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. Introduccion

Este documento forma parte de los productos establecidos en el marco de la iniciativa
denominada “Desarrollo de Herramientas Tecnologicas de Informacion y Comunicaciones para
Apoyar el Proceso de Revitalizacion del Centro Histérico de San Miguel”, la cual se ejecuta desde
la Universidad Gerardo Barrios (UGB) gracias al apoyo del Pueblo de los Estados Unidos de
América, a través de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID).
En este contexto, se han ejecutado las actividades relativas al objetivo 3 de la iniciativa, el cual se
enuncia como: transferencia de conocimientos y desarrollo de capacidades a la municipalidad,
emprendedores y organizaciones de sociedad civil del Centro Histdrico de San Miguel sobre inteligencia

de negocios, diversificacién econdémica y gestion del sector informal.

Las actividades se han ejecutado a través de la Vicerrectoria de Investigacion y Proyeccion Social
de la UGB, las cuales consisten a grandes rasgos en el desarrollo de talleres de transferencia de
conocimientos dirigidos especialmente hacia Vendedores en la Via Publica (VVP), emprendedores

y empresarios localizados en el Centro Histérico de San Miguel (CHSM).

Para el desarrollo de los talleres, se ha contemplado el diseno de las agendas tematicas en funcién
de un estudio diagnodstico de necesidades los cuales se procesaron mediante grupos focales
dirigidos a la poblacion de interés, se desarrollaron también los disefnos metodolégicos e
instruccionales a través de especialistas en las areas tematicas definidas, se construyeron
mecanismos de evaluacion siguiendo el modelo pedagogico UGB vy se realizé produccion de los

materiales didacticos requeridos incluyendo montaje de entornos virtuales para el aprendizaje.

De esta manera, el proposito de este documento es evaluar el resultado de la ejecucion de
actividades de transferencia de conocimiento y las capacidades adquiridas en los talleres de
transferencia de conocimiento. Asi, los resultados se capitalizan siguiendo un formato de articulo

cientifico con el afan de formalizar los procedimientos y técnicas utilizadas en el analisis.

Por lo tanto, a continuacion, se presenta el proceso de desarrollo del proyecto que aborda un
diagnostico para generar una linea base y el diseno metodoldgico que se realizéd para el programa
de transferencia de conocimiento; ademas de una seccion sobre la ejecucion de las actividades y
las metodologia que se ha usado para el desarrollo de la evaluacion de estas, en la cual se define

el tipo de estudio, la muestra que se ha utilizado, los instrumentos y los mecanismos necesarios



para el analisis e interpretacion de la informacion. Luego, se presenta un analisis descriptivo de
los resultados obtenidos partiendo de las comparaciones hechas entre la linea base (previo al
proceso de transferencia) y los resultados obtenidos (después del proceso de transferencia de
conocimientos). Al final, se incluye la discusion y conclusiones, agradecimientos, referencias y
anexos; producto del trabajo desarrollado y de las experiencias adquiridas en la ejecucion de las

actividades.
2. Justificacion

La presente investigacion sobre transferencia de conocimientos y desarrollo de capacidades para
vendedores y emprendedores del Centro Histérico de San Miguel surge a partir de la necesidad
de fortalecer las habilidades empresariales de estos sectores, persiguiendo la finalidad de impulsar
el crecimiento y desarrollo econémico local. Es necesario promover el desarrollo econémico y
fortalecer la capacidad emprendedora del Centro Historico de San Miguel. Este sector comercial,
al ser una parte vital de la zona, contribuye en gran manera a la generacion de empleo y al

desarrollo local, convirtiéndolo en un pilar fundamental para la economia de la region.

A pesar de la relevancia que poseen dichos sectores, muchas de las personas que forman parte
de estos enfrentan desafios en términos de conocimientos especializados en areas clave como la
inteligencia de negocios, diversificacion economica y gestion del su sector; esta falta de
competencias puede limitar su capacidad para mejorar sus practicas comerciales, adaptarse a las

demandas cambiantes del mercado y alcanzar la sostenibilidad en sus negocios.

La transferencia de conocimientos se presenta como una estrategia relevante para abordar estas
necesidades. Mediante la aplicacion de un diagnostico aplicado a los vendedores y emprendedores
del Centro Historico de San Miguel, se busca comprender su situacion actual y las areas donde
requieren apoyo y formacion; esto proporciona una base sélida para disehar programas de
transferencia de conocimientos personalizados y adaptados a las necesidades especificas de los
beneficiarios. Ademas, la transferencia de conocimientos es un enfoque estratégico para el
desarrollo empresarial, ya que busca mejorar las capacidades y habilidades de los individuos vy,
por ende, el rendimiento y la competitividad de los negocios. La formacion no solo mejora su
eficiencia operativa, sino que también fomenta la innovacién y la adaptabilidad, factores cruciales

para el éxito en el mercado actual.



Con la combinacion de diferentes metodologias de formacion, se logra un enfoque integral que
promueva una participacion y una experiencia de aprendizaje enriquecedora. La evaluacion del
nivel de conocimiento adquirido en los talleres es crucial para medir el impacto de estos procesos
y determinar la efectividad de los programas de formacion. Estas evaluaciones proporcionan datos
objetivos sobre el crecimiento del conocimiento y las habilidades de los participantes,

permitiendo ajustes y mejoras continuas en los programas de transferencia de conocimientos.

Son muy pocas las investigaciones que se han realizado previamente y que abordan de manera
integral las necesidades de formacion de los vendedores y emprendedores del Centro Historico
de San Miguel. Aunque existen estudios aislados sobre aspectos especificos del emprendimiento
y la gestion empresarial, se requiere una investigacion que integre estas tematicas y proporcione

un enfoque holistico y aplicado a las necesidades de formacion de los actores involucrados.
3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Transferir conocimientos y desarrollar capacidades en vendedores, emprendedores y
organizaciones de sociedad civil del Centro Histérico de San Miguel sobre inteligencia de

negocios, diversificacion economica y gestion del sector informal.

3.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar necesidades de apoyo y capacitacion que la municipalidad,
vendedores, empresarios y emprendedores del Centro Histérico de San Miguel.

e Desarrollar talleres teodrico-practicos para la generacion de capacidades en
inteligencia de negocios, diversificacion econdmica y gestion del sector en los
beneficiados del Centro Historico de San Miguel.

e Validar el conocimiento adquirido por los participantes mediante aplicacion de
pruebas cortas (tedricas) y la construccion de productos o proyectos (practicos) antes,

durante y después de los talleres.



4. Metodologia
4.1 Metodologia de la Investigacion para la linea base

En primera instancia se realiza un diagnostico de la situacion actual, logrando tener un panorama
mas amplio de la realidad a la que se enfrentan constantemente los sectores involucrados, ademas
de establecer lineas de actuacion ante los factores identificados como controlables o con
posibilidad de mejora; proporcionando directrices que requieren un proceso reflexivo previo a

la recolecciéon de informacion.

Se toma como base la metodologia aplicada en el Modelo Educativo de la UADY vy el
Desarrollo de la Cultura Emprendedora (MEFI), donde, conforme al listado de
competencias de la jError! No se encuentra el origen de la referencia., se aplica la técnica d
e encuesta a una muestra que abarca sectores de interés y posibles participantes de la
transferencia de conocimiento, logrando obtener resultados que determinen la seleccion de las
competencias que no poseen y son necesarias, que ya poseen y puedan fortalecerse y otras que
no perciben, pero pueden desarrollarse; asi mismo y, enfocado en la competencia, esta
metodologia permite identificar las tematicas a desarrollar en los talleres. Esta metodologia
ademas utiliza la perspectiva empirico-analitica que supone los datos como informacion medible

y con manipulacion estadistica (CAF, 2013).

Competencias

Competencias Vinculadas a Competencias Vinculadas al
Vinculadas a los
los Logros Liderazgo
Compromisos
Blsqueda de oportunidades Fijacion de objetivos Construccion de redes
Perseverancia Busqueda de informacion Capacidad de persuasion
Demanda de calidad Planificacién y seguimiento Capacidad de trabajo en equipo
Toma de riesgos de forma Capacidad de solucionar problemas
calculada
Tolerancia a la incertidumbre Capacidad de negociacion
Iniciativa
Independencia de criterios vy
autoconfianza

Tabla |: Competencias y Caracteristicas que Debe Considerar un Emprendedor. Fuente: Fuente: (CAF, 2013)



Para la linea base también se consideran informacion obtenida como parte del estudio de
Inteligencia de Negocios y estudio de Caracterizacion de los VVP y emprendedores/empresarios
del CHSM y que conforman el objetivo uno y dos, respectivamente, del proyecto de Revitalizacion
del Centro Historico de San Miguel a través de Herramientas Tecnologicas (UGB & USAID,
2022).

4,2 Metodologia para el desarrollo de los talleres

Para el desarrollo de los talleres, conforme a los resultados del estudio previo y al haber
seleccionado las tematicas y contenidos a abordar, se perfilaran tutores especialistas en cada una
de las areas, quienes impartiran los mismo y seran los encargados de definir las diferentes
estrategias didacticas e instrumentos de evaluacion que aplicaran a los participantes, manteniendo
el enfoque de formacion de competencias. Para este proceso se aplicaran diferentes metodologias

viables como:

e Entrenamiento

e Comunidad de practica
e Documentacion

e Aprendizaje formal

e Orientacién

e Grabaciones de audio y video

4.3 Metodologia para la evaluacion de los conocimientos obtenidos en el desarrollo
de los talleres

El estudio se ha desarrollado bajo una metodologia descriptiva (Ochoa-Pachas & Yunkor-Romero,
2020) con un enfoque longitudinal, los cuales segin Sampieri son estudios que recaban datos en
diferentes puntos del tiempo, para realizar inferencias acerca de la evolucion del problema de

investigacion o fenomeno, sus causas y sus efectos (Sampieri, Collado, & Baptista, 2014).

Al inicio de cada taller se realizé una prueba diagndstica con preguntas relacionadas al tema
principal, esta misma prueba se aplico como prueba evaluativa al final del taller y, mediante la

comparacién de resultados, se mide el porcentaje de mejora obtenido entre el perfil de entrada



y el de salida de los participantes, validando el conocimiento obtenido y el desarrollo de la

competencia a nivel cognitivo.

4.4 Poblacion y Muestra

4.4.1 Poblacion

La poblacion objetivo han sido los VVP, emprendedores y empresarios del CHSM.

4.4.2 Muestra
La seleccion de los miembros de la muestra se hizo mediante convocatoria abierta a través de
los medios comunicacionales de la UGB, con participaciéon voluntaria y cuyo requisito principal

para la participacion ha sido formar parte de la poblacion objetivo.

4,5 Técnicas e Instrumentos

4.5.1 Técnicas
e FODA: se representa a través de una matriz de doble entrada, en la que se analizan los
factores positivos y los negativos en este caso con énfasis a emprendedores del Centro
Historico de San Miguel, Alcaldia Municipal de San Miguel y empresas.
En sintesis:
o las fortalezas deben utilizarse
o las oportunidades deben aprovecharse

o las debilidades deben eliminarse y las amenazas deben atenderse

e ENCUESTA: Para la recoleccién de la informacion de interés para la transferencia de
conocimientos se aplicara la técnica de encuesta, abarcando sectores de interés y
permitiendo la seleccion de tematicas e identificacion de beneficiarios (especificamente la

Caracterizacion de los VVP y el estudio de Inteligencia de Negocios).



e GRUPO FOCAL: Para Martinez-Miguelez, el grupo focal "es un método de investigacion
colectivista y se centra en la pluralidad y variedad de las actitudes, experiencias y creencias de
los participantes, y lo hace en un espacio de tiempo relativamente corto" (M., 1999). Esta técnica

se aplica con emprendedores/empresarios y VVP del CHSM.

4.5.2 Instrumentos

Los instrumentos para utilizar son los siguientes:
Para la Investigacion:

e Matriz FODA: formato que integra los factores internos y externos identificados en el
entorno.

e Cuestionario: es el instrumento necesario para la aplicacion de la técnica de encuesta; a través
de este se redactan cuestiones que permiten la recoleccion de la informacion para un
posterior andlisis de esta.

e Guion de grupo focal: donde se redactaron las diferentes preguntas, informacion y tiempos

definidos para el desarrollo de los grupos focales.

Para el desarrollo:

e Programa de Formacion: instrumento que permite la organizacion los topicos, actividades
didacticas, objetivos, indicadores, responsables, horarios y competencias a desarrollar en la
transferencia de conocimientos.

e Instrumentos de Evaluacion: todas aquellas evaluaciones ejecutadas en los talleres que

permitan medir el desarrollo de las competencias en los participantes.



5. Resultados

5.1 Linea Base de la Investigacion

5.1.1 Diagnostico de la situacion actual (Técnica FODA)

Esta técnica de andlisis se aplico con Vendedores de la Via Publica, emprendedores/empresarios del Centro Histérico de San Miguel a
partir de la informacion detallada en grupos focales y durante la aplicacion de las encuestas para la Caracterizacion de los VVP, pudiendo
identificar las fortalezas que, como vendedores, emprendedores/empresarios del CHSM poseen, sus oportunidades de mejora, las

debilidades y las amenazas externas o en las cuales no poseen control y que se pueden ver afectados por estas.

Es importante mencionar que, debido a la escasa informacion encontrada respecto a los VVP y los emprendedores/empresarios en
CHSM, fue necesario retomar la informacion recolectada a través de las técnicas en mencion para poder construir el FODA y realizar

el diagnostico de la situacion actual de ambos sectores.

5.1.1.1 FODA para Vendedores en la Via Piblica del CHSM

Fortalezas Oportunidades

I. Agilidad en las ventas Formalizar su negocio con base legal

2. Variedad en los productos ofertados Formacion en areas de importancia para los vendedores

Trayectoria como vendedores en el Centro Histérico de Desarrollo de herramientas tecnologicas para su aplicacion en el Mercado.
San Miguel Ampliar su demanda en el mercado

4. Habilidad para socializar Convenios con instituciones publicas y privadas para ser parte de sus
5. Capacidad de negociar programas de proyeccion social.

6. Precios atractivos en sus productos Apoyo gubernamental en gestion de acciones que mejoren las condiciones
7. Adaptacion a las condiciones del entorno del Mercado Municipal y las vias publicas donde comercializan.
8
9.
|

w
Lhwn—

o

Capacidad de gestion con proveedores Ampliacion de conocimientos en estrategias de promocién de ventas.
Rotacion de productos por temporada Afluencia de personas (posibles clientes) en la zona de ubicacion.
0. Acceso a abastecimiento de productos. . Generacion de organizaciones y alianzas estratégicas entre vendedores.

0 © N




Debilidades Amenazas

N

No kAW

10.
.

12.
13.

Contaminacién cruzada de los productos.

Falta de organizacidn en los puestos de trabajo (desorden
fisico).

Desordenes publicos entre los vendedores o clientes.
Inadecuadas condiciones de aseo y ornato.

Poco mantenimiento preventivo en los locales de ventas.
Contaminacién sonora.

Saturacion de las vias publicas y generacion de trafico por
la afluencia de personas en la zona.

Falta de disposicion para participar en proyectos que se
busquen implementar en la zona.

No disponen de prestaciones de ley (seguros y AFP).

No disponen de un salario fijo.
Falta de conocimiento en el
tecnoldgicas y medios digitales.
Falta de capacidad de reaccion ante emergencias.
Excesivo trafico vehicular en la zona.

uso de herramientas

ocuUnhwbd =

12.

Cambios en las politicas gubernamentales

Inflacion econdmica.

Acuerdo de exclusividad en las marcas que ofertan los proveedores.
Alto nivel de competencia directa.

Amplia gama de productos sustitutos (competencia indirecta).
Emergencias sanitarias o pandemias que generen paros indefinidos como
el acontecido durante el COVID-19.

Situaciones climatoldgicas que les afectan por las condiciones de sus
puestos de ventas.

Deterioro de la infraestructura: calles, aceras y establecimientos de
venta.

Alto indice de delincuencia en la zona.

Por las condiciones del puesto de trabajo existe una alta exposicion a
accidentes laborales.

Por las condiciones del puesto existe una alta exposicién de accidentes
para los clientes.

Carencia de infraestructura y servicios de orden publico (hidrantes,
bomberos, guarderias, servicios sanitarios, organizacién de comités de
emergencia, entre otros).

Tabla 2: Aplicacion de FODA para VVP. Fuente: Elaboracion propia.

5.1.1.2

FODA para Emprendedores/lempresarios del CHSM

Fortalezas Oportunidades

Trato directo con el cliente

Agilidad en las ventas

Variedad de productos y servicios

Saben comprar a proveedores

Poseen independencia siendo sus propios jefes
Amplia cobertura de servicios urbanos

Poseen experiencias en el sector comercial

Adaptacién a los nuevos habitos de compra

Seguir innovando en tecnologia

Identificacion de la competencia

Incorporar nuevos productos y servicios

Posibilidades de acceder a créditos

Existencia de clientes potenciales internos y externos a la ciudad.
Verificacion de los productos comprados para futuras evaluaciones de

15




e Generan sus propios ingresos y el sustento para sus familias proveedores

e Negocios legalmente constituidos e Existen instituciones no gubernamentales con los cuales se pueden
constituir alianzas estratégicas

e El CHSM cuenta con una infraestructura turistica con valor histérico,
tanto en el sector publico como en el privado, que pueden ser bases
en la promocion de los comercios o negocios

e Tienen disposicion de aprender nuevos temas de negocios

e Alta afluencia de personas en la zona de ubicacion, que puede
traducirse en mayor demanda para el negocio

e Incremento de ventas por internet
Debilidades Amenazas

e La mayoria de los puestos de venta cuentan con espacios e Alza en los precios de productos y servicio. por situaciones externas
limitados para la venta y compra no controlables

e No se realizan planes de negocios e Declive del negocio

e Zona de ubicacion insegura y con poco orden e Reduccion de ventas por inclemencias del tiempo

e Falta de disposicion de espacios para estacionamiento e Riesgos de accidentes por alto nivel de trafico vial en la zona

e Alto nivel de contaminacién sonora e Alto nivel de competencia directa e indirecta

e Espacios reducidos para el negocio y, por ende, es casi nulala | ¢ Laimagen de la ciudad se ve afectada por contaminacion visual

capacidad de ampliacion de este producto de los elementos publicitarios

e Falta de capacitacion y asesorias e Menos espacio para puestos de trabajo

e La mayoria de los emprendedores/empresarios poseen e Invasion de los espacios publicos del CHSM (calles, parques y aceras)
habilidades gerenciales minimas y deficiencias en diferentes por parte de vehiculos y ventas ambulantes no autorizadas por la
areas del negocio en sus inicios. Alcaldia

e Producto o servicio sin caracteristicas diferenciadora

e Muy poco didlogo entre emprendedores y/o empresarios con
entidades del gobierno municipal para la generacion de
relaciones armonicas y beneficiosas para ambos

Tabla 3: Aplicacién de FODA para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.



5.1.1.3 Matriz FODA

En las siguientes tablas se presenta el cruce de variables entre los aspectos positivos y negativos identificados en la tabla anterior,

dichas variables representan las estrategias de adaptacion a los mercados meta identificados (VVP y emprendedores/empresarios), el

cruce se desarrolla en base a lo siguiente:

e Estrategias FO: se proponen estrategias para que, mediante las Fortalezas, se puedan aprovechar las Oportunidades.

e Estrategias DO: se proponen estrategias para reducir las Debilidades mediante el aprovechamiento de las Oportunidades.

e Estrategias FA: se proponen estrategias para que, mediante el aprovechamiento de las Fortalezas, se puedan reducir las

Amenazas.

e Estrategias DA: se proponen estrategias para que, mediante el mejoramiento de las debilidades, se reduzcan los riesgos o

Amenazas.
Vendedores de la Via Publica del Centro Histérico de San Miguel.

Fortalezas (F)
Estrategias (FO)

Debilidades (D)
Estrategias (DO)

e Aprovechar la agilidad que poseen los comerciantes en el area
de ventas, de manera que funcione como base para la
generacion de conocimiento en otras areas o herramientas de
apoyo que les sean utiles y les permitan seguir aprendiendo y

Oportunidades creciendo en su actividad econdmica.

e Ejecutar alianzas estratégicas y fomentar la generacién de
espacios que les permitan a los vendedores asociarse y
organizarse, maximizando areas de oportunidad entre sus
pares respecto a ventas, negociacion y reduccién de la
competencia desleal.

e Generar conocimiento enfocado en formalizar los procesos
que el vendedor de la via publica ejecuta para obtener
informacion util para la toma de decisiones basadas en

Implementar convenios o alianzas con entidades
publicas y privadas para apoyar y monitorear el
ordenamiento del Centro Histérico de San Miguel.
Generar capacidades para la identificacion de
nuevas oportunidades de oferta y demanda de su
mercado de manera que puedan implementar
estrategias que les ayuden a posicionarse y cumplir
las expectativas de los consumidores.

Desarrollar procesos formativos basados en
conocer los procesos de formalizacion de negocios
para fomentar su funcionamiento legal, beneficios y
la oportunidad de contar con prestaciones de ley
que, como vendedores de la via publica, no poseen.
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Amenazas (A)

productos de tendencia o temporada, preferencias de sus
clientes, oportunidades de mejora, etc.

Gestionar el apoyo de entidades gubernamentales para
generar facilidades en la cadena de abastecimientos como la
seguridad de los proveedores, facilidades de acceso, etc.

Desarrollar ~ capacidades en el uso 'y
aprovechamiento de las herramientas tecnoldgicas
funcionales para el manejo de un comercio y la
toma de decisiones favorables.

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

Fomentar el asocio de comerciantes y emprendedores con
alto nivel de trayectoria y conocimientos en cada una de sus
areas para que, en base a su experiencia, puedan analizar y
regular las negociaciones desleales, competencia y toma de
decisiones en comun acuerdo.

Legalizar a través de contratos formales entre
comerciantes/emprendedores y la municipalidad, el
establecimiento de todos aquellos compromisos,
lineamientos y beneficios de ambas partes; respaldando los
acuerdos mutuos a los que se lleguen, por ejemplo:
mantenimiento de infraestructuras, ornato y aseo,
proteccion ante cambios en politicas gubernamentales y
afectaciones por situaciones medio ambientales.

Desarrollar programas periédicos de
mantenimiento preventivo de manera que se
reduzca el nivel de riesgo ante situaciones medio
ambientales.

Implementar programas de seguridad y
ordenamiento para generar un ambiente seguro y
confiable para los visitantes/clientes.

Disponer de lineamientos basados en seguridad
ocupacional que permitan gestionar la proteccion
de riesgos tanto del comerciante/emprendedor
como del visitante/cliente.

Tabla 4: Aplicacion de Matriz FODA para VVP. Fuente: Elaboracion propia.

Emprendedores ylo Empresarios del CHSM:

Oportunidades

Fortalezas (F)
Estrategias (FO)

Debilidades (D)
Estrategias (DO)

La empresa legalizada puede acceder a créditos con el fin de
obtener capital de trabajo para inversion.

Generacion de espacio para formacion de capacidades en
areas tecnoldgicas y su aprovechamiento en la toma de
decisiones de los negocios y su adaptacion a las exigencias
del entorno.

Aprovechar la agilidad en ventas que poseen los
emprendedores y/o empresarios para familiarizarlos con

Realizar innovaciones a los productos existentes
para atraer a mas clientes.

Aumentar las lineas de productos aprovechando la
atencion personalizada y precios para disminuir la
competencia.

Fortalecer la red social a través de los organismos
encargados del sector, capacitando a los
emprendedores para que presten mejor servicio
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Amenazas (A)

nuevas estrategias que les permitan adaptarse a las
exigencias y cambios de su mercado

Formacion en areas apegadas al manejo de la mercadotecnia
en sus negocios, de manera que sepan aprovechar su
ubicacion estratégica generar aumento en su demanda.
Creacion de nuevas oportunidades de negocio o ampliacion
de productos y servicios con valor agregado o diferenciador,
para aprovechar el alto indice de clientes potenciales, por la
cantidad de personas que transitan en la zona.

no solo generando beneficio econémico, sino que
conlleve una realidad integral.

Generacion de alianzas estratégicas y acuerdos con
otros negocios de manera que se reduzcan los
niveles de competencia desleal.

Fomentar  espacios de didlogo entre
emprendedores y/o empresarios con las entidades
gubernamentales, de manera que se generen
relaciones armoniosas y se acuerden acciones
beneficiosas para ambos.

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

Orientacion de politicas que reglamenten y controlen de una
manera amena la vinculacion del comercio con el espacio
publico y a su vez promueva el turismo del sector.

Gestion de procesos financieros que permitan optimizar
recursos y manejar correctamente el area financiera del
negocio para reducir los efectos de la inflacion en productos
y servicios por situaciones externas.

Aplicar procesos de innovacion en sus procesos que les
permita estar a la vanguardia y ofrecer los productos y
servicios apegados a las exigencias del entorno, como las
ventas en linea.

Aprovechar la agilidad en las ventas que poseen y su
ubicacion estratégica para generar acciones enfocadas en
llegar a mas clientes y evitar que las ventas sigan cayendo
por las inclemencias del tiempo.

Gestionar la elaboracion de planes de negocios que
les permitan planificar, organizar, dirigir y controlar
el funcionamiento de este, reduciendo el riesgo de
que caiga en declive.

Ampliar su zona de cobertura habilitando
herramientas o medios que faciliten la obtencién de
los productos o servicios que comercializan; de
manera que los clientes no tengan que llegar hasta la
ubicacién del negocio y enfrentar problemas como la
inseguridad o la falta de estacionamiento en la zona.

Generar espacio de dialogo y alianzas con entidades
publicas o privadas que permitan convocar esfuerzos
conjuntos para la reduccién de situaciones como la
contaminaciéon  visual, contaminacion  sonora,
inseguridad, ordenamiento de la zona, limpieza, etc.

Habilitar espacios de formacion y capacitacion en
temas variados que les ayuden a generar
conocimientos en sus colaboradores, brindandoles
las capacidades necesarias para adaptarse a los
cambios y cumplir con las exigencias del entorno.

Tabla 4: Aplicacion de Matriz FODA para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.




5.1.1.4 Anadlisis General de la Situacién actual de los VVP y emprendedores/empresarios

Segun los resultados del estudio de Caracterizacion de los VVP, la independencia de sus puestos
de venta al no tener que ser monitoreados constantemente por un jefe, es la razéon mas frecuente
y mas conveniente por la que se dedican a la venta en la via publica; esto segin lo expresado por
ellos mismos en dicho estudio, ademas, otras razones que también mencionan, son la generacion
de ingresos extras y a través de los cuales pueden llevar el sustento a sus hogares; ademas suelen
optar por esta actividad econdmica como una forma de buscar nuevas oportunidades o por
tradicion familiar al ser puestos heredados por sus familiares. Les agrada disponer de su tiempo
y de sus horarios, gozan de liquidez y dinero que pueden utilizar de inmediato para sus
necesidades y pueden adquirir experiencia laboral, generar ventas rapidas y obtener cierta

seguridad economica.

Sin embargo, de manera general, tanto los VVP como los emprendedores y/o empresarios
identifican grandes desventajas de estar ubicados en el Centro Historico de San Miguel,
situaciones que les afectan de manera directa y que repercuten en el funcionamiento de sus
comercios o negocios, segun lo que indicaron en el grupo focal y que esta incluido como parte

de las debilidades y amenazas en la Técnica FODA.

Para el ano 2019 el periddico La Prensa Grafica, en su version digital, publica una nota donde un
comerciante de granos basicos del Centro de San Miguel expresa con preocupacion la situacion
vivida por los comerciantes. "Nos preocupa que como comerciantes ya no solo estamos recibiendo
amenazas de muerte si no pagamos la renta. Ahora se les estd dando el dinero y si a uno le llegan a
comprar policias o personas del CAM (Cuerpo de Agentes Municipales) ya sus postes (colaboradores) les
informan (a los pandilleros) y nos dicen que nos van a matar. A un amigo le pasé, es por eso que uno
mejor piensa en irse para Estados Unidos, aca esta fregado", comentd el comerciante quien, por

temor, pididé anonimato segun la nota (Membreno, 2019) .

Para el ano 2020 en el periddico digital elsalvador.com publica otra nota donde, segiun datos de
la Camara de Comercio filial San Miguel “Al menos |5 empresas de San Miguel han resultado
afectadas por la “ola” de hurtos y asaltos, que aqueja a la ciudad”. Segun dicho periddico, el
presidente de la filial, Howard Gutiérrez afirma que “Definitivamente en la Cdmara de Comercio

estamos recibiendo bastantes denuncias de socios y gente que no es socio, pero siempre empresarios, de
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una ola que va al alza de hurtos y robos; estdn robando en las empresas, asaltando a vendedores de las
empresas e inclusive se estdn metiendo en las casas” (Avila, Ola de asaltos y hurtos afecta a

ciudadanos y empresarios en San Miguel, 2020).

Estas confesiones, concuerdan con la percepcion actual de los VVP que mencionan la inseguridad
como parte de las desventajas que le encuentran a su trabajo y, aunque solo se mencionan como
parte de “otras desventajas” que representan solo el 7.60% de los encuestados, se entiende que
existe cierta reserva en mencionar dicha problematica por el riesgo que implica, pero si es
considerada como una de las afectaciones mas latentes en zonas de ventas en la via publica. Por
su parte, los emprendedores, también destacan que el Centro Historico de San Miguel no es un
lugar seguro ni adecuado para los emprendedores, identifican problematicas delincuenciales con
las que deben lidiar y no califican la zona como adecuada para el disfrute familiar, informacion que
concuerda con los expresado por el presidente de la Camara de Comercia filial San Miguel, quien
hace publica la alta demanda que reciben de emprendedores por problemas relacionados a la

inseguridad.

Ademas, para los VVP otras desventajas que mayormente les afectan es la “dependencia de las
ventas” esto segun el estudio cuantitativo de Caracterizacion de los VVP, seguido de la falta de
acceso a prestaciones de ley como el seguro social y otros problemas que también mencionan
como lidiar con clientes de mal caracter, competencia entre los vendedores, desalojos, horarios

y el acceso a créditos bancarios.

Otro problema latente no solo en el Centro Historico sino en el municipio de San Miguel en su
totalidad, es el de la limpieza y el orden; en febrero del presente afno (2022) el juzgado de Medio
Ambiente emitié una orden a la Alcaldia Municipal de San Miguel, para que aplique nuevas medidas
de higiene publica, incluyendo no solo a la zona urbana sino también a la rural. Segun el periddico
digital elsalvador.com, un plan de limpieza fue entregado al secretario municipal; el juzgado de la

zona oriental declaré “sucia” a la ciudad.

“Se les ha ordenado hacer un plan de limpieza general del municipio, que contemplen cantones, caserios,
colonias, quebradas, rios y cementerios, porque pertenecen al municipio”, expreso el juez Eli Diaz
Alvarez, segin la nota (Avila, San Miguel esta "sucio" y juzgado ordena que su alcaldia haga

"limpieza general", 2022).
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En el grupo focal realizado con emprendedores, se mencionaron desventajas como el orden y la
contaminacion, dicen que estas situaciones representan un problema grave para los
emprendedores del Centro Historico de San Miguel y concuerdan en que es requerido el apoyo
de las entidades gubernamentales para trabajar de manera conjunta y solventar dichas
problematicas. Otras situaciones ligadas al orden que también mencionan son el alto nivel de
trafico, la creciente afluencia peatonal que satura las vias publicas, la falta de espacios para
estacionamiento y el mantenimiento de infraestructuras primordiales como las calles, avenidas y

construcciones arquitectonicas de gran valor histérico y cultural.

En el afho 2019 un grupo de miguelenos solicitaba el apoyo del Ministerio de Cultura, para el

“resguardo de los sitios con valor histérico que estdn en deterioro en el Centro de la Ciudad”.

"Exigimos acciones conjuntas y eficientes para la proteccion y restauracion del Portal Prunera y la casa
del Cuerpo de Agentes Metropolitanos que estan en peligro de destruirse. Solicitamos la finalizacién del
proceso de declaratoria del Portal Prunera, las medidas de protecciéon del Conjunto Histdrico del
Cementerio", expresé Karla Paz, quien forma parte de la asociacion Miguelefios en Accion (Lazo,

2019).

Cada una de estas situaciones acarrean una serie de problemas a los que, tanto los VVP como
los emprendedores y/o empresarios, deben enfrentarse al momento de ejecutar su actividad
economica en el Centro Historico de San Miguel, ambos sectores estan de acuerdo en que si se
le da tratamiento a cada una de estas afectaciones el rendimiento de sus comercios o negocios

mejorara y se generara desarrollo para la ciudad y crecimiento en las inversiones de la zona.

5.1.2 Necesidades de Formacion identificadas en la Caracterizacion de los
Vendedores en la Via Publica

Para el analisis de necesidades de formacion se retomoé el muestreo, instrumento y resultados
utilizado como parte del estudio de Caracterizacion de los Vendedores en la Via Publica que
forma parte del Objetivo dos del proyecto y que fueron presentados en el entregable cuatro;
esta informacion fue retroalimentada a través de la aplicacion de la técnica cualitativa “Grupos

Focales” que también permitid recabar informacion para el disefo de la agenda de temas.
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A continuacidn, se presentan los diferentes hallazgos identificados en cada uno de los estudios,
que permiten identificar las necesidades de formacion tanto de los VVP como de los

emprendedores/empresarios:

Los resultados presentados como parte de la caracterizacion de vendedores en la via publica son
los obtenidos y presentados en el entregable 4 del objetivo Il del proyecto; para la linea base del
programa de transferencia de conocimientos se presentan ciertos hallazgos que influyen en el
funcionamiento de este y que proporcionan informacion de mucha utilidad para la seleccion y

desarrollo de los talleres que formaran parte de dicho programa.

El muestreo se realizé tomando en cuenta una poblacion de vendedores de 3840 segun datos de
la alcaldia, por lo que se necesitaban 350 encuestas para garantizar un nivel de confianza de 95%

y 5% de error (Canavos, 1998). Se completaron 350 encuestas.

Nivel Educative

120

=3 Ninguno

b Prescolar

m ¢ Escuela incompleta
B d Escuela

® e Bachillerato incompleto

Title

u f Bachillerato

u g Técnico

121
60
- u h Grado (licenc@tura, ingeniera, etc.)
B i Post-grado
Mo contesta
41
40
26
22
20
7 5 6
] -
) I —

Solo un 35.8% de VVP manifestaron haber finalizado el bachillerato, siendo este el ultimo grado

académico alcanzado, mientras que un 17.54% inici6 a estudiar el bachillerato, pero no lo finalizo
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y otro 15.20% no finalizaros sus estudios a nivel basico y el 7.60% expreso no haber estudiado.
Recatando que un 3.80% manifesté contar con estudios a nivel superior. 6.43% (n=342) no

contesto.

Necesidad de Formacion: Este resultado debe ser considerado para las condiciones de la
formacion, indicando que el desarrollo de los talleres, estén lo suficientemente adecuados para
un publico con un nivel de educacion media, deben ser tematicas abordadas de manera basica,
concreta y practica que genere conocimiento que realmente pueda ser comprendido por los
participantes.

Razon para dedicarse a la venta en la via publica
120

a1
80
” 7% 3 Tradicidn familar
mb Oportunidades
66 M ¢ Independencia
W d Ingresos extra
60 me Es lo dnico que sé hacer
55
uf Mucho desempleo
m g Mo encuentra trabajo fijo
mh Es fici ocupar el espacio pliblico
| Otra
40 37
20
7 6
o - -

La razéon mas frecuente para dedicarse a venta en la via publica fue la independencia (28.36%),

Title

seguida de ingresos extra (23.68%), busqueda de oportunidades (22.22%), tradicién familiar
(21.35). Luego estaban los argumentos de mucho desempleo (19.30%), que indicaban que no
encontraban trabajo fijo (16.08), y quienes buscaban ingresos extra (10.82%). La suma de las
categorias sobrepasa los 342 porque se tabularon selecciones de varias opciones. 17.84% (n=342)

no contesto.
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Necesidad de Formacion: a través de este hallazgo, se puede aprovechar la independencia
que motiva a dedicarse a la venta en via publica, para generar espacios que les brinden
herramientas Utiles para la organizacion de sus puestos, de manera que puedan permanecer
independientes pero que adquieran conocimientos para mejorar sus actividades economicas y
encontrar esas oportunidades que buscan al dedicarse a eso. Ademas, a través de estos espacios
se podran también generar conocimiento que les ayudara a optar por un trabajo fijo, si asi lo
desean.

Necesidades para satisfaccion de vida

250

200

W a Buena salud

B b Dinero

W ¢ Casa propia

m d Una relacion estable
150 B e Familia

u f Mejores relciones familiares

213
130

B g Estudio
m h Exito personal o profesional
mi Un mejor aspecto fisico

100 j Tiempao libre

k Un vehiculo/transporte propio
82
| Seguridad
68 mm Salud familiar
mn Otros
52
50
27 2B
18 22
15
1 14
] E .
o —_— [

La necesidad auto percibida mas relevante, con diferencia, fue la buena salud propia (62.28%),

Title

luego la familia (38.01) y en tercer lugar tener una vivienda propia (23.98%). Luego le siguio la
salud familiar (19.88%) y la familia (15.20%). Las cuestiones percibidas como menos importantes
por el grupo fueron un mejor aspecto fisico (0.29%), otros (1.17%), estudios (3.22%) y tiempo
libre (4.09%). Cabe destacar que la suma de los valores de las categorias sobrepasa 342 porque

se tabularon selecciones de varias opciones.
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Necesidad de Formacioén: Es relevante mencionar que la categoria de estudios fue considerada
importante solamente por 3.22% de los VVP, esto refleja un desinterés por parte de los VVP para
con procesos relacionados con la educacién, este es un dato de mucha importancia y que debe
ser considerado para comunicarles el papel de la educacién en la mejora economica y los efectos

positivos que la formacion, en cualquier area, puede generarles.

Para el programa de transferencia de conocimientos, es un indicio para seleccionar areas de
conocimientos en las que realmente el VVP pueda percibir la funcionabilidad y beneficios que

puede darles, ademas de los efectos que pueda tener en su actividad econémica.

Desventajas del empleo

120

® Dependencia de las ventas

W Falta de seguro médico

Title

m Otros

76 u Mo contest

2

&

1]

Al solicitar informacion sobre lo mas inconveniente indicaban la “dependencia de la venta” como
principal factor (44.74%), y la falta de seguro médico (25.44%), en segundo lugar. Otras

desventajas (7.60%) mencionadas incluyen:

- clientes con mal caracter,
- competencia entre los vendedores,
- lidiar con desalojos, sobre todo durante los cambios de administracién,

- falta de tiempo libre,
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- horarios inconvenientes que involucran levantarse muy temprano,

- inseguridad (mencionan 2 casos de atentados),

- trabajar a la intemperie,

- que no tienen acceso a créditos bancarios y deben recurrir a otras entidades con tasas

mucho mas altas.

Necesidad de Formacion: En esta pregunta, se percibe cierto nivel de resistencia a contestar
por parte de los encuestados, solo un 7.60% de estos, se atrevieron a mencionar otras desventajas
de trabajar como VVP, algunas de las mencionadas son la falta de tiempo libre, los horarios
inconvenientes, clientes con mal caracter y la competencia, estos son aspectos que indican una
necesidad de formacion, especificamente en areas organizacionales que generen capacidades para
el trato con los clientes, el manejo de los tiempos, la aplicacion de estrategias para posicionarse
ante la competencia y diferentes acciones para el mejoramiento de sus puestos de venta; estas,
deben considerarse para la seleccidn, programacién y desarrollo del programa de transferencia

de conocimientos.

Ingresos requeridos para diferentes niveles de vida
1400

1200

1000

803.95
800 B [ngreso Insuficiente

B Ingreso bueno

Title

600 B [ngreso muy bueno

400

200
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Cuando se les preguntd sobre sus gastos de casa (excluyendo todo lo del negocio) hubo
resistencia (64.62% no contesto, n=342), pero el promedio de gasto mensual para cubrir gastos
de casa de los que contestaron es de $428.33. Es importante notar que el gasto de una casa
depende del numero de habitantes, y para poner en perspectiva la cifra, se menciona que el

promedio de habitantes por casa de los encuestados fue de 4 habitantes.

Necesidad de Formacion: Es importante resaltar que al contar con un porcentaje muy alto
de resistencia a contestar (64.62%) se denota un posible desconocimiento sobre los
requerimientos financieros, asi como del control de sus ingresos y gastos, como para percibir
montos adecuados a sus necesidades. Es un aspecto muy importante para considerar como parte
del programa de transferencia de conocimientos e indica una necesidad de formacion en areas

financieras.

5.1.3 Necesidades de Formacion identificadas en los grupos focales desarrollados
con VVP y emprendedores/empresarios

Descripcion del proceso desarrollado en los grupos focales:

Los grupos focales son una técnica de investigacion cualitativa que permite habilitar un espacio
de opinion con el objetivo de fomentar la expresion de los participantes y captar su sentir, pensar

y vivir, logrando auto explicaciones para obtener datos mas amplios y detallados.

Kitzinger (J., 1995) lo define como una forma de entrevista grupal que utiliza la comunicacion
entre investigador y participantes, con el propédsito de obtener informacion. Para Martinez-
Miguelez, el grupo focal “es un método de investigacion colectivista, mas que individualista, y se
centra en la pluralidad y variedad de las actitudes, experiencias y creencias de los participantes, y

lo hace en un espacio de tiempo relativamente corto” (Hamui-Sutton & Varela-Ruiz, 201 3).

Fueron alrededor de 50 personas las convocadas a participar de los grupos focales, entre
vendedores de la via publica ubicados en el Mercado Municipal y sus alrededores, pequenos y
medianos emprendedores y representantes de la Alcaldia Municipal de San Miguel. La
convocatoria para participar se realizo mediante invitaciones entregadas de manera personal, en

los puestos del mercado de cada vendedor en la via publica y en cada emprendimiento/empresa,
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para esta entrega, el encargado de Mercados de la Alcaldia Municipal de San Miguel brindo la
informaciéon de los vendedores lideres en cada zona del mercado. Ademas, otras invitaciones

fueron enviadas mediante correo electrénico y WhatsApp.

La dinamica del primer grupo focal funcion6é con |3 participantes activos identificados como
Vendedores de la Via Publica y representantes de la Alcaldia Municipal de San Miguel, en algunas
preguntas solo hay | | aportes debido a que algunas personas se retiraron y otras se incorporaron
en el transcurso de la actividad; el segundo grupo focal se desarroll6 con 6 participantes activos
identificados como pequenos y medianos emprendedores. En ambos grupos focales se registro
la asistencia de los participantes y se solicitdé su permiso para grabar el audio, que seria utilizado

para el posterior procesamiento de informacion.

Se construyo un instrumento con las preguntas de cada grupo focal (Anexo |) y para el desarrollo
de este, el moderador hacia la pregunta y el microfono se rotaba entre cada uno de los
participantes para que dieran su aporte individual, fueron un total de | | preguntas para el primer
grupo focal y 5 para el segundo, a cada participante le llevo un tiempo promedio de entre | y 2
minutos para cada aporte realizado; las sesiones completas fueron grabadas y transcritas para

poder captar a cabalidad cada una de las intervenciones.

Proceso utilizado para los grupos focales:

Conforme la metodologia de la disertacion, los datos fueron sometidos al andlisis de contenido
en la modalidad tematica (L., 2009) se inicid con una fase preanalisis que es la ordenacion de la
informacion. En esta fase son determinadas sistematizaciones que implican el recorte de texto en
parrafos comparables de una misma categorizacion o pregunta para el analisis tematico, para
llevar a cabo este proceso, los datos derivados de las grabaciones del grupo focal fueron
transcritos en un editor de textos, y esta transcripcion es denominada como el corpus de la

investigacion (Anexo 4).
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Posteriormente, se elabora un cuadro sinoptico (por cada grupo focal)

* Grupo Focal
con los siguientes elementos: categorias, preguntas, aportes individuales y
.1e .. * Nd
aportes generales. Para facilitar el entendimiento de los datos se correlativo de
grupo Focal
procede a codificar cada aporte individual, utilizando siglas
con el siguiente significado: /® « Pregunta

Tanto el numero de grupo focal como el de la pregunta \ GFIPIPI  Nimera
y del participante, van cambiando de forma correlativa, \® ;Z:r::“aet;\lljcr’\ta
manteniendo la secuencia de lo desarrollado durante los grupos

al

* Participante

focales; la utilidad del codigo es ubicar cada respuesta acorde

* Ndmero

numero de pregunta e identificar el participante que lo dijo, informacion correlativo
por
, . . participante
que ademas puede ser corroborada en las transcripciones de las

grabaciones donde cada aporte lleva numero de participante que lo expreso (Anexo 4).

A partir de la le lectura profundizada de las transcripciones y el ordenamiento de los aportes
individuales, surge el requerimiento de hacer sintesis y anotaciones de las palabras clave
identificadas, relacionandolas con la cuestion orientadora procedente de la guia de temas y se

presentan en la columna cuatro denominada “Aportes Generales” en el cuadro.

A continuacion, se redactaron los resultados o analisis general, concretando cada uno de los
aportes individuales, presentandolos de manera conjunta y funcionando como la informacion para

la seleccion de tematicas para el programa de transferencia de conocimientos.

En la siguiente tabla se presenta el cuadro sinoptico con el recorte del texto y el ordenamiento

del corpus de la investigacion:
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
Experiencia en | ;Qué  piensan | Sobre su opinion respecto a las capacitaciones: Sobre su opinién respecto a las
capacitaciones y | sobre recibir capacitaciones:

areas de interés.

capacitaciones?
¢Alguna vez han
recibido
capacitaciones?
(Qué les ha
parecido las
capacitaciones
que ustedes han

recibido?
Mencionen dos
o tres

temas/areas que
a ustedes les

gustaria para
capacitarse
pensando a
futuro.

GFIPIPI: Estamos llenos de nuevas cosas, nuevos conocimientos
cada dia y a veces por el desconocimiento de algo en especifico
entonces no nos podemos desarrollar o desenvolver de la forma
adecuada

GFIP1P2: recibir una capacitacion es conocer mucho mas, tanto
uno mismo como las demas personas o a veces sacamos cosas que
no tienen tanto significado pero tal vez a otras personas si les
ayude

GFIP1P3: vendria siendo un fortalecimiento en las capacidades
primarias y secundarias, que es algo de vital importancia.
GFIP1P4: es un conocimiento, para poder aprender algo mas,
porque tal vez hay algunas cosas que uno no tiene el conocimiento,
entonces una capacitacion nos ayuda para poder tener mas
conocimiento y seguir dando al pie lo que continua y es algo
extendido

GFIPIP5: aparte de fortalecer el conocimiento pues esto nos va a
servir para poder actuar en cualquier area de lo que se esté
tratando la capacitacion ya porque a veces actuamos de manera
inadecuada

GFIP1Pé6: nos ayuda a adquirir nuevos conocimientos, a innovar
nuevas informaciones a nuestro saber

GFIPIP7: adquirir conocimientos, a ver cosas que a veces uno no
esta adecuado a como interpretarlas o como saberlas y asi hacer
llegar a mas gente

GFIP1P8: aprender, no importa de qué area, siempre nos va a ser
de gran utilidad en cualquier area de nuestra vida y creo que lo que
mas nos enriquece son las experiencias, verdad que las demas
personas

GFIP1P9: es un conocimiento que tal vez alguno de nosotros no
sabiamos, pues para eso sirve la capacitacion, para aprender algo
gue nosotros no habiamos escuchado

Las capacitaciones se consideran
fuentes de nuevos conocimientos,
espacios que les permiten aprender y

conocer  sobre algin  tema
desconocido, fortaleciendo  sus
capacidades y brindandoles

herramientas para mejorar e innovar.

Palabras claves:

Practica
Aplicar
Aprender
Perfeccionar
Conocimientos
Habilidades
Actitudes
Laboral
Fortalecer
Compartir

Desarrollo




Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

e GFIPIPI10: hay areas donde nosotros podemos ejercer y dar mas
conocimiento y recibiendo una capacitacion podemos extender
esas areas

e GFIPIPII: para fortalecer los conocimientos, tanto como para
generar lluvias de ideas verdad y poder en conjunto crear
soluciones

Sobre si han recibido capacitaciones:

e De |2 participantes, solamente uno manifestd no haber recibido
capacitacion.

Sobre si han recibido
capacitaciones:

12 de los |3 participantes
manifestaron haber recibido
capacitaciones en temas como
gestion de riesgos laborales, atencion
al cliente, panaderia, primeros
auxilios, seguridad publica, entre
otros.

Sobre lo que mas les ha parecido de las capacitaciones recibidas
y como las ha aplicado:

e GFIP3PI: han sido de vital importancia ya que he adquirido
conocimiento en lo que es la prevencion de los riesgos laborales

e GFIP3P2: De mi parte si me ha ayudado mucho porque ya no
compro el pan, sino que yo misma lo hago

e GFIP3P3: De mi parte ha resultado enriquecedora porque es algo
que me permite en el area donde estoy multiplicar esfuerzos

o GFIP3P4: las capacitaciones que he recibido me han servido de
mucho y es bonito recibir capacitaciones porque se aprende

e GFIP3P5: ha sido bastante enriquecedora como dice el companero
porque me ha permitido ayudar a otras personas

e GFIP3P6: De mi parte me ha servido mucho

e GFIP3P7: Es importante para adquirir conocimientos y poder
desarrollar la vida y el trabajo también

Sobre lo que mas les ha parecido
de las capacitaciones recibidas y
como las ha aplicado:

El conocimiento adquirido en las
capacitaciones ha sido de mucha
importancia generando aprendizaje,
habilidades, desarrollo y
herramientas que han aplicado en sus
negocios Yy actividades laborales.

Palabras Claves:

Conocimiento

Enriquecer
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

GFIP3P8: las que mas me gustan son las que tienen herramientas
que sean practicas y que las pueda aplicar posteriormente
GFIP3P9: Este de mi parte ha sido algo importante porque es vital
para vivir cada dia utilizar esos conocimientos que he adquirido
GFIP3P10: ha ayudado bastante a cambiar ciertos puntos de vistas
que cometiamos anteriormente, porque en las capacitaciones se
aprenden cosas de las cuales a veces nosotros estamos, que no
sabemos

GFIP3P1|: ayudan a perfeccionar nuestros conocimientos, nuestras
actitudes, nuestras habilidades y ademas de eso nos diferencias

Aprender
Ayudar
Adquirir
Desarrollar
Practicar
Aplicar

Perfeccionar

GFIP4P|: Marketing Digital, Investigacion de Proyectos y algo
relacionado con finanzas

GFIP4P2: saber administrar el dinero o alglin negocio y capacitacion
para atencion a un cliente

GFIP4P3: Fortalecer las metas productivas porque es una area muy
amplia y métodos de generacion de ideas

GFIP4P4: Fortalecer el conocimiento en areas que uno ocupa
porque hay cosas que uno no sabe ni cdmo se va a poner un
porcentaje o hay algo que no lo sabe por ejemplo lo del IVA y todo
eso

GFIP4P5: el area de Finanzas tener capacitaciones sobre lo que es
trabajo en equipo

GFIP4Pé: en el area de Finanzas y trabajar en equipo en el area
laboral

GFIP4P7: En publicidad y en Atencion al Cliente

GFIP4P8: sobre Administracion de Empresas turisticas y también
liderazgo empresarial

GFIP3P12: Todas las capacitaciones lo que nos permite es la Actitudes
aplicacion es lo mas importante, porque podemos escuchar una Habilidades
cantidad de cosas en un dia completo y se nos queda unas pocas, .
) L Herramientas
pero la aplican de eso es lo mas importante
Sobre tematicas que les interesan: Sobre tematicas que les

interesan:

Las tematicas o areas de aprendizaje
que mas les interesa se enlistan a
continuacion en orden de prioridad
segun la cantidad de participantes que
las mencionaron:

Finanzas
Administrar Dinero
Marketing Digital
Publicidad

Ventas

Atencion al Cliente

Manejo de objeciones
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

GFIP4P9: En administrar el dinero

GFIP4P|0: en finanzas en mercado de venta y en proyeccion y
calidad

GFIP4P| |: capacitarme también siempre en emprender un negocio
GFIP4P12: tal vez algo que no he mencionado en el manejo de
objeciones de clientes

GFIP4P13: en emprendedurismo y en el drea de tecnologia

Trabajo en Equipo
Liderazgo
Emprendedurismo
Negocio

Calidad
Tecnologia
Proyectos

Generacion de ideas

Requerimientos
para el manejo
del negocio y las
Ventas en linea

Cudl es la
aplicacion es Ila
que mas utilizan
y de qué manera
la aprovechan?

En base a la
aplicacion  que
mencionaron
{De qué manera
lo aplican en su
trabajo?

Mencione algln
requerimiento
para el manejo
de su negocio o
la  labor que
desempenen en
su trabajo.

i{Me gustaria
saber su opinién

Sobre la aplicacion que mas utilizan:

GFIP6P1: WhatsApp es la tnica

GFIP6P2: Pues WhatsApp es una de las que mas se utilizan por lo
de las comunicaciones general y de ahi otra red como Instagram o
Facebook

GFIP6P3: Para mi WhatsApp

GFIP6P4: Para mi WhatsApp y Facebook es un medio para conocer
lo que esta sucediendo a nivel nacional e internacional

GFIP6P5: tantas aplicaciones mas que todo WhatsApp y Facebook
GFIP6P6: Yo utilizo la aplicacion de Zoom

GFIP6P7: El WhatsApp es la que mas utilizo

GFIP6P8: WhatsApp la herramienta que mas me ayuda para mi
emprendimiento

GFIP6P9: igual sélo WhatsApp

GFIP6P10: La aplicacion que mas uso es WhatsApp y las redes
sociales también Google Meets para recibir las capacitaciones
GFIP6P1 I: Igual yo WhatsApp es la unica que utilizo porque no
tengo muchos conocimientos en las otras areas sélo WhatsApp
GFIP6P12: redes sociales como WhatsApp, Facebook, Messenger,
que ademas de comunicarnos entre nuestros familiares

Sobre la aplicacion que mas
utilizan:

La aplicacion mas usada es
WhatsApp, seguida de otras redes
sociales como Facebook, Instagram,
Messenger y aplicaciones de video
llamadas o conferencias como Zoom
y Google Meets.
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

sobre las ventas
en linea?

o GFIP6P13: WhatsApp y para capacitaciones Zoom

Sobre la forma en que emplean la aplicacion en su trabajo:

e GFIP7P1: WhatsApp yo a veces para informarles sobre mi negocio

e GFIP7P2: Pues WhatsApp en si para la comunicacion con los
clientes

e GFIP7P3: Yo lo uso a veces para estar informada de las clases de
mis hijos y también para pedidos sobre mis productos

e GFIP7P4: Pues WhatsApp mas que todo lo utilizo para
comunicaciones con los proveedores para decirle a ellos yo que
necesito tanto de tantas cosas

e GFIP7P5: Bueno WhatsApp yo lo utilizo en el area laboral de
acuerdo ya que con esto ya nosotros estamos informando hacemos
un grupo dentro del area de trabajo y estamos informando ahi las
actividades que se van realizando

e GFIP7P6: Actualizamos el WhatsApp para reportar todo lo que
sucede entre la empresa y lo que los usuarios nos comentan por
medio de WhatsApp

e GFIP7P7: Yo lo ocupo para coordinar precios y ventas pedidos
estilo y mas que todo solo

e GFIP7P8: En mi trabajo el WhatsApp definitivamente para la
comunicacion con el equipo con el jefe y también con los clientes

e GFIP7P9: en mi caso ocupo mas el WhatsApp

e GFIP7P10: Yo utilizo WhatsApp y Facebook en Facebook publico
ventas en la Marketplace

e GFIP7PI11: Yo WhatsApp lo uso solo para comunicarme

e GFIP7P12: En mi caso Facebook e Instagram para publicidad del
Banco y WhatsApp tanto para comunicacion con nuestro equipo de
trabajo como con los clientes y los proveedores

e GFIP7P13: Yo he instalado WhatsApp Business y ahi compro y vendo
tenemos alrededor de 10 grupos en donde estan gerencia y luego
administracion de notas, administracién de personal equipos de
agencia, administracion de negocios unos son analistas

Sobre la forma en que emplean
la aplicacion en su trabajo:

Se hace uso de la aplicacién de
WhatsApp  principalmente  para
comunicarse con los clientes Yy
gestionar pedidos, de igual manera
para comunicarse con el equipo de
trabajo y los proveedores. Facebook
e Instagram son utilizados para
publicar fotografias e informacién de
los productos que se comercializan y
les resulta util para la publicidad de
sus negocios.

Palabras Claves:

Informar

Fotografias

Producto

Comunicacioén con el cliente
Publicidad

Promocion

Pedidos

Comunicacion con proveedores
Reportes

Comentarios de usuarios

Comunicacion con el equipo
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

Ventas en Marketplace
Comeprar
Vender

Administrar

Sobre requerimientos para el manejo de su negocio:

e GFIP8PI: lo que uno no posee al principio es administrar lo
economico digamos el dinero para poder invertir o comprar eso
seria ser lo que podia ser necesario

e GFIP8P2: Como algo de tecnologia como para impartir cursos y
llegue a mas personas

e GFIP8P3: Como decia el companero el dinero y cdmo saberla
administrar

e GFIP8P4: Como dice el companero el dinero para poder
emprender y tener ya una nueva oportunidad y emprender bajo un
negocio

e GFIP8P5: bueno en el area de nosotros seria bueno y necesario un
canon para poder ayudar a través de capacitaciones para el
personal

e GFIP8P6: Nosotros tenemos un reglamento y a veces seria
utilizable el candn para que ellos, volverles a recordar los derechos
y los deberes adentro del mercado

e GFIP8P7: Yo creo que en el area donde estoy yo seria mas
publicidad

e GFIP8P8: En mi caso seria econdmicamente y mas capacitaciones
para implementar el conocimiento

e GFIP8P9: De igual forma lo econémico que ahora esta bien bajo

e GFIP8PI10: En mi caso creo que equipos audiovisuales para poder
grabar historias de éxito de los clientes poder hacer publicidad

Sobre requerimientos para el
manejo de su negocio:

Requerimientos relacionados,
principalmente, con el drea
economica, aprender a administrar el
dinero y gestionar financieramente
cada uno de sus negocios, para
permitirse generar mayores
beneficios que les permitan invertir y
seguir emprendiendo; ademas de
recursos tecnologicos que faciliten
sus procesos, su publicidad vy
capacitaciones que generen
conocimientos en sus equipos de
trabajo.

Palabras Claves:

Administrar dinero
Oportunidades de emprender
Publicidad

Capacitaciones

Conocimiento

Equipos audiovisuales

Tecnologia
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

e GFIP8PII: Yo considero que tenemos tecnologia no tan avanzada
pero suficiente pero no le hemos dado uso, entonces estamos en la
culturizacion mas que todo

Sobre las ventas en linea:

e GFIPIOPI: excelente manera de hacer negocios a nivel mundial
tiene un auge sumamente fuerte creo que ya todos hemos
experimentado compras en linea tenemos cierto temor ha habido
muchos fraudes y de repente se compra algo que le parece
sumamente bonito por la atraccion visual pero cuando llegd nada
que ver entonces tiene sus pros y sus contras

e GFIPIOP2: para todos a nivel de Comercio creo que es demasiado
importante y mas de alguno aca tenido que hacer un negocio de
ventas en linea hay algo en que nosotros y los comerciantes deben
de tener cuidado también

e GFIPIOP3: no lo publico solamente ahi lo trabajamos en el puesto

e GFIPIOP4: Mi punto de vista como dijo la companera es que tarde
o temprano todos vamos a tener que comprar en linea entonces si
hay que capacitarnos en esa area para que el dia de manana nos
funcione para ejercer

e GFIPIOPS: Pues es bastante importante porque yo ya he vendido en
linea

e GFIPIOPé: para el Banco es una gran oportunidad poder tener la
plataforma en linea para poder ofrecer los productos porque desde
ahi se puede solicitar una cuenta la gestion de crédito y en mi caso
personal mi emprendimiento es en linea gracias a todo este
comercio electronico pudo nacer mi negocio

e GFIPIOP7: con las ventas en linea nosotros ahora vendemos mucho
mas y casi todo lo que vendemos es para afuera del pais, asi es que
para mi me sirvio

o GFIPIOPS8: Yo solo he comprado en linea y a veces se encuentran
las cosas mas comodas en linea que irlas en una tienda a buscarlas,
por eso es bueno

Sobre las ventas en linea:

Los participantes manifestaron haber
hecho uso de las ventas en linea
como clientes o como vendedores;
entienden la importancia y el auge
que esta teniendo a nivel mundial e
identifican  beneficios como la
agilidad, ofertas y flexibilidad de las
ventas, pero también efectos
negativos como la  publicidad
enganosa, los fraudes o los problemas
de distribucion de algunos productos
que comercializan.

Palabras claves:

Atraccion visual
Comercio
Importante
Comprar
Vender
Capacitar
Oportunidad
Electronico

Negocio
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

GFIP10P9: Bueno si realmente comprar en linea tiene sus ventajas y

desventajas como decian por ahi de que a veces se ofrece un
producto bien bonito y ya presencialmente viene a resultar otra

cosa, a mi si me parece bueno, pero siempre con el debido cuidado

que lo que se esté ofreciendo sea lo que se tiene

GFIP10P10: Yo pienso que trabajar en linea puede ser bonito
porque hay productos que si se pueden trabajar por linea y otros
que no se puede porque ahi tiene el caso de la fruta no se puede
trabajar en linea

GFIP10PI |: Este mi negocio es pequefno y no, ¥ lo que yo como
decia ella verdad no es para venderlo asi en linea verdad, es
pequefo mi negocio asi es que no, pero si me gustaria aprender
GFIPIOP12: es algo que ya se viene desarrollando que nosotros
tenemos que aprender a comprar también a vender porque es lo
que se viene ya verdad

GFIPIOP13: Digamos que comprar y vender en linea tiene sus
ventajas y desventajas, una ventaja puede ser que tal vez uno ve
algo bonito y no tiene que ir hasta el lugar adonde lo venden
solamente lo pide y se lo trae y una desventaja como dijeron la
mayoria que a veces uno cuando ya las tiene le sale con otra
diferente

Aprender

Modalidad,
disposicion y
expectativas
para participar
de la
transferencia de
conocimientos

{Como
preferiria recibir
capacitaciones?
ide forma
presencial o
virtual? ;qué dias
de la semana y
en qué horario
tendrian
disponibilidad de
tiempo?  ;Qué
expectativas

Sobre la modalidad de las capacitaciones:

GFIP5PI: tal vez aprenda mas uno presencial

GFIP5P2las capacitaciones virtuales ya que siento que se tiene
como mas posibilidades de poder aprender mas y horarios mas
accesibles

GFIP5P3: presencial porque uno puede compartir y ademas uno
elabora una nueva amistad

GFIP5P4: Presencial

P5P5: en la presencial se pueden despejar las dudas que uno no
entiende a veces que uno no entiende

GFIP5Pé: Seria bueno de las 2 formas (semipresencial)

Sobre la modalidad de las
capacitaciones:

La modalidad considerada propicia
por la mayoria de los participantes es
presencial y destacan la facilidad de
esta para convivir con mas personas
y la facilidad para solventar dudas; sin
embargo, no descartan la modalidad
virtual destacando la flexibilidad para
horarios y ademas consideran lo
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

tienen ustedes a
partir de lo que
hemos
desarrollado
ahorita y a partir
de lo  que
explicamos  al
principio en lo
que consiste el
proyecto!?

e GFIP5P7: la presencial me gusta mas

e GFIP5P8: las 2 metodologias (semipresencial) son buenas
e GFIP5P9: Para mi seria presencial

e GFIP5P10: seria mejor virtual

e GFIP5PII: Presencial porque ahi se quita el temor de alguna duda o

pregunta
e GFIP5P12: Yo considero si se puede ser mi semipresencial
e GFIP5P13: Las 2 son excelentes (semipresencial)

semipresencial como modalidad

flexible y adecuada.

Sobre la disposicion de tiempo para recibir capacitaciones:

e GFIP9PI: pues digamos que en la tarde (VVP)

e GFIP9P2: en la tarde seria el tiempo como de 5 a 7 y los sabados
(ADEL San Miguel)

e GFIP9P3: en las tardes o el sabado (VVP)

e GFIP9P4: de las 5:00 en adelante ya uno tiene tiempo disponible
(VVP)

e GFIP9P5: cualquier hora nos dan permiso para poder asistir a

capacitacion (Alcaldia)

GFIP9Pé: cualquier hora (Alcaldia)

GFIP9P7: cualquier dia en la tarde (VVP)

GFIP9P8: en la noche esta bien (BANCOMI)

GFIP9P9: caso seria por las tardes (VVP)

GFIP9P10: después de las 5:00 en adelante (VVP)

GFIP9P| |: y también en la tarde cualquier dia menos el lunes

GFIP9P12: dias de semana a partir de las 5:00 pm (BANCOMI)

GFIP9PI3: pedimos permiso no hay inconveniente (BANCOMI)

Sobre la disposicion de tiempo
para recibir capacitaciones:

En el caso de los vendedores en la via
publica, manifiestan que dias de
semana a parte de las 5:00 pm y
sabados, son los horarios mas
convenientes para ellos; en el caso de
los representantes de alcaldia y
algunos de empresa mencionaron
que se les habilitan los espacios para
participar en capacitaciones y que,
por tanto, podrian participar en
cualquier horario.

Sobre las expectativas del proyecto:

e GFIPIIPI: todos esperamos que vayamos a sufrir un cambio a
partir de aqui pues se ha tomado una diversidad de opiniones y
quieren escuchar que necesita el pueblo qué opiniones tienen al
respecto para mejorar ciertos temas lo bueno es que vamos a

Sobre las expectativas del

proyecto:

Los participantes expresan
disposicion de participar y aseguran
tener expectativas de mejora y
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

tener un cambio no sabemos si es grande si es poco, pero esa es la
parte mas importante

GFIP1 IP2: Creo que las expectativas de igual manera es que
podamos tener una mejor ciudad que también nuestros
comerciantes se sientan valorados por todas las instituciones que
estan siendo participes ahorita

GFIP1 IP3: que todo salga como ustedes lo estan realizando y que
primero Dios se toma en cuenta a cada uno de los que han estado
en este lugar

GFIP1 IP4: se complete al 100 para que tengamos una mejor ciudad
GFIP1 IP5: Pues si es para un mejor cambio pues estaria bien como
dicen los companeros que no nos afecte mucho eso estaria bien
GFIPI 1P6: el proyecto trae desarrollo y es de la idea que toda la
ciudad pueda sentir ese avance porque creo que lo mas importante
seria estar abiertos al cambio y aportar en lo que podamos

GFIP1 IP7: este proyecto va a beneficiar a muchas personas va a
haber un cambio de verdad mas limpia mas ordenada y ojala que
sea para bien de todos

GFIP1 I P8: Bueno con este proyecto creo que si logran mucha
verdad como dicen es un cambio verdad para una ciudad mas
desarrollada en mejora

GFIP1 IP9: Bueno todo proyecto viene destinado a tener un mejor
cambio ninglin proyecto viene destinado para empeorar ni a
grandes ni a pequenos el proyecto es parejo los proyectos es una
mejoria para la ciudad

GFIP1 IP10: Bueno como dice el companero aca un proyecto es
para mejorar para bien si tal vez nosotros no lo logramos ver, pero
tal vez nuestros hijos nuestros nietos van a ver un futuro
GFIP1IPI|: Siempre al principio de un proyecto hay muchas
contradicciones y hay personas que no se sienten dependiendo de
la perspectiva del trabajador verdad creo que es de nosotros
buscar los mecanismos que nos puedan favorecer en ese cambio

desarrollo para su ciudad y sus
actividades; esperan que el proyecto
se realice al de la mejor manera
posible y que al completarse los
resultados sean beneficiosos para
todos y no se vean afectados ninguno
de los sectores implicados. Esperan
notar un cambio positivo y una
mejora constante del Centro
Historico de San Miguel.

Palabras Claves:

Cambio

Necesidades
Mejora
Valorado
Desarrollo
Avance
Aportar
Beneficio
Favorecer
Economia
Turismo

Exito
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Grupo Focal | con Vendedores de la Via Publica

Categorias

Preguntas

Aportes Individuales

Aportes Generales

GFIP1IP12: las expectativas para el proyecto es desarrollo

empresarial economico local y también pues atraccion del turismo a

nuestro San Miguel

GFIP1IP13: La expectativa es que este proyecto sea de bien y que

salga todo como lo tienen planeado y pues que cada uno de
nosotros sea parte de este proyecto y que todo sea un éxito

Tabla 5: Cuadro sindptico del grupo focal para VVP. Fuente: Elaboracion propia.

Grupo Focal Il con Emprendedores/Empresarios

considera  que
posee su
negocio por
estar ubicado en
el Centro
Histérico de San
Miguel?

personas deben tener seguridad de donde esta estacionado
su auto por una seguridad que no va a pasar nada el transito
del transporte colectivo que genera un caos en toda la
ciudad como visitante la seguridad es una de las partes
principales

GFIIPIP2: Yo creo que el trafico

GFIIPIP3: El tema de seguridad, el tema del parqueo. La
escultura del centro histérico es muy valiosa, el teatro que
esta a un costado, pero la falta de seguridad y el parqueo
definitivamente afecta.

GFIIPIP4: San Miguel no tiene un espacio para disfrutar en
familia creo que tenemos que hacer que nuestros hijos
aprendan lo que es donde esta el teatro y mostrarles
nuestras raices.

GFIIPIPS: la falta de apoyo moral de la alcaldia o de las
personas de autoridad, hay una sociedad qué
lastimosamente no se puede corregir, la falta de parqueo y
ahorita vamos a encontrar un complot que nos dificulta
desarrollar el centro histérico, pero desde mi punto de vista

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
Preguntas {Qué ventajas y GFIIPIPI: una de las desventajas es la falta de estacionamiento | Los participantes hicieron énfasis en que un
introductorias | desventajas principalmente la seguridad para un negocio porque las | negocio ubicado en el Centro Historico de

San Miguel tiene mas desventajas que
ventajas, manifiestan que no es un lugar
seguro ni adecuado para disfrute familiar o
para la permanencia de las personas, y
mencionan problemas concretos como: la
falta de estacionamiento, el trafico, el
desorden y el apoyo de entidades como la
alcaldia.

Palabras Claves:

Estacionamiento
Seguridad

Transito

Transporte Colectivo
Caos

Visitante

Histérico
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Grupo Focal Il con Emprendedores/Empresarios

negocios en su
empresa y cual
es la utilidad u
oportunidad

principal que
usted identifica a
partir de su
aplicacion?

el hecho de no conocer de una forma certera como funciona
en el negocio. La mayoria somos un poco desordenados
cuando empezamos conectamos la informacion de repente
hacemos el cierre, quiza lo realizado es el hecho de conocer
nuestro segmento de mercado saber a quién estamos
aplicando la tecnologia en las redes sociales es fabuloso
porque eso nos ha permitido llegar directamente a hacia el
cliente que nosotros hemos buscado.

GFIIP2P2: Necesitamos el inventario y conocer a los
clientes, en la inteligencia de negocios necesitamos conocer
algunas herramientas que le de otro nivel al negocio, la
inversion y hay tantas formas de conocer el entorno a través
de redes mucho mas de lo que vamos a conocer entonces
prepararnos en ese sentido es importante.

GFIIP2P3: hay un momento en el que hay que aceptar de que
uno conoce su negocio, pero no lo sabe todo, entre
nosotros ha sido una gran ayuda qué es la tecnologia es
practicamente vital para uno poder hacer lo que hace y de
ahi el talento humano creo que es el factor clave en una
empresa. San Miguel tiene un gran talento humano
solamente creo que es de capacitarlo en una zona darle las

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
podemos ayudar a que el centro histérico se vea bonito y | Raices
nos sintamos seguros a eso agreguémosle un paso peatonal. Famnilia
GFIIPIP6: un problema principal del centro es el
estacionamiento y la falta de ordenamiento y la coordinacién | Autoridad
con las autoridades competentes dentro de las ventajas | Desarrollo
obviamente la influencia del publico de la gente y como Peatd
segundo es el seno del centro eaton
Alcaldia
Ordenamiento
Aplicacion de | ;De qué manera GFIIP2PI: Nuestro caso la modernizacion y sistematizacion | Los participantes manifiestan que cuando
Inteligencia de | aplica la no se ha prescindido tener datos mas reales sobre el | iniciaron su negocio algunas cosas eran
negocios inteligencia  de negocio, en cuestion de venta, en cuestion de inventario por | “desordenadas” dicen que, en base a su

experiencia, las cosas van mejorando
conforme al tiempo y se va a aprendiendo a
ordenar cada proceso; hablan de procesos
que hoy ejecutan como el control de
inventario, recabar cierta informacion
apoyandose de la opinion de los clientes, la
percepcion del personal o el uso de sus
redes sociales; estan de acuerdo en que la
tecnologia les ha sido de gran utilidad para el
manejo de sus negocios Yy la utilizan como
referencia para la toma de decisiones.

Palabras Claves:

Sistematizacion
Datos reales
Ventas

Inventario
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Grupo Focal Il con Emprendedores/Empresarios

los Datos

tecnoldgicas

requiere  para
aplicar o
mejorar la

aplicacion de
inteligencia de
negocios en su
empresa’

{Qué procesos
son los que
generalmente

realiza para

personal que hacemos en nuestro personal en el area de
restaurante y eso nos ha servido mucho a la toma de
decisiones para ver si un producto se esta agotando o si no
se estd votando o si se necesita implementar algo mas
dentro de lo que nosotros ofrecemos creo que tenemos que
buscar y tenemos que salir de ese desorden y de esa forma
de tradicional de estar haciendo el manejo de nuestro
negocio.

GFIIP3P2: En mi caso lo que nos interesa lo que nosotros
hacemos es recopilar datos anteriores, tabular, buscamos
cuadriculas; creo que esto de los negocios en si es ir
adelante verdad lo que hacemos a nivel de empresa es

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
herramientas para que llevarlo a cabo en el tema de | Informacion
organizacional creo que todas las empresas deberiamos de
Segmento
tenerlo.
GFIIP2P4: Con respecto a la tecnologia y las redes hemos Clientes
tomado decisiones, es algo que estamos iniciando y se ven | Herramientas
los resultados con respecto, lo utilizamos de referencia para Tal H
determinar precios y evaluarnos. alento Humano
GFIIP2P5: Se empezo desde lo mas basico, llegar al cliente | Tecnologia
de forma usual y nos ha dado resultados y eso ha llamado a .
¢ Redes Sociales
otros clientes porque al menos hemos llegado en boca en
boca, en redes sociales que nos han servido y nos ha dado | Decisiones
buenos resultados para llegar al cliente. Precios
GFIIP2P6: En nuestro caso yo soy la que manejo las redes y
nos ha funcionado bien, como dicen se empieza en | Evaluar
desorden, pero ya poco a poco se va organizando Y si que | Resultados
nos han ayudado lo que son las redes y capacitar a todo el B B
. s oca en Boca
personal que yo tengo, asi que potencializamos, nos pasamos
organizando poco a poco. Organizar
Uso de | ;Qué GFIIP3PI: si bien es cierto la tecnologia esta para ayudarnos | Los emprendedores reconocen la utilidad de
Tecnologia  y | requerimientos no hay que olvidar que hay un personal y que no puede suplir | la tecnologia y la necesidad de contar con
Tratamiento de | y herramientas todo aquello que hace el recurso humano que hace el | herramientas tecnologicas en sus negocios,

ademas identifican la vitalidad que representa
el capacitar a sus colaboradores en el uso de
esta tecnologia y la aplicacion de la misma en
la toma de decisiones y la toma de
decisiones. Respectos a procesos que
realizan, algunos recopilan cierta informacion
y la usan de referencia para pensar a futuro,
especificamente las referidas a preferencias
del cliente, ventas, lo que mas y menos se
vende, los precios, la demanda, entre otros.
Algunos mencionan haber adquirido Puntos
de Ventas (POS), utilizar Excel o las redes
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Grupo Focal Il con Emprendedores/Empresarios

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
monitorear Yy elaborar un plan estratégico nuestro plan comercial y | sociales de manera directa para obtener
recabar usamos un sistema que para en el caso de aumentar ventas | informacion, también analizan los pedidos y
informacion de creo que ese sistema es lo mejor que puede haber porque | la funcionalidad de productos nuevos y
utilidad para su ahi nos marcan todo en nuestro caso pues cuantas personas | tradicionales del negocio.
negocio y en qué hemos atendido al ano.
tipo de GFIIP3P3: Yo creo que primero que uno ve como
informacion  se emprendedor diria que es agilizar los procesos y creo que | Palabras Claves:
enfoca es importante estar actualizados y al pendiente de ver como | Tecnologia
mayormente!? se pueden arreglar las situaciones y no tomar de manera
apresurada las decisiones y ser innovadores cuando Personal
nosotros damos las capacitaciones. Toma de decisiones
GFIlIP3P4: nosotros tenemos el inventario en Excel ya con Productos
formulas y en Excel ingresamos el codigo ya de un solo eso
es necesario quizas es capacitarnos Pedidos
GFIIP3P5: A la hora de tomar decisiones sobre lo que | Recopilar
mencionaba los companeros nos basamos en cosas como
que producto es més necesitado, a las personas que trabajan | 12bular
con nosotros estan pendientes de cual piden mas y los | Plan Comercial
capacitamos para que se involucren en el proceso de recibir Sisterna
pedidos y poder despacharlos porque son casos que hay que
aceptar de ese tema Yy algunos casos uno no anota bien. Agilizar
GFIIP3P6: hemos tenido ocasiones en las que hemos querido | |\ ovador
innovar en un sabor o algo con la fruta de temporada y la
gente como que no lo acepta siempre quieren el mismo Capacitar
batido de Mora fresa y arandano kiwi tradicionales y este | Excel
tipo de informacion debe ser considerada para que al .
empleado le sea mucho mas facil saber cual tener siempre Preferencias
disponible.
Intencion y | ¢Estaria GFIIP4PI: si estamos interesados considero que tanto ellos | Todos los participantes manifestaron su
disponibilidad interesado  en nos dan los medios y nosotros podemos dar este tipo de | interés en participar de las capacitaciones,
de capacitarse | que su equipo capacitacion en el area de uso de tecnologia, redes sociales | agregaron la importancia de que |la
reciba considero que es muy importante ahorita tal vez la que esta | universidad de integre en estos procesos y
capacitacion se desarrollen areas de conocimientos para
sobre ellos, algunas de las dareas en las que
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Grupo Focal Il con Emprendedores/Empresarios

Categorias Preguntas Aportes Individuales Aportes Generales
inteligencia  de con alto impacto Google Business Google apps es increible | manifestaron querer capacitar a su equipo
negocios?  ;En la cantidad de personas que lo utilizan alrededor del mundo. | son las siguientes:
qué areas | ¢ GFIIP4P2: creo que a nivel administrativo saber sobre datos
especificamente? contundentes Atencién al Cliente Tecnologia

e GFIIP4P3: me parece fabuloso que la academia haga estas | Google Bussines/ Google Apps
integraciones para conocer mas de tecnologia y céomo | Redes Sociales
conocer mas para la toma de decisiones interna y conocer | Atencion al Cliente
informacion mas real verdad que es nuestro objetivo. Recoleccion de informacion

e GFIIP4P4: a nosotros como Bellanova si nos gustaria recibir | Toma de decisiones
capacitaciones en nuestra area administrativa y en el area de | Area Administrativa
mercadeo Mercadeo

e GFIIP4P5: si estamos interesados en el drea de capacitacion | Yentas
en el area de ventas y alguna sobre uso de redes sociales

o GFIIP4P6: si estariamos dispuestos en el drea de
administrativa y mercadeo

Respecto a la modalidad todos optaron por
que sea presencial y algunos consideran la
posibilidad de que sea semipresencial; la
definicion del horario quedo pendiente, pero
Respectos a la modalidad de las capacitaciones: mostraron disponibilidad de acoplarse y

|. Todos manifestaron preferir la modalidad presencial y | 8enerar los espacios para que el equipo
alguno manifestaron estar de acuerdo con una modalidad | Participe.
semipresencial.
Respecto a los dias y horario

2. Manifestaron que estan dispuestos a hacer los espacios para
sus equipos y que seria mejor si se comparte algun

formulario para definir un horario definitivo.
Tabla 6: Cuadro sindptico del grupo focal para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.3.1 Necesidades de Formaciéon en los Vendedores de la Via Pidblica segin los
resultados obtenidos en el grupo focal

Acorde a los resultados obtenidos y a partir de los aportes generados por los participantes, se

identifican las siguientes necesidades de formacion:

I. Las areas en las que se han formado no estan enfocadas precisamente en las actividades
que desempenan como vendedores de la via publica, siendo este un indicio de una
necesidad de formacion en la que se pueden generar espacios que vayan mas acorde a sus
actividades y los conocimientos que deben manejar para desarrollarlas exitosamente.

2. Es evidente la preferencia de talleres practicos versus capacitaciones teoricas, identifican
la necesidad de que se les brinden herramientas y capacidades para aplicar lo que aprenden
y, sobre todo, que sea funcional en las actividades que desarrollan en sus negocios para
verlo reflejado en sus resultados. Desean participar en talleres que les dejen un
aprendizaje util y adecuado a sus necesidades, exigencias del mercado y areas en las que
se desempenan.

3. Respecto a las areas o tematicas que identifican como necesarias para su formacion, la
mas mencionada esta relacionada con la administracion del dinero; manifestaron estar
interesados en aprender a manejar sus finanzas para optimizar sus recursos; otra de las
areas también mencionadas fueron temas relacionados con marketing (promocion, ventas,
marketing digital, publicidad). Expresaron estar al tanto del auge de las ventas en linea y
el nivel de importancia que representan para los negocios, por tanto, estan interesados
en conocer, de manera amplia, sobre esta area y sobre como gestionar sus ventas en linea,
la distribucion de los productos y reduccion del nivel de incertidumbre que existe entre
lo que el cliente ve publicado y lo que realmente obtiene. Se mencionaron también otros
temas relacionados con trabajo en equipo y liderazgo que son importantes para la gestion
organizacional del equipo interno, los proveedores y su competencia. A menor rango se
mencionaron también areas como atencion al cliente, emprendimiento, calidad, tecnologia
Y proyectos.

4. Respecto a las necesidades tecnoldgicas que identifican, la principal es contar con mas
equipo audiovisual que facilite ciertas actividades como las reuniones con sus equipos.

Algunos participantes expresan la necesidad de aprender sobre tecnologia y la manera de
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sacar el mayor provecho posible a estos medios digitales para la utilidad en sus puestos
de venta.

5. Debido a la reciente situacion de pandemia que se atraveso, los participantes evidenciaron
estar mas familiarizados con los medios digitales y la formacion virtual, rescatando la
flexibilidad que les genera en cuanto a horarios y que se adapta a sus horarios; de la misma
forma, entienden la importancia de la formacién presencial al generarse un espacio mas
ameno y personalizado en el que pueden solventar dudas y convivir con sus companeros,
mostrando disposicion para participar en talleres impartidos bajo esa modalidad que
ademas les permitan realizar actividades practicas. Al entender la importancia y beneficios
de ambas modalidades, segun sus necesidades, varios estan de acuerdo en participar en
talleres semipresenciales que permitan combinar la teoria con la practica; no descartan
ninguna modalidad y se muestran en entera disposicion, segin se lo permitan sus

actividades laborales.

5.1.3.2 Necesidades de Formacién en los emprendedoreslempresarios segin los

resultados obtenidos en el grupo focal

Acorde a los resultados obtenidos y a partir de los aportes generados por los participantes, se

identifican las siguientes necesidades de formacion:

|. Estan conscientes que cuando iniciaron en su negocio algunas cosas eran “desordenadas”
debido al poco o nulo conocimiento de cdmo manejarlas, ademas, en ese momento, habia
otras cosas a las cuales ponerle mayor atencién, pero, con el tiempo, van identificando y
distintas necesidades y aplicando mejoras que les ayudan a obtener un mejor control y
resultado, algunas de estas necesidades estan basadas en:

a. Control de inventario: logrando llevar un control de su stock, entradas y salidas
de su mercaderia; ademas de ponerle atencion a detalles como aquellos productos
que se usan mas o menos, los de temporada, los que prefiere cada segmento de
clientes, etc.

b. La recopilacion de cierta informacion basada en la opinion de los clientes: como el

rechazo de productos nuevos que intentan comercializar pero que no se venden
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o la popularidad de otros productos que se convierten, con el tiempo, en los
productos estrella de su negocio.

c. La percepcion del personal o el uso de sus redes sociales: poniendo atencion a
comentarios, quejas o sugerencias de sus clientes; ademas de las opiniones de cada
producto o del servicio como tal.

2. La tecnologia es de utilidad primordial para los emprendedores y/o empresarios,
identifican la constante necesidad de contar con herramientas tecnoldgicas en sus
negocios, al mismo tiempo, es de vital importancia la capacitacion de sus colaboradores
en el uso de estas herramientas y la forma en que puede aprovecharse para la toma de
decisiones. Desarrollan procesos como la recopilacion de cierta informacion que usan
como referencia a futuro (preferencias del cliente, ventas, productos o servicios que mas
y menos se vende, los precios, la demanda, entre otros) y utilizan plataformas como
Puntos de Ventas (POS), Excel o las redes sociales de manera directa para obtener y
analizar dicha informacion, también analizan los pedidos y la funcionalidad de productos
nuevos y tradicionales del negocio.

3. Estan interesados y dispuestos a participar de las capacitaciones, reconocen la necesidad
de formarse y formar a sus equipos para que se mantengan actualizados en los cambios
que se van generando en el negocio y ante las exigencias de sus clientes; especificamente
expresan necesidad de formarse en las siguientes areas:

a. Uso de redes sociales: especificamente en su uso y manejo para sacarle provecho
a sus funcionalidades y la forma agil en que permite llegar a los clientes.

b. Google Bussines/ Google Apps: rescatando la importancia que, hoy dia, tiene la
georreferenciacion de los negocios y la manera mas practica que tienen los
usuarios de ubicar a los mimos.

c. Tecnologia: conociendo herramientas que les sean funcionales en la gestion de sus
procesos y la toma de decisiones mediante informacion de utilidad que puedan
generarles.

d. Administracion del negocio: temas relacionados con el area administrativas del
negocio y la forma en que se deben aplicar los procesos para el buen manejo y
funcionamiento de sus negocios como la agilidad en las ventas, la aplicacion del

marketing y el deber ser del servicio y la atencion al cliente.
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4. Respecto a la modalidad en que sean impartidas las capacitaciones, optan por la modalidad
presencial, dicen que, bajo esa modalidad, las personas sienten un mayor compromiso con
el proceso de formacion, teniendo una mayor disposicion y concentracion para aprender
y desarrollar cada uno de los conocimientos adquiridos; por tanto, muestran
disponibilidad de acoplarse y generar los espacios para que sus colaboradores participen.

No descartan la modalidad virtual, pero si prefieren la presencial.

5.1.4 Definicion de Caracteristicas del Publico Objetivo para el Programa de

Transferencia de Conocimientos

Para la definicion de caracteristicas del publico objetivo, se tomé como base la informacion
recolectada para la identificacion de las necesidades de formacion presentadas en el anterior
apartado; considerando también una convocatoria general que busca la participacion igualitaria y
alienta tanto a mujeres como a hombres a participar en el programa de transferencia de
conocimientos, poniendo a disposicion también la modalidad virtual como una opcion que se
adapta a las condiciones tanto del sector de VVP como de emprendedores/empresarios. Asi, se

definen las siguientes caracteristicas:
Vendedores de la Via Publica:

Al estudiar el nivel educativo de los vendedores en el estudio cuantitativo de Caracterizacién de
VVP, la mayor parte de los encuestados poseen un nivel de educacién media, siendo bachillerato
el ultimo grado académico alcanzado; ademas, respecto a las necesidades para su satisfaccion de
vida, muy pocas personas mencionaron los estudios como parte de esas necesidades; estos
resultados se traducen en cierto desinterés por parte de los VVP por la formacién profesional,
es evidente que no lo ven necesarios para su trabajo y no consideran el poder retomarlos en un

futuro.

Sin embargo, como parte del grupo focal desarrollado con VVP, los participantes si expresaron
estar conscientes de la importancia de la capacitacion y evidenciaron, en su mayoria, haber
tomado algin curso formativo alguna vez en su vida, perciben una oportunidad de mejora
mediante la formacion, ademas de que recuerdan mas de una actividad que antes no sabian hacer

y que después de un proceso de capacitacion aprendieron y ahora realizan como parte de su vida
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cotidiana. A pesar de no contar con un nivel alto de educacion, los participantes del grupo focal,
si se muestran en la disposicion de participar en procesos de formacién y se interesan en aprender

nuevas cosas.

Al comparar ambos resultados, es notoria cierta discrepancia ante el desinterés en procesos
formativos mostrado en la caracterizacion de los VVP y, caso contrario, el interés mostrado en
el grupo focal; si se analiza el hecho de que fueron mas las personas encuestadas que las que
participaron en el grupo focal, es necesario atender una realidad de desapego ante las formaciones
profesionales por parte de los VVP y son datos a considerar antes y durante el programa de
transferencia de conocimientos, de manera que, se animen a formar parte del programa y, una
vez se inscriban, no haya desercion en los mismos. Es necesario aprovechar situaciones positivas
como la independencia, el control de sus horarios, la liquidez y generacién de ganancias diarias
para que, mediante la motivacion de seguir gozando de dichos beneficios, se animen a participar
en los programas de formacion para generar conocimientos que les permita mejorar su actividad

economica y permanecer en la actividad con la oportunidad de obtener mejores beneficios.

Respecto a la disponibilidad de tiempo para participar del programa de transferencia de
conocimientos, ambos sectores cuentan con horarios limitados en sus actividades laborales; los
VVP tienen dias laborales de lunes a sabado, en su mayoria, con un horario de 6:00 o 7:00 am
hasta las 4:00 o 5:00 pm, esto segun el estudio de Caracterizacion de VVP y, aunque los
participantes del grupo focal mostraron mayor interés en asistir a talleres en modalidad presencial
en horarios vespertinos, es necesario tener en cuenta el horario comun en el que trabajan para
ofrecer modalidades flexibles que se adecuen a su disponibilidad y no sea un impedimento para

ser parte del programa.
Emprendedores/empresarios:

En este sector, a través de la convocatoria y el nivel de asistencia obtenida en el grupo focal, se
denota que son micro y pequenos emprendedores los interesados en programas de formacion;
esta caracteristica también indica que si bien, su conocimiento y experiencia no es tan amplia, si
entienden la importancia de estos espacios, siendo personas que buscan constantemente la
formacion para mejorar el rendimiento de sus negocios; ellos mismos desarrollan programas de
formacion internos y, tal como lo expresaron en el grupo focal, buscan actualizarse y adaptarse

a los cambios exigidos por su entorno y por sus clientes. Estan conscientes de las desventajas
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que se les presentan por estar ubicados en el CHSM y consideran la transferencia de
conocimientos, una oportunidad ideal para conocer herramientas y procesos que les permitan
reducir los impactos negativos generados por dichas situaciones. Estan dispuestos a formar parte
de los procesos formativos y a habilitar los espacios para que sus equipos puedan participar de

manera activa.

Los emprendedores cuentan con horarios bastante rigidos que cubren casi los 7 dias de la semana
y, por lo general, a sus colaboradores les asignan horarios rotativos con un dia libre a la semana,
sin embargo, durante el grupo focal, expresaron estar dispuestos a habilitar horarios especiales y
espacios libres para que puedan adaptarse al programa y asistir a cada una de las sesiones tanto

en modalidad virtual como presencial.

5.2 Desarrollo y Evaluacion de los talleres

5.2.1 Definicion de los temas a impartir en el programa de Transferencia de

Conocimientos.

Para poder definir los temas seleccionados para el desarrollo del programa de transferencia de
conocimientos, se presentan ciertos resultados del estudio de Andlisis de Datos de Inteligencia
de Negocios (especificamente los relacionados con las actividades economicas y los flujos
vehiculares y peatonales del CHSM) y en el de Caracterizacion de los Vendedores en la Via
Publica, ambos presentados en el entregable cuatro del proyecto, que influyen en dicho diseno.
Ademas, para el andlisis, se retoma informacion obtenida como parte del desarrollo de los Grupos
Focales con Vendedores de la Via Publica y emprendedores/empresarios, realizados como parte

del estudio para la identificacion de necesidades de formacion.
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5.2.1.1 Presentaciéon de resultados del Andlisis de Datos de Inteligencia de

Negocios.

Resultados sobre Tipo de Actividades Econémicas en el Centro Histérico de San Miguel

Tipo de Actividad Econémica

Tipo de Actividad Frecuencia Porcentaje
[+
57/6 Bienes y Servicios 209 10.87%
De las actividades -
econdmicas estin Comercio 1o 57.11%
m Bi Servici -
mComerto dirigidas al Educacion 25 122%
m Educacién comercio
= Finanzas X
= Habitacional o Finanzas 28 1.42%
Ning_una _ 25 16
Servicios Publicos Habitacional
No realizan ningin  (Hoteleria) 4 0.15%
tipo de actividad
econdmica, ya que Ninguna 503 25.20%
iviend
son vmiendas Servicios Publicos 37 117%
particulares
Ventas Varias 54 2.85%

Resultados de los Productos Mas Vendidos en El Centro Histérico de San Miguel
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Los productos mas vendidos en el
Centro Histérico de San Miguel son:

Derivados textiles, como

ropa y zapatos.

Alimentos, comida rapida y

comida tipica.

Venta de productos varios,
como electrodomésticos,

celulares,accesorios, etc.
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Flujos Vehiculares

Tipo deVehiculos

B 2 Ruedas
M Liviano
HCarga

M Transporte

Flujos Peatonales

Personas por Género
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Los productos mas solicitados en el
Centro Histérico de San Miguel son:

|. Derivados textiles, como
ropa y zapatos.

2. Accesorios, teléfonos y
relojes.

3. Electrodomésticos.

19,248

Es el numero promedio de
vehiculos al dia que transitan por el
Centro Histdrico de San Miguel.

Se consideran vehiculos de dos ruedas
motocicletas, bicicletas y carretones.
Dentro de los vehiculos livianos se
consideran sedan, camionetas y pick
up. Vehiculos de carga son aquellos
camiones livianos, pesados y
extrapesados. Como transporte se
entienden buses, microbuses y taxis.

Personas por Edades

Adultos Mayores

Menores Adultos
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Andlisis de los Resultados

Segun los resultados del estudio, la actividad economica predominante en el Centro Historico de
San Miguel es el comercio, destacando, entre los mas vendidos, las tiendas y almacenes de ropa
y calzado, seguidos de servicios relacionados con la alimentacién y la venta de productos varios
como los electrodomésticos y accesorios. Tomando en cuenta esta informacion, es necesario
que se dispongan espacios en los que el VVP y emprendedor/empresario, adquiera la capacidad
de sacarle provecho a formar parte de la actividad econémica predominante, pero, al mismo
tiempo, comprenda la importancia de diferenciarse de la alta competencia que tiene,
promocionando productos de mayor calidad y generando valores agregados para acoplarse a las
necesidades de su mercado; ademas, es de suma importancia que se desarrollen capacidades para
transformar esta informacion en decisiones favorables para cada uno de los puestos de venta o

negocios.

Otro dato a considerar es el de los productos mas solicitados en CHSM, segun el estudio de
Analisis de Datos de Inteligencia de Negocios estos productos son los derivados de textil como
ropa y zapatos, los accesorios, teléfonos, relojes y electrodomésticos; teniendo en cuenta que ya
existen muchos establecimientos que brindan estos productos, el VVP 'y
emprendedore/empresario, debe conocer estrategias que permitan promocionar y dar a conocer
sus productos por los medios adecuados y al publico adecuado para lograr posicionarse y
predominar en el mercado; necesita aprender a realizar acciones acordes a su segmento Y utilizar

herramientas que faciliten el acceso de los clientes a sus productos.

Es importante resaltar que tanto los productos mas vendidos como las mas solicitados forman
parte de un rubro de primera necesidad que se actualiza constantemente en funcion de las
tendencias y la moda, lo indica la importancia de que el comerciante conozca los procesos para
la recopilacion constante informacién que le funcione como guia para la toma de decisiones en

cuanto a la adquisicion de los productos que estén siendo demandado en cierta temporada.

Respecto a los flujos, tanto de vehiculos como de peatones, los resultados denotan que el CHSM
es una zona de alta concurrencia tanto de medios de transporte (19,284 vehiculos diarios) como
de peatones, esto definitivamente representa una oportunidad para los comerciantes y es

importante que aprendan a convertir esa demanda potencial en una demanda real para sus
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puestos de venta o negocios, aplicando estrategias de mercadotecnia que les ayuden a sacarle el

mayor provecho a los altos flujos de transporte y peatones que transcurren a sus alrededores.

A partir de que se observan muchos locales o puestos informales de comida rapida y comida
tipica, de electrodomésticos, muebles, productos de linea blanca en general, ventas de celulares
y accesorios; se identifica una oportunidad de mejora indiscutible que es la formalizacion de todos
estos negocios Y, aunque esta ligado de forma directa a la apertura de las autoridades en brindar
facilidades para el registro de emprendimientos, también es importante ensefar a los comerciante
los procesos requeridos para hacerlo y todos aquellos beneficios que pueden obtener al

convertirse en negocios formales.

5.2.1.2 Presentacién de los resultados del estudio de Caracterizacién de los Yendedores
en la Via Pablica

Razén de eleccién del puesto
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150 me Sombra en kb zona
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e uh Mayores ventas
| Proximidad de negocios similares
j Proximidad de mercados municipales
o0 k Proximidad de bodega (guardar productos)
| Seguridad
73 mm Ninguno
mn Fue el puesto que me asignd la alcaldia
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Las razones mas importantes para escoger el lugar de venta mas frecuente fueron el trafico

Title

peatonal (211 respuestas), Seguido por trafico vehicular (116 respuestas) y mayores ventas (73
respuestas). Por otra parte, las razones de menos peso fueron proximidad de bodega (4

respuestas), seguridad (8 respuestas) y ninguno (3 respuestas). 14.00% (n=350) no contesto. Es
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importante notar que la suma de los valores de las categorias sobrepasa 350 porque se tabularon

selecciones de varias opciones.

Desventajas del empleo

120

m Dependencia de las ventas

W Falta de seguro meédico

Title

m Otros

m Mo contesta

Al solicitar informacién sobre lo mas inconveniente indicaban la “dependencia de la venta” como
principal factor (44.74%), y la falta de seguro médico (25.44%), en segundo lugar. Otras

desventajas (7.60%) mencionadas incluyen:

clientes con mal caracter,

competencia entre los vendedores,

falta de tiempo libre,

horarios inconvenientes que involucran levantarse muy temprano
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Ingresos requeridos para diferentes niveles de
vida
1400

1200

1000

803.95

800 B Ingreso Insuficiente

Title

H Ingreso bueno

600 H Ingreso muy bueno

471.94

400

200

Cuando se les preguntd sobre sus gastos de casa (excluyendo todo lo del negocio) hubo
resistencia (64.62% no contesto, n=342), pero el promedio de gasto mensual para cubrir gastos
de casa de los que contestaron es de $428.33. Es importante notar que el gasto de una casa
depende del numero de habitantes, y para poner en perspectiva la cifra, se menciona que el

promedio de habitantes por casa de los encuestados fue de 4 habitantes.

Es importante resaltar que al contar con un porcentaje muy alto de resistencia a contestar
(64.62%) se denota un posible desconocimiento sobre los requerimientos financieros, asi como
del control de sus ingresos y gastos, como para percibir montos adecuados a sus necesidades. Es
un aspecto muy importante para considerar como parte del programa de transferencia de

conocimientos y la forma en que se puede formar a los VVP en areas financieras
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Dias laborables
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La semana laboral de los VVP es mayormente de lunes a sabado (61.11%). Algunos trabajan de
lunes a domingo (16.67%), y pocos trabajan de lunes a viernes (7.60%). Otros (6.43%) trabajan
diferentes combinaciones que van desde trabajar sélo lunes y sabado, a trabajar 6 dias, con un dia

libre diferente del domingo, pasando por 3, 4 y dias laborables.

A raiz de que la mayoria de VVP trabaja no menos de 6 dias a la semana, es importante habilitar
modalidades flexibles para los talleres, de manera que puedan participar sin descuidar sus puestos
de venta ni interrumpir su actividad econdmica, priorizando el desarrollo de talleres en modalidad

virtual.

Andlisis de los Resultados.

En las razones de seleccion del puesto de venta se denota que, la mayor parte de los vendedores,
lo selecciono debido al trafico peatonal de la zona, este es un buen indicio de que perciben una
mayor oportunidad de venta al estar ubicados en zonas con concurrencia de personas pero
también indica la oportunidad de generar espacios de formacién donde las tematicas a abordar
les ayuden a aprender a sacarle provecho a su ubicacion y generar mayor demanda a través de

estrategias de promocion, posicionamiento, valor en los producto o servicios que comercializan;
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ademas se requieren talleres en los que aprendan a descifrar su mercado, a conocerlo recabando
informacion de este sabiendo distinguir las preferencias, gustos, tendencias y cambios por
temporadas en esa demanda potencial, siendo esta una oportunidad de darles a conocer
herramientas como la base de datos UGB para que aprovechen la informaciéon que contiene en

la toma decisiones y que, ademas, conlleva tematicas apegadas a la inteligencia de negocios.

En las desventajas que identifican de trabajar como vendedores de la via publica, también se logran
identificar areas en las que se les puede formar; siendo la dependencia de las ventas la desventaja
mayormente identificada, se pueden habilitar espacios en los que se forme a los vendedores en
estrategias que les ayuden a aumentar sus ventas, planteandose metas y objetivos diarios que
pueden cumplir mediante dichas estrategias; otra desventaja es la competencia entre los
vendedores, generando oportunidades de formacion en temas relacionados con disenar
productos y servicios de valor que se distingan de entre la competencia, estrategias que les
permitan sobresalir en su mercado y su segmento, ademas del uso de herramientas de marketing
digital que les permitan llegar a mas usuarios, dando a conocer mas y de una mejor manera su
oferta. El lidiar con clientes de mal caracter, también representa un area muy importante en la
cual se puede formar, especificamente en temas de organizacion y administracion que generen en
ellos la capacidad de administrar sus equipos para la gestion de quejas y conflictos generados de

manera interna y externa.

En areas relacionadas a finanzas también se identifica una oportunidad de formacion; el que, en
su mayoria, los vendedores no logren identificar la cantidad necesaria para cubrir sus necesidades,
es indicio de que desconocen temas relacionados con la administracion de su dinero y la manera
en que pueden optimizar sus recursos para aprovechar sus ingresos, ademas se pueden llevar
acabo procesos de formacion en los que se les ensene a presupuestar el dinero que utilizan para
invertir en su puesto de ventas y la forma en que pueden realizar acciones que les ayuden a

ahorrar, obteniendo mayores beneficios econdmicos.

Los dias laborales y horarios es informacion para considerar, principalmente, en la programacion
de los talleres de formacion, tomando en cuenta que la semana laboral para la mayoria de los
vendedores es de lunes a sabado y que también existe un porcentaje considerable que trabaja de
lunes a domingo, se deben proponer modalidades flexibles que no dificulten la participacion de

los VVP en los talleres que se ofrezcan.
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5.2.2 Definicion de los temas para el programa de transferencia de

conocimientos

Para definir los temas se tomaron en cuenta los resultados de los siguientes estudios:

e Anilisis de Datos de Inteligencia de Negocios

e Caracterizacion de los Vendedores en la Via Publica

e Grupos Focales con Vendedores en la Via Publica y con emprendedores/empresarios,
cuya informacion funciona con una retroalimentacion al estudio de caracterizacion de los

vendedores en la via publica

Respecto a las areas o tematicas que identifican como importantes para su formacion en los
grupos focales, se identificaron ciertas concordancias entre las mencionadas por los VVP y los
emprendedores, por ejemplo temas relacionados con el marketing como la promocion,
publicidad y ventas, ademas de herramientas de marketing digital como el uso de redes sociales
que, en el caso de los vendedores, la mayoria, no estan familiarizados con su uso pero si estan
interesados en aprender y, en el caso de los emprendedores, aunque ya las utilizan desean
aprender a sacarles un mejor provecho; ademas concuerdan en otros temas relacionados al area
administrativa del negocios como el trabajo en equipo y liderazgo, también otros relacionados
con el servicio como la atencion al cliente y la calidad. Los VVP también mencionaron la necesidad
de aprender a “administrar el dinero” conocer una forma eficiente de utilizarlo e invertirlo,
logrando ademas afrontar la serie de situaciones negativas que ha traido consigo el alto nivel de

inflacion que viven en la actualidad.

Los temas relacionados con marketing también son resultado del estudio de analisis de datos de
Inteligencia de negocios, en el que se identifican oportunidades de formacién relacionadas con:
las estrategias para generar mayor demanda aprovechando la afluencia de personas, el diseho de
productos de valor distintivos en el mercado, siendo esta también una estrategia para
diferenciarse de la competencia. Ademas, este mismo estudio muestra la importancia de tematicas
relacionadas a la recopilacion y transformacion de informacion en decisiones que se abarca como

parte de la Inteligencia de negocios.
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En el estudio de Caracterizacion de los VVP también se abordan oportunidades de formacién en
marketing, incluyendo areas como la demanda y la promocion de la oferta; ademas se identifica
también el tema de finanzas, enfocado en areas presupuestos y finanzas personas, de manera que

los VVP sepan identificar los ingresos que requieren y la forma de como administrarlos.

Por su parte, los emprendedores también manifestaron estar interesados en tematicas
relacionadas con la tecnologia y la inteligencia de negocios para generar decisiones fundamentales
que aporten al funcionamiento eficiente de su actividad econémica. Ademas, mencionan temas
relacionadas con la georreferenciacion y la importancia que esta a obtenido a lo largo de los anos
para poder ser ubicados por sus clientes. También expresaron llevar a cabo procesos como el
control de sus inventarios y la necesidad de conocer herramientas y estrategias que ayuden a

optimizar sus recursos.

En los grupos focales también son mencionados temas relacionados con el liderazgo, atencion al
cliente, trabajo en equipo y la calidad; ademas en el estudio de caracterizacion de los VVP se hace
referencia a situaciones positivas como la independencia de la que gozan los vendedores y otras
negativas como los conflictos con los clientes y los horarios saturados; cada una de estas areas
se enfoca principalmente en el talento humano que trabaja en el puesto de ventas o negocios,
por tanto, una manera de poder abordar estas areas es generando talleres con temas enfocados
en organizacion y administracion, en los que se ensenen capacidades requeridas para la gestion
de sus equipos, las quejas y sugerencias de sus clientes, gestionar y administrar sus tiempos;
siendo capaces, ademas, de liderar o gerenciar cada una de las actividades y acciones de sus

comercios, de manera que se mantenga la calidad en sus servicios y productos.

Las tematicas mencionadas en cada uno de los estudios, tanto cuantitativos como cualitativos,
son muy variadas y dejan en evidencia que ambos sectores tienen muy claras sus necesidades,
saben la importancia que representa para sus comercios y negocios cada una de las areas
identificadas y comparten el interés por tener acceso a procesos de formacion que integren cada
una de estas areas. En un esfuerzo por abarcar las areas de formacion que destacan, se plantean

para el desarrollo del programa de transferencia de conocimiento, las siguientes tematicas:
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Taller Descripcion

Esta tematica esta enfocada en generar conocimiento sobre los procesos
requeridos para identificar las necesidades y expectativas del mercado,
abarcando areas de interés tanto de los VVP como de los emprendedores
basadas en: ventas, promocién, publicidad, disefno de los productos y
herramientas tecnologicas y de marketing digital como las redes sociales.

Mercadotecnia
Aplicada

Generando conocimientos claves sobre los procesos para el manejo del
dinero y la gestion eficiente de sus ingresos, abarcando areas de interés
como la administracion de dinero, la elaboracion de presupuestos, el coste
de los productos y estrategias para sacarle mejor provecho a sus ingresos.

Finanzas

Con esta tematica, se busca formar personas capaces de aplicar soluciones
para sus actividades economicas tomando como base la informacion
recolectada previamente y acorde a las metas planificadas, abarcando
Inteligencia de conocimientos basados en estrategias para recolectar informacién util para
Negocios sus puestos de venta o negocios, el procesamiento de esa informacion y su
importancia para el funcionamiento de sus actividades, la toma de decisiones
y ademas se integra el asesoramiento para el uso de la base de datos UGB
abarcando también, conocimiento tecnologico.

Este tema estd enfocado al area administrativas del negocio, practicando y
poniendo a disposicion del participante informacion clave para mejorar la
eficiencia de su comercio o negocio. Abarcando areas como el liderazgo, la
gestion de sus equipos, estrategias para la gestion de la calidad y el manejo
de los tiempos a través de la determinacion de objetivos, metas e
indicadores medibles y adaptados a las condiciones de sus puestos de venta

Estrategias 0 negocios.

organizacionales ) ) o
Para los VVP se desarrollara a un nivel mas basico y con el enfoque de

generar en ellos una identidad de directores, que se vean a si mismo como
emprendedores y no solo como vendedores y que ademas conozcan la
forma correcta o formal de ejecutar procesos comerciales o gerenciales y
la forma en que pueden definir sus objetivos, metas y sus indicadores para
la evaluacion de sus puestos de venta.

Tabla 7: Areas de formacién seleccionadas para la transferencia de conocimientos. Fuente: Elaboracién propia.

Las cuatro tematicas definidas se plantean desarrollar tanto con los VVP como con los
emprendedores/empresarios, debido a las similitudes encontradas en los intereses de formacion;
sin embargo, cada taller se acoplara a las condiciones y caracteristicas de cada sector logrando

adaptar tanto las modalidades, ubicacién y horarios, de acuerdo con sus necesidades identificadas.
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Esta es informacion que se considera imprescindible para la programacion de actividades y la
optimizacion y flexibilidad de los contenidos, de manera que todo VVP o emprendedor que desee

participar, pueda hacerlo sin problema.

Tanto en los VVP como en los emprendedores, se percibe un interés aceptable por el programa
de transferencia de conocimientos, de acuerdo a los expresado en los grupos focales, ambos
sectores estan dispuestos a participar de las actividades programadas, sin embargo representa un
reto importante el que cada uno de los involucrados atienda el llamado y acuda a la convocatoria
del programa sin presentar ningun tipo de dificultad o impedimento; fue necesario un estudio
detallado para identificar temas que se adecuaran a las necesidades de cada sector y que sea este
el punto de partida para motivarlos a participar, también es necesario adecuar el programa lo
mayormente posible a las condiciones de estas personas generando contenidos que puedan ser
comprendidos y que evidencien una utilidad practica en cada una de sus actividades economicas.
El papel de los tutores también es fundamental para el desarrollo de las competencias y el logro

de los objetivos planteados en el programa.
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5.2.2.1 Planteamiento de metas y objetivos de temdticas a desarrollar

En la siguiente tabla se presentan los objetivos para cada taller, se indican también los subtemas a desarrollar ademas de los publicos objetivos en

los cuales se integran a los VVP, los emprendedores/empresarios siendo estos los sectores que influyen en el funcionamiento del Centro Historico

de San Miguel y se integra a la Alcaldia Municipal de San Miguel en el taller de Inteligencia de Negocios siendo una entidad de interés para dar a

conocer el funcionamiento y utilidad de la Base de Datos UGB a desarrollarse en dicho taller. Ademas, se agrega la modalidad y herramientas

requeridas para el desarrollo de los talleres.

Taller

Objetivo

Subtemas

Publico Objetivo

Modalidad

Herramientas

Que el participante conozca los
procesos a realizar para
identificar las necesidades y
expectativas del mercado de

Mezcla Marketing Mix
Estrategias de publicidad

Herramientas de marketing
digital

Vendedores de
la Via Publica
Emprendedores

y/o empresarios.

Presencial y
virtual

Guia de trabajo
Pizarra

Plumones de agua

manera que pueda desarrollar Borrador
Mercadotecnia | soluciones  clave para los | gy marketing y las ventas Celul
Aplicada procesos de marketing en sus N elular
puestos de venta o negocios. Segmentacion de mercados Computadora
Papel Bond
Plataforma CANVA
Proyector
Que el participante adquiera | Elaboracién  basica  de Vendedores de | Presencial y | Guia de trabajo
conocimientos claves de los | presupuestos la Via Publica virtual Pizarra
procesos | fnanaeros dqge Gestion del capital de E;nprendedores Plumones de agua
. requiere y la forma en que debe . mpresarios.
Finanzas d Y q . | trabajo ylo empresarios
aplicarlos para la gestidon Borrador
eficiente de los recursos | Costeo de productos y
econoémicos de sus puestos de | precio de venta Celular
venta o negocios. Computadora
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Papel Bond
Plataforma CANVA

Proyector

Inteligencia de
Negocios

Formar personas capaces de
aplicar soluciones para sus
puestos de venta o negocios
tomando como base la
informacion recolectada
previamente y acorde a las
metas planificadas.

Estrategias para recolectar
datos

Proceso de datos
Analisis
Toma de decision

Base de datos UGB

Nota: para los VVP se
agregara el subtema de
Procesos para la
formalizacion de los

comercios desarrollar como
parte de este taller.

Vendedores de
la Via Publica
Emprendedores
y/o empresarios
y Alcaldia
Municipal de San
Miguel.

Presencial y
virtual

Guia de trabajo
Pizarra

Plumones de agua
Borrador

Celular
Computadora
Papel Bond
Plataforma CANVA

Proyector

Estrategias
organizacionales

Que el participante conozca los
procesos de direccion
comercial para poder aplicarlos
en sus puestos de venta o
negocios, mejorando la
eficiencia de estos y el alcance
de metas u objetivos.

Para emprendedores: La
Direccion Gerencial

Objetivos
Metas e Indicadores
Para VVP:

Generalidades de las
estrategias Organizacionales

Funciones claves

Objetivos,
indicadores.

metas €

Vendedores de
la Via Publica
Emprendedores

y/o empresarios.

Presencial y
virtual

Guia de trabajo
Pizarra

Plumones de agua
Borrador

Celular
Computadora
Papel Bond
Plataforma CANVA

Proyector

Tabla 8: Definicién de talleres para la transferencia de conocimientos. Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.3 Planificacion Logistica
5.2.3.1 Seleccién Ubicacién de los Talleres

Talleres para VVP:

Para el desarrollo de los talleres presenciales dirigidos a vendedores de la via publica del Centro
Historico de San Miguel, se selecciona una ubicacion cercana al Mercado Municipal de San Miguel,
lugar de donde procedian mayoria de los vendedores inscritos; el Banco de los Trabajadores de
San Miguel agencia Centro, a través de la alianza generada con la Universidad Gerardo Barrios,
puso a disposicidn su salén de usos multiples ubicado en el tercer nivel de la agencia, un espacio

habilitado con el equipo requerido para el desarrollo de las sesiones.

Para la modalidad virtual, tomando como base los resultados de las investigaciones previas en las
que, los vendedores de la via publica, expresaron que estan mas familiarizados y utilizan con
mayor frecuencia la aplicacion de WhatsApp, fue esta la seleccionada para los talleres a distancia;
se elaboraron contenidos digitales y materiales audiovisuales para compartir el desarrollo de cada
una de las tematicas abordadas ademas, se compartieron las actividades y pruebas mediante

formularios digitales de acceso libre para que los pudieran realizar incluso desde el celular.
Talleres para Emprendedores:

La ubicacion para el desarrollo de los talleres a emprendedores/empresarios en modalidad
presencial, es la Universidad Gerardo Barrios en los edificios Juan José Canas (Aula Magna) e
Innova (Centro de Desarrollo de Negocios), aulas con capacidad de 40 personas y equipadas con

los requerimientos necesarios para el desarrollo de las tematicas.

Para la version virtual de los talleres se utiliza la plataforma CANVAS que posee la universidad
para el desarrollo y seguimiento de las actividades académicas; a través de las herramientas que
ofrece los talleres fueron disenados para un funcionamiento autogestionado, se habilitaron los
contenidos en formato digital y se elabor6 material audiovisual para la ejecucion de estos, ademas

de la edicion visual pensada para el facil acceso y entendimiento de los participantes.
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5.2.3.2 Definir Medios a Utilizar para Invitacion a VVP 'y
emprendedores/empresarios.

Para la invitacion a los participantes se utilizaron varios medios como los siguientes:

e Convocatorias abiertas mediante los medios oficiales de la Universidad Gerardo Barrios
(Facebook y pagina web).

e Bases de datos de vendedores que son clientes del Banco de los Trabajadores de San
Miguel, compartida como parte de la alianza generada con la Universidad Gerardo Barrios.

e Contacto con los emprendedores que participan de los programas que organiza
CONAMYPE, como parte de la alianza generada con la Universidad Gerardo Barrios.

e Remision de Invitaciones a asociaciones de emprendedores como Miguelenos en Accidn,
San Miguel Emprende, Plaza de Emprendedores y Fundacion para el Desarrollo Economico
y Social de San Miguel (FUNDESSAM).

e Remision de invitaciones personalizadas a emprendedores/empresarios y vendedores de
la via publica que participaron de los grupos focales.

e Remision invitaciones personalizadas mediante correo electronico, llamadas telefonicas y
WhatsApp.

e Entrega de invitaciones personalizadas y presenciales en el Parque Guzman, zona del

Teatro Francisco Gavidia, Mercado Municipal de San Miguel y sus alrededores.

5.2.3.3 Organizacién de Agenda por Seguir en el Desarrollo del Taller

Para la modalidad presencial:

N° Actividad Tiempo requerido
| Bienvenida y toma de asistencia [0 minutos

2 Saludo y presentacion del tutor 3 minutos

3 Indicaciones generales 2 minutos

4 Aplicacion de Prueba Diagnostica I5 minutos

5 Desarrollo de contenido 75 minutos
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6 Refrigerio I5 minutos

7 Desarrollo de actividades practicas 75 minutos
8 Conclusion de los contenidos [0 minutos
9 Preguntas y respuestas I5 minutos
10 | Aplicacion de Prueba final I5 minutos
Il | Despedida 5 minutos

2 | Almuerzo (talleres a emprendedores/empresarios) | Para llevar

Refrigerio (talleres a VVP) *

Tiempo total | 240 minutos - 4 horas

Tabla 9: Agenda para modalidad presencial. Fuente: Elaboracién propia.

*El almuerzo Gnicamente se dio en las sesiones de los emprendedores/empresarios porque el
horario era de 8:00 am a 12:00 pm, en el caso de los talleres a VVP el horario fue de 1:00 pm a

5:00 pm por tanto se finalizaba con un segundo refrigerio.

Para la modalidad Virtual:

N° Actividad Proceso

| VVP e Dia I: saludo, bienvenida y envio de formulario para prueba diagnostica.

e Dia 2: Envio de video y material de desarrollo del contenido
correspondiente.

e Dia 3: envio de formulario para completar actividad y prueba final del
taller.

e Dia 4: recordatorio y tiempo extraordinario para el desarrollo de la
actividad y prueba final; despedida y finalizacion del taller.

2 Emprendedores/ | Los talleres se habilitaron del 25/07/2022 al 28/08/2022, los participantes

empresarios podian hacer su tiempo y realizar cada prueba y actividad seglin su

disponibilidad.

Tabla 10: Agenda para modalidad virtual. Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.4 Desarrollo de Talleres Presenciales y Virtuales

En este documento, se considerara participante de un taller a todo individuo que cumpla con los
requerimientos para ser inscrito en algin curso en cualquiera de sus modalidades y haya
culminado satisfactoriamente sus actividades evaluadas. De esta forma, las personas que se

inscribieron iniciaron el proceso, pero no lo terminaron, no se consideran como participantes.

5.2.4.1 Talleres Presenciales

A continuacion, se presentan datos generales de programacién y calendarizacion de los talleres

presenciales:

Talleres presenciales VVP:

N° de

participantes SCIIPIoRanES
Mercadotecnia 27/07/2022 | Banco de los Fotografias y listas
Aplicada Trabajadores de San de asistencia
Miguel (BANCOMI), 10 (Anexo 1)
agencia Centro San
Miguel
Finanzas 28/07/2022 | Banco de los Fotografias y listas
Trabajadores de San de asistencia
Miguel (BANCOMI), 8 (Anexo 1)
agencia Centro San
Miguel
Inteligencia  de | 10/08/2022 | Banco de los Fotografias y listas
Negocios Trabajadores de San de asistencia
Miguel (BANCOMI), 8 (Anexo 1)
agencia Centro San
Miguel
Estrategias 11/08/2022 | Banco de los Fotografias y listas
Organizacionales Trabajadores de San de asistencia
Miguel (BANCOMI), 8 (Anexo 1)
agencia Centro San
Miguel

Tabla | I: Programacion y asistencias registradas en talleres presenciales de VVP. Fuente: Elaboracién propia.
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Talleres presenciales Emprendedores/empresarios:

Taller

N° de

Comprobante

participantes

edificio
nivel).

Innova (tercer

Mercadotecnia 13/08/2022 | Universidad Gerardo Fotografias vy

Aplicada Barrios, regional San listas de
Miguel, Aula Magna del 30 asistencia
Edificio Juan José Canas (Anexo 1)
(segundo nivel).

Finanzas 16/08/2022 | Universidad Gerardo Fotografias vy
Barrios, regional San listas de
Miguel, Centro de 29 asistencia
Desarrollo de Negocios, (Anexo 1)
edificio Innova (tercer
nivel).

Inteligencia  de | 22/08/2022 | Universidad Gerardo Fotografias y

Negocios Barrios, regional San listas de
Miguel, Centro de 25 asistencia
Desarrollo de Negocios, (Anexo 1)
edificio Innova (tercer
nivel).

Estrategias 23/08/2022 | Universidad Gerardo Fotografias vy

Organizacionales Barrios, regional San listas de
Miguel, Centro de 24 asistencia
Desarrollo de Negocios, (Anexo 1)

Tabla |2: Programacién y asistencias registradas en talleres presenciales de Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.4.2 Talleres Virtuales

Talleres virtuales VVP:

Taller

Fecha

Plataforma

N° de

participantes

Comprobante

Mercadotecnia

Del 25/07/2022

Aplicacion de

Capturas de pantalla

Organizacionales

al 15/08/2022

WhatsApp

Aplicada al 29/07/2022 WhatsApp 12 (Anexo 2)

Finanzas Del 28/07/2022 | Aplicacion de I Capturas de pantalla
al 31/07/2022 WhatsApp (Anexo 2)

Inteligencia  de | Del 08/08/2022 | Aplicacion de 7 Capturas de pantalla

Negocios al 12/08/2022 WhatsApp (Anexo 2)

Estrategias Del 11/08/2022 | Aplicacion de 5 Capturas de pantalla

(Anexo 2)

Tabla |3: Programacién y asistencias registradas en talleres virtuales de VVP. Fuente: Elaboracion propia.

Talleres virtuales Emprendedores/empresarios:

Taller

Mercadotecnia
Aplicada

Finanzas

Inteligencia  de
Negocios

Estrategias
Organizacionales

Fecha Plataforma N . de Comprobante
participantes
Instructure UGB 3 Capturas de pantalla
(CANVAS LMS) (Anexo 2)
Del Instructure UGB 3 Capturas de pantalla
25/07/2022 | (CANVAS LMS) (Anexo 2)
al Instructure UGB 3 Capturas de pantalla
28/08/2022 | (CANVAS LMS) (Anexo 2)
Instructure UGB 3 Capturas de pantalla
(CANVAS LMS) (Anexo 2)

Tabla 14: Programacion y asistencias registradas en talleres virtuales de Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.4.3

Talleres para VVP:

Taller

Porcentaje Total de Asistencia

N° de participantes

Porcentaje de asistencia de

Organizacionales

Presencial |  Virtual acuerdo con meta (20 p/taller)
VvVvP VvVvP

Mercadotecnia o
Aplicada 10 12 22 110%
Finanzas 8 I 19 95%
Intellge.nua de 8 7 s 759%
Negocios

Estrategias 8 5 13 65%

Tabla |5: Porcentajes de asistencias registradas en talleres de VVP. Fuente: Elaboracién propia.

Talleres para Emprendedores/empresarios:

Taller

N° de participantes

Porcentaje de asistencia de

Organizacionales

P"eggda' acuerdo con meta (20 p/taller)
Mercadotecnia Aplicada 30 3 33 165%
Finanzas 29 3 32 160%
Inteligejncia de 25 3 28 1 40%
Negocios
Estrategias 24 3 27 135%

Tabla 16: Porcentajes de asistencias registradas en talleres de Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.5 Evaluacion de los conocimientos desarrollados en cada uno de los
talleres.

Los talleres se han desarrollado como médulos secuenciales, de esta manera, vale la pena aclarar

que se inscribieron mas personas en los diferentes talleres, pero se han considerado solamente

aquellos que han finalizado de forma satisfactoria al menos un taller. Ademas, la muestra para el

desarrollo de los talleres de transferencia de conocimiento ha sido segmentada en funcién de 2

criterios:

|. El tipo de participante (emprendedor/empresario o VVP)

2. La modalidad del taller (Virtual o presencial)

Emprendedores/Empresarios Vendedores en la Via Pablica

Modalld.ad Modalidad Virtual Modalldftd Moqalldad
Presencial Presencial Virtual
45 3 10 17
Total 75

Tabla 16: Total de participantes registrados en los talleres. Fuente: Elaboracién propia.

Asi, han sido 75 individuos que ha formado parte del proceso de transferencia de conocimientos.

5.2.5.1 Instrumentos

Los instrumentos estan constituidos por test escritos impresos o en linea, segun la modalidad del

taller. Se han disehado 8 instrumentos detallados a continuacion:

e Dos instrumentos en el taller de Mercadotecnia Aplicada (uno para
emprendedores/empresarios y uno para VVP)

e Dos instrumentos en el taller de Finanzas (uno para emprendedores/empresarios y uno
para VVP)

e Dos instrumentos en el taller de Inteligencia de Negocios (uno para

emprendedores/empresarios y uno para VVP)
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e Dos instrumentos en el taller de Estrategias Organizacionales (uno para

emprendedores/empresarios y uno para VVP)

Cada una de las pruebas se han disehado por especialistas en funcién de los contenidos teoricos
de cada taller y el publico al que va dirigido. Han sido constituidos por |0 preguntas de opcion
multiple con la ponderacion de un punto cada una y por lo que su calificacién se define en una

escala de 0-10.

Sobre el diseno metodoldgico de los talleres y los instrumentos de evaluacion se puede consultar

en el siguiente enlace: clic aqui.

5.2.5.2 Procedimiento de Andlisis

Se divide el analisis en dos partes:

Analisis Descriptivo
Se tabulan los resultados de las pruebas de cada participante en cada uno de los talleres y se hace
una comparativa descriptiva sobre los cambios en los promedios en la prueba diagnostica en

contraposicion de la prueba final.

Luego, estos datos se muestran de manera grafica a través de un Boxplot (grafica de caja), la cual
muestra un conjunto de datos que consiste en una linea, que se extiende desde el valor minimo
hasta el valor maximo, y una caja con lineas trazadas en el primer cuartil, la mediana y el tercer
cuartil (Triola, 2009). De esta manera, se podra observar como se mueven los promedios

obtenidos antes y después del proceso de transferencia de conocimientos.

Analisis Inferencial

Se realiza un anilisis de diferencias de promedios entre los resultados generales de las pruebas
diagnosticas y los resultados generales de las pruebas finales. En funcion de esto, se construye
una hipotesis y se realiza prueba de hipotesis para comparar dos poblaciones normales (Gutiérrez

& Vladimirovna, 2016)

El proposito de la prueba es garantizar que la diferencia obtenida después de cursar los talleres

es estadisticamente significativa.
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5.2.5.3 Anadlisis de Resultados

Talleres Virtuales de Empresarios

Los resultados de las pruebas a los emprendedores o empresarios participantes de los talleres

virtuales se resumen la siguiente tabla:

Mercadotecnia . Inteligencia de Estrategias
. Finanzas . . .
Aplicada Negocios Organizacionales
Diagndstica Final Diagndstica Final Diagndstica Final Diagndstica| Final
9 10 9 10 10 10 9 9
10 10 6 10 8 8 8 9
10 10 6 8 8 10 7 9

Tabla |7: Resultados de evaluacion de talleres virtuales para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.

Un resumen de las medidas descriptivas se presenta a continuacion:

-A,“,‘ --:_-, ,‘.- Org --, o
M(Ie:ti:::ste Diagnostica| Final |Diagnéstica| Final [Diagnéstica| Final |Diagnostica| Final
Media 9.7 10.0 7.0 9.3 8.7 9.3 8.0 9.0
Desviacon 06 0.0 1.7 12 12 12 1.0 00

Porcentaje de

. 3% 33% 8% 13%
mejora

Tabla |8: Medidas descriptivas para talleres virtuales para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.

Estos resultados se pueden estudiar mediante una grafica de Boxplot como la siguiente:
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Diagrama de Caja de los Talleres Virtuales de Empresarios

11

10

—
B MA - Diagndstico
B MA - Final
B F - Diagnostico
M F - Final

B G

B N - Diagnostico
W IN - Final
EO - Diagnéstico
EO - Final

Para analizar la grafica, tome en cuenta lo siguiente:

e Cada taller se identifica con un determinado color.

e Hay dos pares de cajas por cada taller, la primera caja representa los resultados
diagnosticos y la segunda los resultados finales.

e Las etiquetas al lado derecho de la grafica se interpretan como: MA = Mercadotecnia
Aplicada, F = Finanzas, IN = Inteligencia de Negocios y EO = Estrategias Organizacionales.

e Las lineas horizontales implican valores constantes de las series.

e Las cajas representan la distribucion entre el primer y tercer cuartil de cada serie.

e Los promedios de cada serie se indican a través de una x.

Tomando en cuenta estos elementos, se puede analizar los resultados comparativos entre
pruebas diagndsticas y finales simplemente observando el comportamiento de las cajas. Por
ejemplo, es evidente que, en todos los talleres de empresarios en modalidad virtual, se mejoraron

los resultados obtenidos con relacion a la linea base. El cambio mas significativo se observa en el
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taller de finanzas, mostrando una mejoria del 33%, ademas, se puede observar en la grafica que

el conjunto de datos en la caja se mueve significativamente hacia arriba.

Siguiendo esta misma mecanica, se analizan de forma analoga los demas cursos a continuacion.

Talleres Presenciales de Empresarios

Los resultados de las pruebas a los emprendedores o empresarios participantes de los talleres
presenciales se resumen la siguiente tabla, tomando en cuenta que algunos participantes
desarrollaron al menos un taller, por lo que algunas casillas en la tabla se encuentran vacias, lo

que significa que el participante no desarroll6 actividades de dicho taller. Cada fila de la tabla

representa un participante.

Mercadotecnia . Inteligencia de Estrategias
. Finanzas . S
Aplicada Negocio Organizacionales
Diagnéstico | Final | Diagnéstico | Final | Diagnéstico | Final | Diagnéstico Final
8 7 8 10 10 10 5 9
- - 6 9 7 10 - -
7 9 8 9 - - 5 10
7 9 - - 10 10 7 6
7 9 6 9 9 - 7 6
7 6 7 10 9 5 - -
- - 7 10 - - -
8 6 6 9 7 10 9 5
8 8 6 10 10 10 9 9
6 8 - - - - - -
8 8 - - - - - -
6 5 - - - - - -
8 7 - - - - 5 8
- - 4 8 10 7 - -
6 5 7 7 - - 4 6
8 7 3 8 4 5 2 7
8 7 6 9 9 10 7 8
- - - - - - 6 7
- 3 3 4 - 4 2
7 6 5 10 6 9 6 7
6 8 3 8 8 8 9 9
- - - - 10 10 6 7
- - - - 9 10 - -

~N
~N



2 3 5 6 4 5 5 6
3 7 5 10 10 10 9 10
5 6 6 8 - - - -
- - 6 10 8 8 7 8
6 8 4 10 - - - -
2 3 4 7 3 8 6 5
7 7 - - 9 10 8 7
- - - - - - 7 10
- - 5 8 10 9 7 10
- - 7 8 - - - -
4 6 8 8 9 10 9 7
- - - - 10 - - -
- - 7 7 - - - -
3 7 - - - - - -
- - - - 10 9 - -
6 6 7 8 10 9 - 7
5 I - - - - - -
- - 5 7 8 8 8 7
7 7 - - - - - -
- - 3 3 3 3 4 4
6 5 - - - - - -
- - - - - - 7 -
Tabla 19: Resultados de evaluaciones de talleres presenciales para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracién propia.
Las medidas descriptivas de este conjunto de datos son:
A D -- 0 (] 2 -.
Medidas
de Diagnostica| Final |Diagnostica| Final |Diagnéstica| Final |Diagnostica| Final

Interés

Media 6.1 6.3 5.6 8.2 8.2 85 6.5 7.2

eDs‘:Z‘:ZZ’:’” 1.8 2.0 1.6 1.8 2.3 2.0 1.9 2.0

ergf;f)"r’: 4% 46% 4% 1%

Tabla 20: Medidas descriptivas de talleres presenciales para Emprendedores/empresarios. Fuente: Elaboracion propia.

La grafica de Boxplot de los datos de empresarios/emprendedores que formaron parte del

proceso de transferencia de conocimiento en modalidad presencial se muestran a continuacion:
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Diagrama de Caja de los Talleres Presenciales de Empresarios

12

) .

W MA - Diagndstico
W MA - Final

N F - Diagnéstico
M F - Final

Mota (0- 10}
@

B |M - Diagndstico
M IM - Final
EC - Diagndstico
EQ - Final

Se observa que en los 4 talleres hubo resultados positivos, ya que los promedios y distribucion
de los datos de las notas obtenidas mejoran al comparar los diagnosticos con los finales. Todos
los porcentajes de mejoria son positivos. Nuevamente, los resultados mas significativos se
obtuvieron en el taller de finanzas. Dicho resultado se debe a la motivacion e interés de los
participantes por tratarse de temas financieros y relacionados con la gestion del capital disponible
para el funcionamiento del negocio; ademas los procesos financieros relacionados con
presupuestos, costeo de producto o definicion de los precios de venta, se trataban de acciones
que los emprendedores ya desarrollan en sus comercios y, aunque no los conocian de manera
técnica, ya estaban familiarizados con estos y tenian una nocién mas clara de como ejecutarlos.

Basicamente lo impartido en el taller fue util para perfeccionar dichos procesos financieros.
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Talleres Virtuales de VVP

Los datos de las pruebas en los talleres de VVP se presentan en la tabla siguiente, donde cada fila

representa un participante:

Mercadotecnia Finanzas Inteligencia de Estrategias
Aplicada Negocios Organizacionales
Diagnéstica Final | Diagnédstica |Final| Diagnoéstica | Final Diagnéstica Final
9 9 2 4 8 8 7 10
9 10 8 8 - - 10 10
9 9 6 10 9 10 5 8
9 10 3 5 - - - -
9 8 - - - - - -
9 9 7 10 9 10 6 10
10 10 7 6 - - - -
9 9 4 3 - - - -
8 9 - - - - - -
7 9 - - 4 6 - -
7 8 - - - - - -
10 9 3 9 - - - -
- - 3 7 4 5 - -
- - 5 9 - - - -
- - 6 10 - - - -
3 8 5 10
2 4 - -
Tabla 21: Resultados de evaluaciones de talleres virtuales para VVP. Fuente: Elaboracién propia.
Y sus medidas descriptivas se resumen en:

Aplic cvocios  Ora :
d:lf:j:(ej:s Diagnéstica| Final |Diagnéstica| Final | Diagnostica| Final | Diagnéstica| Final
Media 8.8 9.1 49 74 5.6 7.3 6.6 9.6
Desviacidn 1.0 0.7 20 25 3.0 24 2.1 0.9
estandar
Z‘;’;f;f)"rfj 4% 50% 31% 45%

Tabla 22: Medidas descriptivas de talleres virtuales para VVP. Fuente: Elaboracion propia.
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La distribucion de los datos se muestra de manera grafica a continuacion:

Diagrama de Caja de los Talleres Virtuales de VVP

Area del grafico

| T
8 .

M MA - Diagnostico
W MA - Final

M F - Diagnostico
M F - Final

Nota (0- 10}
(=3

B |N - Diagndstico
M IN - Final
EO - Diagnostico
EO - Final

-

De igual forma a los casos anteriores, todos los talleres muestran resultados positivos, pero el
taller de finanzas tiene el mayor porcentaje de mejora con un 50%, esto también se visualiza en
la grafica, en la cual el movimiento de las cajas es creciente al comparar las pruebas diagnostica y
final. Al igual que en el taller presencial de esta tematica, se identificé una mayor motivaciéon e
interés de los participantes, debido a que se tratd de temas financieros y relacionados con la
gestion del capital disponible para el funcionamiento del comercio o puesto de venta; de igual
manera los procesos relacionados con presupuestos, costeo de producto o definicion de los
precios de venta, se trataban de acciones que los VVP ya desarrollan en sus comercios y, aunque
no los conocian de manera técnica, ya estaban familiarizados con estos y tenian una nocién mas
clara de como ejecutarlos. Basicamente lo impartido en el taller fue util para perfeccionar dichos

procesos financieros.
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Talleres Presenciales VVP

Siguiendo la representacion de resultados como en los casos anteriores, se muestran en primer

lugar los datos de las pruebas en los diversos talleres y luego un sumario de sus medidas

descriptivas de interés. Cada fila de la tabla representa un participante.

S AU0 > : 2 )

AD a3 BgOCIC Org ale
Diagndstico| Final | Diagnodstico| Final Diagnodstico | Final | Diagnoéstico Final

9 9 6 7 3 7 8 10

9 10 3 7 I 9 4 8

9 10 4 6 3 5 7 9

9 9 6 6 8 7 8 8

- - - - 5 9 9 10

8 10 5 5 3 3 2 5

6 7 5 5 3 7 9 9

- - 5 6 - - 5 9

8 9 7 9 7 7 - -

9 9 - - - - - -

Tabla 23: Resultados de evaluaciones de talleres presenciales para VVP. Fuente: Elaboracién propia.
AY» 0 oQ 0 Org -0
Medidas
de Diagnostica| Final |Diagnéstica| Final | Diagndstica | Final | Diagndstica | Final
Interés

Media 8.4 9.1 5.1 6.4 4.1 6.8 6.5 8.5
Desviacién 3.7 3.9 24 2.9 27 33 3.6 39
estandar
Porcentaje 10% 24% 64%
de mejora

Tabla 24: Medidas descriptivas de talleres presenciales para VVP. Fuente: Elaboracion propia.

En el caso de los talleres presenciales de vendedores, se observa que el mayor margen de mejora

ocurre en el taller de Inteligencia de Negocios, el cual tiene un incremento del 64%.
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Estos datos se pueden visualizar a través de su respectivo diagrama, el cual se muestra a

continuacion

Diagramade Caja de los Talleres Presenciales de VVP

IU .
8 .

M MA - Diagnostico
M MA - Final

B F - Diagnostico
M F - Final

Nota (0- 10)
L=
-

M [N - Diagnostico
M IN - Final
M EO - Diagnostico
M EO - Final

5.2.5.4 Resultados Generales
Analizando los datos en general, los conocimientos y capacidades adquiridas se incrementaron

un 19% tomando en cuenta todos los cursos en sus diferentes modalidades. Pero los que mayor

impacto positivo tuvieron, fueron los talleres de Finanzas y de Inteligencia de Negocios.
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Diagrama de Caja de los Resultados

Generales
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B Diagnostico M Final

Obsérvese que en los resultados finales hay valores atipicos en la parte inferior, estos datos

reflejan los sujetos que no desarrollaron las pruebas finales en algunos talleres.

Ademas, algunas observaciones cualitativas (que pueden estar sujetas a sesgo de percepcion del

equipo investigador) se mencionan a continuacion:

e Si bien es cierto en la fase de diagnostico de necesidades, algunos emprendedores y
empresarios mencionaron el interés en participar en talleres en formato virtual, en la
practica el grupo que menor afluencia tuvo fue justamente el grupo virtual de
emprendedores. Esto presumiblemente se debe a que la modalidad virtual es
relativamente nueva y requiere capacidad autodidacta, buena gestion del tiempo,
motivacion personal y compromiso en el desarrollo y entrega de actividades.
Posiblemente este grupo en particular (emprendedores) dedican mucho tiempo a sus
actividades diarias para captar ingresos en sus emprendimientos, lo que les afecta en la
gestion de tiempo y en consecuencia en mantener el interés sobre la formacion en las

tematicas de los talleres.

e Otro aspecto por considerar en el grupo virtual de emprendedores es el hecho de que
se registraron 25 participantes, de los cuales, todos ingresaron a la plataforma e hicieron

uso de los recursos y materiales audiovisuales. Esto da pie a pensar que si bien es cierto
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aprovecharon los contenidos tematicos para su formacion y que revisaron las clases y los
materiales, pero, no estaban interesados en entregar las actividades y someterse a las

pruebas y evaluaciones.

En general, el taller que ha tenido mayor impacto es el de Finanzas, esto se podria explicar
por interés marcado de los participantes en aprender mecanismos para la administracion
del dinero. Si bien es cierto de manera natural ya tenian conocimientos empiricos sobre
la tematica, adquirir competencias técnicas y formales los ha capacitado de mejor manera

para la administracion de las finanzas personales y de sus negocios.

También, los talleres de Inteligencia de Negocios y Estrategias Organizacionales han
tenido resultados positivos y satisfactorios, ya que son temas relativamente modernos y
areas de estudio nuevas para los participantes. De ahi que, para VVP y emprendedores,
adquirir conocimientos en estas areas ha implicado el desarrollo de nuevas capacidades

que antes del proceso de Transferencia de Conocimientos eran desconocidas para ellos.

El taller que tuvo menor impacto es el de Mercadotecnia Aplicada. Si bien es cierto que
se muestra una mejoria, ésta es minima con un porcentaje de mejora global del 5%. Esto
podria deberse a que los resultados globales de la prueba diagnéstica en esta area fueron
elevados, lo que significa que los participantes del proceso de Transferencia de
Conocimiento ya tenian conocimientos previos significativos en estas areas, por lo cual se

podria aumentar el nivel de la tematica en posibles futuras intervenciones.

La participacion de mujeres en el proceso ha sido significativa con un 61%, en la cual se
han mostrado con interés y buena disposicion en formar parte de la Transferencia de
Conocimiento. Esto podria reafirmar al género femenino como el motor principal en la
dinamica del desarrollo economico local, ya que se convierten en actoras principales, no
solo en el emprendedurismo y servicios de ventas, sino en la formacion continua para

mejorar sus capacidades y competencias.
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5.2.5.5 Desarrollo de Prueba de Hipétesis

De manera descriptiva los datos muestran una evaluacion positiva con un incremento en los
conocimientos y capacidades adquiridas en la transferencia de conocimientos, pero es necesario
validar si este incremento es estadisticamente significativo. Para ello, se procedera a desarrollar
una prueba de hipotesis paramétrica sobre las diferencias en los promedios obtenidos en las

diversas pruebas, en la cual se tomaran en cuenta todos sujetos participantes de todos los talleres.

El proceso de prueba de hipotesis que se desarrolla esta seccion se resume en 4 pasos, mostrados

en la siguiente ilustracién:

Calcular el valor
0 Definir hipdtesis p asociado.

estadisticas

P valor
Comparar el valor

de p y a, tomar la
Estadistico decisién.

0 Definir el
estadistico de

prueba

Hipotesis

llustracion |: Pasos para la Prueba de Hipétesis. Fuente: Equipo Investigador.

Pasol: Definir Hipotesis Estadisticas

Mario Triola en su libro Estadistica, define una hipotesis como “una aseveracion o afirmacion
acerca de una propiedad de una poblacion” (Triola, 2009). Tomando en cuenta esto, para poder
formalizar una prueba de hipotesis, es decir para demostrar si la aseveracion es valida o no, se
suelen redactar dos opciones posibles para el resultado de los datos. Asi, se consideran dos

hipotesis: hipotesis nula e hipotesis alternativa.
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La hipotesis nula es la afirmacion de que el valor de un parametro de la poblacion (en nuestro
caso el parametro es la diferencia de los promedios de las notas) es igual a un valor aseverado.
Por otra parte, la hipotesis alternativa es la afirmacion de que el parametro de la poblacion tiene
un valor que, de alguna manera, difiere de la hipotesis nula. En nuestro caso, se requiere analizar
si las diferencias entre los resultados globales de la linea base, con los resultados después del
proceso de Transferencia de Conocimientos son significativos, para ello se analiza la diferencia
de los promedios entre el promedio global de las notas diagnosticas con el promedio global de

las notas finales.
De esta manera, los enunciados de las hipotesis se definen como:

e Hipotesis Nula (H): no existe cambio en los conocimientos y competencias de los
sujetos al someterse al proceso de transferencia de conocimientos. Es decir, no existe
diferencia estadistica significativa entre los promedios obtenidos antes y después del

proceso de transferencia de conocimientos.

e Hipotesis Alternativa (H,): existe cambio positivo de los promedios en los
conocimientos y competencias de los sujetos al someterse al proceso de transferencia de
conocimientos. Es decir, hay un incremento significativo en las capacidades y competencias

de los sujetos después de someterse al proceso de transferencia de conocimientos.
Estadisticamente esto lo podemos reescribir de la siguiente forma:
¢ Nuestra hipotesis nula es que la media de la muestra de las diferencias es cero:

H():sz =0

e Y, la hipotesis alternativa es que la media de la muestra de las diferencias es diferente de

cero:

Ha:fd * 0
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Paso 2: Definir el Estadistico de Prueba

Para la comprobacion de hipotesis, se desarrolla una prueba t para muestras pareadas (Shier,
2004), Este procedimiento compara las medias de dos variables de un solo grupo (en nuestro
caso, se compara el promedio del diagnéstico con el promedio final). Esta prueba calcula las
diferencias entre los valores de las dos variables de cada caso y contrasta si la media difiere de 0.

Para ello, se parte asumiendo los siguiente:

e Se toman los promedios del diagnostico y los promedios finales de los estudiantes.
e Los sujetos son independientes. Cada estudiante hace sus examenes por su cuenta.

e Cada una de las parejas de medidas se toma del mismo sujeto. Cada estudiante hace

ambos examenes.

e Las diferencias tienen una distribucién normal.

Los datos globales de los participantes se muestran a continuacién (siempre tomar en cuenta que

cada fila representa los resultados de un participante de los talleres):

Resultados Globales ‘ Resultados Globales

Diagndstico Final Diagnostico Final
7.8 9.0 10.0 9.0
6.5 9.5 77 7.5
6.7 9.3 5.0 1.0
8.0 8.3 7.0 7.3
7.3 8.0 7.0 7.0
77 7.0 33 33
7.0 10.0 6.0 5.0
7.5 7.5 6.5 8.3
8.3 9.3 43 8.5
6.0 8.0 5.8 7.5
8.0 8.0 7.8 7.5
6.0 5.0 7.0 9.5
6.5 7.5 45 5.8
7.0 7.5 5.8 7.0
57 6.0 5.0 7.5
4.3 6.8 7.3 8.3
7.5 8.5 9.0 9.0
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6.0 7.0 6.5 7.8
3.5 3.0 9.0 9.3
6.0 8.0 7.3 9.3
6.5 8.3 6.0 7.5
8.0 8.5 9.0 8.0
9.0 10.0 7.8 9.8
4.0 5.0 8.5 8.0
6.8 9.3 6.5 6.0
5.5 7.0 8.0 9.0
7.0 8.7 5.5 7.5
5.0 9.0 7.0 8.0
3.8 5.8 6.5 9.0
8.0 8.0 3.5 6.0
7.0 10.0 5.0 9.0
7.3 9.0 6.0 10.0
7.0 8.0 4.0 9.0
7.5 7.8 2.0 4.0
7.0 7.0 9.3 9.8
3.0 7.0 8.0 9.3
10.0 9.0 7.8 9.3

Tabla 25: Datos globales de los participantes de los talleres. Fuente: Elaboracién propia.

Con estos datos, el proposito final de la prueba t, es determinar un valor que sirva de parametro
para decidir si se acepta la hipotesis nula o la hipotesis alternativa. Este valor que sirve para la
toma de decisiones es conocido como valor p. En términos simples, el valor p ayuda a diferenciar
resultados que son producto del azar del muestreo, de resultados que son estadisticamente

significativos.

Paso 3: Calcular el valor p

Para calcular el valor p, en primer lugar, se define el nivel de confianza del 95% y una significancia
del 5% (a = 0.05). Luego, usando los datos anteriores y aplicando la prueba t mediante software
estadistico (ver mas generalidades de este tipo de prueba en (IBM, 2021)), se obtienen los

siguientes resultados:
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Diagnéstico Final

Media 6.53652968 7.74885845
Varianza 2.661648592 3.00298865
Observaciones 73 73
Coeficiente de correlacion de Pearson 0.604406638
Diferencia hipotética de las medias 0
Grados de libertad 72
Estadistico t -6.909860002
p valor (dos colas) 1.62005E-09
Valor critico de t (dos colas) 1.993463567

Observe que, para la tabla que ha sido producto de la prueba t, se puede resumir lo siguiente.

e Elp valor que se utiliza es de dos colas con una significancia de 5%. Este valor corresponde

a 1.62005E-09 en notacion cientifica, es decir, que en notacion decimal se tiene:

p = 0.00000000162

Paso 4: Comparar parametros para tomar la decision

Para la toma de decisiones se usan los siguientes criterios de comparacion:

e Sip > a, se acepta la hipotesis nula.

e Sip < a, se rechaza la hipotesis nula (se toma la hipotesis alternativa).

En nuestro caso especifico, tenemos que:

p = 0.00000000162
a = 0.05

Ya que, se cumple que el valor p es menor que alfa (p < a), se rechaza la hipétesis nula. Con

esto, se puede concluir lo siguiente:

Se puede afirmar con 95% de confianza que hay un incremento significativo en las
capacidades y competencias de los sujetos después de someterse al proceso de

transferencia de conocimientos.
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6. Discusion y Conclusiones
6.1 Discusion

Como parte de la investigacion se desarrollé6 un estudio basado en la transferencia de
conocimientos para comerciantes del Centro Historico de San Miguel; para esto se utilizo la
metodologia del FODA como una herramienta que permite diagnosticar y analizar la situacion
actual de los vendedores y emprendedores en dicha zona; para complementar esta informacion
también se hizo uso de la técnica de grupos focales con la finalidad de identificar las necesidades
de formacion especificas y reales en cada uno de los sectores. A partir de estos estudios, se
establecieron cuatro tematicas a desarrollar en los talleres de formacion: mercadotecnia aplicada,

finanzas, inteligencia de negocios y estrategias de organizacion.

El FODA ha sido utilizado como una técnica efectiva para evaluar el entorno interno y externo
de las organizaciones, permitiendo identificar elementos de fortaleza, debilidad, oportunidades y
amenazas (Rothwell, 1992). Para la transferencia de conocimientos el analisis FODA se aplicé con
éxito para evaluar la situacion actual sujetos a la investigacion; los resultados proporcionaron
informacion valiosa para comprender los desafios y oportunidades a los que se enfrentan estos
actores en su entorno empresarial. Otros investigadores destacan la importancia de utilizar
herramientas de diagnostico, como el FODA, para comprender la situacion actual y comprobar
las areas en las que se requiere mejorar (Grant, 1996). Aun con la informacion generada en el
FODA es requerido validar la informacion, para esto fue aplicada también la técnica de grupos
focales que permite no solo esclarecer ain mas la situacién de los sectores sino ademas identificar
las necesidades de formacién y obtener informacion valiosa de los actores involucrados (Schon,
1983). Los grupos focales conforman una técnica cualitativa de investigacién, importante para
obtener informacion detallada y perspectivas directas de los participantes (Schon, 1983). En este
estudio, los grupos focales fueron una herramienta ideal para conocer e identificar las necesidades
de formacion especificas; las tematicas seleccionadas para el desarrollo de talleres se basaron en
las inquietudes y requerimientos expresados por los participantes durante la aplicacion de esta

herramienta.
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Respecto a la seleccion de las tematicas abordadas en los talleres, varios estudios destacan la
importancia de las areas de conocimiento en el contexto empresarial. Por ejemplo, Barney
sostiene que la mercadotecnia aplicada proporciona estrategias y tacticas para promover y vender
productos o servicios de manera efectiva (Barney, 1991). Asimismo, Davenport y Prusak senalan
la importancia de las finanzas en la gestion empresarial, dando a los emprendedores capacidad
para la toma decisiones informadas y la optimizacion de los recursos con los que cuentan
(Davenport & Prusak, 1998). Por otro lado, la colocaciéon de la inteligencia de negocios como
tematica de formacion es coherente con la importancia creciente de la gestion de datos y el
anadlisis en las organizaciones (Barney, 1991). La capacidad para recopilar, analizar y utilizar
informacion de manera efectiva es fundamental para el éxito empresarial en un entorno
competitivo (Davenport & Prusak, 1998). De manera similar, las estrategias de organizacién son
esenciales para garantizar la eficiencia y el crecimiento sostenible de los vendedores y

emprendedores (Teece, Pisano, & Shuen, 1997).

La participacion de 75 personas muestra un nivel de interés bastante significativo, ademas de dejar
en evidencia el compromiso por parte de los vendedores y emprendedores del Centro Historico
de San Miguel. Ademas, al combinar las modalidades en que los talleres fueron impartidos, tanto
virtual como presencial, se logré una adaptacion a las preferencias y necesidades de los
beneficiarios, logrando ampliar el alcance de la transferencia de conocimientos (Hansen & Haas,

2001).

La evaluacion del nivel de conocimiento antes y después de los talleres, desempena un papel
crucial en la medicién del impacto del proceso de formacion y los logros obtenidos; las pruebas
de conocimiento permitieron medir la efectividad de los talleres, el buen proceso de seleccion
de las tematicas e identificar si se registra un aumento significativo en el conocimiento y las
habilidades de los participantes (Zahra & George, 2002). Estas evaluaciones generan informacion
valiosa sobre el impacto real de los programas de formacién y permiten realizar mejoras en
futuros proyectos de transferencia de conocimientos. Las pruebas de conocimiento antes y
después de los talleres han sido ampliamente utilizadas en investigaciones sobre transferencia de
conocimientos y aprendizaje organizacional. Estas evaluaciones proporcionan datos cuantitativos
que permiten medir los cambios en el nivel de conocimiento y brindan una base objetiva para

evaluar la efectividad de los programas de formacion (Liao, Fei, & Liu, 2008).
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Ademas, las pruebas de conocimiento pueden ayudar a identificar las areas en las que los
participantes han experimentado un mayor crecimiento y aquellas en las que podrian requerir un
refuerzo adicional. Esto permite adaptar los programas de formacion en funcion de las
necesidades especificas de los participantes (Murovec & Prodan, 2009). Algunos investigadores
también han destacado la importancia de utilizar métodos de evaluacion cualitativa, como
entrevistas o cuestionarios de retroalimentacion, para recopilar informacion mas detallada sobre
la percepcion de los participantes sobre el proceso de transferencia de conocimientos y su

aplicacién practica (Simonin, 1999).

6.2 Conclusiones

e A pesar del auge que ha tenido la formacion virtual en los ultimos anos, los
emprendedores y vendedores siguen prefiriendo las sesiones presenciales para procesos

formativos.

e La mayoria de los VVP y emprendedores/empresarios interesados en participar de
programas de formacion, se encuentran en un rango de edad de los 18 a 30 anos, siendo
estos quienes muestran un mayor interés por adquirir nuevos conocimientos Yy

capacidades, por tanto, es el segmento al cual se deben dirigir dichos programas.

e La participacion en los talleres de transferencia de conocimientos, tanto de VVP como de
emprendedores/empresarios, ha sido mayoritariamente por mujeres, las cuales
representan el 61% de la asistencia registrada y los hombres solamente un 39%. Esto se
une al hecho de los resultados obtenidos en el estudio de caracterizacion de VVP donde

la mayoria de los vendedores son mujeres.

e Los VVP y emprendedores/empresarios mayormente interesados en programas de
formacion son de los rubros de intermediarios comerciales y alimentos, lo cual se ajusta
al estudio de inteligencia de negocios donde estos rubros son los mas representativos en

el Centro Histérico de San Miguel.

e Enlos programas de formacion, es importante tomar en cuenta el conocimiento previo y
experiencia que los comerciantes poseen, puesto que, tanto los vendedores de la via

publica como los emprendedores, desarrollan procesos en sus negocios o puestos de
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venta que, aunque no los conocen de manera técnica, si los ejecutan en la practica para el

manejo de sus emprendimientos.

En los programas de formacion dirigidos a sectores econémicos activos, es importante
considerar la disponibilidad de estos, puesto que el tiempo es uno de los factores que mas

dificulta la participacion de vendedores y emprendedores en procesos de formacion.

Para cualquier programa de formacion, es requerido realizar indagaciones y construir una
linea base que comprenda las necesidades reales de capacitacion del publico objetivo; esto
se demuestra a través de los resultados de la evaluacion de los talleres, siendo calificados
de forma positiva por parte de los beneficiarios y mostrando aceptacion ante las tematicas,

modalidades y estrategias ejecutadas conforme a lo determinado dicha la linea base.

Se garantiza mayor participacion por parte de emprendedores y vendedores cuando se
abordan a través de organizaciones locales y de la sociedad civil, es decir los sujetos que
son miembros activos de asociaciones u organizaciones tienden a participar mas de estos
procesos. Para el programa de formacion, la participacion de asistentes a los talleres de
transferencia de conocimientos se garantizé mediante el apoyo/alianzas con instituciones
que estan en comunicacion de forma constate con E/E y para el caso de VVP se debi6 de
buscar un mecanismo similar para garantizar asistencia, puedo haber sido garantizar la

asistencia de 2 o tres lideres/representantes de los VVP.

Las convocatorias presenciales y personalizadas motivan mas a las personas y dan un

mejor resultado en la decision de participar en programas de formacién.

Para aquellos programas de formacion que se ofrezcan en modalidad virtual, es necesario
garantizar una retroalimentacion y seguimientos efectivo, asegurando que los participantes

se sientas acompanados en el desarrollo de estos.

Existe un interés marcado de los participantes en aprender mecanismos para la
administracion del dinero. Si bien es cierto de manera natural ya tenian conocimientos
empiricos sobre la tematica de finanzas, adquirir competencias técnicas y formales los ha
capacitado de mejor manera para la administracion de las finanzas personales y de sus

negocios.
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e Se considera que los talleres han sido herramientas efectivas mediante las cuales los VVP
y empresarios/emprendedores del CHSM adquieren los conocimientos, habilidades y

actitudes para interactuar en el entorno econémico local y desarrollar sus capacidades.

e Los elementos aqui presentados son replicables y escalables en otros contextos.
Justamente esa replicabilidad hace interesante el analisis de disenos de este tipo, ya que
se puede aplicar el proceso aqui descrito a otros programas de transferencia de

conocimiento con el afan de evaluar su efectividad.
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8. Anexos

8.1 Instrumento de Grupos Focales para la Transferencia de Conocimiento.

Objetivos
e Objetivo General:

o Evaluar areas de conocimiento en las que se requiera refuerzo para los vendedores
de la via pulblica, emprendedores, empresarios, y representantes de la
municipalidad.

e Objetivos Especificos:

o Identificar tematicas de inteligencia de negocio, diversificacion econdmica y gestion
del sector informal para la transferencia de conocimientos.

o Analizar la percepcion de los implicados en el grupo focal respecto a tematicas
relacionadas con la inteligencia de negocios, diversificacion econdmica y gestion
del sector informal para la transferencia de conocimientos.

o Retroalimentar la Informacion generada del Sector de Vendedores en la Via
Publica, empresarios, emprendedores, sociedad civil del Centro Histérico de San

Miguel y la Alcaldia Municipal de San Miguel.

Estrategia

La estrategia de la técnica de grupo focal se basé obtener informacion que funcione como base
para el establecimiento de tematicas de inteligencia de negocios, diversificacion economica y
gestion del sector informal, para el programa de transferencia de conocimientos del proyecto
"Desarrollo de Herramientas Tecnolégicas de Informacién y Comunicaciones para Apoyar el

Proceso de Revitalizacion del Centro Historico de San Miguel”.

GRUPO FOCAL I: Vendedores de la Via Publica y representantes de la Alcaldia Municipal de
San Miguel.
Fecha: I5 de marzo de 2022 de 9:00 am a 12:30 pm

Lugar: Salon de usos Multiples de BANCOMI (Agencia Centro San Miguel)
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Categorias

Experiencia en

Preguntas
{Qué piensan sobre recibir capacitaciones?

capacitaciones y areas | 2. ;Alguna vez han recibido capacitaciones? ;Qué les ha parecido?
de interés. 3. Mencionen dos o tres temas/areas que a ustedes les gustaria
para capacitarse pensando a futuro.
Requerimientos para el | 4. ;Cual es la aplicacion que mas utilizan y de qué manera la
manejo del negocio y las aprovechan?
Ventas en linea 5. En base a la aplicacion que mencionaron ;De qué manera lo
aplican en su trabajo!?
6. Mencione algln requerimiento para el manejo de su negocio o
la labor que desempenen en su trabajo.
7. Me gustaria saber su opinion sobre las ventas en linea.
Modalidad, disposiciony | 8. ;Como preferiria recibir capacitaciones? ;de forma presencial
expectativas para o virtual?
participar de la | 9. ¢qué dias de la semana y en qué horario tendrian disponibilidad
transferencia de de tiempo?
conocimientos. 10. ;Qué expectativas tienen ustedes a partir de lo que hemos

desarrollado ahorita y a partir de lo que explicamos al principio
en lo que consiste el proyecto?

Participantes:

|- Jennifer Romero- Coordinadora de la asociacion de desarrollo econémico local de San

Miguel (ADEL San Miguel).

2-
3-
4-

Norma Galeas — Vendedora de Tortilla en Mercado #3

Luis Rivera — jefe de AMSA de la Alcaldia Municipal de San Miguel.

Ana Torres — Comerciante de productos varios en el Mercado Municipal
Roberto Guevara — Supervisor del area de mercados municipales de San Miguel.
Nancy Ulloa — Administracion de mercados municipales de San Miguel.
Francisco Joya — Comerciante de productos varios en el Mercado Municipal
Laura Garcia — Asistente de la agencia BANCOMI.

Reina Flores — Vendedora de Plasticos en el Mercado Municipal

|0- Aldieris Iglesias — Comerciante de productos varios en el Mercado Municipal
| 1-Johana Rosa — Encargada de mercadeo en BANCOMI.
[2- Marta Garcia — jefe de agencia de BANCOMI.

| 3- Ercilia Martinez — Vendedora de cocos en el Mercado Municipal

|4- Armando Marquez— Vendedor de frutas y verduras en el Mercado Municipal
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GRUPO FOCAL II: Emprendedores y/o empresarios pequenos y medianos de San Miguel.
Fechas: 02 de mayo de 2022 de 9:00 am a | 1:30 am

Lugar: Universidad Gerardo Barrios, regional San Miguel.

Categorias ‘

Preguntas

introductorias

Preguntas
Se realizara una presentacion breve del proyecto (como la del evento del lanzamiento)
y se generaran las preguntas relacionadas con la iniciativa del Centro Historico que

se esta desarrollando.

I. ;Qué comentarios tiene sobre el proyecto y algunos aspectos de mejora que
pueda identificar? ;Qué ventajas y desventajas considera que posee su negocio

por estar ubicado en el Centro Historico de San Miguel?

Inteligencia

de negocios

Aplicacion de

La inteligencia de negocio se puede definir, segin Curto (2016) como:

“el conjunto de metodologias, aplicaciones, prdcticas y capacidades enfocadas a la creacién
y administracion de informacién que permite tomar mejores decisiones a los usuarios de

una organizacion”
La inteligencia de negocios conlleva:

e Recoleccién de datos: posicionar empresa en Facebook (estadisticas de
paginas de Facebook), analisis de costos y ventas, tendencias (temporadas
altas, noticias, informacion del contexto)

e Obtencion de informacion

e Analisis y toma de decisiones: proyeccion de ventas, manejo del stock, por
ejemplo: en un restaurante, en base a que informacion deciden comprar
mas de una carne que de otra y como obtienen la informacion.

Basados en esta definicion:

2. ;De qué manera aplica la inteligencia de negocios en su empresa y cudl es la
utilidad u oportunidad principal que usted identifica a partir de su aplicacion?
Pautas para el moderador: buenas practicas, estudios del entorno,
procesamiento analitico de informacion, analisis de los procesos de la empresa,

monitoreo de oferta y demanda.

Uso

Tecnologia

de

3. ;Qué requerimientos tiene para aplicar o mejorar la aplicacién de inteligencia de

negocios en su empresa’
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Categorias ‘ Preguntas
4. ;Cuadles son las herramientas tecnologicas que como empresarios requieren para

mejorar el proceso de toma de decisiones en su empresa?

Tratamiento | 5. ;Qué procesos son los que generalmente realiza para monitorear y recabar

de los Datos informacion de utilidad para su negocio y en qué tipo de informacion se enfoca
mayormente! ;Qué plataforma o programa utiliza para el tratamiento de la
informacién recabada?

Pautas para el moderador: plataformas contratadas, paquete Office, softwares

especificos.

6. Este proyecto involucra la transferencia de conocimiento, como |ES, estamos
comprometidos en la divulgacion del conocimiento, en este sentido, ;Estaria
interesado en que su equipo reciba capacitacion sobre inteligencia de negocios?
{En qué areas especificamente?

Pautas para el moderador: tratamiento de la informacion, evaluacion de

procesos, mineria y almacenamiento de datos, indicadores, etc.

Participantes:

Lourdes Mabel de Zelaya — Restaurante La Finquita Roze
Alfonso Argueta — Restaurante Lenka Food

Anderson Alvarez — La casa del Ciclista

Luis Guatemala — Ice Cream Rolls

Corina Solorzano — Miel de Abeja

Evelin Fuentes — Batidos

Veronica Gamero y Antonio Reyes — Restaurantes Torolomo

Ernesto Galeano — Restaurante Combi Rock

0 00 N o U1 A W N

Glenda Campos — Bellanova

|0. Mario Salvador Quintanilla — El Mundo de las Bicicletas
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8.2 Listas de asistencia a los grupos focales.

GRUPO FOCAL |

_ﬁﬂ UNIVERSIDAD
,,,,,,, | GERARDO BARRIOS

—u g
© s S Lideres en Gestion del Conocimiento

REVITALIZACION DEL CENTRO HISTORICO DE SAN MIGUEL A TRAVES DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS
FOCUS GROUP MODELO LIMITADO HETEROGENEO

Listado de asistencia.
Fecha 15 de marzo

Lugar: Salon de usos muiltiples de BANCOMI (Agencia Centro San Miguel)
Hora: 9:00 am. — 12:30 m.d.
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% UNIVERSIDAD
GERARDO BARRIOS

Lideres en Gestién del Conccimiento

REVITALIZACION DEL CENTRO HISTORICO DE SAN MIGUEL A TRAVES DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

Fech

FOCUS GROUP MODELO LIMITADO HETEROGENEO

a 15 de marzo

Listado de asistencia.

Lugar: Salon de usos multiples de BANCOMI (Agencia Centro San Miguel)

Hora: 9:00 a.m. - 12:30 m.d.
N° Nombre Edad Direccién | Tetéfono Rubro/Empresa | Fima
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UNIVERSIDAD
GERARDO BARRIOS

Lideres en Gestion del Conocimiento

REVITALIZACION DEL CENTRO HISTORICO DE SAN MIGUEL A TRAVES DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

Fecha 2 de mayo 2021

FOCUS GROUP

Listado de asistencia.

Lugar: Sala Ejecutiva, edificio Gerardo Barrios, campus central Universidad Gerardo Barrios
Hora: 9:00 a.m. — 10:30 m.d.

N° Nombre Edad Direccion Teléfono Rubro/Empresa Firma
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REVITALIZACION DEL CENTRO HISTORICO DE SAN MIGUEL A TRAVES DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS
FOCUS GROUP

Listado de asistencia.
Fecha 2 de mayo 2021

Lugar: Sala Ejecutiva, edificio Gerardo Barrios, campus central Universidad Gerardo Barrios

Hora: 9:00 a.m. — 10:30 m.d.
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8.3 Fotografias de los grupos focales.
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GRUPO FOCAL 11
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8.4 Transcripciones de grupos focales.
GRUPO FOCAL |

Pregunta |: ;Qué piensan sobre recibir capacitaciones?

e Para mi es algo que a diario necesitamos, o sea estamos llenos de nuevas cosas, nuevos
conocimientos cada dia y a veces por el desconocimiento de algo en especifico entonces
no nos podemos desarrollar o desenvolver de la forma adecuada, entonces es algo
importante que se tiene que llevar a todas las personas. — Participante |

e Para mi recibir una capacitacion es conocer mucho mas, tanto uno mismo como las demas
personas o a veces sacamos cosas que no tienen tanto significado pero tal vez a otras
personas si les ayude. — Participante 2

e Para mi el recibir capacitaciones vendria siendo un fortalecimiento en las capacidades
primarias y secundarias, que es algo de vital importancia. — Participante 3

e Para mi es un conocimiento, para poder aprender algo mas, porque tal vez hay algunas
cosas que uno no tiene el conocimiento, entonces una capacitacion nos ayuda para poder
tener mas conocimiento y seguir dando al pie lo que continua y es algo extendido, porque
hay cosas de que no es porque estemos en la edad que no podamos tener conocimientos,
porque si hay algunas cosas que no las entendemos, entonces esto nos ayuda y nos sirve
para tener el conocimiento y tal vez para poder el dia de manana irles ensenfando lo que
uno aprende a los que estan en el futuro. — Participante 4

e Para mi es fortalecer, digamos lo que es el conocimiento, aparte de fortalecer el
conocimiento pues esto nos va a servir para poder actuar en cualquier area de lo que se
esté tratando la capacitacion ya porque a veces actuamos de manera inadecuada, ya con
las capacitaciones es fortalecimiento, ahi surgen también ideas verdad, a veces no
conocemos directamente en que estamos basandonos, pero a veces actuamos, entonces
esto nos llena de fortalezas en nuestro conocimiento. — Participante 5

e En mi forma de verlo, nos ayuda a adquirir nuevos conocimientos, a innovar nuevas

informaciones a nuestro saber. — Participante 6
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e Como dicen los demas compaferos verdad, adquirir conocimientos, a ver cosas que a
veces uno no esta adecuado a cdmo interpretarlas o como saberlas y asi poder hacer
llegar a mas gente el conocimiento que adquirimos aqui. — Participante 7

e Bien dice un dicho que “el conocimiento es poder” entonces para mi creo que aprender,
no importa de qué area, siempre nos va a ser de gran utilidad en cualquier drea de nuestra
vida y creo que lo que mas nos enriquece son las experiencias, verdad que las demas
personas, todo lo que podamos abonar es lo que enriquece el conocimiento que podamos
adquirir en cualquier capacitacion. — Participante 8

e Pues como decian mis companeros aqui presentes, es un conocimiento que tal vez alguno
de nosotros no sabiamos, pues para eso sirve la capacitacion, para aprender algo que
nosotros no habiamos escuchado. — Participante 9

¢ Mi punto de vista es de que, es de mucha importancia recibir una capacitacién porque hay
areas donde nosotros podemos ejercer y dar mas conocimiento y recibiendo una
capacitacion podemos extender esas areas. — Participante |0

e Yo creo que es importante este tipo de capacitaciones tanto para fortalecer los
conocimientos, tanto como para generar lluvias de ideas verdad y poder en conjunto crear
soluciones, asi que felicitarlos a todos por estar presentes, por dedicar ese tiempo en

aprender. — Participante | |
Pregunta 2: ;Alguna vez han recibido capacitaciones? ;Donde? Y ;Qué tema?

e Si, sobre prevencién de riesgos laborales. — Participante |

e Si

, capacitacion en panaderia. — Participante 2

¢ Si, en encadenamiento productivo. — Participante 3

e Si, he tenido la oportunidad de estar en dos, una cuando trabajaba en el hospital, sobre
como poder auxiliar a alguien que padece del corazén y otra en miles de manos para
como poder crecer a un nino desde cierta edad y sean obedientes. — Participante 4

e Si, hemos recibido muchas capacitaciones, pero solo les voy a decir dos, como socorrista
de cruz verde “sistema de emergencias médicas” y de prevencion de riesgos. —

Participante 5
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e Si, yo he recibido bastantes capacitaciones, una de ellas es de la ensefanza en nuevas
tecnologias en ninos, desde la edad inicial, hasta bachillerato y la otra es siempre
capacitacion en educacion en el area de educacion basica. — Participante 6

e Si, he recibido capacitacion de seguridad publica. — Participante 7

e Si, capacitacion de finanzas personales. — Participante 8

® No, yo nunca he estado en una capacitacion. — Participante 9

e Si, he estado en capacitaciones del area automotriz. — Participante 10

e Si, yo he estado en capacitaciones de cdmo tratar al cliente y como tratar a nuestras
familias. — Participante | |

e Si, en mi caso son capacitaciones mas especificas del area, tanto de atencion al cliente,

inteligencia emocional, finanzas, lavado de dinero, entre otros. — Participante |2
Pregunta 3: ;Qué les ha parecido las capacitaciones que ustedes han recibido?

e Estas han sido de vital importancia ya que he adquirido conocimiento en lo que es la
prevencion de los riesgos laborales, si hay de dos niveles, si es de dos pisos, de un piso,
es de tener cuidados y limpieza en el lugar, en forma general, no es algo que se aplica
solamente al trabajo, sino que también se puede aplicar en nuestro hogar en cuidados con
la electricidad y el combate contra incendios, entonces he aprendido bastante en esa drea
y me ha gustado bastante también — Participante |

e De mi parte si me ha ayudado mucho porque ya no compro el pan, sino que yo misma lo
hago — Participante 2

e De mi parte ha resultado enriquecedora porque es algo que me permite en el area donde
estoy multiplicar esfuerzos. — Participante 3

e Bueno, para mi las capacitaciones que he recibido me han servido de mucho y es bonito
recibir capacitaciones porque se aprende - — Participante 4

e Bueno de mi parte ha sido bastante enriquecedora como dice el companero porque me
ha permitido ayudar a otras personas. — Participante 5

e De mi parte me ha servido mucho, vea, porque no solo he trabajado con ninos, he trabajo
con adultos y de igual forma se pone en practica. — Participante 6

e Esimportante para adquirir conocimientos y poder desarrollar la vida y el trabajo también.

— Participante 7
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e En mi caso todas las capacitaciones han sido experiencias enriquecedoras, pero creo que
las que mas me gustan son las que tienen herramientas que sean practicas y que las pueda
aplicar posteriormente. — Participante 8

o Este de mi parte ha sido algo importante porque es vital para vivir cada dia utilizar esos
conocimientos que he adquirido. — Participante 9

e De igual forma las capacitaciones, en mi persona, nos ha ayudado bastante a cambiar
ciertos puntos de vistas que cometiamos anteriormente, porque en las capacitaciones se
aprenden cosas de las cuales a veces nosotros estamos, que no sabemos, por eso es bueno
las capacitaciones porque ahi aprende a hacer cosas uno, de las cuales uno va aprendiendo
cada dia porque no se aprende de la noche a la manana, pero si se aprende del esfuerzo,
es todo. — Participante 10

® Yo considero que definitivamente las capacitaciones nos ayudan a perfeccionar nuestros
conocimientos, nuestras actitudes, nuestras habilidades y ademas de eso nos diferencias,
iverdad?, pues cuando llegamos a un lugar sin saber salimos, ;verdad? ya con ese
conocimiento y eso nos diferencias de las demas personas por el hecho de poder
transmitir, ya no ignoramos, ;verdad? Acerca de un tema en especifico y también nos
especializa en algo, ;verdad? — Participante | |

e Todas las capacitaciones lo que nos permite es la aplicacion es lo mas importante, porque
podemos escuchar una cantidad de cosas en un dia completo y se nos queda unas pocas,
pero la aplican de eso es lo mas importante porque nos permite desarrollarnos en nuestro

vivir y el como resolver conflictos, eso es lo mas importante — Participante 12

Pregunta 4: Mencionen dos o tres temas/areas que a ustedes les gustaria para

capacitarse pensando a futuro.

e Marketing Digital, Investigacion de Proyectos y algo relacionado con finanzas pero que se
vea algo que sea como algo que se pueda aplicar diario — Participante |

e Como saber administrar el dinero o algin negocio y capacitacion para atencion a un
cliente y también como superarse uno cada dia — Participante 2

e Fortalecer las metas productivas porque es una area muy amplia y métodos de generacion

de ideas — Participante 3
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e Fortalecer el conocimiento en areas que uno ocupa porque hay cosas que uno no sabe ni
como se va a poner un porcentaje o hay algo que no lo sabe por ejemplo lo del IVA y
todo eso, hay algo que uno todavia ha perdido el equilibrio y necesita estar bien seguro —
Participante 4

e Bueno a mi me gustaria entrar en el area de Finanzas tener capacitaciones sobre lo que
es trabajo en equipo — Participante 5

e A mime gustaria en el area de Finanzas y trabajar en equipo en el drea laboral y creo que
solo esos dos — Participante 6

e En publicidad y en Atencion al Cliente — Participante 7

e En mi caso me gustaria capacitarme sobre Administracion de Empresas turisticas y
también liderazgo empresarial — Participante 8

e En administrar el dinero — Participante 9

e Para mi me gustaria capacitarme en finanzas en mercado de venta y en proyeccion y
calidad — Participante 10

e Me gustaria capacitarme también siempre en emprender un negocio - Ercilia Martinez

e En mi caso y tal vez algo que no he mencionado en el manejo de objeciones de clientes —
Participante | |

e Podria ser en emprendedurismo y en el area de tecnologia — Participante 12
Pregunta 5: ;Como preferiria recibir capacitaciones? ;de forma presencial o virtual?

e Yo diria que tal vez aprenda mas uno presencial porque en presencial uno saca las dudas
y si uno lo incomoda algo le pregunta y no se queda con la duda — Participante |

e Pues a mi me gusta bastante lo que son las capacitaciones virtuales ya que siento que se
tiene como mas posibilidades de poder aprender mas y horarios mas accesibles a los que
uno pueda acceder a ellos — Participante 2

e A mi me gusta presencial porque uno puede compartir y ademas uno elabora una nueva
amistad con otra persona y conoce mas conocimiento de otra persona — Participante 3

e Presencial — Participante 4

¢ Definitivamente en la presencial se pueden despejar las dudas que uno no entiende a veces
que uno no entiende alguna cosa pues las preguntas y ahi se despejan las dudas —

Participante 5



Seria bueno de las 2 formas (semipresencial) tanto presencial como virtual por el tiempo
de la persona que uno no puede tener tiempo para virtual y otros pueden tener tiempo
para presenciar entonces estaria bueno de las 2 formas — Participante 6

Las 2 son bonitas pero la presencial me gusta mas — Participante 7

Yo también coincido con la companera que las 2 metodologias (semipresencial) son
buenas sin duda la presencial pues la experiencia que se vive enriquecedora, pero por el
tiempo de las personas que elabora o que tiene un horario mas extendido en definitiva
virtual — Participante 8

Para mi seria presencial — Participante 9

De mi punto de vista seria mejor virtual porque “habemos” personas que tenemos como
pena para hacer preguntas y virtuales como mas mas privado se podria decir — Participante
99Presencial porque ahi se quita el temor de alguna duda o pregunta y virtual siento que
le explico esto porque a mi cuando mi nifo le dejaba las clases asi virtual ya no le entendia
entonces mejor personal con la persona para la duda como dijo la compafera se conocen
las personas y se hace amistad — Participante 10

Yo considero si se puede ser mi semipresencial depende de las jornadas si hay
capacitaciones que se extienden que no son solamente de una jornada creo que se puede
por el hecho de que virtual si bien es cierto tiene muchas ventajas entre ellas de que si
queda grabada tenemos la opcion de Volver y si tenemos dudas retroalimentarnos y
definitivamente la presencial porque la participacion es mas interactiva y se aprende
mucho mejor pero en cuestion de tiempo creo que es mejor ambas tienen sus ventajas
entonces creo que si se puede hacer mi semipresencial entonces excelente — Participante
I

Las 2 son excelentes (semipresencial) dependera de uno que tanta importancia le toma,
pero cuando le pasan al micréfono y le hace temblar esa parte no la vemos en la virtual —

Participante 12

Pregunta 6: ;Cual es la aplicacion es la que mas utilizan y de qué manera la

aprovechan?

WhatsApp es la Unica — Participante |
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Pues WhatsApp es una de las que mas se utilizan por lo de las comunicaciones general y
de ahi otra red como Instagram o Facebook mas que todo para dar la publicidad de las
empresas — Participante 2

Para mi WhatsApp — Participante 3

Para mi WhatsApp y Facebook es un medio para conocer lo que esta sucediendo a nivel
nacional e internacional son muchas veces que a uno le ayuda y ahi por ejemplo en
YouTube o en Google uno quiere saber alguna persona no tiene dudas uno la busca y dan
la respuesta entonces ahi detenidamente mas leyendo y da conclusion como lo que uno
quiere saber — Participante 4

El medio que mas utilizo en el teléfono porque a través de este vemos los basico no soy
que me guste estar entrando en tantas aplicaciones mas que todo WhatsApp y Facebook
— Participante 5

Yo utilizo la aplicacion de Zoom y la del MINED - Participante 6

El WhatsApp es la que mas utilizo — Participante 7

En mi caso también el WhatsApp la herramienta que mas me ayuda para mi
emprendimiento — Participante 8

En mi caso igual sélo WhatsApp — Participante 9

La aplicacion que mas uso es WhatsApp y las redes sociales también Google Meets para
recibir las capacitaciones del area de automotriz — Participante |0

Igual yo WhatsApp es la unica que utilizo porque no tengo muchos conocimientos en las
otras areas s6lo WhatsApp — Participante | |

En mi caso pues igual las redes sociales como WhatsApp, Facebook, Messenger, que
ademas de comunicarnos entre nuestros familiares Nico este trabajo también nos ayuda
a estar informado de lo que acontece tanto de forma local como de forma internacional
y otra de las herramientas que también es muy importante YouTube es otra aplicacion
pues ahi tenemos tanto material también para poder fomentar nuestros conocimientos y
una cantidad de cosas si el hecho de que nosotros dedicasemos un tiempo diario no solo
para entrar a una red social y dedicarla al ocio sino que también en buscar materiales hay
muchas capacitaciones y cursos que se pueden recibir también desde YouTube —

Participante 12
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e Las que utilizo son WhatsApp y para capacitaciones son — Participante |3

Pregunta 7: En base a la aplicacion que mencionaron ;De qué manera lo aplican en

su trabajo?

e  WhatsApp yo a veces para informarles sobre mi negocio lo que hago es comunicarme
con mis amigos, companeros Y tal vez le mando fotografias del producto o lo subo en
estado para que todos puedan ver lo que estoy promoviendo — Participante |

e Pues WhatsApp en si para la comunicaciéon con los clientes a las personas interesadas en
los diplomados, Facebook e Instagram para la publicidad qué se te necesita para los
diplomados. — Participante 2

® Yo lo uso a veces para estar informada de las clases de mis hijos y también para pedidos
sobre mis productos — Participante 3

e Pues WhatsApp mas que todo lo utilizo para comunicaciones con los proveedores para
decirle a ellos yo que necesito tanto de tantas cosas para manana y asi sucesivamente, son
3 a 4 proveedores y por medio de WhatsApp estamos teniendo comunicaciéon por
ejemplo si necesito guineos, porque yo trabajo en el area de frutas y verduras asi que les
digo yo necesito tanto para mafana, tantos mangos, tantos melones entonces mas que
todo por eso en mi trabajo utilizo WhatsApp de esa manera. — Participante 4

e Bueno WhatsApp yo lo utilizo en el area laboral de acuerdo ya que con esto ya nosotros
estamos informando hacemos un grupo dentro del area de trabajo y estamos informando
ahi las actividades que se van realizando en el momento al final de la jornada también
hacemos una recopilacién juntamos toda esta informacion para pasar a un informe diario
— Participante 5

e Actualizamos el WhatsApp para reportar todo lo que sucede entre la empresa y lo que
los usuarios nos comentan por medio de WhatsApp vy al final del dia hacemos un reporte
qué va al informe diario — Participante 6

e Yo lo ocupo para coordinar precios y ventas pedidos estilo y mas que todo solo —
Participante 7

e En mi trabajo el WhatsApp definitivamente para la comunicacion con el equipo con el jefe

y también con los clientes incluso y en mi emprendimiento serian las redes sociales
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Facebook e Instagram para la publicidad y WhatsApp en catidlogos estados que nos
hallaron monton y la coordinacion y la logistica de la entrega — Participante 8

e en mi caso ocupo mas el WhatsApp para las tareas nada mas — Participante 9

* Yo utilizo WhatsApp y Facebook en Facebook publico ventas en la Marketplace y ahi
pongo mi numero teléfono entonces utilizo WhatsApp también para comunicarme con
los compradores — Participante 10

e Yo WhatsApp lo uso solo para comunicarme con mi familia con mis hermanos de la Iglesia
y Facebook para subir algun versiculo biblico o un mensaje — Participante | |

e En mi caso Facebook e Instagram para publicidad del Banco y WhatsApp tanto para
comunicacion con nuestro equipo de trabajo como con los clientes y los proveedores —
Participante 12

¢ Yo he instalado WhatsApp Business y ahi compro y vendo tenemos alrededor de 10
grupos en donde estan gerencia y luego administraciéon de notas, administracion de
personal equipos de agencia, administracion de negocios unos son analistas y otros para

resolucion de problemas a nivel de operatividad, etc. — Participante |3

Pregunta 8: Mencione algin requerimiento que no tienen pero que les gustaria tener
y que piensen que les va a funcionar para el manejo de su negocio o la labor que

desempeiien en su trabajo.

e Digamos que es lo que uno no posee al principio es administrar lo economico digamos el
dinero para poder invertir o comprar eso seria ser lo que podia ser necesario —
Participante |

e Como algo de tecnologia como para impartir cursos y llegue a mas personas — Participante
2

e Como decia el companero el dinero y como saberla administrar — Participante 3

e Como dice el companero el dinero para poder emprender y tener ya una nueva
oportunidad y emprender bajo un negocio — Participante 4

e bueno en el area de nosotros seria bueno y necesario un cafidn para poder ayudar a
través de capacitaciones para el personal, con la misma gente del mercado, poder impartir
clase, poder recordar porque también nosotros tenemos los reglamentos de los

mercados, poder recordar los derechos y deberes de cada uno. — Participante 5
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¢ Nosotros tenemos un reglamento y a veces seria utilizable el candn para que ellos,
volverles a recordar los derechos y los deberes adentro del mercado. — Participante 6

e Yo creo que en el area donde estoy yo seria mas publicidad. — Participante 7

e En mi caso seria econébmicamente y mas capacitaciones para implementar el conocimiento
— Participante 8

e De igual forma lo econémico que ahora esta bien bajo, pero el también tomar en cuenta
de los dias cuando uno toma un crédito y cudles son las letras que uno (no termino de
hablar) hay problemas a la hora de pagar — Participante 9

e En mi caso creo que equipos audiovisuales para poder grabar historias de éxito de los
clientes poder hacer publicidad para el banco, lo tecnolégico. — Participante 10

® Yo considero que tenemos tecnologia no tan avanzada pero suficiente pero no le hemos

dado uso, entonces estamos en la culturizacion mas que todo — Participante | |

Pregunta 9: ;qué dias de la semana y en qué horario tendrian disponibilidad de

tiempo?

e Pues digamos que en la tarde porque cuando uno tiene negocio lo que aprovecha es la
manana de 2 a cuatro digamos no podria decir un tiempo para recibir una capacitacion —
Participante |

e En la tarde seria el tiempo como de 5 a 7 y los dias sabados — Participante 2

e Este en las tardes o el sabado también — Participante 3

e En la tarde o como dice el companero de las 5:00 en adelante ya uno tiene tiempo
disponible — Participante 4

e bueno en el caso de nosotros como somos empleados pues a ahi a cualquier hora nos
dan permiso para poder asistir a capacitacion — Participante 5

e Si este a nosotros cualquier hora — Participante 6

e En mi caso cualquier dia en la tarde — Participante 7

e En mi caso en la noche esta bien — Participante 8

e En mi caso seria por las tardes — Participante 9

e En mi caso seria por la tarde porque nosotros somos comerciantes entonces trabajamos
los 7 dias de la semana entonces diria yo que después de las 5:00 en adelante — Participante
10
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En mi caso también trabajo de lunes a saibado y también en la tarde cualquier dia menos
el dia lunes porque es el dia mas apropiado para vender todos los dias de la semana de
ahi para alla pues es menos cada uno toma el tiempo — Participante | |

En nuestro caso creo que horario especial verdad dias de semana a partir de las 5:00 pm
bueno él en mi caso Marta no porque trabaja los fines de semana y el sabado por la tarde
— Participante 12

Yo no tendria inconveniente con el tiempo porque estamos 7/24 con ahi sélo hacemos el

espacio o pedimos permiso no hay inconveniente — Participante |3

Pregunta 10: ;Me gustaria saber su opinion sobre las ventas en linea?

Es una excelente manera de hacer negocios a nivel mundial tiene un auge sumamente
fuerte creo que ya todos hemos experimentado compras en linea tenemos cierto temor
ha habido muchos fraudes y de repente se compra algo que le parece sumamente bonito
por la atraccion visual pero cuando llegé nada que ver entonces tiene sus pros y sus
contras, pero creo que vamos hacia ahi y que todos vamos a estar comprando en un
momento toda en linea — Participante |

Yo creo que es una modalidad que con esto de la pandemia pues tuvo un mayor auge
verdad para todos para todos a nivel de Comercio creo que es demasiado importante y
mas de alguno aca tenido que hacer un negocio de ventas en linea hay algo en que nosotros
y los comerciantes deben de tener cuidado también y es lo que comentaba marta que
cuando vayan a publicar algiin producto a veces las camaras nos ayudan mucho y ya cuando
el producto llega al cliente la expectativa es muy diferente a la realidad entonces evitemos
eso que si tenemos un producto plantearselo al cliente tal cual es no a veces exagerar
como en el tamano y a veces cuando nos llega es algo pequeno aparte de ello verdad las
estafas es algo que se debe tener mucho cuidado pero si definitivamente creo que es
super ventajoso para todos — Participante 2

Mi producto no lo ofrezco por linea mi producto lo tengo ahi visualmente por puesto asi
que no lo publico solamente ahi lo trabajamos en el puesto — Participante 3

Mi punto de vista como dijo la companera es que tarde o temprano todos vamos a tener
que comprar en linea entonces si hay que capacitarnos en esa area para que el dia de

manana nos funcione para ejercer — Participante 4
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Pues es bastante importante porque yo ya he vendido en linea, pues ropa de nifo en mi
caso pues preguntan qué talla y pues yo le digo que tengo variedad de tallas ;Ha tenido
alguna dificultad cuando ha vendido en linea? No — Participante 5

En mi caso pues creo que en lo laboral para el Banco es una gran oportunidad poder tener
la plataforma en linea para poder ofrecer los productos porque desde ahi se puede
solicitar una cuenta la gestion de crédito y en mi caso personal mi emprendimiento es en
linea gracias a todo este comercio electronico pudo nacer mi negocio ya que éste no tiene
un puesto fisico entonces para mi este gran importancia vital verdad y como compradora
creo que aun tengo esas dudas verdad como compradora a veces si soy bien quisquillosa
para hacer compras pero como vendedora pues gracias a Dios nunca he tenido un
problema si creo que siempre existe la posibilidad de que alguien pida algo y al final pues
no lo quiera tomar pero en mi caso pues gracias a Dios nunca ha pasado sin duda pues
para mi las redes sociales y todo el comercio electronico fundamental — Participante 6
En mi caso después de la pandemia cambio negocio con las ventas en linea nosotros ahora
vendemos mucho mas y casi todo lo que vendemos es para afuera del pais, asi es que para
mi me sirvié — Participante 7

Yo solo he comprado en linea, ;Que le ha parecido la experiencia de comprar en linea?
Pues bueno a veces se encuentran las cosas mas comodas en linea que irlas en una tienda
a buscarlas, por eso es bueno — Participante 8

Bueno si realmente comprar en linea tiene sus ventajas y desventajas como decian por ahi
de que a veces se ofrece un producto bien bonito y ya presencialmente viene a resultar
otra cosa, a mi si me parece bueno, pero siempre con el debido cuidado que lo que se
esté ofreciendo sea lo que se tiene, que no esté ofreciendo algo que parezca ser bonito
y a la hora de comprarlo estamos viendo otra cosa — Participante 9

Yo pienso que trabajar en linea puede ser bonito porque hay productos que si se pueden
trabajar por linea y otros que no se puede porque ahi tiene el caso de la fruta no se puede
trabajar en linea porque tiene que estar seguro lo que uno le va a vender al cliente
imaginese que usted lo mande bien y la persona que lo lleva lo maltrate En el camino

entonces hay cosas positivas y hay cosas negativas — Participante 10
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Este mi negocio es pequeno y no, y lo que yo como decia ella verdad no es para venderlo
asi en linea verdad, es pequeio mi negocio asi es que no, pero si me gustaria aprender —
Participante | |

Bueno lo que pienso sobre eso es que es algo que ya se ha venido desarrollando cada vez
mas y bueno durante la pandemia creo que la mayoria de las ventas era en linea, bueno
yo realice compras asi al super selectos y no habia tanta posibilidad de poder salir a buscar
los alimentos mas que todo cuando estuvo mas fuerte lo de pandemia verdad entonces
es algo que ya se viene desarrollando que nosotros tenemos que aprender a comprar
también a vender porque es lo que se viene ya verdad — Participante 12

Digamos que comprar y vender en linea tiene sus ventajas y desventajas, una ventaja puede
ser que tal vez uno ve algo bonito y no tiene que ir hasta el lugar adonde lo venden
solamente lo pide y se lo trae y una desventaja como dijeron la mayoria que a veces uno

cuando ya las tiene le sale con otra diferente — Participante |3

Pregunta | I: ;Qué expectativas tienen ustedes a partir de lo que hemos desarrollado

ahorita y a partir de lo que explicamos al principio en lo que consiste el proyecto?

Bueno yo pienso que todos esperamos que vayamos a sufrir un cambio a partir de aqui
pues se ha tomado una diversidad de opiniones y quieren escuchar que necesita el pueblo
qué opiniones tienen al respecto para mejorar ciertos temas lo bueno es que vamos a
tener un cambio no sabemos si es grande si es poco, pero esa es la parte mas importante
para que todos podamos y todos primero Dios podamos ser parte de observar ese
cambio — Participante |

Creo que las expectativas de igual manera es que podamos tener una mejor ciudad que
también nuestros comerciantes se sientan valorados por todas las instituciones que estan
siendo participes ahorita asi es que ojala primero Dios que el proyecto se logre completar
— Participante 2

Hablando pues también de lo que se va a hacer el cambio pidiéndole al sefor de que no
nos vaya a afectar a nosotros porque tal vez los mas grandes no se van a sentir afectados
pero los mas pequenos tal vez nos vamos a sentir un poco afectados, pero primeramente
Dios que todo salga como ustedes lo estan realizando y que primero Dios se toma en

cuenta a cada uno de los que hemos estado en este lugar — Participante 3
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Primeramente, Dios que se realiza el proyecto y se complete al 100 para que tengamos
una mejor ciudad — Participante 4

Pues si es para un mejor cambio pues estaria bien como dicen los companeros que no
nos afecte mucho eso estaria bien — Participante 5

Pues el proyecto trae desarrollo y es de la idea que toda la ciudad pueda sentir ese avance
porque creo que lo mas importante seria estar abiertos al cambio y aportar en lo que
podamos — Participante 6

Creo que este proyecto va a beneficiar a muchas personas va a haber un cambio de verdad
mas limpia mas ordenada y ojala que sea para bien de todos — Participante 7

Bueno con este proyecto creo que si logran mucha verdad como dicen es un cambio
verdad para una ciudad mas desarrollada en mejora — Participante 8

Bueno todo proyecto viene destinado a tener un mejor cambio ningln proyecto viene
destinado para empeorar ni a grandes ni a pequenos el proyecto es parejo los proyectos
es una mejoria para la ciudad como para los comerciantes que nos rodean y hay que
apoyarlos — Participante 9

Bueno como dice el companero aca un proyecto es para mejorar para bien si tal vez
nosotros no lo logramos ver, pero tal vez nuestros hijos nuestros nietos van a ver un
futuro y pues van a ver que hay un cambio que todos saben el nombre de Dios que todo
va a salir bien y él tiene la dltima palabra — Participante 10

Siempre al principio de un proyecto hay muchas contradicciones y hay personas que no
se sienten dependiendo de la perspectiva del trabajador verdad creo que es de nosotros
buscar los mecanismos que nos puedan favorecer en ese cambio — Participante | |

Bueno las expectativas para el proyecto es desarrollo empresarial economico local y
también pues atraccion del turismo a nuestro San Miguel — Participante 12

La expectativa es que este proyecto sea de bien y que salga todo como lo tienen planeado
y pues que cada uno de nosotros sea parte de este proyecto y que todo sea un éxito —

Participante |3
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Comentarios generales de la actividad:

e Bueno agradeciendo todo porque nos han retroalimentado hemos venido a recordar
muchas cosas conocer donde estamos es muy importante la historia nuestra a nivel de
San Miguel se trata de un tema muy importante verdad de como vamos a hacer con el
centro historico entonces a través de la Universidad derroté barrios USAID que estan
con nosotros conocerle sus opiniones ha sido muy fructifero esta manana y también
quedamos con parte de todas sus opiniones a nivel de BANCOMI para poder apoyarles
en todo lo que ustedes puedan necesitar de nosotros creo que ha sido una jornada muy
bonita agradecemos a ustedes — Participante |

e Agradecerles porque nos han hecho participes de este primer encuentro esperamos que
sea mas y podernos sentir valorados de que el orden que se le vaya a dar a la ciudad pues
esta chido también parte del aporte de todos en conjunto — Participante 2

e Primeramente, también le doy gracias a las personas que también pues pudieron
facilitarme el poder estar en esta reunién porque déjenme decirles fue de sorpresa cuando
me llamaron y me dijeron que pues si va a participar en esta reunion porque
anteriormente habia estado en un proyecto con las personas que les habilitaron mi
numero porque ellos me pidieron el permiso para poderlo dar porque decian ellos que
tal vez no iba a tener tiempo pero le digo a la hermana Yudith porque me gusta porque
en esta capacitacion no se aprende de todo pero en que sea una pregunta una palabra se
queda y por eso pues si es el esfuerzo de estar aca — Participante 3

e Bueno pues de antemano muchas gracias por habernos tomado en cuenta este igual fue
de vital importancia saber las opiniones de los demas como dijo mi companera que algo
se nos va a quedar entonces muchas gracias — Participante 4

e Muchas gracias como dijo el compafero por habernos invitado ha sido de bastante
importancia — Participante 5

e Felicitarlos por el esfuerzo verdad y gracias por tomarnos en cuenta también siempre son
bienvenidos en nuestras instalaciones y pues creo que es muy bonito el hecho que
podamos saber tener diferentes opiniones presentaciones porque eso de ganancia es un

ganar en el proyecto que sea de beneficio para toda la comunidad — Participante 6

121



Bueno agradecerles porque nos han tomado en cuenta como comerciantes y ojala que
nos contindien tomando en cuenta para poder tener mas conocimientos y hacérselo llegar
a las demas personas — Participante 7

Muchas gracias por tomarnos en cuenta como municipalidad y esperamos que siempre lo
sigan haciendo — Participante 8

Bueno gracias por la invitacion y por el empeho que tienen en colaborar para que San
Miguel salga adelante con el apoyo de ustedes verdad ya la Universidad Gerardo barrios,
USAID, el apoyo que también da BANCOMI y nosotros puede ser el apoyo que también
pudiéramos darle de acompahamiento entre los mercados para que ustedes puedan
realizar sus encuestas gracias por todo — Participante 9

Bueno de antemano muchas gracias y le agradezco también a la administraciéon a don
Carlitos por haber tomado en cuenta algunas personas del mercado yo sé que para
nosotros en mi persona nos favorece tener un conocimiento mas de lo que todos hemos
explicado y muchisimas gracias yo sé que esta capacitacion de la que estamos aqui porque
el dia de nosotros mafnana vamos a tener eso vamos a decir si nosotros en una reunion
en una capacitacion que nos dio la Universidad Gerardo Barrios y eso y eso nos
engrandece como miguelefos que somos — Participante 10

Esto muchas gracias por la invitacion por estar todos juntos aqui, pero todos para el
mismo tema que se quiere percibir — Participante | |

Bueno agradecemos por haber habernos tomado en cuenta para este proyecto que tienen
de la rehabilitacion del centro histérico de san miguel ya que forman parte de cada uno
de nosotros y esperamos poder aportar en todas y cada una de las cosas que se han
aportado aqui y las capacitaciones y todo aquello que tal vez hay que reforzar un poco tal
vez podamos contribuir en un futuro — Participante 12

Bueno primeramente a darle gracias porque se tomaron el tiempo de poder escoger un
grupo de personas de las cuales estamos aqui pues y de lo que se trata la capacitacion de
opinar y saber escuchar y sobre todo poner en practica lo que cada uno de nosotros

opina — Participante 13
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GRUPO FOCAL Il

Pregunta |: ;Cuales son las ventajas y desventajas en el centro histérico de San

Miguel?

e Creo que viéndolo desde la experiencia de la misma negocio una de las desventajas es la falta
de estacionamiento principalmente la seguridad para un negocio porque las personas tienen
que tener seguridad de donde esta estacionado su auto por una seguridad que no va a pasar
nada el transito del transporte colectivo que genera un caos en toda la ciudad como visitante
la seguridad es una de las partes principales cuando uno piensa salir me imagino que para las
familias que ya tienen hijos también es una parte muy importante considerar la parte de la
seguridad la ventaja no considero que sea en este momento pero puede ser a futuro que es
una ventaja practicamente que ha dado origen a la ciudad conocer la historia que se tiene
puede ser una de las ventajas del futuro de forma personal considero que la seguridad es muy
importante porque el centro historico tiene una voy particular y es que los ciudadanos les
interesa y por la parte del comercio porque no hay nada creyente del estacionamiento
preferimos otros espacios del lugar del centro histérico aunque nos encanta verlo estar en
noche viendo catedral pero por la falta de tiempo no se puede por la falta de estacionamiento
-Participante |

e Yo creo que el trafico El trafico también de la ciudad, afecta anteriormente se intento
gestionar y tal vez en algin momento si funcioné y ahora creo que es algo que afecta mucho
a la gente- Participante 2

o El tema de seguridad, el tema del parqueo yo si pongo de ejemplo la ciudad de San Miguel en
cuanto a escultura humana porque si uno habla de escultura debe mencionar el centro, la
imagen religiosa, politica, la parte comercial, la escultura del centro historico es muy valiosa,
el teatro que esta a un costado. Pero la falta de seguridad y el parqueo definitivamente afecta
— Participante 3

e Mis hijos vienen a San Miguel, pero si les preguntamos, no conocen el centro, nuestros hijos
no saben de los lugares del centro, nunca han estado ahi porque San Miguel no tiene un
espacio para ellos. San Miguel no tiene un espacio para disfrutar en familia creo que tenemos
que hacer que nuestros hijos aprendan lo que es, donde esta el teatro, la iglesia y mostrarles

nuestras raices — Participante 4
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e La falta de apoyo moral de la alcaldia la falta de apoyo moral de la alcaldia o de las personas

de autoridad, hay una sociedad qué lastimosamente no se puede corregir, la falta de parqueo

y ahorita vamos a encontrar un complot que nos dificulta desarrollar el centro histérico, pero

desde mi punto de vista podemos ayudar a que el centro historico se vea bonito y nos

sintamos seguros a eso agreguémosle un paso peatonal. Son de las cosas mas importantes

que podemos rescatar desde mi punto de vista — Participante 5

e Un problema principal del centro es el estacionamiento y la falta de ordenamiento y la

coordinacion con las autoridades competentes dentro de las ventajas obviamente la influencia

del publico de la gente y como segundo es el seno del centro. Nosotros tenemos varios

planes a llevar a cabo en san miguel, lastimosamente tenemos limitadas las oportunidades —

Participante 6

Pregunta 2: ;De qué manera aplica la inteligencia de negocios en su empresa y cual

es la utilidad u oportunidad principal a partir de la aplicacion? Esto basado en la

definicion mencionada.

Nuestro caso la modernizacion y sistematizacion no se ha prescindido tener datos mas
reales sobre el negocio, en cuestion de venta, en cuestion de inventario por el hecho de
no conocer de una forma certera como funciona en el negocio. La mayoria somos un
poco desordenados cuando empezamos conectamos la informacion de repente hacemos
el cierre, quiza lo realizado es el hecho de conocer nuestro segmento de mercado saber
a quién estamos aplicando la tecnologia en las redes sociales es fabuloso porque eso nos
ha permitido llegar directamente a hacia el cliente que nosotros hemos buscado —
Participante |

Yo creo que siempre es super importante que nosotros siempre estamos en
capacitaciones. Necesitamos el inventario y conocer a los clientes, en la inteligencia de
negocios necesitamos conocer algunas herramientas que le de otro nivel al negocio, la
inversion y hay tantas formas de conocer el entorno a través de redes mucho mas de lo
que vamos a conocer entonces prepararnos en ese sentido es importante — Participante
2

Hay un momento en el que hay que aceptar de que uno conoce su negocio, pero no lo

sabe todo, entre nosotros ha sido una gran ayuda qué es la tecnologia es practicamente
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vital para uno poder hacer lo que hace y de ahi el talento humano creo que es el factor
clave en una empresa. San Miguel tiene un gran talento humano solamente creo que es de
capacitarlo en una zona darle las herramientas para que llevarlo a cabo en el tema de
organizacional creo que todas las empresas deberiamos de tenerlo — Participante 3

Con respecto a la tecnologia y las redes hemos tomado decisiones, es algo que estamos
iniciando y se ven los resultados con respecto, lo utilizamos de referencia para determinar
precios y evaluarnos — Participante 4

Se empezo desde lo mas basico, llegar al cliente de forma usual y nos ha dado resultados
y eso ha llamado a otros clientes porque al menos hemos llegado en boca en boca, en
redes sociales que nos han servido y nos ha dado buenos resultados para llegar al cliente
- Participante 5

En nuestro caso yo soy la que manejo las redes y nos ha funcionado bien, como dicen se
empieza en desorden, pero ya poco a poco se va organizando y si que nos han ayudado
lo que son las redes y capacitar a todo el personal que yo tengo, asi que potencializamos,

nos pasamos organizando poco a poco — Participante 6

PREGUNTA 3: ;Qué requerimientos tiene para aplicar o mejorar la inteligencia de

negocios en sus empresas y que herramientas tecnologicas para mejorar la toma de

decisiones en las empresas? Y ;Qué procesos son los que generalmente realiza para

monitorear y recabar informacion de utilidad para su negocio y en qué tipo de

informacion se enfoca mayormente?

Si bien es cierto la tecnologia esta para ayudarnos no hay que olvidar que hay un personal
y que no puede suplir todo aquello que hace el recurso humano que hace el personal que
hacemos en nuestro personal en el area de restaurante y eso nos ha servido mucho a la
toma de decisiones para ver si un producto se esta agotando o si no se esta votando o si
se necesita implementar algo mas dentro de lo que nosotros ofrecemos creo que tenemos
que buscar y tenemos que salir de ese desorden y de esa forma de tradicional de estar
haciendo el manejo de nuestro negocio — Participante |

En mi caso lo que nos interesa lo que nosotros hacemos es recopilar datos anteriores,
tabular, buscamos cuadriculas; creo que esto de los negocios en si es ir adelante verdad

lo que hacemos a nivel de empresa es elaborar un plan estratégico nuestro plan comercial
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y usamos un sistema que para en el caso de aumentar ventas creo que ese sistema es lo
mejor que puede haber porque ahi nos marcan todo en nuestro caso pues cuantas
personas hemos atendido al ano — Participante 2

Yo creo que primero que uno ve como emprendedor diria que es agilizar los procesos y
creo que es importante estar actualizados y al pendiente de ver como se pueden arreglar
las situaciones y no tomar de manera apresurada las decisiones y ser innovadores cuando
nosotros damos las capacitaciones — Participante 3

Nosotros tenemos el inventario en Excel ya con formulas y en Excel ingresamos el codigo
ya de un solo eso es necesario quizas es capacitarnos — Participante 4

A la hora de tomar decisiones sobre lo que mencionaba los compafneros nos basamos en
cosas como que producto es mas necesitado, a las personas que trabajan con nosotros
estan pendientes de cual piden mas y los capacitamos para que se involucren en el proceso
de recibir pedidos y poder despacharlos porque son casos que hay que aceptar de ese
tema y algunos casos uno no anota bien — Participante 5

Hemos tenido ocasiones en las que hemos querido innovar en un sabor o algo con la fruta
de temporada y la gente como que no lo acepta siempre quieren el mismo batido de Mora
fresa y arandano kiwi tradicionales y este tipo de informacién debe ser considerada para

que al empleado le sea mucho mas facil saber cual tener siempre disponible — Participante

6

Pregunta 3: ;Estarian interesados en que su equipo reciba capacitacion sobre

inteligencia de negocio en que area especifica les gustaria que se desarrollarian en

cuanto a capacitacion?

Si estamos interesados considero que tanto ellos nos dan los medios y nosotros podemos
dar este tipo de capacitacion en el area de uso de tecnologia, redes sociales considero
que es muy importante ahorita tal vez la que esta con alto impacto Google Business
Google apps es increible la cantidad de personas que lo utilizan alrededor del mundo -
Participante |

Creo que a nivel administrativo saber sobre datos contundentes Atencion al Cliente —

Participante 2
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Me parece fabuloso que la academia haga estas integraciones para conocer mas de
tecnologia y cdmo conocer mas para la toma de decisiones interna y conocer informacion
mas real verdad que es nuestro objetivo — Participante 3

A nosotros como Bellanova si nos gustaria recibir capacitaciones en nuestra area
administrativa y en el area de mercadeo — Participante 4

Si estamos interesados en el area de capacitacion en el area de ventas y alguna sobre uso
de redes sociales — Participante 5

Si estariamos dispuestos en el area de administrativa y mercadeo — Participante 6
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8.5 Fotografias de Talleres presenciales VVP
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8.6 Fotografias de Talleres presenciales Emprendedores/empresarios:
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8.7 Disefio de descriptor de contenidos y estrategias didacticas a desarrollar.

Descriptor de Mercadotecnia Aplicada

Aspectos Generales

Codigo ol

Taller Mercadotecnia Aplicada
Numero horas por taller 4 horas

Tutor Mtro. Nelson Azucena

Descripcion del Taller

El taller Ol permite adquirir habilidades para gestionar aquellos procesos mas indispensables para el
manejo de la mercadotecnia en los negocios, facilitando el logro de resultados con mayor efectividad

para los comerciantes.

Conocer los fundamentos de marketing y las acciones o aspectos a analizar para crear un plan de
marketing basico y sencillo de aplicar, profundizando en areas como: segmentacién de mercado,
marketing mix, marketing digital, etc.; formando personas capaces de posicionarse en cada uno de sus

rubros.

Contenidos del Taller

Marketing Mix
Aplicar el marketing mix a sus negocios.
Segmentacion de mercados
Definir segmentacion a la cual se dirigira la oferta.
Herramientas de marketing digital
Conocer las diferentes herramientas de marketing digital e identificar la mas adecuada para sus
negocios.
Creacion de Contenidos
Aprender a crear, disenar y programar su contenido de manera que sea mas eficiente y apegado

a las metas planteadas.

Estrategias Didacticas para VVP

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Clase Dialogada o dirigida

e Aprendizaje colaborativo
e Dialogo Discusion (Dirigido)

e Aprendizaje Activo (practico)
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e Aprendizaje Guiado con vocabularios adaptados

Estrategias Didacticas para Emprendedores/empresarios

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Interrogatorio
e Clase Dialogada o dirigida
e Método de Ensenanza Individualizada y colaborativa
e Método de Proyectos
e Dialogo Discusion (Dirigido)
e Estudio de Casos.

e Aprendizaje activo (practico)

e Método Interactivo de Aprendizaje.

Descriptor de Finanzas

Aspectos Generales

Cadigo 02

Taller Finanzas

Numero horas por taller 4 horas

Tutor Ing. Efrain Alvarez

Descripcion del Taller

Finanzas es un tépico de vital importancia para el area de comercio. Permite que los participantes

dominen procesos financieros necesarios para el correcto manejo de sus negocios.

El manejo de los recursos financieros es indispensable para los comerciantes, tiene como finalidad que
aprendan a presupuestar y monitorear sus salidas y entradas; profundizando en: estados financieros,

capital de trabajo, utilidad, etc.

Contenidos del Taller

Elaboracién basica de presupuestos
Aprender el concepto de presupuesto maestro.
Comprender como elaborar un presupuesto de produccion.
Gestion del capital de trabajo
Interpretar el concepto de capital de trabajo.
Calcular el flujo de caja.

Costeo de productos y precio de venta
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Conocer los elementos del costo de produccion.

Diferenciar costo de venta con costo de produccion.

Estrategias Didacticas para VVP

e Meétodo de Transmision de Conocimientos.
e Clase Dialogada o dirigida

e Aprendizaje colaborativo
e Dialogo Discusion (Dirigido)

e Aprendizaje Activo (practico)

e Aprendizaje Guiado con vocabularios adaptados

Estrategias Didacticas para Emprendedores/empresarios

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Interrogatorio
e Clase Dialogada o dirigida
e Método de Ensenanza Individualizada y colaborativa
e Método de Proyectos
e Dialogo Discusién (Dirigido)
e Estudio de Casos.

e Aprendizaje activo (practico)

e Meétodo Interactivo de Aprendizaje.

Descriptor de Inteligencia de Negocios

Cadigo 03

Taller Inteligencia de Negocios
Numero horas por taller 4 horas

Tutora Mtra. Angela Machuca

Descripcion del Taller

El modulo 03 ofrece una formacién especializada y centrada en el area de Inteligencia de Negocios. La
obtencion de conocimientos en esa rama permite generar en los negocios la oportunidad de obtener

una ventaja competitiva y favorecer el cumplimiento de las metas u objetivos.

El participante podra conocer procesos y técnicas oportunas para aplicar la inteligencia de negocios,

recolectando y analizando toda aquella informacion disponible que ademas le permita y facilite la

correcta toma de decisiones en su negocio.
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Contenidos del Taller

Estrategias para recopilar datos en inteligencia de negocios

Analisis y sintesis de la informacion.
Transformacién de datos en decisiones
Planificar y organizar datos, procesos y areas.

Base de datos UGB

Habilidades para el uso de las tecnologias de informacion (TIC’s).

Induccion sobre el uso de la base de datos UGB

Procesos para la formalizaciéon de los comercios

Estrategias Didacticas para VVP

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Clase Dialogada o dirigida

e Aprendizaje colaborativo
e Dialogo Discusién (Dirigido)

e Aprendizaje Activo (practico)

e Aprendizaje Guiado con vocabularios adaptados

Estrategias Didacticas para Emprendedores/empresarios

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Interrogatorio
e Clase Dialogada o dirigida
e Método de Ensenanza Individualizada y colaborativa
e Método de Proyectos
e Dialogo Discusion (Dirigido)
e Estudio de Casos.

e Aprendizaje activo (practico)

e Método Interactivo de Aprendizaje.

Descriptor de Estrategias Organizacionales

Aspectos Generales

Codigo 04

Taller Estrategias Organizacionales
Numero horas por taller 4 horas

Tutora Mtra. Corina Solorzano
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Descripcion del Taller

El Taller 04 permite adquirir habilidades para gestionar aquellos procesos mas indispensables
para para la direccién y organizacion de un negocio, facilitando el logro de resultados para los

comerciantes.

Conocer la importancia de la direccion comercial, los indicadores y la forma en que se
gestionan, es de vital importancia para el buen manejo de un negocio; formando personas

capaces de dirigir su negocio, planteandose metas u objetivos claros, alcanzables y efectivos.

Contenidos del Taller

La Direccion Gerencial
Fortalecer la gestién de los gerentes/lideres con el conocimiento de las cuatro funciones
crucialmente importantes: planificar, organizar, dirigir y controlar.
Fomentar el pensamiento estratégico
Objetivos, Metas e Indicadores
Definir metas, objetivos e indicadores como elemento integrador en la funcion

organizativa.

Estrategias Didacticas para VVP

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Clase Dialogada o dirigida

e Aprendizaje colaborativo
e Dialogo Discusion (Dirigido)

e Aprendizaje Activo (practico)

e Aprendizaje Guiado con vocabularios adaptados

Estrategias Didacticas para Emprendedores/empresarios

e Método de Transmision de Conocimientos.
e Interrogatorio
e Clase Dialogada o dirigida
e Método de Ensenanza Individualizada y colaborativa
e Método de Proyectos
e Dialogo Discusion (Dirigido)
e Estudio de Casos.

e Aprendizaje activo (practico)
e Método Interactivo de Aprendizaje.
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8.8 Cuadro de porcentaje de mujeres y hombre participando en los talleres

MUJERES 61%

HOMBRES 39%

Alejandra de Rivera

Benjamin Noe Romero Araujo

2 | Anyela Sarai Vigil Sanchez 2 | Cristian Alexander Zelaya

3 |Blanca Stephany Guevara Salmerdn 3 |Eduardo Angel

4 | Catherine Cecilia Reyes Carranza 4 | Francisco Alexander Aguilera
5 | Claudia Morena Castillo > | Franklin Gabriel Garcia

6 |Claudia Guadalupe Goémez 6 | Hector Miguel Sanchez

7 | Flor del Campo 7| Herberth Josué

8 | Gabriela de Jesiis Romero 8 |Ismael Aristides Merlos Juarez
9 | Gabriela Joya 9 |Jefferson Onet Ramos Villatoro
10 | Gilma Xiomara Del Cid Gomez 10 | Jimmy Anthony Hernandez Umafa
|1 | Heydi Yasmin Vigil Morales I'l |José Federico Castro Garcia
12 | Hilda Lovo de Cardoza |2 |José Gabriel Joya Villatoro

I3 |Isis Naharai Castro Vasquez |3 | Jose Saul Blanco

|4 |Joseline Tatiana Garay Escobar 4 | Norman Eduardo Chavez

I5 |Keila Michelle Funes Reyes |5 | Pedro Rivera

|6 |Laura Aracely Arbaiza de Castro 16 | Rafael Arturo Mejia Presa

|7 |Leydi Liliana Alvarado 7] Salomon Reyes

I8 |Lisseth Guadalupe Alvarado 18 | Ernesto Alfonso Fuentes

|9 | Madelin Yamileth Guzman Ramos 9/ William Alexander Bonilla

20 | Melani Gloribet Canales 20 |Roberto Carlos Villacorta

21 |Mirna Lisseth Orellana Hernandez 21 (Ramiro Alvaro Mancia Juirez
22 |Mirna Yessenia Sosa 22 | Jaime Alfredo Arana

23 | Mbdnica Gabriela Benitez Chavez 23 | Juan José Paniagua Argueta.
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24

Nelson Alfredo Iglesias Orellana

24 |Reina Yanira Cérdova

25 | Ruth Estrella Villatoro de Benitez 2> | Jorge Alberto Castillo Mejicanos
26 | Sonia Vasquez 26 | Francisco Javier Moya Ferman
27 | Teresa Pacheco Pereira 27 | Williams Alexander Gutiérrez Gutiérrez
28 |Yaneth Sorto 28 | Oscar Omar Ramirez Pineda
29 |Silvia Jeannette Gonzales Reyes 29 |Sanchez, Ennio Julio José

30 |Krissia Noemy Castillo Argueta

31 |Milagro Gonzilez

32 | Gloria Marina Lopez

33 | Yanci Nohemi Blanco

34 | Yansy Patricia Genovez Jaime

35 |Maria de la paz Bonilla Ramirez

36 | ARACELY YAMILETH SEGOVIA LOPEZ

37 | GLENDA Evelyn MACHADO de Iglesias

38 | Yanci Nohemi Blanco Carcamo

39 |Imelda Lizzette Méndez Chavez

40 |Mirna Aracely flores Solis

41 |Rosa Elvira Gomez de Urrutia

42 | Katerin Nicoll Pérez Rodriguez

43 |Rina Yessenia Sorto Ramirez

44 |Reyna de la Paz Flores Nativi

45 |Hernandez, Jaqueline Estefhany Bonilla

46 |Vargas, Virginia Margarita Gonzalez de
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