describen las herramientas o procesos que se

utilizan tanto para obtener como para analizar la informacion que arroja la investigacion.
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La técnica que se implementa en la investigacion es la encuesta, la cual sera
aplicada a la poblacion de emprendedores. Se recolectaran datos por medio de un
cuestionario. A los participantes de la investigacion se les indicara que el tratamiento de los

datos es exclusivamente con fines académicos.

Instrumentos

El cuestionario (cuantitativo) es un material para la ejecucion del diagnostico y se
elabora para comprobar el prondstico alcanzado en los emprendedores. Contiene
interrogantes correspondientes a cada variable (habilidad) en estudio, con la finalidad de

entender sus necesidades existentes.

Este proyecto de graduacion se enfoca desde el punto de vista cualitativo, ya que,
segun lo que sefialan Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Batista Lucio en su libro
Metodologia de la investigacion (2003), se trata de: “...1a recoleccion de datos sin medicion
numeérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de
interpretacion” (p. 8), lo cual se ajusta a la intencion de recolectar informacién mediante la
indagacion con los involucrados en el programa de emprendimientos de la Municipalidad

de Cafias, quienes seran encuestados para conocer las necesidades que presentan.

Se procedi6 a realizar una entrevista al Departamento de Desarrollo Local de la
Municipalidad de Cafias para determinar quiénes son los involucrados en este proyecto y

cual es su aporte hacia los emprendedores.
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Procedimiento para el andlisis de datos
El primer paso por realizar es el andlisis de la base de datos del grupo de
emprendedores, aportada por la Municipalidad de Cafas, en la cual se filtraran a los

emprendedores que pertenecen al distrito central del cantén de Canas.

Como segundo paso, se procede a la aplicacion de un diagnostico de 13 preguntas
antes de las capacitaciones, para conocer el porcentaje en que se perciben los
emprendedores respecto al conocimiento de determinadas competencias que abarcan sus

experiencias de emprendimiento.

El Gltimo paso para la recoleccién de datos es la aplicacion de tres talleres
educativos, posteriores a los resultados obtenidos del diagnostico, con el fin de detallar el

avance logrado y el efecto producido por el modelo de capacitacion en los emprendedores.

Los datos se ingresan en una tabla, que se fundamenta en las deducciones obtenidas

en los diagndsticos (previo y posterior). Cada tabla se constituye de la siguiente forma:

El diagndstico se fundamenta en conocer los niveles de conocimiento de los
emprendedores sobre las habilidades en estudio (variables), las cuales estan, a su vez,
divididas en competencias. Por ello, cada competencia se incorpora al cuestionario en

forma de pregunta.

En la clase inicial se da a conocer el proposito de los modulos y los contenidos
teoricos de los talleres. Los datos del diagnostico anticipado se recogen de manera

particular durante la primera sesion de clase.
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Programa de capacitaciones en la gestion empresarial

El objetivo general del programa de capacitaciones en gestion empresarial es
proporcionar recursos de aprendizaje adecuados para el desarrollo de conocimientos de los
emprendedores. Se aplica Gnicamente a aquellos que se encuentran registrados y atendidos

por la Municipalidad de Cafias.

Variables o categoria de analisis

Es parte fundamental de toda investigacion conocer las variables del trabajo, para lo

cual es necesario comprender su definicion y tipos.
Baena (2017) define variables en la siguiente cita:

Una caracteristica o propiedad que puede variar entre individuos o conjuntos se
denomina variables. Las variables son instrumentos de analisis que conforman las
categorias a un nivel manifiesto de la realidad. Hay variables independientes y
dependientes. Reciben el nombre de variable independiente (x) la caracteristica o
propiedad que se supone la causa del fendmeno estudiado que no se puede controlar
y variable dependiente (y) aquella cuyas modalidades o valores estan en relacion
con los cambios de la variable independiente, pero que si es factible de controlarse

cientificamente. (p. 93)
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La informacion obtenida se tabula para generar un promedio de los resultados adquiridos por cada variable y se representa

mediante un grafico, que muestra la informacion a través del promedio ponderado por cada variable.

Cuadro de variables
A continuacion, se despliega el cuadro de variables, que muestra los elementos conceptuales, operacionales e instrumentales a

desarrollar en la investigacion.
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Definicién de variables
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Definicion Definicion T
Objetivo especifico Variable conceptual operacional Instrumental Dimensiones Indicadores
o Encuestas
Identificar la
situacion actual del Habilidades blandas.
nivel de . Célculo de precios.
. La competencia .
competencias : Estrategias de ventas.
. empresarial, hace . .
empresariales que . ; Determinar las Como hablar en
referencia al conjunto . P
presentan 7 competencias en publico. i i
de habilidades, L Incidencia en
emprendedores . las que los Tacticas de ventas. .
i . comportamientos y . capacitaciones
atendidos por la Competencias - emprendedores Estrategias de 10, 12,
VR . conocimientos que X acerca de las
Municipalidad de empresariales. | . atendidos por la mercadeo. X 13, 14
~ . tiene una persona o o L competencias
Carias, a través de Municipalidad de Administracion de .
U para obtener ~ . . en estudio.
un diagnéstico de Canias se perciben quejas.
. resultados en su .
conocimientos para : menos preparados. Conociendo al
L empresa (Merodio, .
la definicion de cliente.
: 2020).
lineas de Sacar provecho al
aprendizaje en negocio.
gestién empresarial.
Definir un programa La capacitacion es Encuestas Habilidades blandas. |Nivel de
L : Establecer temas . . .
de capacitaciones concebida como una e Célculo de precios. comprension
) - prioritarios para el .
ajustado a las accion propuesta para . Estrategias de ventas. | por parte de los
) Y contenido del .
necesidades de la adquisicion de A Como hablar en emprendedores |9, 10,
Programa de o material didactico b
emprendedores o conocimientos claves | . , publico. en los temas 12, 13,
; capacitaciones. ~ a impartirse en los o ) :
atendidos por la en el desemperio Thécticas de ventas. impartidos por |14

Municipalidad de
Cafas, mediante la
construccién de

laboral que permitan
el incremento de
oportunidades, asi

emprendedores de
la Municipalidad
de Canas.

Estrategias de
mercadeo.
Administracion de

la
Municipalidad
de Carias.
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guias de aprendizaje
para el desarrollo de
conocimientos de
los emprendedores.

como
aptitudes que faciliten
la interaccion entre
los trabajadores y los
procesos
tecnoldgicos, y a su
vez alcanzar

mayor productividad
y mejores beneficios.
(Hidalgo et al., 2020,
p. 76)

quejas.
Conociendo al
cliente.

Sacar provecho al
negocio.

Aplicar tres talleres
educativos sobre la
gestion empresarial
para la evaluacion
del desarrollo de
competencias en
temas de las areas
funcionales de la
empresa, mediante
un proceso
interactivo de
aprendizaje en el
distrito central de
Cafias, Guanacaste.

Talleres sobre
gestion
empresarial.

El taller lo
concebimos como
una realidad
integradora,
compleja, reflexiva,
en que se unen la
teoria y la practica
como fuerza motriz
del proceso
pedagogico (CEO,
s.f).

Disefiar e
implementar una
serie de
actividades con
objetivos
académicos
basadas en el
perfil demogréafico
de los miembros
participantes en el
estudio para
reforzar el
conjunto de
conocimientos de
los emprendedores
en las habilidades
en estudio.

Presentacion en
Canva.

Taller 1.
Taller 2.
Taller 3.

Registro de
asistencia a
cada uno de los
talleres.

~N N

oo 01T N

D W

Fuente: Elaboracidon propia, 2023
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Tabla 3

Cronograma de actividades

Actividades 23/3/2023 16/5/2023 23/5/2023 2/6/2023  9/6/2023  16/7/2023 23/8/2023 12/12/2024 10/1/2025 28/3/2025

Aprobacioén de tema

Planteamiento del
problema

Elaboracion del
marco teérico

Construccion del
marco metodoldgico

Recopilacién de
datos

Redaccién de la
presentaciony
analisis de datos

Aplicacion de
talleres

Determinar
conclusiones y
recomendaciones

Exposicion final de
la investigacion

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Alcance
En la investigacion se busca impactar a los emprendedores que son atendidos por el area

de desarrollo econémico local, ubicado en Cafias, Guanacaste, durante el periodo 2024.

Limitaciones
En el desarrollo del presente proyecto se han presentado limitaciones como: la dificultad
para establecer fechas de desarrollo de los talleres garantizando la maxima asistencia posible

debido a que los emprendedores tienen agendas muy cargadas de actividades, asi como la falta
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de disponibilidad de las instalaciones municipales por causa de un convenio suscrito entre la
Municipalidad de Cafias y el Instituto Nacional de Aprendizaje y se utilizan la mayor parte de los

dias para el desarrollo de cursos parte del convenio mencionado.
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Andlisis de datos

En esta seccion se realiza un mapeo de necesidades de capacitacién encontradas de los
emprendedores, analizando los datos relevantes con respecto al diagndstico de caracterizacion de

la poblacion.
Diagnostico

La finalidad del diagndstico es determinar la situacion actual de las competencias
empresariales de los emprendedores en relacion con los conocimientos necesarios para una

gestion adecuada de sus negocios. El resultado obtenido se muestra en los siguientes graficos.

Gréfico 1

Género de los emprendedores

Género de los emprendedores

8%

92%

® Masculino ®m Femenino

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.
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El gréafico 1 demuestra que el 92 % de la poblacion encuestada son del género femenino y
el 8 % restante al género masculino, obteniendo como mayor participacion de mujeres en la
realizacion de dicha encuesta.

Gréfico 2

Edad (en afos) de los emprendedores

Edad (En anos) de los emprendedores

mDe23a27 De28a32 mDe33a37 mMasde37

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de
emprendedores.

En el grafico anterior se detallan los rangos de edad de las personas encuestadas. Destaca,
con el mayor porcentaje, el grupo de méas de 37 afios, con un 54 %; seguido por el rango de edad
de 28 a 32 afios, con un 23 %; el rango de 33 a 37 afios, con un 15 %; y, finalmente, el grupo de

23 a 27 anos, con un 8 %.
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Grafico 3

Estado civil de los emprendedores

Estado civil de los emprendedores

8%

m Soltero  ®m Uniodn libre Casado

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de
emprendedores.

Segun el gréafico 3, se muestra la participacion de los encuestados segun su estado civil.
La mayoria son casados, con un 69 %, seguidos por los que estan en unidn libre, con un 23 %, y

los solteros, con un 8 %. Se observa que la mayoria de los entrevistados tienen familia.
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Grafico 4

Lugar de residencia de los emprendedores

Lugar de residencia de los emprendedores

m San Cristobal m Chorotega ™ Las Brisas Bello Horizonte  m San Pedro

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de
emprendedores.

Segun el gréfico 4, se muestra la participacion de los encuestados segln su residencia,
comenzando con el porcentaje mas alto, el barrio Chorotega, con un 31 %, seguido por el barrio
San Cristobal, con un 23 %. También se encuentran el barrio Bello Horizonte y el barrio San

Pedro, con un 15 % cada uno, y el barrio Las Brisas, con un 16 %.
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Grafico 5

Grado de escolaridad de los emprendedores

Grado de escolaridad de los emprendedores

® Primaria completa H Secundaria incompleta ® Secundaria completa

Universidad incompleta m Universidad completa
Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de
emprendedores.

En el gréafico anterior, se detallan los grados de escolaridad de las personas encuestadas,
destacando con el mayor porcentaje, el nivel de Universidad incompleta, con un 38 %. A
continuacion, se encuentran los niveles de Universidad completa y Secundaria completa, ambos
con un 23 % vy, por ultimo, los niveles de Primaria completa y Secundaria incompleta, con un

8 % cada uno.
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Grafico 6

Tiempo de funcionar el emprendimiento de los emprendedores

¢, Hace cuanto tiempo funciona su
emprendimiento?

2 afios -1

0 2 4 6 8 10 12
2 afios Maés de 2 afios
m Seriesl 1 12

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagndstico realizado al grupo de
emprendedores.

Segun el grafico anterior, se muestra la participacion de los encuestados segun el tiempo
de funcionamiento del emprendimiento. La mayor parte de los participantes tiene méas de 2 afios

de funcionamiento, con un total de 12 personas, mientras que solo 1 participante tiene 2 afos.
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Grafico 7

Tiempo de recibir apoyo por parte del area de desarrollo econémico local

¢, Hace cuanto tiempo recibe apoyo por
parte del area de desarrollo economico
local?

mDe0a3meses mDe3a6 meses Mas de 9 meses

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se puede observar el tiempo durante el cual han recibido apoyo por
parte del area de desarrollo econdémico local. El porcentaje més alto es 61 %, para aquellos con
mas de 9 meses de apoyo, seguido por el 31 % para quienes recibieron apoyo de 0 a 3 meses, y

finalmente, el 8 % para los que recibieron apoyo de 3 a 6 meses.
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Grafico 8

Tiempo de pertenecer al programa de emprendimientos

¢, Cuanto tiempo tiene de pertenecer al
programa de emprendimientos?

mDela2afios mMasde 2 afios

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el gréafico anterior, se puede observar el tiempo que los participantes encuestados
han pertenecido al programa de emprendimientos. El porcentaje mas alto es del 54 %, para
quienes tienen entre 1 y 2 afios en el programa, y el segundo es del 46 %, para aquellos con

mas de 2 afios.
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Areas que han sido capacitados en el programa a través de la municipalidad de Cafias

12

10

m Seriesl

¢ En cuales de las siguientes areas usted
ha sido capacitado en el programa?

Habilidades Célculo de @ Estrategias Ccomo Coémo Estrategias Conociendo Sacar
: hablar en de - provecho al
blandas precio de ventas P vender al cliente .
publico mercadeo negocio
6 9 11 4 8 9 8 5

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

El gréfico ilustra que la materia mas abordada por los emprendedores mediante su

participacién en capacitaciones son las estrategias de ventas. Sin embargo, otras areas de

aprendizaje, como el célculo de precios, técnicas de ventas, estrategias de mercado y

conocimiento del cliente, también han sido temas de capacitacion, aunque en menor medida,

dentro del grupo en estudio.
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Grafico 10

Como consideraron ser mejor que la competencia

¢, Como ser mejor que la competencia?

m Diferenciarte ®Innovar ® Mejorar el servicio al cliente = Analizar la competencia

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

Segun el gréafico anterior, se muestran los resultados de los participantes encuestados
sobre como ser mejor que la competencia. El porcentaje mas alto, con un 46 %, corresponde a
diferenciarse. Hay una equivalencia del 23 % en innovar y analizar a la competencia, y, por

altimo, un 8 % en mejorar el servicio al cliente.
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Grafico 11

El producto esté bien ubicado o accesible a la venta

¢ Tu producto esta bien ubicado o accesible a su venta?

m Atrae la atencion del publico
m Facilita la compra

m Esta ubicado en un campo visual adecuado

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el gréfico 11, se pueden observar los resultados de los participantes encuestados sobre
si su producto esta bien ubicado o es accesible para la venta. El porcentaje mas alto, con un
37 %, corresponde a "atrae la atencién del publico". El segundo porcentaje, con un 36 %, es

"facilita la compra", y un 27 % considera que esta "ubicado en un campo visual adecuado".
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Grafico 12

Nivel de capacitacion en habilidades blandas de los emprendedores

Nivel de capacitacion en habilidades blandas
de los emprendedores

35

3 3 3
3
25
2 2
1,
0,
0

Excelente (5)  Muy bueno (4) Bueno (3) Regular (2) Deficiente (1)

N

[8)]

[y

)]

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el gréfico anterior, se puede observar el nivel de capacitacion de los emprendedores en
habilidades blandas. En general, ellos consideran que se encuentran bien. De los 13 participantes

del proyecto, 6 encuestados opinan que estan bien capacitados en habilidades blandas.

Respuesta abierta

Dificultades que han enfrentado los emprendedores

A partir de los resultados obtenidos, se evidencian las principales dificultades que han
enfrentado los participantes encuestados. Mencionan que una de las principales dificultades ha
sido la falta de presupuesto para contar con un buen inventario. También sefialan que la

competencia y la falta de activos han representado una desventaja para sus negocios. Ademas,
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mencionan que cobrar lo justo, lograr ser visibles para las personas y mantener la constancia en

las redes sociales son las mayores complicaciones que han enfrentado como emprendedores.

Gréfico 13

Grado de conocimiento en calcular precios de los emprendedores

Grado de conocimiento en calcular precios de
los emprendedores

Excelente (5)  Muy bueno (4) Bueno (3) Regular (2) Deficiente (1)
Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagndstico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se indican los resultados sobre el grado de conocimiento que tienen
los emprendedores en el calculo de precios. En general, ellos afirman que saben calcular el
precio. De los 13 participantes del proyecto, 6 saben calcular el precio, aungue no se consideran

excelentes en ello.
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Grafico 14

Nivel de capacitacion en estrategias de ventas de los emprendedores

Nivel de capacitacion en estrategias de ventas
de los emprendedores
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Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se indican los resultados sobre el nivel de capacitacion en que se
encuentran los emprendedores en estrategias de ventas, generalmente, ellos dicen que no estan
bien, de los 13 participantes del proyecto 6 piensan que no estan bien y deben capacitarse en

estrategias de ventas.
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Grafico 15

Nivel de capacitacion en como hablar en publico de los emprendedores

Nivel de capacitacion en como hablar en publico
de los emprendedores

4,5

3,5

2,5

15

05

1

Excelente (5)  Muy bueno (4) Bueno (3) Regular (2) Deficiente (1)

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se puede observar el nivel de capacitacion en el que se encuentran
los emprendedores en cuanto a como hablar en publico. En general, los encuestados afirman que
estan bien. De los 13 participantes del proyecto, 6 consideran que estan perfectamente bien en

este aspecto.
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Gréfico 16
Nivel de capacitacion en tacticas de ventas de los emprendedores

Nivel de capacitacion en tacticas ventas de los
emprendedores

[

5
2 2 2 2
0
Excelente (5)  Muy bueno (4) Bueno (3) Regular (2) Deficiente (1)

Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se presentan los resultados sobre el nivel de capacitacién en el que
se encuentran los emprendedores en tacticas de ventas. De los 13 participantes encuestados, 7
respondieron que no estan conformes, lo que indica que no estan suficientemente capacitados en

esta area.
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Grafico 17

Nivel de capacitacion en estrategias de mercadeo de los emprendedores

Nivel de capacitacion en estrategias de mercadeo
de los emprendedores

4
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Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el gréfico anterior, se presentan los resultados sobre el nivel de capacitacion en el que
se encuentran los emprendedores en estrategias de mercadeo. De los 13 participantes
encuestados, 5 no se consideran bien capacitados, lo que indica que no estan suficientemente

preparados en estrategias de mercadeo.
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Grafico 18

Grado de conocimiento en administracion de quejas de los emprendedores

Grado de conocimiento en administracion de quejas de
los emprendedores
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Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se indican los resultados sobre el grado de conocimiento que tienen
los emprendedores en administracion de quejas, de los 13 participantes encuestados, 6 dicen que

estan mal, eso quiere decir que no estan lo suficiente capacitados en administracion de quejas.
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Gréfico 19
Nivel de capacitacion en conocer al cliente de los emprendedores
Nivel de capacitacion en conocer al cliente de
los emprendedores
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Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el grafico anterior, se presentan los resultados sobre el grado de conocimiento que
tienen los emprendedores en administracion de quejas. De los 13 participantes encuestados, 6
indican que estdn mal, lo que significa que no estan suficientemente capacitados en

administracién de quejas.
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Grafico 20

Grado de conocimiento en sacar provecho al negocio de los emprendedores

Grado de conocimiento en sacar provecho al
negocio de los emprendedores
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Fuente: Investigacion 2024. Resultados obtenidos de diagnostico realizado al grupo de

emprendedores.

En el gréfico anterior, se pueden observar los resultados sobre el grado de conocimiento y
capacitacion que tienen los emprendedores para sacar provecho a su negocio. De los 13
participantes encuestados, 6 no se sienten conformes, lo que significa que no estan

suficientemente capacitados para sacar provecho a su negocio.
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Procesamiento de datos
Se presentan 32 preguntas de verdadero/falso, divididas en 4 preguntas para cada una de

las 8 habilidades.

Todas las respuestas correctas tienen un valor de 2 puntos, las respuestas incorrectas
tienen un valor de 1 punto y se habilita una tercera opcidon de respuesta, que indica “No sé”, con

un valor de cero puntos.

De este modo, la puntuacion perfecta por habilidad tiene un valor total de 88 puntos, es

decir:

11 x 2 x 4=88 — Donde 11 es el total de participantes en el programa, 2 es el valor de la

puntuacion por respuesta correcta y 4 es el nimero de preguntas por habilidad.

A continuacién, se presenta un analisis del grafico que ilustra los resultados del

diagnostico de habilidades en gestion empresarial.
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Gréfico 21
Diagndstico de habilidades en gestion empresarial

Diagnostico de habilidades en Gestién Empresarial para emprendedores de la Oficina de
Desarrollo Local de la Municipalidad de Cafias, 2024.

e Nivel ideal Nivel diagndstico 1

Habilidades blandas
90

Tacticas de ventas Calculo de precios

Estrategias de ventas Administracion de quejas

Conocimiento acerca del

Hablar en publico .
cliente

Aprovechamiento del negocio

Fuente: Resultados obtenidos del diagndstico aplicado a los emprendedores.

El gréafico anterior describe las habilidades en Gestibn Empresarial y muestra la
frecuencia de las distintas competencias. En él se observa que el calculo de precios y las
estrategias de ventas son las habilidades méas desarrolladas, seguidas de la administracion de
quejas, las habilidades blandas y el hablar en pablico. Las competencias relacionadas con el
aprovechamiento del negocio, el conocimiento del cliente y las tacticas de ventas muestran una
frecuencia menor en comparacion. Este patron sugiere que, en general, los emprendedores

tienden a priorizar habilidades préacticas y de aplicacién inmediata en la gestion de sus negocios.

El siguiente cuadro es una consolidacién del diagnostico aplicado en relacion con las
habilidades en Gestion Empresarial desarrolladas por los emprendedores, clasificadas por su

frecuencia de aplicacion. Este cuadro permite observar de manera clara cudles competencias
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tienen mayor relevancia en la practica empresarial diaria, destacando aquellas que necesitan

fortalecerse o0 que ya estan sélidamente implementadas.

Tabla 4

Consolidado de diagndstico de habilidades

L"TIF.i UNIVERSIDAD TECNICA NACIONAL

Universidad SEDE GUANACASTE

Técnica Nacional

LICENCIATURA EN GESTION Y ADMINISTRACION EMPRESARIAL

CONSOLIDADO DE DIAGNOSTICO DE HABILIDADES

Habilidad Puntuacion ideal Puntuacion obtenida
Estrategias de ventas 88 76
Calculo de precios 88 76
Administracién de quejas 88 73
Habilidades blandas 88 72
Hablar en publico 88 71
Aprovechamiento del negocio 88 68
Conocimiento acerca del cliente 88 66
Tacticas de ventas 88 52

Fuente: Resultados obtenidos del diagnostico aplicado a los emprendedores.

El cuadro anterior muestra una comparacién entre la puntuacion ideal y la puntuacién
obtenida en diversas habilidades clave de Gestion Empresarial. La puntuacion ideal es de 88 para
cada habilidad, establecida como referencia para evaluar el nivel de competencia alcanzado en
cada area. En general, se observa que las habilidades de estrategias de ventas y calculo de precios
estan mas cerca de la puntuacion ideal, con valores de 76 cada una. En contraste, competencias
como tacticas de ventas y conocimiento del cliente muestran brechas mas amplias, con
puntuaciones de 52 y 66, respectivamente. Estos resultados destacan las areas en las que los

emprendedores presentan fortalezas y aquellas en las que podrian beneficiarse de una mayor
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capacitacion. Este enfoque resalta las habilidades que estdn mas desarrolladas y las que necesitan

mejorar, lo cual ayuda a visualizar la brecha entre el ideal y el desempefio actual.



Programas de capacitaciones
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Programa de capacitaciones
Segun la propuesta del objetivo especifico #1, en este apartado se desarrolla el programa

de capacitaciones.

Nombre del programa

El nombre del programa de capacitacion es "Competitividad”, debido a que su
perspectiva es mejorar el desarrollo de competencias en relacion con las éareas funcionales

empresariales de cada emprendedor.

Aspectos generales

e Naturaleza del curso: Teorico-practico

e Modalidad: Horas presenciales / 4 horas de estudio

e Requisitos: Emprendedores incorporados al programa de desarrollo econémico de la
municipalidad

e Mentora: Jeacqueline Cortez Gonzalez

e Correo electronico: jeacky1999@hotmail.com

e Teléfono: 8380 2213

e Clases presenciales: Lunes, martes y miércoles de 8 a.m. a 12:00 p.m.

e Ubicacion: Costado sur del mercado, detras de la feria del agricultor, aulas de

capacitacion municipal.
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I. Descripcion

Su enfoque principal es brindar apoyo, mediante tres mentorias, abordando los
conocimientos posteriores, como parte del refuerzo de conceptos que no estan bien definidos por

cada uno de los empresarios.

Los temas fundamentales a desarrollar estdn relacionados con las competencias
empresariales, que son la base principal del crecimiento en un comercio. Los empresarios deben
comprometerse a capacitarse constantemente para alcanzar los objetivos planteados y mantenerse

competitivos en el mercado.

I1. Propdsitos

2.1 Proposito general

Desarrollar un programa de capacitaciones sistematizado en tres unidades, de acuerdo con
lo identificado en el diagnostico sobre el nivel de competencias empresariales de los

emprendedores, mediante la elaboracion de talleres para un proceso interactivo de aprendizaje.

2.2 Propositos especificos

e Facilitar un proceso de aprendizaje por competencias, con el objetivo de explorar la
relacion entre conocimientos, habilidades y actitudes, para que el emprendedor pueda
desarrollar por si mismo las herramientas que necesita.

e Fortalecer las competencias basicas de los empresarios mediante orientacion actitudinal y
estrategias practicas, favoreciendo su evolucion constante, lo que les permitira realizar su

trabajo con eficiencia.
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e Brindar componentes sobre habilidades blandas, calculo de precios, administracion de
quejas, conocimiento del cliente, aprovechamiento del negocio, como hablar en publico,
tacticas de ventas y estrategias de mercadeo.

e Impulsar la motivacion a través de la actualizacion de informacion relevante, utilizando
recursos didacticos que faciliten el proceso de ensefianza y aprendizaje, con el fin de

obtener buenos resultados.

I11. Contenidos curriculares

3.1 Contenidos tematicos

3.2 Las areas se definieron con base en el diagndstico aplicado a los emprendedores.

Posteriormente, se configuraron las variables a estudiar.

Unidad I. Recursos para el aprendizaje

1.1 Habilidades blandas

1.2 Célculo de precios

1.3 Administracion de quejas

1.4 Conociendo al cliente

1.5 Sacar provecho al negocio

1.6 TActicas de ventas

1.7 Como hablar en publico

1.8 Estrategias de mercadeo
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Habilidades y actitudes

e Comunicacion, aprender a escuchar, confianza y seguridad personal.
e Colaboracion, organizacion, trabajo en equipo, liderazgo, creatividad, adaptacion al
cambio.

e Innovacion, capacidad para establecer un precio superior, pensamiento critico.

Metodologia

La metodologia planteada es flexible, se integran métodos didacticos tanto tedricos como
practicos. La técnica a emplear serd interactiva, lo que activara los conocimientos previos de los
emprendedores y facilitara la comprension de cada concepto impartido en cada seccion. Ademas,
se proporcionaran medios y recursos, como Videos para la reflexién, mesas redondas y debates,
relacionados con los temas de enseflanza, con el objetivo de promover un

aprendizaje provechoso.

Las capacitaciones seran impartidas por una facilitadora, con el apoyo de herramientas
tecnoldgicas y material didactico, para facilitar y guiar el proceso de ensefianza. Esto favorecera
la estimulacion sensorial y permitird un proceso educativo interactivo que motiva y fomenta la

exploracion de nuevos conocimientos.

Evaluacién

Para medir los conocimientos alcanzados y evaluar el desempefio con respecto a los
objetivos planteados, se elaboraran dos diagnosticos cortos. El primero se aplicara al inicio del
taller 1 para evaluar el conocimiento previo de los emprendedores sobre los conceptos a tratar, y

el segundo se aplicara al final del taller 3 para determinar qué han aprendido durante el proceso y
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verificar la efectividad de los talleres. ElI enfoque de la evaluacién es comprobar tanto los
conocimientos adquiridos como la actitud de los participantes. La prueba incluird preguntas de
opcién multiple con la opcion de marcar con una "X" para facilitar las respuestas, abarcando las
tematicas tratadas en cada leccion. Cabe aclarar que el diagnostico no tendrd valor para los
emprendedores individualmente, pero si tendra valor para la investigacion, ya que se realiza con

el fin de evaluar los resultados esperados.

Contenido curricular

Los temas fundamentales considerados para el desarrollo de los talleres se basan en la
recopilacién de informacion y los resultados del diagnostico. Estos contenidos estan
sistematizados para que el grupo de emprendedores pueda alcanzar cada etapa del

proceso empresarial.

Planificacién de clases

Durante las capacitaciones, se emplearan diversas técnicas didacticas para promover un

aprendizaje significativo. A continuacion, se detallan las actividades correspondientes.
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Talleres educativos



Tabla 5

Programa de capacitaciones

Clase N° 1

Taller 1

Tiempo: 4 horas

Resultados de aprendizaje: Aportar estrategias para el desarrollo y habilidades por
competencias.

Proposito de la clase: Contribuir con la motivacion y actitudes de los participantes,
para que logren obtener los resultados esperados.

Habilidades por desarrollar: Colaboracion, organizacion, trabajo en equipo,
liderazgo, creatividad, adaptacion al cambio.

Contenido de clase

Actividades \ Duracion \ Recursos

Inicio:
Blenv_enlda por parte del 5 minutos )
capacitador
Pasar lista de asistencia 15 minutos Computadora
Presentacion de los participantes 10 minutos _
Fichas de expectativas de los 20 minutos Papel y l4piz
talleres
Reallz_ar primer quiz de 35 minutos Papel y lapiz
conocimiento
Primera parte: Presentacion de temas
Presentacion sobre Habilidades .
Blandas 20 minutos Computadora y proyector
Presc_antamon sobre Calculo de 20 minutos Computadora y proyector
Precios
Presentacion sobre Administracion .
q . 20 minutos Computadora y proyector

e quejas
Segunda parte: Desarrollo de actividades de aprendizaje
Dinamica en la cabeza del cliente 30 minutos Papel y lapiz
Refrigerio 15 minutos Pan, fresco y servilletas
Conclusiones:
Repasar puntos principales 25 minutos _

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla 6

Programa de capacitaciones

Clase N° 2

Taller 2

Tiempo: 4 horas

Resultados de aprendizaje: Proporcionar la importancia de hablar en pablico, para mejorar las
habilidades de comunicacion.

Proposito de la clase: Obtener confianza y seguridad, para hablar con claridad a la hora de negociar.

Habilidades por desarrollar: Aprender a escuchar, comunicacién asertiva, confianza y seguridad
personal.

Contenido de clase

Actividades Duracion Recursos
Inicio:
Pasar lista de asistencia 15 minutos Computadora
Video motivador 20 minutos Computadora y proyector
Conversatorio 30 minutos Sillas

Primera parte: Presentacion de temas

Presentacion de Conociendo al Cliente 20 minutos Computadora y proyector

Presentacion de Sacar Provecho al Negocio 20 minutos Computadora y proyector

Presentacion sobre Como Hablar en

Plblico 20 minutos Computadora y proyector

Segunda parte: Desarrollo de actividades de aprendizaje

Dindmica teléfono roto 30 minutos

Dinamica de ahorcado con

. 30 minutos Pizarra'y marcador
palabras relacionadas al tema
Conclusiones:
Repasar puntos principales 25 minutos _

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Programa de capacitaciones
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Taller 3

Clase N° 3

Tiempo: 4 horas

de ventas.

Resultados de aprendizaje: Entender la importancia de las estrategias de mercadotecnia para el area

Propdésito de la clase: Desarrollar estrategias de mercadeo, para agilizar ventas.

Habilidades por desarrollar: Investigacion, analisis, negociacion, gestion del tiempo, innovacion y

creatividad.
Contenido de clase

Actividades | Duracion Recursos
Inicio:
Bienvenida por parte del capacitador 5 minutos -
Pasar lista de asistencia 15 minutos Computadora
Primera parte: Presentacion de temas
Presentacion sobre Estrategias de Ventas 20 minutos Computadora y proyector
Presentacion sobre Téacticas de ventas 20 minutos Computadora y proyector
Presentacion sobre Estrategias de Mercadeo 20 minutos Computadora y proyector

Segunda parte: Desarrollo de actividades de aprendizaje

Dinamica disefio de producto 30 minutos Hojas blancas y lapiz
Presentacion del disefio 10 minutos Hojas blancas y lapiz
Dindmica construccion de un relato con .

palabras relacionadas al tema 20 minutos -

Refrigerio 15 minutos Pan, fresco y servilletas
Conclusiones:

Aplicar dltimo quiz 35 minutos Papel y lapiz
Repasar puntos principales 20 minutos -

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Diagnostico posterior

La evaluacion de los resultados se realiza considerando dos momentos en los que se
aplicaron los instrumentos de medicion. ElI primer momento corresponde a la etapa de
diagnostico, en la que se distribuyd el instrumento de evaluacion antes de iniciar las
capacitaciones; los resultados obtenidos en esta etapa sirvieron como insumo para el disefio del
contenido de los talleres. El segundo momento de aplicacion se lleva a cabo una vez finalizado el

abordaje completo del contenido tematico de los talleres.

La aplicacion de la misma herramienta, asi como el uso de una escala estandarizada de
medicién para ambos momentos, permitid verificar la evolucién del aprendizaje de los
participantes en un mismo plano, mediante la implementacion del grafico de redes o "tela de

arafia".
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Gréfico 22
Comparativo de aprendizaje de habilidades en gestion empresarial para emprendedores de la

Oficina de Desarrollo Local de la Municipalidad de Cafias, 2024.

Comparativo de aprendizaje de habilidades en Gestion Empresarial para emprendedores de la
Oficina de Desarrollo Local de la Municipalidad de Cafias, 2024.

=@=Puntuacion ideal =~ ==@==Diagndstico Comprobacion

Habilidades blandas
90

Tacticas de ventas Calculo de precios

Estrategias de ventas Administracion de quejas

Conocimiento acerca del

Hablar en publico .
cliente

Aprovechamiento del negocio

Fuente: Resultados obtenidos del diagnostico aplicado a los emprendedores, 2024.
Analisis del comparativo de aprendizaje en gestion empresarial

Este grafico de radar muestra el desarrollo de diversas habilidades empresariales en
emprendedores de la Oficina de Desarrollo Local de la Municipalidad de Cafias. Se comparan

tres valores por habilidad:

1. Puntuacion ldeal (nivel objetivo deseado)
2. Diagnostico (nivel inicial antes de la capacitacion)

3. Comprobacion (nivel alcanzado después de la capacitacion)
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Areas con mayor mejora

Las habilidades que muestran un avance significativo entre el diagnostico y la

comprobacion incluyen:

e TActicas de ventas: PasO de una puntuacion baja a una mejora considerable, aunque
sigue distante del ideal. A pesar del avance, sigue siendo el area con el puntaje mas bajo.
e Conocimiento acerca del cliente: También presenté un incremento notable. Aln hay un

margen de mejora para alcanzar la meta ideal.
Areas con brecha importante

Las habilidades donde la diferencia entre la puntuacion ideal y la comprobacion sigue

siendo amplia incluyen:

Habilidades blandas, administracion de quejas y hablar en publico: Estas habilidades
presentan diferencias entre 12 y 16 puntos, lo que indica que, aunque hubo avances, ain hay

margen de mejora.

Habilidades con mayor cercania al ideal: Algunas competencias lograron un nivel bastante

proximo al esperado:

e Aprovechamiento del negocio: Alcanzé la meta de 88 puntos.

e Calculo de precios y estrategias de ventas: Presentaron mejoras y estan cerca del ideal.
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Capitulo 5

Conclusiones y recomendaciones
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Conclusiones

Se llega a las siguientes conclusiones de acuerdo a los objetivos especificos:

1. Identificar la situacion actual del nivel de competencias empresariales que
presentan los emprendedores del distrito central atendidos por la Municipalidad de
Cafias, a través de un diagnostico de conocimientos para la definicion de lineas de

aprendizaje en gestion empresarial.

En consecuencia, un programa de capacitaciones bien estructurado tiene un efecto
relevante en el fortalecimiento de las capacidades empresariales, de modo que impulsa la

innovacion, sostenibilidad y competitividad de los empresarios.

Establecer un punto de partida claro resulta Gtil para evaluar los progresos alcanzados
durante el proceso de formacion y realizar ajustes si es necesario. Ademas, elaborar un plan
basado en un analisis detallado ayuda a evitar repeticiones en el contenido y permite dar

prioridad a los temas mas relevantes para los emprendedores.

2. Definir un programa de capacitaciones ajustado a las necesidades de los
emprendedores del distrito central atendidos por la Municipalidad de Cafas,
mediante la construccién de guias de aprendizaje para el desarrollo de

conocimientos de los emprendedores.

El principal reto del programa de capacitacion fue lograr que los participantes asistieran y
participaran activamente en los talleres. Para aumentar la motivacion y el compromiso de los
emprendedores en las actividades de capacitacion, se pueden aplicar estrategias como: demostrar
el valor del taller, de modo que los emprendedores perciban que el taller les proporcionara

beneficios concretos.
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Al realizar un diagnostico definido, los temas pueden ajustarse para abordar las
debilidades y desarrollar las competencias de los emprendedores, garantizando un nivel de
formacion mas eficaz. Por su parte, al tratar temas adaptados a sus necesidades individuales, los
emprendedores se muestran mas comprometidos y motivados para aplicar los conocimientos

obtenidos en sus empresas.

3. Aplicar tres talleres educativos sobre la gestion empresarial para el desarrollo de
competencias en temas de las areas funcionales de la empresa, mediante un

proceso interactivo de aprendizaje en el distrito central de Cafas, Guanacaste.

Se evidencia un avance significativo en la mayoria de las habilidades, observandose un
progreso en todas las competencias evaluadas, lo que indica que la capacitacion tuvo un impacto

positivo en los emprendedores.

e Necesidad de reforzar tacticas de ventas: Es la habilidad con mayor diferencia entre la
puntuacion ideal y el diagndstico inicial (24 puntos), lo que sugiere que los participantes
requieren méas formacion préctica en estrategias efectivas de venta.

e Mejoras en el conocimiento del cliente y aprovechamiento del negocio: Aunque se
alcanzé la puntuacion ideal en la comprobacion, estas areas inicialmente presentaban una
diferencia considerable (16 y 20 puntos, respectivamente), lo que resalta la importancia
de seguir fortaleciendo la comprensién del mercado y la optimizacion de recursos.

e Desarrollo de habilidades blandas y comunicacién: Se identific6 un avance en
habilidades como hablar en publico, administracion de quejas y trabajo en equipo, aunque

aun existen oportunidades de mejora.
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Exito en célculo de precios y estrategias de ventas: Son las areas con menor diferencia, lo
que sugiere que los participantes ya contaban con conocimientos previos o que el
programa logré transmitir eficazmente los conceptos.

Impacto positivo del programa de capacitacion: La diferencia entre el diagnostico inicial
y la comprobacidn final confirma que la metodologia utilizada ayud6 a reducir brechas de
conocimiento y mejorar la preparacion de los emprendedores para gestionar sus negocios

de manera mas efectiva.
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Recomendaciones
Facilitar herramientas Utiles a los participantes de los programas de capacitacion para que

sea eficaz, es clave disefiarlo teniendo en cuenta sus necesidades, grado de conocimientos y

circunstancia.
Potenciar el aprovechamiento del negocio
« Disefiar asesorias personalizadas para cada emprendedor.
o Implementar modulos sobre planificacion estratégica y toma de decisiones.
« Promover ejercicios practicos sobre analisis financiero y control de costos.
Reforzar las tacticas de ventas

e Implementar simulaciones de ventas y role-playing para mejorar la aplicacion practica.
e Incluir andlisis de casos de éxito de emprendedores.

e Desarrollar guias con estrategias de negociacion y cierre de ventas.
Ampliar estrategias y tacticas de ventas
« Introducir marketing digital y branding.

o Ensefiar el uso de herramientas como Gestién de Relacion con los Clientes (CRM) y

redes sociales para gestionar clientes.
o Fomentar la implementacidn de promociones y descuentos estratégicos.
Mantener el progreso en calculo de precios

« Continuar con ejercicios practicos de fijacion de precios basada en costos y valor

percibido.
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o Implementar software o calculadoras de precios para optimizar la gestion de costos.
Mejorar la confianza al hablar en publico

o Incluir técnicas de oratoria y storytelling.

o Realizar presentaciones en grupo con retroalimentacion.
Fortalecer el conocimiento del cliente

» Realizar talleres sobre segmentacion de clientes y analisis de mercado.

o Aplicar herramientas como encuestas y focus groups.

o Fomentar el uso de plataformas digitales para analisis de comportamiento del

consumidor.
Potenciar el aprovechamiento del negocio
o Disefar asesorias personalizadas para cada emprendedor.
o Implementar modulos sobre planificacion estratégica y toma de decisiones.
« Promover ejercicios précticos sobre analisis financiero y control de costos.
Mejorar habilidades blandas y comunicacion

e Incluir dindmicas de grupo para fortalecer el trabajo en equipo, liderazgo y comunicacion

efectiva.
e Usar herramientas como feedback 360° para mejorar la autoconfianza.

Para mejorar el impacto del programa, se recomienda un planteamiento mas practico con

simulaciones, analisis de casos reales y asesoria personalizadas. Ademas, el uso de herramientas
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tecnoldgicas y técnicas avanzadas de ventas permitird a los emprendedores aplicar lo aprendido

de manera efectiva en sus negocios.
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AnNexos

Diagnostico previo y posterior

Diagnostico

B I U & YT

ENCUESTA AL GRUPO DE EMPRENDIMIENTOS DEL RINCON CANERO DEL DISTRITO
CENTRAL DEL CANTON DE CANAS

Esta encuesta tiene como objetivo recopilar la informacion mas relevante de los emprendedores del distrito

central del canton de Cafias que permita desarrollar un perfil que ayude a identificar caracteristicas basicas.

1. Género

1. Femenino

2. Masculino

2. Edad

Menos de 18 afios

18 afios a 22 afios

23 afios a 27 afios

28 afios a 32 afios

33 afios a 37 afios

Mas de 37 afios



3. Estado civil

LA

. Boltero

. Union libre

. Viudo

. Casado

. Divorciado

. Lugar de residencia

. San Cristobal

. San Pedro

. Chorotega

. Las Brisas

. Bello Horizonte

. Grado de escolaridad

. Primaria Incompleta

. Primaria Completa

. Secundana Incompleta

. Secundaria Completa

. Universidad Incompleta

. Universidad Completa
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i . - - o *
6. ;Hace cuanto tiempo funciona su emprendimiento?

3 afios v mas de 3 afios

7. ;Hace cudnto tiempo recibe apovo por parte del drea de desarrollo econdémico local? *

De (a3 meses
De 3 a6 meses
De 6 a9 meses

Mas de 9 meses

8. ;Cuénto tiempo tiene de pertenecer al programa de emprendimientos? *

1. Menos de 1 afio
2. 2 afios

3. 3 afios v mas de 3 afios
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9. ;En cuales de las siguientes areas usted ha sido capacitado en el programa?

Marque las opciones

Habilidades blandas

Calculo de precio

Estrategias de ventas

Como hablar en ptblico

Como vender

Estrategias de mercadeo

Administracion de quejas

Conociendo al cliente

Sacar provecho al negocio
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10. ;Queé tan capacitado se siente en las siguientes areas?

La Escala Numeérica tiene 5 opciones para evaluar los aspectos:

LA

. Excelente
4 Muy Bueno

3. Bueno

=]

. Regular

1. Deficient=

Habalidades bl. ..

Calculo de pr._.

Estrategias de_

Como hablar ..

Como vender

Estrategias de .

Administracio. ..

Conociendo al. ..

Sacar provech.
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- - - *
11. ;Como ser mejor que la competencia?

Diferenciarte

Innovarte

Mejorar el servicio al cliente
Analizar la competencia

Otra...

sy : : *
12 ;Tu producto esta bien ubicado o accesible a su venta?

Atrae la atencion de los clientes

Facilita la compra

Esta ubicado en un campo visual adecuado
Permaite el conocimiento de nuevos productos

Otra...

13. ;En cuanto a conocimientos, cuales son las principales dificultades que has enfrentado como

emprendedor?

Texto de respuesta largo




Diagnostico de habilidades
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Como parte del proceso de preparacion mediante talleres de habilidades en Gestion

empresarial para los emprendedores que forman parte de la Oficina de Desarrollo de la

Municipalidad de Carias, se les pide contestar el siguiente formulario.

Lea los enunciados e indique si consideran si son verdaderos o falsos, si no sabe la respuesta

puede marcar la opcion “No sé”

Tabla 8

Diagndstico de habilidades

Habilidades

Verdadero

blandas
Las habilidades
blandas tienen una
relacion directa con
la manera en la que
un emprendedor
realiza su labor.

El trabajo en
equipo es la
capacidad de
participar
activamente en la
obtencion de una
meta comun
subordinando los
intereses
personales a los
objetivos del
equipo.

La comunicacién y
la motivacion son
ejemplos de dos
habilidades
blandas.

La comunicacion
es el intercambio
de informacién
entre dos 0 mas
participantes.




Calculo de precio

El precio unitario
de venta es
cantidad de dinero
gue pagara una
persona por cada
unidad de un
determinado
producto o
Servicio.

Verdadero Falso No sé

Los costos
variables son los
costos relacionados
directamente a la
fabricacién de un
producto o
servicio, no
siempre son los
mismos en todos
los periodos.

Dos ejemplos de
costos variables
son: Precios de
materia prima,
Costo de
mantenimiento de
equipos.

Dos ejemplos de
gastos fijos:
Alquiler, Seguro
Social.

Administracion de

Verdadero

guejas
La gestion de
quejas, reclamos y
sugerencias es
atender
metodicamente las
criticas de los
clientes.

Dos objetivos de la
gestion de reclamos
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son: La satisfaccion
del cliente,
Garantia de
calidad.

Dos consejos para
la gestion de
quejas, reclamos y
sugerencias son:
Responde
rapidamente,
Escucha
atentamente.

La garantia de
calidad se
desarrolla a través
de la gestion de
reclamaciones, los
comentarios de los
clientes llegan a los
departamentos
adecuados y
contribuyen a la
mejora del
producto o
servicio.

Conocimiento

acerca del cliente
El conocimiento
acerca del cliente
es la informacion
que se necesita
para la satisfaccion
del mismo y se da
mediante el
intercambio entre
los clientes y la
empresa.

Verdadero

Falso

No sé

Dos beneficios
importantes de
conocer a los
consumidores son:
Mejora la
experiencia del
cliente, Ayuda a
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mejorar los
productos o
SEervicios.

Ofrecer productos
0 Servicios que se
ajusten a las
necesidades y
preferencias de los
consumidores
contribuye al
incremento en las
ventas del negocio.

Si sabes que tus
consumidores estan
interesados en
productos
sostenibles, puedes
enfocar tu negocio
en ofrecer opciones
ecoldgicas.

Aprovechamiento

del negocio
Analizar
detalladamente el
mercado y una
comprension
profunda de las
necesidades ayuda
al emprendedor a
detectar una
oportunidad para el
negocio.

Verdadero

Una oportunidad
para el negocio es
una circunstancia
externa a la
empresa de la que
se puede sacar
algun beneficio
adicional a la
competencia.

Para realizar
nuevas inversiones
para el negocio el
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emprendedor debe
considerar los
riesgos asociados a
las mismas.

Investigar
productos y
servicios exitosos
en el mercado
puede darle al
emprendedor una
orientacion para
diferenciarse de los
demas.

Hablar en publico

Hablar en publico
es la expresion o
divulgacion de
ideas de forma oral
ante dos 0 mas
personas.

Verdadero

Falso

No sé

Las palabras tienen
el poder de
informar, persuadir,
educar e incluso
entretener. Y la
palabra hablada
puede ser incluso
mas poderosa que
la escrita en manos
del orador
adecuado.

Algunos de los
beneficios de
hablar en publico
son: Mejora la
autoconfianza,
Mayor capacidad
de deduccion.

Si practicas tus
habilidades para
hablar en publico y
sigues dando
discursos, tus
habilidades de
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comunicacion oral
mejoraran. A
medida que tus
habilidades
mejoren,
comenzaras a
sentirte mas
cémodo y seguro
en tu capacidad
para hablar bien.

Estrategia de

ventas

Verdadero

Las estrategias de

ventas son planes
de accion
disefiados para
alcanzar los
objetivos
comerciales de una
empresa.

Elaborar una
estrategia de ventas
implica una serie
de pasos 'y
consideraciones
clave para
garantizar su
efectividad.

Comprender el
entorno en el que
opera la empresa es
fundamental. Esto
implica investigar
el mercado
objetivo, identificar
tendencias, analizar
la competencia y
evaluar las
oportunidades y
amenazas que
puedan surgir.

Dos elementos
importantes que se
deben incluir en el
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proceso de
desarrollo de
estrategias de
venta: Definicion
de objetivos,
Identificacion del
cliente ideal.

Técnicas de venta

Lo primero que hay
que hacer es
promocionar
eficazmente el
nuevo producto o
servicio, ya que
s6lo no se vendera.
Paraello, es
necesario ser
convincente,
utilizar argumentos
elaborados y
mostrarse
transparente en
todo momento.

Verdadero

Hay personas que
se lanzan a vender
productos de un
sector que no
conocen, lo que
suele llevar al
fracaso mas
absoluto.

Si después de todos
los intentos no
logramos arrancar
las ventas, sera el
momento de la
reflexion. Debemos
estudiar de nuevo
las caracteristicas
del producto y la
actitud del pablico
ante ellas. Y, a
continuacion,
simplemente
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mejorarlo.

Dos consejos que
podrian ayudarnos
a vender algun
producto o servicio
por internet son:
Haz que sea
personal, Ofrece
muchos datos.

Tabla 9

Resultados obtenidos de diagnostico

UNIVERSIDAD TECNICA NACIONAL
l I I I l SEDE GUANACASTE

Universidad

Técnica Nacional LICENCIATURAEN GESTION Y ADMINISTRACION EMPRESARIAL

Habilidad Puntuacion ideal Diagnéstico Comprobacion Diferencia
Habilidades blandas 88 72 84 12
Caélculo de precios 88 76 82 6
Administracion de quejas 88 73 85 12
Conocimiento acerca del cliente 88 66 82 16
Aprovechamiento del negocio 88 68 88 20
Hablar en publico 88 71 83 12
Estrategias de ventas 88 76 84 8
Tacticas de ventas 88 52 76 24

Fuente: Resultados obtenidos del diagndstico aplicado a los emprendedores, 2024,
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Carta con el aval del profesor del curso Investigacion Dirigida GEE-314

. |Universidad Técnica Nacional
u .+ | Carrera Licenciatura en Gestién Empresarial
Universidad
Técnica Nacional

Liberia, 27 de julio de 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Comision de Trabajos Finales de Graduacioén
Licenciatura en Gestién Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimados sefiores:

Asunto: Aval anteproyecto Trabajo Final de Graduacion

El suscrito Héctor Andrés Canossa Montes de Oca, cédula 112890438, en mi condicién de
profesor del curso GEE-0314 Investigacion Dirigida, y conforme lo establece el Articulo 19
del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica Nacional,
formalmente extiendo el AVAL para someter a aprobacion el Anteproyecto de Trabajo Final
de Graduacion, de la propuesta de investigacion denominada:

ANALISIS DE LAS COMPETENCIAS EMPRESARIALES DE LOS EMPRENDEDORES
DEL SECTOR COMERCIO ATENDIDOS POR LA MUNICIPALIDAD DE CANAS DEL
DISTRITO CENTRAL, PARA LA ELABORACION Y APLICACION DE UN PROGRAMA DE
CAPACITACIONES EN GESTION EMPRESARIAL AJUSTADO A SUS NECESIDADES EN
EL ANO 2024.

Modalidad: Proyecto.

Sustentante: Cortez Gonzélez Jeacqueline.

Manifiesto que el trabajo supra citado cumple con los requisitos formales que se indican en
Anexo | del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica
Nacional, para que sea sometido a su aprobacion por parte de la Comision Trabajos Finales
de Graduacion, conforme lo indica el Articulo 9 y 21 del Reglamento antes citado.
Sin otro particular, se suscribe;
HECTOR ANDRES Digitally signed by HECTOR

ANDRES CANOSSA MONTES DE
CANOSSA MONTES ' gea rimmm)
DE OCA (FIRMA) Date: 2023.07.27 08:52:32 -06'00'

Héctor Andrés Canossa Montes de Oca, cédula 112890438
Profesor del curso

Central Telefonica: 2668-3500
E-mail: gaesg@utn.ac.cr / www.utn.ac.cr
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Carta del profesor-tutor avalando el anteproyecto del Trabajo Final de Graduacion

u n Universidad Técnica Nacional

Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad
Técnica Nacional

Liberia, 10 de agosto de 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Comision de Trabajos Finales de Graduacion
Licenciatura en Gestién Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimados sefiores:

Asunto: Aval anteproyecto Trabajo Final de Graduacion

El suscrito Jorge Alvarado Vargas, cédula 5003380080, en mi condicion de tutor y
conforme lo establece el Articulo 19 del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de
la Universidad Técnica Nacional, formalmente extiendo el AVAL para someter a aprobacion
el Anteproyecto de Trabajo Final de Graduacion, de la propuesta de investigacion
denominada:

ANALISIS DE LAS COMPETENCIAS EMPRESARIALES DE LOS EMPRENDEDORES
DEL SECTOR COMERCIO ATENDIDOS POR LA MUNICIPALIDAD DE CANAS DEL
DISTRITO CENTRAL, PARA LA ELABORACION Y APLICACION DE UN PROGRAMA
DE CAPACITACIONES EN GESTION EMPRESARIAL AJUSTADO A SUS
NECESIDADES EN EL ANO 2024.

Modalidad: Proyecto

Sustentantes: Cortez Gonzélez Jeacqueline

Manifiesto que el trabajo supra citado cumple con los requisitos formales que se indican en
Anexo | del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica
Nacional, para que sea sometido a su aprobacion por parte de la Comision Trabajos Finales
de Graduacion, conforme lo indica el Articulo 9y 21 del Reglamento antes citado.

Sin otro particular, se suscribe

Firmado digitalmente
JORGE por JORGE EDUARDO
EDUARDO ALVARADO VARGAS

ALVARADO (ngm%\)zm 0810
VARGAS (FIRMA) 14.15:52-06'00"

Central Telefonica: 2668-3500
E-mail: gaesg@utn.ac.cr / www.utn.ac.cr
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Carta de aceptacion de profesor tutor

. |Universidad Técnica Nacional
u " | Carrera Licenciatura en Gestién Empresarial
Universidad
Técnica Naclonal

Liberia, 15 de junio de 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Comision de Trabajos Finales de Graduacion
Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimados sefores:

Asunto: Carta de aceptacion por parte de persona tutora.

Por este medio, yo Jorge Alvarado Vargas con nimero de identificacién 503380080, acepto
ser tutor del tema de Trabajo Final de Graduacion (TFG) para optar por el grado de
Licenciatura en Gestién Empresarial de la Universidad Técnica Nacional Sede Guanacaste
denominado Andlisis de las competencias empresariales de los emprendedores del sector
comercio atendidos por la Municipalidad de Carias del distrito central, para la elaboracion y
aplicacién de un programa de capacitaciones en gestién empresarial ajustado a sus
necesidades en el afio 2024.

El trabajo anteriormente mencionado esta siendo desarrollado por la persona estudiante
Jeacqueline Cortez Gonzélez 5-0428-0192.

Manifestando mi conocimiento sobre el Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion
de la Universidad Técnica Nacional y mis funciones en este proceso de TFG, atentamente
se suscribe,

Jo RG E Firmado digi
gitalmente por
EDUARDO JORGE EDUARDO ALVARADO
VARGAS (FIRMA)

ALVARADO Fecha: 2023.06.15 16:00:07
VARGAS (FIRMA) *%

Jorge Alvarado Vargas.
Cédula 503380080

“Central Telefonica: 2668-3500
E-mail: gaesg@utn.ac.cr / www. utn.ac.cr
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Carta de aceptacion de profesor lector

. |Universidad Técnica Nacional
" |Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Universidad
Técnica Naclonal

Liberia, 14 de julio de 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Comision de Trabajos Finales de Graduacion
Licenciatura en Gestién Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimados sefiores:

Asunto: Carta de aceptacion por parte de persona lectora

Por este medio, yo JOSE ANTONIO RODRIGUEZ HERRERA, portador de la cédula de
identidad 108770167, acepto ser LECTOR del tema de Trabajo Final de Graduacion (TFG)
para optar por el grado de Licenciatura en Gestién Empresarial de la Universidad Técnica
Nacional Sede Guanacaste denominado (Analisis de las competencias empresariales de
los emprendedores del sector comercio atendidos por la Municipalidad de Cafias del distrito
central, para la elaboracion y aplicacion de un programa de capacitaciones en gestion
empresarial ajustado a sus necesidades en el afio 2024).

El trabajo anteriormente mencionado esta siendo desarrollado por las personas estudiantes
(Jeacqueline Cortez Gonzalez 5 0428 0192).

Manifestando mi conocimiento sobre el Reglamento de Trabajos Finales de Graduacién
de la Universidad Técnica Nacional y mis funciones en este proceso de TFG, atentamente
se suscribe,

JOSE ANTONIO Firmado digitalmente por

JOSE ANTONIO RODRIGUEZ

RODRIGUEZ HERRERA (FIRMA)
HERRERA (FIRMA) lieocﬁt:ao:ﬂZOZlOlM 13:53:25

José Antonio Rodriguez Herrera

Central Telefé nica: 2668-3500
E-mail: gaesg@utn.ac.ci / www. utn.ac.cr



145

Carta de aceptacion de profesor lector

. |Universidad Técnica Nacional
+" |Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial

Técnico Naclonal

Liberia, 12 de julio de 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestién Empresarial
Comision de Trabajos Finales de Graduacion
Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimados sefiores:

Asunto: Carta de aceptacion por parte de persona lectora

Por este medio, yo Jorge Antonio Avendario Mejia, con cédula 106930585, acepto ser lector
del tema de Trabajo Final de Graduacion (TFG) para optar por el grado de Licenciatura en
Gestion Empresarial de la Universidad Técnica Nacional Sede Guanacaste denominado
“Analisis de las competencias empresariales de los emprendedores del sector comercio
atendidos por la Municipalidad de Cafias del distrito central, para la elaboracion y aplicacion
de un programa de capacitaciones en gestion empresarial ajustado a sus necesidades en
el afio 2024”.

El trabajo anteriormente mencionado esté siendo desarrollado por las personas estudiantes
Jeacqueline Cortez Gonzalez 5 0428 0192.

Manifestando mi conocimiento sobre el Reglamento de Trabajos Finales de Graduacién
de la Universidad Técnica Nacional y mis funciones en este proceso de TFG, atentamente
se suscribe,

Firmado digitalmente por
v ANTON 10 JORGE ANTONIO
AVENDANO AVENDANO MEJIA (FIRMA)

Fecha: 2023.07. 12 20:26:35

MEJIA (FIRMA) o500

Central Telefonica: 2668-3500
E-mail: gaesg@utn.ac.ci / www.utn.ac.cr
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Carta de autorizacion de la institucion, empresa u organizacion que acepta el desarrollo del

proyecto.

l I | n Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad
Técnica Nacional

08 de mayo del 2023

MBA. Julio Esquivel Gonzalez
Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Universidad Técnica Nacional sede Guanacaste

Estimado sefior,

Por este medio, yo Maria del Rosario Araya Vargas numero de cédula 1-1206-0482,
en representacion de la organizacion Municipalidad de Canas, Area de Desarrollo
Econoémico Local manifiesto mi compromiso para apoyar a las personas estudiantes
de la carrera Licenciatura en Gestion Empresarial de la Universidad Técnica
Nacional sede Guanacaste con nombres: Jeacqueline Cortez Gonzalez para que
realicen su Trabajo Final de Graduacion (TFG) titulado Analisis de las competencias
empresariales de los emprendedores del sector comercio atendidos por la
Municipalidad de Cafias del distrito central, para la elaboracién y aplicacion de un
programa de capacitaciones en la gestion empresarial ajustado a sus necesidades
en el afo 2024.

Doy el consentimiento para que se utilice la informacion de la organizacion, como
plataforma para generar conocimiento ya que permitira mejorar nuestra gestion a
través del esfuerzo académico de las personas estudiantes, comprendo que los
objetivos del trabajo final de graduacién conllevan la comunicacion con
colaboradores, clientes y otros aliados de nuestra organizacion, por lo cual implica
aplicarles instrumentos de investigacion que incluyen entrevistas, encuestas, entre
otros métodos que facilitan la consecucion del trabajo.

Finalmente, entendiendo que las personas investigadoras se comprometen al
finalizar el estudio, y programar una reuniéon con la organizacion para respectiva
devolucién de resultados alcanzados.

MARIADEL  fmstsdutsimmor
ROSARIO ARAYA ARAYA VARGAS (FIRMA)
VARGAS (FIRMA) Fj)cgg:o 2023.05.08 15:44:43

Firma

MBA. Maria del Rosario Araya Vargas
Coordinadora Area de Desarrollo Econémico Local
Municipalidad de Cafias

1-1206-0482
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Carta de validacion del tutor Jorge Alvarado Vargas

, | Universidad Técnica Nacional
u I E" Carrera Licenciatura en Gestisn Empresarial
Univarsidad

Tagmina Wepianal

Liberia, 13 de abril del 2025

MBA. Julio Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestidn Empresarial
Licenciatura en Gestidn Empresarial

Universidad Técnica Nacional sede Guanacasie

Estimados sefores:
Asunto: Aprobacién de Trabajo Final de Graduacion

El suscrito Jorge Eduardo Alvarado Vargas, cedula 5-0338-0080 en mi condicién de tutor y
conforme lo establece el Articulo 19 del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de
la Universidad Técnica Macional, formalmente extiendo el AVAL para someter a aprobacion
el proyecto de Trabajo Final de Graduacidn, de la propuesta de investigacion denominada:

Anilisis de las competencias empresariales de los emprendedores del sector
comercio atendidos por la municipalidad de Canas del distrito central, para la
elaboracion y aplicacién de un programa de capacitaciones en gestion empresarial
ajustado a sus necesidades en el ano 2024.

Modalidad: Proyecto.

Sustentante: Cortez Gonzilez Jeacqueline portadora de la cédula 5-0428-0192

Manifiesto que el trabajo supra citado cumple con los requisitos formales que se indican en
Anexo Il del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica
Macional, para que sea sometido a su aprobacién por parte del Tribunal Ewvaluador,
conforme lo indica el Articulo 12 y 23 del Reglamento antes citado.

Sin otro paricular, se suscribe

JOLgF EDUARDO [ e AL varano
RADO VARGAS [FIRMA}

Fecha: 2025.04.13 15:04:18

VARGAS (FIRMA) o600

Jorge Eduardo Alvarado Vargas, cédula: 5-0338-0080
Tutor

Ceniral Telefonica: 2666-3500
E-mai gaesgi@utn.ac.cr { waw.utn.ac.cr
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Carta de validacion del lector José Antonio Rodriguez Herrera

. | Universidad Técnica Nacional
u I E Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Walversldad
Ticmice Maciana

Liberia, 12 de abril del 2025

MBA. Julic Esquivel Gonzalez

Director de Carrera Licenciatura en Gestidn Empresarial
Licenciatura en Gesfién Empresarial

Universidad Técnica Macional sede Guanacaste

Estimados sefores:
Asunto: Aprobacion de Trabajo Final de Graduacidn

El suscrito José Antonio Rodriguez Hemrera, cédula 1-0877-0167 en mi condicidn de lector
y conforme lo establece el Articulo 19 del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacian
de la Universidad Teécnica MNacional, formalmente extiendo el AVAL para someter a
aprobacion el proyecto de Trabajo Final de Graduacidn, de la propuesta de investigacion
denominada:

Andlizsis de las competencias empresariales de los emprendedores del sector
comercio atendidos por la municipalidad de Canas del distrito central, para la
elaboracién y aplicacién de un programa de capacitaciones en gestién empresarial
ajustado a sus necesidades en el ano 2024.

Modalidad: Proyecto.

Sustentante: Cortez Gonzalez Jeacqueline portadora de la cédula 5-0428-0192

Manifiesto que el trabajo supra citado cumple con los requisitos formales que se indican en
Anexo |l del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica
Macional, para que sea sometidc a su aprobacidn por parte del Tribunal Evaluador,
conforme lo indica el Articulo 12 y 23 del Reglamento antes citado.

Sin otro particular, se suscribe

JANTONID (e s,
LRIGUEZ HERRERA (FIRMA)

Fecha: 2025.04.12 08:58:59

HERRERA (FIRMA) oene:

José Antonio Rodriguez Herrera, cédula: 1-0877-0167
Lector

Caniral Teleltnica: 2608-3500
E-mait gaesgi@utn.ac.cr | www.uin.ac.cr



Carta de validacion del lector Jorge Antonio Avendario Mejia

.| Universidad Técnica Macional
u I E" Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad
i

Tassiaa W

Liberia, 4 de abril del 2025

MBA. Julic Esquivel Gonzélez

Director de Carrera Licenciatura en Gestion Empresarial
Licenciatura en Gestion Empresarial

Universidad Técnica Macional sede Guanacaste

Estimados sefiores:
Asunte: Aprobacidn de Trabajo Final de Graduacién

El suscrito Jorge Antonio Avendano Mejia, cédula 1-0693-0585 en mi condicion de lector y
conforme lo establece el Anticulo 19 del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de
la Universidad Teécnica Macional, formalmente extiendo el AVAL para someter a aprobacion
el proyecto de Trabajo Final de Graduacidon, de la propuesta de investigacion denominada:

Anilizis de las competencias empresariales de los emprendedores del sector
comercio atendidos por la Municipalidad de Canas del distrito central, para la
elaboracién y aplicacién de un programa de capacitaciones en Gestién Empresarial
ajustado a sus necesidades en el ano 2024.

Modalidad: Proyecto.

Sustentante: Cortez Gonzdlez Jacqueline

Manifiesto que el trabajo supra citado cumple con los requisitos formales que se indican en
Anexo Il del Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion de la Universidad Técnica
MNacional, para que sea sometido a su aprobacion por parte del Tribunal Evaluador,
conforme lo indica el Articulo 12 y 23 del Reglamento antes citado.

Sin otro particular, se suscribe

Qe ANTONIO S

DANO AVENDANGC MEJIA (FIRMA)

MEJIA (FlRMA} i;eglgg:lznzs.mm 22:28:09

Jorge Antonio Avendano Mejia, cédula: 1-0693-03835
Lector

Cantral Telefdnica: 2668-3500
E-mail: gaesg(@utn.ac.cr | www.utn.ac.cr
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Carta de validacion de filologa Margarita Chavez Bonilla

San José, 24 de abril de 2025

Senores
Licenciatura en Gestion Empresarial
Universidad Técnica Nacional

Sede Guanacaste

Estimados sefores:

He revisado y corregido en todos los extremos filologicos: la redaccion, la ortografia, la
puntuacion, la morfologia, la sintaxis y los vicios del trabajo titulado “Andlisis de las
competencias empresariales de los emprendedores del sector comerclo atendidos por la
municipalidad de caias del distrito central, para la elaboracion y aplicacion de un programa
de capacitaciones en gestion empresarial ajustado a sus necesidades en el afio 2024,
elaborado por Jeacqueline Cortez Gonzalez, para optar por el grado de Licenciatura en Gestion

Empresarial.

Con las correcciones y recomendaciones aplicadas en este trabajo de investigacion, es un
documento con valor filologico y cumple con los requisitos necesarios para ser presentado ante las

autoridades universitarias correspondientes.

Atentamente,
MALGRITA L e
S| CHAVES CHAVES BONKLA (FIRMA)
Fecha 20250424
I (FIRMA) 10:18:07 -08'00

M.Sc. Margarita Sirlene Chaves Bonilla
Filologa

Cédula 2 0717 0620

Camné 83791 (COLYPRO)

Sitio web: www filologos.org | Correo electromco: info@filologos.org | Teléfono: 87125171

Direccion: Torre Latitud Yoses. San José
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l Iln Universidad Técnica Nacional
" |Carrera Licenciatura en Gestién Empresarial
Universided
Tecnice Naclonal

Liberia, lunes 5 de mayo del 2025

Acta de defensa de Trabajo Final de Graduacién

Mediante la presente los miembros del Tribunal Evaluador del Trabajo Final de Graduacién,
denominado ANALISIS DE LAS COMPETENCIAS EMPRESARIALES DE
EMPRENDEDORES DEL SECTOR COMERCIO ATENDIDOS POR LA MUNICIPALIDAD
DE CANAS DEL DISTRITO CENTRAL, PARA LA ELABORACION Y APLICACION DE UN
PROGRAMA DE CAPACITACIONES EN GESTION EMPRESARIAL AJUSTADO A SUS
NECESIDADES EN EL PERIODO 2024 - 2025; elaborado por la persona estudiante
Jeacqueline Cortéz Gonzalez, hacemos constar que posterior a la revisién del documento
y la defensa oral y publica, este TFG cumple a cabalidad con lo establecido en el
Reglamento de Trabajos Finales de Graduacién para optar por el grado de Licenciatura en
la carrera de Gestién Empresarial de la Universidad Técnica Nacional, con una calificaciéon
final de 8.5, y sin observaciones el trabajo es aprobado.

Para constancia de lo mencionado anteriormente, se aprueba el dia 5 del mes de mayo del
afio 2025 y firman los miembros del Tribunal Evaluador presentes en la defensa asi como
las personas estudiantes de acuerdo con el Articulo 34 del Reglamento de Trabajos Finales
de Graduacién de la Universidad Técnica Nacional.

o N -
MBAL Julio ivel Gonzalez. Jeadqueline Cortéz Gonzalez
ra Estudiante

MBA. Jorge Avendafio

Ayﬁ.
Central Telefénica: 2668-3500

E-mail: gaesg@utn.ac.cr / www.utn.ac.cr
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U|n Universidad Técnica Nacional

Unlversidad
Técnica Hacional

Anexo IV

CARTA DE AUTORIZACION PARA USO Y MANEJO DE
LOS TRABAJOS FINALES DE GRADUACION UNIVERSIDAD TECNICA
(Tm::j::::ﬁ‘;o) Pégina | 40
Ciudad, CQ?\ QS
Fecna. 09 IMay0, 202 S
Sefiores/as
Vicerrectoria de Investigacion
Sistema Integrado de Bibliotecas y Recursos Digitales

Estimados sefiores:

Nombre completo de sustentantes Numero de identificacion

Jeotolu c\mc Cw‘\cz bo nzé\ez 504280\92

Nosotros en calidad de autores del trabajo de graduacion titulado:

AN e €dgre Je,\ 5cg+of
ar 1 |E tra), pa para \a

\ ,“,m a \\(N‘.w\n JL un Rograma de apacitaciones an e.s+. o empresaria

caby aj)g a‘:io a Sud nclest dadd .,nt(a:\no 2024 - é o

El cual se presenta bajo la modalidad de, marque una opcion:

Seminario de Graduacion
J Proyecto de Graduacion

Tesis de Graduacion

» Universidad Técnica Nacional -
Tel&fong: (506) 2435 5000 « Sitio web! www utn ac.cr
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UIn Universidad Tecnica Nacional

Universided
Técnica Nacional

Presentado en la fecha Dfa/Mes/Afio autorizamos a la Universidad
Técnica Nacional, Sede b) , para que nuestro
trabajo pueda ser manejado de la siguiente manera:

Autorizamos Pagina | 4

Ver CAPITULO V, DISPOSICIONES, FINALES. Articulo 43. RTFG.
Marque con una X o un v

Conservacion de ejemplares para préstamo y consulta fisica en biblioteca

Inclusion en el catalogo digital del SIBIREDI (Cita
catalografica)

Comunicacion y divulgacion a través del Repositorio

Institucional

Divulgacion del resumen en el Repositorio UTN con una cantidad de 200
a 500 palabras.

Consulta electrénica con texto protegido

Descarga electronica del documento en texto completo protegido

Inclusién en bases de datos y sitios web que se encuentren en convenio
con la Universidad Técnica Nacional contando con las mismas
condiciones y limitaciones aqui establecidas.

LSS | Ay LA £ S Ay | Sy | S

Por otra parte, declaramos que el trabajo que aqui presentamos es de plena autoria,
es un esfuerzo realizado de forma conjunta, académica e intelectual con plenos
elementos de originalidad y creatividad. Garantizamos que no contiene citas, ni
transcripciones de forma indebida que puedan devenir en plagio, pues se ha
utilizado la normativa vigente de la American Psychological Asociation (APA). Las
citas y transcripciones utilizadas se realizan en el marco de respeto a las obras de
terceros. La responsabilidad directa en el disefio y presentacion son de
competencia exclusiva, por tanto, eximo de toda responsabilidad a la Universidad
Técnica Nacional.

Conscientes de que las autorizaciones no reprimen nuestros derechos
patrimoniales como autores del trabajo. Confiamos en que la Universidad Técnica
Nacional respete y haga respetar nuestros derechos de propiedad intelectual.

Nombre del estudiante Cédula Firma

* Universidad Técnica Nacional -+
Teléfono: (506) 2435 5000 « Sitic web: www.utn.ac.cr
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UIn Universidad Técnica Nacional

Universidad
Técnica Nacional

{;mc\\w\mc Cr*ez 204280192
Go

nz.éloz,

Pagina | 42

. Ha\#o, 2025

Autorizamos Sl | No

Conservacion de ejemplares para préstamo y consulta fisica en
biblioteca

Inclusién en el catalogo digital del SIBIREDI (Cita catalografica)

Comunicacion y divulgacion a través del Repositorio Institucional

Resumen (Describe en forma breve el contenido del documento)

Consulta electronica con texto protegido

Descarga electrénica del documento en texto completo protegido

Inclusion en bases de datos y sitios web que se encuentren en
convenio con la Universidad Técnica Nacional contando con las
mismas condiciones y limitaciones aqui establecidas.

= S

» Universidad Técnica Nacional =
Teléfono: (506) 2435 5000 « Sitio web: www utn ac.cr
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UIn Universidad Técnica Nacional

Unlversidad
Técnica Nacional

Por otra parte declaramos que el trabajo que aqui presentamos es de plena
autoria, es un esfuerzo realizado de forma conjunta, académica e intelectual con
plenos elementos de originalidad y creatividad. Garantizamos que no contiene
citas, ni transcripciones de forma indebida que puedan devenir en plagio, pues
se ha utilizado la normativa vigente de la American Psychological Asociation
(APA). Las citas y transcripciones utilizadas se realizan en el marco de respeto a
las obras de terceros. La responsabilidad directa en el disefio y presentacion son

de competencia exclusiva, por tanto, eximo de toda responsabilidad a la

Universidad Técnica Nacional.

Conscientes de que las autorizaciones no reprimen nuestros derechos
patrimoniales como autores del trabajo. Confiamos en que la Universidad Técnica
Nacional respete y haga respetar nuestros derechos de propiedad intelectual.

Nombre del estudiante Cédula Firma

‘_LquAme\ o?_(:m;\e- 04230192,

Vi

Dia: 1€Y

(Reformado mediante Acuerdo 9-3-2021, tomado por el Consejo Universitario
en la Sesion Ordinaria No. 3-2021, celebrada el jueves 11 de febrero de 2021,
a las nueve horas, segun el Articulo 12. Publicado en el diario oficial La
Gaceta No. 39 del 25 de febrero del 2021, seccion de Reglamentos).

» Universidad Técnica Nacional -
Teléfono: (506) 2435 5000 - Sitic web: www.utn ac.cr



