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Resumen

Este trabajo de investigacion esta destinado a un grupo de micro comerciantes, mas
conocidos como “canillitas”, ubicados en el distrito de Lurigancho-Chosica. Mas
especificamente en la localidad de Chosica. No hay antecedentes sobre un trabajo similar, por
lo tanto, estamos abriendo un camino, una ruta, para posibles intentos de investigar a este
colectivo, que se encuentra estrechamente ligado a los medios mediaticos mas influyentes de
nuestro pais, sin lugar a dudas los expendedores de diarios, revistas y loterias en general
(canillitas), son el pilar de la venta y de los ingresos de éstos medios impresos de
informacion. A tono con los estudios de la maestria llevado a cabo, se busca la problemética a
través de la educacion, tan importante pero a veces no comprendido. Por el lado de los
expendedores, hemos buscado sus capacidades que los usan a diario para su sustento, en este
caso el emprendimiento. Lo que nos ha llevado a formular nuestra hipétesis, de la busqueda
de una relacién entre ambas variables, la educacion y las capacidades de emprendimiento, en
este grupo que en su mayoria son personas adultas, que tienen su sustento de aprendizaje en
la experiencia. El trabajo ha permitido averiguar, con mucha sorpresa, lo bien que estan
posesionados en sus capacidades, especialmente en la confianza y las ventas, a pesar, quizas,
de muchos inconvenientes. Estos inconvenientes, podemos decirlos, se basan en las nulas o
casi nada en lo que respecta a los beneficios sociales, por lo tanto, al futuro se abre una

interrogante cargado de preocupacion por parte de los integrantes del colectivo analizado.

Palabras clave: Capacitacion educativa, capacidades emprendedoras, expendedores.
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Abstract

This research is aimed at a group of microtraders, known" newsboys", located in the
district of Lurigancho-Chosica. Mores pecifically in the town of Chosica.
No history of similar work, therefore, we can sayun equivocally that we are open in ga path, a
pathto possible attempts toinvestigatethis group, which is closelylinkedto the mediamost
influentialmediain our country, undoubtedlythe vendingof newspapers,
magazinesandlotteriesin general (newsboys), arethe mainstay of sales andrevenue
information they print. In keeping with the master studies conducted, wesearched the problem
through education, so important but sometimes not understood. On the sideofretailers, we
have soughtwho usetheir skillsfordailyliving,inthis casethe venture. What led us to formulate
our hypothesis, finding are lation ship between the twovariables, education
andentrepreneurial skills, in thisgroup of people whoare mostlyadults, who havetheir
livelihood cognitive experience. The work has allowed us todetermine, with much surprise,
how well they are posesionados in their abilities, although perhaps many drawbacks. These
drawbacks, we cansay them, are based on thenullor nothinginregard tosocial benefits,

therefore, the futureopens aloadedquestionof concernbymembers of the groupanalyzed.

Keywords: Educational training, entrepreneurial skill, retailers
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Introduccion

El objetivo del trabajo est4 en la médula del problema que se plantea, la necesidad de una
capacitacion educativa.

¢Qué tan importante es la educacién en la vida de los expendedores de diarios?, quienes a
pesar de las edades maduras, se les plantea, si es necesario una capacitacion para que puedan
mejorar sus relaciones laborales en el marco de sus pequefia empresa; v, las respuestas han
sido alentadoras.

Para llegar a tan 6ptimo resultado, se ha tenido que utilizar el esquema metodolégico para

el formato de tesis que exige la Escuela de Postgrado, que consta de cinco capitulos.

En el capitulo I, dentro del planteamiento del problema, en la determinacion se hace una
descripcion del segmento de la poblacion se analiza a través de su ley la 10674, las
vicisitudes en el trabajo diario y las carencias laborales; de ahi sale el problema; la educacién
es el factor que ayudara a salir de esta situacion.

Se plantea el problema general con la pregunta ¢ Cual es la relacion? y luego las tres
especificas relacionando las dimensiones de la variable capacitacion educativa con la variable
capacidades emprendedoras.

Se plantea el objetivo general y los especificos en base al planteamiento del problema;

esto nos permite plantear nuestra hipotesis general y los especificos.

En el capitulo 11, en los antecedentes, como ya se expreso, no hay trabajos similares, por
es0, se hace una enumeracion casi histérico de como ha ido evolucionando desde la dacion de

la ley 10674 (Caja de proteccion y Asistencia Social) la situacion de los expendedores de
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diarios, revistas y loterias. Justamente en esta ley se le nombra “expendedores” y no
canillitas, que en el acervo popular son conocidos.

Dentro de los conceptos del marco tedrico, es bueno precisar que al no existir antecedentes
se analiza la teoria de la administracion de empresas, tratdndole de poner énfasis en las
Mypes (micro y pequefias empresas), sector al que pertenecen los puestos de diarios de los
expendedores. Estas teorias se ha enlazado con algunos autores norteamericanos sobre la
materia, porque se considero necesario para darle consistencia tedrica,

Cuando se trata de la capacitacion educativa que Ilamaremos variable 1, se hace la
diferencia entre la capacitacién y la educacion, términos que tienen sus relevancias
particulares muy diferentes.

Del analisis del estudio salié a la luz una posible capacitacién, por lo cual naci6 un Plan de
Trabajo de Capacitacion como un aporte, se buscé auspiciadores quienes estan prestos a
contribuir con su realizacion.

En la parte ultima de este apartado, se trata de llegar al concepto de la educacién de
calidad, término muy en boga, pero antes, se hace un pequefio diagnéstico de la educacion
actual en sus tres niveles, inicial, secundaria y superior, con las carencias materiales,
incoherencias de politicas educacionales, falta de presupuesto, etc. y los intentos por superar
estos estados. Ante este panorama como implementar, dentro de la sociedad con una
educacion de calidad.

Las capacidades emprendedoras, que llamaremos la variable 2; importante es entender que
las capacidades se reflejan en la actitud de las personas emprendedoras dentro del area de la

educacion en el trabajo, en la cual se basa la concepcion de esta investigacion.

En el capitulo 111, se plantea la hipotesis principal y las especificas.
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La exposicion tedrica de las dimensiones e indicadores de esta variable, se traté con
bastante bibliografia, porque trata de aspectos subjetivos y practicos de la actividad

econdmica de un negocio.

En el capitulo 1V, de la metodologia, el enfoque de investigacion, es la cuantitativa;
luego se explica los tipos de investigacion utilizado que son el exploratorio, descriptiva y
correlacional; el disefio de investigacion es no experimental y se analiza la poblacion y la
muestra y del porqué son casi lo mismo, siendo no probabilistica y dirigida.

La técnica usada para la recoleccion de los datos es la encuesta y el instrumento utilizado
es el cuestionario escrito. Se explica el tratamiento estadistico y el procedimiento utilizado en

esta investigacion.

En el capitulo V, de los resultados, se aplica la estadistica para la validez y confiabilidad
de los instrumentos de investigacion; y la presentacion y analisis de los resultados, se
presenta el analisis descriptivo donde se expone la relacion entre las variables y luego el
andlisis inferencial para la verificacion de las hip6tesis y por ultimo la discusion de los
resultados donde se explica todo el proceso a través de los cuadros expuestos

En la discusion de resultados, se analiza la parte técnica de los resultados obtenidos a
través del tratamiento estadistico implementado y se contrasta con la teoria expuesta.

Se plantea las conclusiones a lo que se ha llegado y se presenta las recomendaciones
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Capitulo |

Planteamiento del problema

El conocer a este grupo de expendedores de diarios de Chosica y anexo permite buscar e
indagar sobre problemas acuciantes que tienen en su labor cotidiana. Este grupo de
expendedores de diarios esta bajo el amparo de una ley, la 10674 (1946) donde el Estado
debe de apoyarlos como darle una asistencia médica y de pension, el cual no se cumple,
ademas que tienen que lidiar con las empresas periodisticas quienes son sus proveedores de
los diarios, sus labores diarias comienzan de madrugada y expuestos a enfermedades de tipo
viral. Sus conocimientos teéricos sobre cdmo manejar sus pequefios negocios son muy
rudimentarios, me permitio buscar como estan sus habilidades con respecto a sus capacidades
emprendedoras que les permite atender sus negocios diariamente.
1.1. Determinacioén del problema

La Ley Caja de Proteccion y Asistencia Social N° 10674 dado a los 5 dias del mes de
octubre de 1946, durante el gobierno de José Luis Bustamante y Rivero establece en su Art.
13 que “incorporara a los expendedores de periddicos y billetes de loterias en 10s beneficios
del seguro social”, pero han pasado 71 afios y, hasta la fecha no se ha realizado tal proposito.
En la actualidad el total aproximado de familias que se dedican al expendio de los diarios son
25,000 familias a nivel nacional.

La misma ley en su Art. N° 1 califica a este rango de poblacion como “expendedores

callejeros de diarios, revistas y billetes de loterias”.
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Los “expendedores” son el pilar de la venta de los diarios y revistas de circulacion
nacional y de los importados, es un factor real de poder de venta para las empresas
periodisticas y distribuidoras de publicaciones, por su canalizacion de llegada al consumidor,
a través de ellos, en un 95%.

El diagndstico de la situacion social de los expendedores es critica pues no tiene descanso
semanal, su labor se realiza a partir de las 2 a.m. de la madrugada, todos los dias del afio, por
lo tanto, estan expuestos a enfermedades de diferentes tipos, tampoco cuenta con vacaciones
anuales, su futuro es incierto, pues no cuentan con un seguro social, en sus dos vertientes,
seguro medico y seguro de pension.

Por Decreto Supremo N° 004- TR (1969) se crea la Caja de proteccion y asistencia social
ley 10674, institucion que en Lima cuenta con un edificio en jr. Ayacucho 845, para la
atencion médica. Lamentablemente dicha atencion deja mucho que desear, pues, presenta
muchas carencias, tiene un laboratorio que no cubre todos los anélisis; no cuenta con
maquina de rayos X; solamente tiene consultorios para que sean examinados y las medicinas
que recetan tiene que comprarlo en forma externa, su farmacia no esté abastecida con
medicina de garantia.

Ademas, su atencion se hace por las mafianas cuando, precisamente, es el
momento de trabajo de los expendedores.

Sélo en el departamento de Arequipa se ha instalado otro parecido brillando por su
ausencia en los demés departamentos del pais.

Estas dificultades suceden porgue el Ministerio de Economia y Finanzas no provee los
recursos economicos necesarios para la atencion en salud sea lo mas eficiente y seguro.

En el distrito de Chosica y los distritos que estan aledafios como Chaclacayo, Santa
Eulalia y Ricardo Palma, desde hace mas de 40 afios los expendedores se han aglutinado

como un grupo de vendedores donde reciben los diarios y revistas, en primera instancia como
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un comité de vendedores y a partir de 1986 se formé como un sindicato, Resolucién
Divisional n° 04 (1987) como consecuencia del contexto social que se vivia donde el
sindicalismo estaba en su mayor poder de convocatoria por los sucesos acontecidos en la
sociedad.

Hasta el 2008 estaba unificado en un solo sindicato, lamentablemente a partir de enero de
ese mismo afio se han dividido en dos donde el méas antiguo se ha quedado con integrantes en
la cantidad 19 integrantes y el nuevo con 25 integrantes titulares los cuales con sus suplentes
hacen el doble de integrantes.

Esta division se da por motivos externos al gremio, nuevamente la coyuntura a nivel
nacional de los expendedores muestra un divisionismo a nivel de la federacion que se
manifiesta a nivel de los sindicatos de los distritos y provincias de nuestro pais.

El trabajo presente se introduce en la investigacion del Sindicato del Gremio de
expendedores de diarios, revistas y loterias de la localidad de Chosica y anexo, con 51
integrantes, entre titulares y suplentes, cuyo reconocimiento legal se da en el mes de Abril del
2009 dado por el Ministerio de Trabajo y Promocion del empleo (Division de registro
sindical, 2009), es el grupo que se escindié de su matriz.

Los expendedores del gremio de Chosica y anexos son micro negociantes que dependen la
mayor parte de sus integrantes de su venta diaria de sus periodicos y revistas, labor que
generalmente lo hacen, minimo entre dos personas, por eso los estatutos de dicho gremio
aceptan como sus integrantes a un titular y un suplente por kiosko o punto de venta ( se
entiende como el lugar donde se ubica el kiosko fijo o rodante o puede ser una mesa como el
lugar perenne para el expendio de los diarios, revistas y loterias con permiso otorgado por la
municipalidad del sector), la mayor parte de los titulares pasan de los 40 afios, llegando a un

grupo a 60 afos (Censo realizado por el mismo gremio en noviembre del 2009) .
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El pronostico de esta situacion de los expendedores, después de mencionar la situacion
real que pasa este grupo de expendedores, que en general es para todos los que se dedican a
este oficio, nos permite enumerar los factores que impiden mejorar sus condiciones
laborales, econdmicas y sociales, precisamente, este estado de cosas, es consecuencia de la
falta de apoyo del estado y de las empresas periodisticas.

Se nota que por el lado de los suplentes hay mas juventud, pues la mayoria vienen a ser los
hijos, nietos, sobrinos o algun grado de parentesco. El nivel de educacion recibida varia,
notandose que los adultos titulares en su mayor parte solamente han terminado la primaria y
otra parte con secundaria incompleta y otro con secundaria completa, solamente existe dos
vendedor con educacidon superior, Censo del 2009, realizado por la federacion de
expendedores (FENVENDRELP). Por lo tanto,  su concepcion del negocio es muy bajo,
solamente lo hacen en forma mecénica, sin planeamiento y proyecciones. No llevan ni
conocen cursos de capacitacion en ventas o sindicalismo, pero, si tienen un conocimiento
sobre la existencia de la ley caja de proteccién y asistencia social 10674, pero
lamentablemente no conocen su contenido, pues tampoco ha habido una difusion de la
misma, por lo tanto sus capacidades emprendedoras estan dormidas, no hay conocimiento
expreso sobre como llevar eficientemente sus pequefios negocios, como mejorar su
productividad y competitividad.

Haciendo el control del pronéstico, por lo tanto, el aspecto positivo o caracteristica que
deviene y que debe aplicar para poder eliminar los aspectos negativos esta dado por la
necesidad de una capacitacion educativa sobre sus capacidades emprendedoras. Pensando en
esta preocupacion el autor ha elaborado para este colectivo un plan de trabajo para la
capacitacion que se centraria en sus capacidades emprendedoras de los presentes integrantes
de este gremio. Dicho plan de trabajo se desarrolla en la pagina 44 en el capitulo Il en el

subcapitulo I que trata sobre la capacitacion educativa.
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1.2. Formulacion del problema
La no existencia de los beneficios sociales que afecta a los expendedores de diarios,
revistas y loterias del Peru, que cuenta con una poblacién de 150,000 personas a nivel
nacional. No existe un trabajo especifico que se haya hecho, habiendo intentos aislados de
algunos expendedores que han comentado en panfletos la realidad social de ellos, méas no se
ha intentado al menos un proyecto serio de andlisis que se haya plasmado en algo concreto.
En la actualidad se cuenta con una Federacion Nacional de vendedores de diarios, revistas
y loterias del Peri (FENVENDRELP) que agrupa a todos los sindicatos a nivel nacional,
cuya sede se encuentra en Lima (Av. Uruguay 355, piso 7, Lima 1), la cual a través de sus
dirigentes se han presentado proyectos al Congreso sobre el tema, pero no se han llegado a
debatir en el pleno, los proyectos se han quedado en las comisiones, pero, se abriga la
esperanza de obtener los objetivos de los expendedores, de tener los beneficios sociales.
En este marco descriptivo, planteamos nuestro problema a investigar:
1.2.1. Problema general
¢De qué manera se relaciona la capacitacion educativa y las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios,
revistas y loterias de Chosica y Anexo?
1.2.2. Problemas especificos
Pe1 ¢De qué manera se relaciona el nivel de educacion y las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de

diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexo?

Pe2 ¢ De qué manera se relaciona el nivel de conocimientos y las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de

diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexo?
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Pe3 ¢ De qué manera se relaciona el nivel de habilidades y las capacidades
emprendedoras en los integrantes de expendedores de diarios, revistas y loterias
de Chosica y Anexo?

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion que existe entre la capacitacion educativa y el desarrollo de las
capacidades emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de
expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y anexo

1.3.2. Objetivos especificos

Ok Evaluar la relacion que existe entre el nivel de educacion y el desarrollo de las
capacidades emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de
expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexo.

Oe2 Evaluar la relacién que existe entre el nivel de conocimientos y las
capacidades emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de
expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y anexo.

Oez Evaluar la relacion que existe entre el nivel de habilidades y las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de
diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexo.

1.4. Importancia y alcance de la investigacion

La ley 10674 Caja de proteccién y asistencia social es un tema esencial para emprender un
trabajo educativo en los expendedores de diarios y revistas de la localidad de Chosica y
Anexos para implementar una capacitacion educativa. Antunez de la Vega (2009) nos

explica como una capacitacion puede alimentar e incrementar sus conocimientos, tanto

cognitivos y afectivos.
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Estos nuevos saberes permitiran desarrollar sus capacidades emprendedoras segun
Navactina (2004) lo tienen dormido y no lo aprovechan. Por lo tanto el cambio es la palabra
clave en la educacion para el desarrollo de este sector de micros emprendedores Ley Mipes
28015 (2003). En el ramo del negocio de ventas de diarios, revistas y loterias, que les
permitird realizar sus objetivos y cimentar su bienestar social como meta final.

El presente trabajo de investigacion, es necesario y oportuno realizarlo y presentarlo a las
autoridades pertinentes y también a los interesados (los expendedores) para que despierte la
preocupacion de esta a desarrollar sus capacidades emprendedoras a que tienen derecho
como lo establece la Constitucion del pais.

En la ley 10674 en su Art. 13 se menciona que se incorporaré a este sector poblacional los
beneficios del seguro social. Y, en su Art. 11 (derogado por el gobierno del Sr. Fujimori) se
busco el financiamiento, si bien no para este fin especifico, pero da las pautas para obtener
los recursos financieros, para una capacitacion educativa a nivel nacional, por lo cual se
puede pensar que esta relacionado con un problema préactico.

Cisneros (2008), “Toda inquietud politica, social, econdmica tiene su cordon
umbilical en la educacion”... El cambio es la palabra clave en la educacion”. La ley 10674, la
proclaman, la defienden y no cabe duda que alimenta la mayor conviccién. Lo malo que no
esta arraigada en la conciencia colectiva de los expendedores, tanto de Chosica y anexos, asi
como a nivel nacional. La Ley 10674 es un tema esencial, es la batalla por comprender,
para alcanzar el éxito. El objetivo de la educacion en los expendedores es que genere nuevos
talentos y mentes creadoras, son ellos, principalmente, los que van a generar la conciencia
colectiva; deben “descubrir” las bondades de la ley 10674 en especial su Art. 13y
masificarlo, asumiendo un liderazgo competente e innovador y con una actitud critica.

Ademaés, debemos convocar a todos los interesados en esta tarea, a los interesados en el

tema (los expendedores, sindicalizados o no, a la Federacion, al Ministerio de Trabajo y
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Promocidn Social, a las empresas periodisticas, etc.), para analizar la realidad de los
expendedores a través del tiempo y espacio y la imperiosa necesidad como esta ley lo exige.

Por lo tanto, la educacion (la capacitacion) es el instrumento fundamental en el desarrollo
de promover la conciencia colectiva de los expendedores, en sus capacidades emprendedoras
y para exigir sus derechos a los beneficios sociales.

Se debe de implementar estrategias educacionales con el objetivo de educar a la poblacion
de expendedores y hacer de ella (la educacién) una herramienta clave para concienciar y
lograr sus objetivos sociales, siendo a la vez una lucha contra la pobreza. Estos programas
educacionales deben generar expendedores conscientes de ser Util para su gremio, que
desarrollen capacidades suficientes que les permitan lograr aprendizajes significativos con
respecto a sus derechos encuadrados en las leyes que se han dado para este sector. Es muy
importante en el logro eficiente en sus capacidades emprendedoras, si un 10 % pudiera
lograrlo seria muy significativo, pues este rango de expendedores serdn el nlcleo que genere
una lucha para la generacion de la “conciencia” que pueda expandir a todo el universo de los
expendedores.

Este estudio s6lo cubre una parte de las necesidades, no toca las relaciones laborales que
debe existir con las empresas periodisticas y las distribuidoras de publicaciones, no existe un
programa de parte del sector financiero para apoyar en la capitalizacion de sus ventas;
también estan, las relaciones con los gobiernos municipales (la mayoria ignora la existencia
de la ley 10674); este desconocimiento ha dado a lugar a un constante abuso de las
municipalidades tanto de la capital asi como de las provincias regionales, el cual se traduce
en desalojos arbitrarios de sus puntos de ventas de los expendedores, pues lo toman como
vendedores ambulantes, lo cual no tiene asidero pues existe la ley 10674, donde dice

claramente que es funcion del Estado la proteccion y asistencia de los expendedores. Cabe



23

anotar que no es el caso de Chosica donde si se respeta a los expendedores; asi, como otros
aspectos que seria materia de nuevos estudios.

Existe, pues, un vacio de investigacion, que busque la materializacion concreta de la
absorcidn de éste grupo poblacional especifico de nuestro estudio y también a nivel nacional
a las capacitaciones educativas.

1.5. Limitaciones de la investigacion

En este proceso de investigacion son probable las limitaciones en cuanto a informacién y
referencias, porque es un tema que no ha sido tratado con la verdadera magnitud por otros
investigadores. Pero, avizorando el futuro se podria mencionar algunos:

No hay trabajos de tesis sobre el tema.

Las limitaciones de tipo econdémico y financiero.

Este tema toca mucho los aspectos de las leyes que se han dado a través de los afios,
especificamente desde 1946 hasta la fecha,

El acceso a las empresas periodisticas y distribuidoras de publicaciones es cerrado.

Realizar viajes a los principales capitales de provincias para conocer otras realidades de

los expendedores de diarios y revistas.
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Capitulo 11

Marco tedrico

En el mundo globalizado de nuestros tiempos, donde un conocimiento pierde vigencia en
poco tiempo, es necesario e indispensable la capacitacion, solo a través de ella se podran
recuperar y actualizarse con nuevos conocimientos. Todo ello, en los diferentes sectores de
nuestra sociedad, hablamos de la economia, sobre la cultura, la politica, el arte, la literatura,
etc. Latecnologiay las ciencias van creando nuevas necesidades de consumo, que de alguna
manera hacen la vida mas simple para el ser humano, justamente estas nuevas necesidades,
son nuevos conocimientos, que en el mundo empresarial y productivo se tienen que poner a
tono, si es que quieren mantenerse en el mercado, este cambio, solo se logra, con

conocimientos, y éstos s6lo se consiguen a través de las capacitaciones educativas.

2.1. Antecedentes del estudio

Esta investigacion es de tipo exploratorio, no existe en la bibliografia trabajos en que se
hallan dado capacitaciones educativas a los expendedores de diarios, revistas y loterias de
Chosica y Anexo, tampoco a nivel de otros sindicatos de expendedores de diarios de otros

distritos de la ciudad de Lima. Las empresas periodisticas junto con la federacion
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(FENVENDRELP) han dado charlas sobre sobres topicos de ventas y afines pero en
ambientes extensos especialmente en hoteles donde la gran mayoria no le presta atencion y
menos haya habido una evaluacion sobre los temas tratados, ni tampoco se hallan presentado
separatas o algo parecido. En el tema que tratamos, es sobre la incidencia e inferencia de una
posible capacitacion educativa sobre un grupo de personas (expendedores de diarios) con

respecto a sus capacidades emprendedoras.

2.1.1. Antecedentes nacionales

Queremos mencionar las siguientes tesis (de la biblioteca de posgrado ubicado en el
distrito de La Molina) que tratan sobre las capacitaciones y de los resultados positivos que se
obtienen, confirmando su necesidad e importancia en la educacién, en este caso. Pero las

capacitaciones son indispensables en todo nivel.

Lozano (2010) en su tesis: Capacitacion docente y su influencia en la formacion
profesional de los estudiantes de mineria de la universidad Nacional del Centro del Peru. El
autor manifiesta que la capacitacion docente es incipiente para mejorar la calidad de
formacion de los estudiantes de dicho centro de estudio profesional; por lo cual plantea su
problema de como influye la capacitacion tecnolédgica del docente universitario en la
formacion profesional de los estudiantes. En su trabajo de campo, obtiene como resultado,
(entre otros) que existe una dependencia entre la capacitacion tecnoldgica del docente
universitario y la formacion profesional de los estudiantes de mineria. Por lo tanto, demuestra

que los logros son positivos con las capacitaciones.

Huerta (1989) en su investigacion: Demandas de capacitacion y perfeccionamiento
docente y las prioridades de la politicas de los gobiernos: 1970-71986"; 1989, El autor
sostiene que el sistema educativo peruano esta sujeto dentro de las demandas y oferta

educacional y a las exigencias reales del sistema social en su conjunto.
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Y lo aborda con la pregunta de investigacion siguiente:

¢Existe relacion entre las prioridades de capacitacion y perfeccionamiento docente surgidas
por las politicas del gobierno de turno, y las demandas de la evolucion del sistema educativo

peruano, durante los afios 1970 a 19867

Para atender a esta interrogante propugna la siguiente hipotesis:

Las prioridades de capacitacion y perfeccionamiento docente surgidas por las politicas del
gobierno de turno, mas no asi por las demandas de la evolucion del sistema educativo

peruano, entre los afios, 1970-1986

Para desarrollar la investigacion se propuso como objetivo general:

Demostrar que las prioridades de capacitacion y perfeccionamiento docente surgen de las
politicas del gobierno de turno, mas no asi por las demandas de la evolucién del sistema

educativo peruano, entre los afios 1970-1986

Del analisis e interpretacion de los datos llega a la conclusion siguiente:

La demanda de capacitacion depende en gran medida de las prioridades que emergen de
las nuevas politicas y sus estrategias de aplicacion, quienes definen su cuantificacion y sus
modalidades de realizacion. Mientras que las necesidades reales de capacitacion docente que
surgen por la evolucidn del sistema, solo son tomadas como referencia marginal o ignoradas

en la toma de decisiones en la determinacion de las prioridades de demanda de capacitacion.

Lo interesante de la tesis presente es a estos afos ya existia este concepto clave de
capacitacion, como algo muy importante y necesario para el sistema educativo peruano, pero

que dichas capacitaciones no estaban satisfechas por las demanda que la sociedad solicitaba
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sino por politicas de estado, algo que a pesar de los afios transcurridos se puede decir tiene

vigencia.

Olano (2012) en su tesis: Capacitaciones en actividades productivas agricolas y sus
efectos en los niveles de productividad; la preocupacion del autor en este trabajo académico
es buscar una metodologia de trabajo que sirva a una poblacion fronteriza de nuestro pais a
ser utilizada para obtener mejores resultados productivos agricolas, por lo general, estas
zonas no llega el Estado, no hay apoyo gubernamental. Por lo tanto, para aumentar la
productividad recurre al estudio de una capacitacién en el sector agricola. Por eso su
determinacion del problema esta relacionada con que la capacitacion podra elevar los niveles
de productividad en la zona de frontera, en el pueblo de San Ignacio en la Regién de

Cajamarca.

Formula la hipdtesis: La capacitacion en actividades productivas agricolas, a pobladores

de zona de frontera permite incrementar los niveles de productividad agricola.

Por lo cual se traza el objetivo general: Verificar si podra la capacitacion en actividades
productivas agricolas aplicada a la poblacion fronteriza de San Ignacio elevar los niveles de

productividad.

En la préctica organiza un taller de capacitacion de produccién agricola para los
pobladores de la zona y anota las dificultades que se presentan y que son multiples,
empezando por las escuelas rurales, la falta de materiales para la ensefianza, el mobiliario y

otros servicios que son reemplazados en forma precaria.

En las conclusiones determina que existe suficiente evidencia estadistica que indica que la
aplicabilidad de la capacitacion en actividades productivas agricolas esta relacionada con la

percepcién de haber mejorado los niveles de produccion.



28

Estas capacitaciones dieron como resultado el incremento de la produccidn de frutas,
hortalizas, café, cultivos de pan llevar, determinados por porcentajes para el periodo 1999 y

2001.

Ordofiez (2006) en su tesis: Tecnicas de capacitacion de aprendizaje colaborativo para
asegurar la seguridad alimentaria, la tesista plantea una técnica de capacitacion de
aprendizaje colaborativo para el aprendizaje de la seguridad alimentaria, referido a un grupo

de madres jovenes de un sector rural de la ciudad de Tingo Maria.

Plantea un método cuasi experimental con un disefio de Pre test y post test y la poblacién
de estudio comprendié 170 madres jovenes que sepan leer y escribir. La poblacion fue
agrupada en dos grupos, el grupo experimental conformado por 60 personas y el grupo de
control conformado por 60 personas, haciendo un total de 120 personas que fueron

sometidos a un proceso de capacitacion de 8 semanas.

La hipdtesis general: La técnica de capacitacion de aprendizaje colaborativo mejora el
aprendizaje de la seguridad alimentaria en madres jovenes del sector rural de Tingo Maria.
El objetivo general fue constatar el efecto que pudiera tener esta técnica de capacitacion para

mejorar el aprendizaje de la seguridad alimentaria.

Al final, el resultado del tratamiento estadisticos de los datos, dio como resultado el mejor
comportamiento del grupo experimental que el grupo de control, aunque en alguna variables
casi no hubo diferencias, pero lo sustantivo es que si hubo un mejoramiento en el grupo

experimental, que demuestra la aceptacion de la hipotesis general.

Quivio (2008) en su tesis : Capacitacion docente en el uso de las nuevas tecnologias de la
informacion y las comunicaciones por la universidad Nacional de Educacion Enrique

Guzman y Valle al proyecto Huascaran del Ministerio de Educacion para ampliar la
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cobertura y la calidad en educacién; el autor manifiesta una preocupacion con la instalacion
de la aplicacion de las TIC, (Tecnologias de la informacion y las comunicaciones) que
muchas veces no se tiene una estrategia educacional con un objetivo que implique cuales son
los aportes y avances en el refuerzo de la ensefianza del alumno, sostiene “Las TIC vienen
para apoyar lo que tenemos, sirven como complemento, como un recurso mas. Refuerzan

aquello vigente, por lo tanto no son ninguna innovacion”.

Por ello, su preocupacion lo lleva a plantear la determinacion del problema donde busca
la relacion que pueda existir en la capacitacion docente en el uso de las Tics con los niveles

de cobertura y calidad en la educacion.

Sostiene en su hipotesis general que la capacitacion docente permite ampliar la cobertura y
mejorar la calidad mejorar la educacion. Para lo cual, se fija el objetivo general de incorporar

el uso de las Tics a los docentes mediante la capacitacion.

Llegando a la conclusion que este uso de las TIC influyen en el mejoramiento del

desempefio del docente en actividad.

Cordova (2009) en su tesis: La capacitacion docente y su influencia en el rendimiento
académico en los alumnos de educacidn primaria; en esta tesis, se trabaja en la capacitacion
de los docentes en cuatro escuelas del Callao, donde se busca la correlacién causal que debe
existir entre la capacitacion de los docentes y el rendimiento académico de los estudiantes

de dichas escuelas.

Por lo cual su problema lo centra en como influye la capacitacion en éstos docentes en el
rendimiento académico de las cuatro escuelas. Y propugna la hipotesis de que si existe dicha

influencia. Demostrado en su téts a través del analisis de los datos obtenidos y con la
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aplicacion de la estadistica obteniendo una correlacion significativa entre la capacitacion

docente y el rendimiento académico de los alumnos.

Valencia (2009) en su tesis Capacidades emprendedoras y rendimiento académico en los
estudiantes de la facultad de contabilidad de la universidad San Marcos. La preocupacion
del autor se centra en los tiempos que vivimos a causa de los cambios rapidos que se originan
en todos los campos de la sociedad, por lo tanto el ser humano toma la importancia de

“capital Humano” que se centra sobre sus capacidades.

En esta direccidn la tesis que analiza y estudia a los estudiantes de contabilidad de la
Universidad Nacional Mayor de San Marcos, busca la relacion que pueda existir entre las
variables capacidades emprendedoras y el rendimiento académico, busca resaltar “el hecho
que el alumno debe aprender a conocer, aprender a ser aprender hacer, aprender a convivir en
sociedad y aprender a emprender... igualmente a resaltar el papel del docente en la formacion

de emprendedores...”

De acuerdo a la determinacion del problema, las hipétesis y sus objetivos llega a la
conclusion: “Se ha comprobado que existen correlaciones positivas y significativas entre las
capacidades emprendedoras y el rendimiento académico de los alumnos, por lo que hoy

resulta de vital importancia fomentar las capacidades emprendedoras de los estudiantes”.

Lo importante a destacar que las capacidades emprendedoras se pueden ensefiar y educar,
porque estas habilidades se pueden mejorar a un nivel significativo a través de la educacién

en las aulas.

Cardozo (2010) en su tesis: Capacitacion en el uso multiple de la marona como
alternativa al deterioro ambiental en la comunidad Virgenes del Sol, distrito de Laberinto,

provincia de Tambopata region Madre de Dios. La contaminacion ambiental que se
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manifiesta en la comunidad Virgenes del Sol en la Region de Madre de Dios, dio motivo para
este trabajo de investigacion. La implantacion o sembrio de La Gadua Morona Angustifolia
(marona) que tiene un parecido al bambu, como alternativa a la depredacion de los bosques
de dicha zona, donde enumera los beneficios que puede traer y a bajo costo. Pero, la situacion
de pobreza y desigualdad que se nota en la zona es producto en mayor parte de la mala 'y

pésima educacion implementada.

Ante esta situacion plantea su problema de investigacion donde la tala indiscriminada y el
deterioro ambiental cudl seria el nivel de capacitacion para los comuneros en el uso de la
marona en los talleres como alternativa de solucion en la tala indiscriminada. Su objetivo es
determinar el nivel de capacitacion a los comuneros para enfrentar este deterioro ambiental.
Plantea su hipotesis donde los niveles de capacitacion de los comuneros en uso de la marona
traen altos beneficios que permiten desarrollar alternativas de solucion ante la tala

indiscriminada de los arboles y el deterioro del ambiente.

La migracién en su mayoria de los Andes a dicha zona hace dificil la implementacion del
uso alternativo de la marona, pero, con la implementacion de los talleres de capacitacion se
ha despertado la conciencia de que es beneficioso, pero aqui se tiene que tener el apoyo del

gobierno regional para una total implementacion.

Ruiz (2012) en su tesis: Relacion de la Capacitacion docente con el proceso de
conversion de los centros de educacién basica alternativa. La Ley General de Educacion N°
28044 propugna una educacion de calidad para toda la poblacion del pais, dentro de esto se
encuentra enmarcado los Centros de Educacion Basica Alternativa (CEBA), cuyo objetivo
esta dirigido para los jovenes y adultos que quieran seguir estudiando, esta nueva modalidad
tiene que ir acompariado con la capacitacion de los docentes como piezas importantes en este

proceso. Por eso en su problema general busca la relacion que debe existir en la capacitacion
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del docente y el proceso de conversion en el ciclo avanzado de los centros de Educacion

Basica Alternativa de la UGEL 06 de Vitarte.

Lo que se busca es que la conversion de colegios de educacion de jovenes y adultos a
Centros de Educacidn alternativa se haga con méaxima eficiencia con lo cual se estaria
apoyando a muchos jovenes y adultos que se encuentran marginados por falta de una
oportunidad de estudios que en este caso seran oficios técnicos que le permitan ejercen un
trabajo, por lo tanto el rol del docente es significativo por lo tanto su adecuada capacitacion

es muy relevante.

Ccalla (2012) en su tesis Formacion y capacitacion permanente docente y la gestion
educativa en las escuelas superiores de formacion artistica de la Region Puno. La
investigacion se refiere a la capacitacion de los docentes para mejorar la gestion educativa en
las Escuelas Superiores de Formacion Avrtistica de la Region de Puno. Plantea su hip6tesis de
que la formacion y capacitacion esta directamente relacionada con gestion educativa de las

Escuelas Superiores de Formacion Artistica.

Al final del trabajo se muestra que hay una alta confiabilidad y correlacion entre las dos

variables.

Asenjo (2009) en su tesis La capacitacion y gestion empresarial de las micro y pequefias
empresas. La presente tesis doctoral nos muestra y nos da una visién del emporio Gamarra
donde se moviliza una venta en altas cantidades monetarias, una de las mas principales de
nuestro pais, y una de las palancas de desarrollo es la capacitacién constante y permanente,

tal como se muestra en esta tesis.

Importante y muy explicativo de como se mueve los pequefios empresarios que conforman

este emporio econdmico y que tiene que ver con la gestion empresarial que tiene que ser muy
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alta y eficiente, siendo su pilar muy importante la capacitacion empresarial a nivel micro y

pequefia empresa.

Posiblemente existan muchos otros trabajos de investigacion, en los mencionados se

ratifica la obligacion de la capacitacion para obtener nuevos conocimientos y logros.

2.1.2. Antecedentes internacionales

A nivel del extranjero, hemos escogido dos tesis sobre capacitaciones educativas de paises
de Guatemala y México para saber como se afrontan los problemas y cual es el resultado de
dichas capacitaciones sobre las variables dependientes a nivel de las micro y pequefias
empresas, cuéles son los temas mas relevantes, qué factores inciden para que se dicten estas

capacitaciones educativas.

Martinez (2005). Propuesta de un modelo de capacitacion basado en competencias para
las PYMES del Sector hotelero de la Cd. De Huajuapan de ledn, Oaxaca: Caso de Estudio.
En su Planteamiento del Problema, la literatura consultada arroja que las Pymes es el 98 % de
las empresas de México, del cual solo el 1% aplica la capacitacion del total en forma
recurrente, por lo tanto tienen poca capacidad de sobrevivencia. Esto lo lleva a plantear su
Obijetivo General: Crear un modelo de Capacitacion basado en competencias, que permita
evaluar de forma integral al capital humano. Fija su hipétesis general: Considerar
competencias técnicas y del comportamiento como parte del modelo propuesto, permite la

valoracion integral de la capacidad laboral del personal.

Para llevar a cabo su investigacion, o sea aplicar el modelo propuesto, utiliza al personal
del Hotel “Tierra del Sol”. La aplicacion del modelo de capacitacion basado en competencias
en el personal del hotel mencionado lineas arriba permitié la valoracion de competencias del

comportamiento y su diagndstico.
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De acuerdo al proceso de investigacion llega a concluir que “el modelo es aceptable pues

cumple con los requisitos que un modelo de capacitacion debe tener”

Con este modelo llega a conclusiones dentro del personal de cuéles son sus debilidades y

por lo tanto sus necesidades de capacitacion.

El modelo aparte de poder aplicarlo al sector hotelero, también es factible a otras empresas

Mypes de otros sectores empresariales.

Anonimo (s/f) en su Tesis: Capacitacion y su incidencia en la gestion administrativa de
las medianas empresas del Municipio de Jutiapa, departamento de Jutiapa”. Plantea como
objetivo: Determinar si en las medianas empresas que desarrollan operaciones en la cabecera
del Municipio de Jutiapa implementan la capacitacién como elemento fundamental para el

fortalecimiento de las capacidades del recurso humano que laboran en ellas.

Describe su problema como la falta de personal capacitado es una de las causas
principales que afectan la competitividad en el mercado local entre municipios y otros

departamentos de Guatemala.

La hipdtesis general: La capacitacién permanente del recurso humano permite fortalecer la
gestion administrativa en las medianas empresas que desarrollan sus operaciones en la

cabecera del municipio de Jutiapa, Jutiapa.

El instrumento utilizado fue una encuesta aplicada a los administradores de las medianas
empresas instaladas en el municipio de Jutiapa que permitio conocer el nivel de capacitacion

existente en el personal que laboran en ellas.

Los resultados de esta investigacion indican la necesidad de aplicacién de capacitaciones

al personal de éstas empresas con el fin de mejorar la competitividad y poder tener mayor
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participacién en el mercado, dichas capacitaciones deben incrementar el conocimiento, las

capacidades y destrezas del personal.

2.1.3. Antecedentes historicos de los expendedores.

La historia de los expendedores de diarios se remonta con la aparicion de los primeros
diarios de circulacion en el siglo XIX, el presente trabajo toma referencias desde el gobierno
del Dr. José Luis Bustamante y Rivero cuando se promulga la Ley 10674 Caja de Proteccion

y Asistencia Social (1946).

Dicha Ley consta de quince articulos, en cuyo encabezado dice “es funcion del Estado la
asistencia social de los vendedores de periddicos”. En funcion de este enunciado se le
traslada la responsabilidad a los Ministerios de Salud Publica y de Justicia y de Trabajo, de

acuerdo con sus respectivas atribuciones y coordinando sus procedimientos.

En dicha ley, se forma Las “juntas Locales”, que estaran integrados por un delegado de los
ministerios sefialados arriba, por un delegado de las empresas periodisticas, por un delegado
de la Beneficencia del municipio respectivo, si la hubiese, por un delegado de los vendedores
de diarios de edad mayor, cada junta tendra un secretario rentado; también se apunta las

atribuciones que debe tener esta Junta.

Uno de los aspectos mas resaltantes es el articulo 11 que fija los ingresos econémicos para
el mantenimiento de esta junta y cumpla con los objetivos trazados que es la asistencia y
proteccion de los vendedores de diarios, es importante recalcar: a) impuesto del dos por
ciento del importe de los avisos que se inserten en toda publicacion, editada en el pais, sin
recargo para los avisadores; b) el dos por ciento del precio de venta, en moneda nacional, de
las publicaciones periodicas importadas por las empresas comerciales que las dedican a la

venta al publico por medio de expendedores callejeros.
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Otro aspecto muy importante es el articulo 13, donde dice a la letra ““se incorporara a los

expendedores de periodicos y billetes de loteria en los beneficios del Seguro Social”

El reglamento de esta Ley 10674 sali6 un afio después a los 10 dias del mes de julio con

mejores augurios para los vendedores de diarios.

Posteriormente, con el Gobierno del General de Division EP Juan Velasco Alvarado, se
dio inicio al funcionamiento de la Caja de proteccion y Asistencia Social Ley 10674, Decreto
Supremo 004 TR (1969) que sustituye a las Junta Local de Asistencia a los Vendedores de
Diarios, Revistas y Loterias, con el objetivo de que se cumplan los objetivos sociales
previstos; para lo cual se aprueba el “estatuto” que consta de 12 articulos donde se detalla con

bastante minuciosidad los alcances de la ley 10674.

En el gobierno del Arg. Fernando Belainde Terry, se dala ley 23834, (1984) dado en
la Casa de Gobierno, que consta de seis articulos, en el articulo uno se cambia los conceptos
y porcentajes que financian esta ley, quedando como sigue, (a) el uno por ciento sobre la
venta neta de los diarios, revistas, quincenarios y demas publicaciones, cualquiera que fuese
su periodicidad, que se editen en el territorio de la Republica y (b) el cuatro por ciento del
precio de venta en moneda nacional, de las publicaciones importadas que las dediquen a la
venta al publico a cargo de los expendedores callejeros. Cuyo monto se deposita en el Banco

de la Nacion a nombre de la Caja de proteccidn y Asistencia Social.

Durante el gobierno del Ing. Alberto Fujimori se da el Decreto Ley 25988 (1992) donde se
deroga los ingresos econdémicos de la ley 23834, y sera el Ministerio de Economia que provea

los costos de mantenimiento de la Caja de proteccion y Asistencia Social ley 10674.

Con estos antecedentes, nos podemos ilustrar como se ha tratado a este sector de los

vendedores de diarios y revistas, hasta el gobierno de Sr. Belaunde se mantenia los impuestos
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que daban los ingresos econémicos para la labor social, pero con el gobierno del Sr. Fujimori,
la situacidn de los vendedores de diarios, revistas y loterias es desastrosa por decir lo menos,
esto se refleja en los exiguos ingresos que destina el Tesoro publico para la atencion médica,
que bordea los S/. 79,000 nuevos soles mensuales (Informe Financiero de la Caja de
Proteccién y Asistencia Social Ley 10674 para el afio 2005) para una poblacion nacional de

125,000 personas que es la poblacién de los vendedores de diarios y revistas.

De los otros beneficios, como son la incorporacion al Seguro Social, ya se olvidaron, en el
Jiron Ayacucho N° 845 existe en la actualidad el edificio donde funciona la Caja de
proteccién y Asistencia Social en Lima, donde podemos hacer un recorrido y las carencias
salta a la vista, para los casos graves de salud se le deriva al Hospital Nacional Hipdlito
Unanue, ubicado en el distrito de EI Agustino, en base a un convenio firmado entre ambas
instituciones, donde el vendedor de diarios tiene que pagar todas las medicinas que requiera
su tratamiento y un 50% en cuanto a los gastos de hospitalizacion; también existe otro
convenio con el Hospital Maria Auxiliadora al sur de Lima; algo parecido existe en la ciudad

de Arequipa, en los deméas departamentos o regiones del pais, no existe ningun apoyo.

Si hacemos un paralelismo con los suplementeros (canillitas) de Chile, la Asociacion de
Prensa de Chile pagan un 10% para la seguridad de los suplementeros y a la vez ellos

también aportan para su seguridad social.

En nuestro pais se puede implementar, lo que falta es incentivar a los mismos interesados
que se sienten sin fuerzas para luchar a pesar que existe una Federacion; la factibilidad de la
implementacion de un proceso educativo a corto plazo incentivara a querer mejorar la calidad
de vida de los que estan en este oficio. Las conclusiones de esta investigacion se haran
entrega a los diferentes sindicatos de expendedores de cada municipio que integran el cono

este de Lima.
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Con respecto a capacitaciones educativas, si bien es cierto, que a nivel de Chosica y anexo
nunca se ha dado, pero a nivel de Lima se han dado charlas y conferencias sobre temas
relacionados al quehacer de los expendedores, pero no han sido mddulos, ni tampoco ha

existido un proceso de evaluacién, que mida el nivel de capacitacion y aprendizaje.

Como resultado, no existe estudio sobre las capacidades emprendedoras de Chosica y

Anexos asi como a nivel nacional.

2.2. Bases Tedricas

Subcapitulo I: La Capacitacién Educativa.

1.1. La Capacitacion Educativa.

La capacitacion significa la preparacion de la persona en el cargo, en tanto que el
proposito de la educacion es preparar a la persona para el ambiente dentro o fuera del
trabajo.

Wikilearning (2009) manifiesta que el objetivo principal es estudiar las caracteristicas de la accion
pedagdgicas que comportan unos determinados programas de formacion en una determinada

poblacién en un tema o area especifico a fin de obtener criterios para la optimizacion de los mismos.

El criterio de optimizacion de una accién pedagogica o de unos programas de
formacidn puede obtenerse a partir de la evaluacién de los resultados de la accion o

programa.

Toda accién pedagdgica comporta unos procesos de aprendizaje que se dan en las
diferentes esferas de la evolucion de la persona en forma integrada. Asi pues la
inmersion de un proceso formativo optimiza no solo la dimension cognitiva, sino
otras dimensiones como la psicomotriz o la afectiva. Por tanto el proceso educativo

tiene una incidencia en los educandos de caracter integral.
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Por ello para optimizar un determinado programa de formacion se hace necesario
evaluar sus efectos no solo en la direccién de la adquisicién de conocimientos, sino
evaluarlos midiendo otras dimensiones importantes de la evolucidn integral

comentada.

Es necesario en toda capacitacion evaluar, junto a la adquisicién de conocimientos
sobre un tema, el cambio de actitudes sobre este tema, hay que tener en cuenta que es

posible educar la actitud hacia un tema ya que las actitudes se ensefian.

Reafirmamos nuestra conviccién con lo afirmado en “La capacitacion debe ser

permanente” (2012, p. 4).

1.1.1. Importancia de la capacitacion educativa.

Este punto es muy imprescindible en nuestro trabajo de investigacion para lo cual nos
remitimos a los especialistas para que nos expresen sus argumentos en favor de su

implementacion.

Reyna (2009) sostiene: En la actualidad la capacitacion de los recursos humanos es
la respuesta a la necesidad que tienen las empresas o instituciones de contar con un

personal calificado y productivo.

La obsolescencia, también es una de las razones por la cual, las empresas se
preocupan por capacitar a sus colaboradores, pues ésta procura actualizar sus
conocimientos con las nuevas técnicas y métodos de trabajo que garantizan

eficiencia.

Para las empresas u organizaciones especialmente de educacion, la capacitacion debe
ser de vital importancia porque contribuye al desarrollo personal y profesional de los

individuos a la vez que redunda en beneficios para la empresa.
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Escalante (2012) en entrevista al economista Guido S&nchez sostiene: “la gente tiene

capacidades emprendedoras que quizas estan dormidas pero pueden despertar” (p. 6).

1.1.2. Beneficios de la capacitacion educativa.

La capacitacion a todos los niveles constituye una de las mejores inversiones en Recursos
Humanos y una de las principales fuentes de bienestar para el personal y la organizacion, en

funcidn de éstos nombraremos las utilidades que reportan:

a.- Alas organizaciones.
Promueve el desarrollo con vistas a la promocion.
Contribuye a la formacion de lideres y dirigentes.
Conduce a rentabilidad més alta y a actitudes mas positivas.
Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles.
Crea mejor imagen.
Mejora la relacion jefes-subordinados.
Se promueve la comunicacion a toda la organizacion.
Reduce la tensién y permite el manejo de areas de conflictos.

Se agiliza la toma de decisiones y la solucion de problemas.

Los conceptos que nos proporciona la teoria en esta parte esta dirigida a satisfacer las

definiciones de la variable 1y la variable 2 y adecuarlas al contexto del trabajo.

b. Al personal.
Ayuda al individuo para la toma de decisiones y solucion de problemas.

Alimenta la confianza, la posicion asertiva y el desarrollo.
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Contribuye positivamente en el manejo de conflictos y tensiones.
Forja lideres y mejora las aptitudes comunicativas.

Sube el nivel de satisfaccion con el puesto.

Permite el logro de metas individuales.

Desarrolla un sentido de progreso en muchos campos.

Elimina los temores a la incompetencia o la ignorancia individual.

1.1.3. Necesidades de una capacitacion educativa.

Corresponde al empresario y a las instituciones del gobierno, la responsabilidad de
detectar los problemas provocados por la carencia de capacitacion. Les compete todas las
decisiones referentes a la capacitacion, bien sea que utilice o no los servicios de asesoria

prestados por especialistas en capacitacion.

Los principales medios utilizados para efectuar el reconocimiento de necesidades de
capacitacién son:

Evaluacion del desempefio: Mediante ésta, no solo es posible descubrir a los
colaboradores que vienen ejecutando sus tareas por debajo de un nivel satisfactorio, sino
averiguar también qué sectores de la empresa reclaman una atencion inmediata de

capacitacion.

Observacion: Verificar donde hay evidencia de trabajo ineficiente, como dafio de equipo,
atraso en el cronograma, pérdida excesiva de materia prima, nimero elevado de problemas

disciplinario, alto indice de ausentismo etc.

Cuestionarios: Investigaciones mediante cuestionarios y listas de verificacion que

evidencien las necesidades de capacitacion.
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Reuniones de Coordinacion: Discusiones acerca de asuntos concernientes a objetivos
organizacionales, problemas operativos, planes para determinados objetivos y otros asuntos

administrativos.

Modificacion del trabajo: Cuando se introduzcan modificaciones parciales o totales en
las rutinas de trabajo, es necesario capacitar previamente a los empleados en los nuevos

lineamientos que se implementan.

En el sector Educacion, siempre se han tratado de hacer esfuerzos por mejorar el nivel
educativo, sea cual fuere el gobierno de turno; un modelo de capacitacion buscando
como resultado la calidad educativa es el expuesto en el afio 2007, en aquella
oportunidad se llevé a cabo una evaluacion censal sobre capacidades comunicativas y
matematicas, asi como el curriculo escolar. Esto permitid la construccion de una linea
de base para el desarrollo del Programa Nacional de Formacion y Capacitacion
Permanente, en el que han intervenido en el 2007 y 2008 cerca de 100 mil profesores

(Vexler, 2009, p.18).

El modelo de capacitacion esta en perfeccionamiento constante, dirigido a la institucion
educativa. Privilegia el monitoreo y acompafiamiento de los docentes como equipo y, de
manera personal, para mejorar su trabajo en el aula. Elementos como la comprension lectora,
el razonamiento matematico, el uso de las TIC, el dominio del disefio curricular y la

especialidad académica son los componentes de esta capacitacion.

Al concluir cada proceso formativo, ademas de la evaluacion a cargo de la institucion
formadora, se aplica una prueba de salida preparada y evaluada por la Unidad de Medicion de
Calidad del ministerio de Educacién, que posibilita contrastar los resultados de la evaluacion
censal del 2007 con los que obtienen los docentes en su capacitacion. Los datos al 2009

permiten precisar que han mejorado en un 90% en diferentes niveles.
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En el 2009, siguiendo la linea trazada el Ministerio de Educacion, preparara cerca de
60,000 profesores, tonificando su modelo de capacitacion e exigiendo a universidades e
institutos que los capacitadores tengan las mas elevadas competencias profesionales.
Igualmente se tiene que trabajar con las instancias descentralizadas regionales tomando la

diversidad nacional.

El objetivo es mejorar el rendimiento de los profesores en el proceso de la ensefianza que
permitird logros significativos de aprendizaje en los escolares, teniendo como meta el

mejoramiento de la calidad educativa.

1.1.4. Propuesta de un Plan de Capacitacion.

En funcion del planteamiento del problema y los objetivos fijados y de acuerdo con los
marcos tedricos, podemos deducir que existen dos variables: la capacitacion educativa como
la variable 1que va a forjar una relacion con la variable 2 en este caso las capacidades

emprendedoras.

Para el presente trabajo se trata de auscultar como estan las capacidades emprendedoras
del presente colectivo en base a una supuesta capacitacion, cuyos elementos o partes buscan
una relaciéon y como consecuencia de la misma encontrar la correlacion que puede ser débil o

fuerte.

El presente plan se ha elaborado teniendo en cuentas todos los elementos enunciados y
que a través de este método se pueda conseguir los objetivos sefialados en concordancia con

el problema establecido.



44

Exposicion del plan de trabajo.

Plan de trabajo para la capacitacion en el sindicato del gremio de expendedores de
diarios, revistas y loterias de Chosica y anexo
Tema: Las Capacidades Emprendedoras
I.- Datos Informativos

1.1 Gremio de expendedores de Chosica y anexo: Lima

1.2 Distrito . Lurigancho-Chosica
1.3 Lugar de capacitacion : Auditorio de la
Municipalidad
1.4 Nivel : Experimental
1.5 Modalidad : Adultos
1.6 Patrocina : Diario EI Comercio
1.7 Supervisor : Del diario EI Comercio
1.8 Responsable : Juan Carlos la Serna Palomino
1.9 Expositor : Prof. Mg. Brey Rojas

Il.- Bases Legales

- Constitucion Politica del Pert de 1993

- Ley General de Educacion No 28044

- Ley Caja de Proteccion y Asistencia Social Ley 10674
- Ley MYPE No 28015

- Estatuto del sindicato del gremio de expendedores de Chosica y Anexo

I11.- Justificacion

Es esencial emprender un trabajo de capacitacién educativa en el Sindicato del Gremio de
Expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexos que los alimente e
incremente sus conocimientos tanto cognitivos y afectivos.

Estos nuevos saberes permitiran desarrollar sus capacidades emprendedoras que lo tienen

dormido y no lo aprovechan. Por lo tanto el cambio es la palabra clave en la educacion para
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el desarrollo que les permitira realizar sus objetivos y cimentar su bienestar social como meta

final.

IV.- Objetivos
General:

e Implementar un programa de capacitacion para mejorar el desarrollo de las

capacidades emprendedoras en los integrantes del Sindicato del Gremio de

expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y Anexo.

Especifico

e FEvaluar la autoconfianza

e Evaluar la actitud positiva al trabajo

e Evaluar la predisposicion al trabajo en equipo

e Evaluar la orientacion al emprendimiento

V.- denominacion del taller de capacitacion

“Las capacidades emprendedoras”

Descripcion

Se refieren a las capacidades y actitudes emprendedoras-empresariales en el area de la
Educacion en el Trabajo.

Cuya finalidad es desarrollar estas capacidades y actitudes para ejercer actividades
laborales y econdmicas que le permitan insertarse al mercado laboral o generar su propio

empleo, lo cuales le permitiran producir un bien o prestar un servicio.



VI1.- Metas de atencion
Metas de atencion:
e 30 integrantes del Sindicato del Gremio de expendedores de diarios,
revistas y loterias de Chosica y Anexo de acuerdo al ultimo Censo
realizado por la FENVENDRELP el 21/03/2011 en la localidad de

Chosica.

Metas de ocupacion:
e 01 Ponente, Profesor Magister de la Univ. Nacional Enrique Guzméan y

Valle La Cantuta, asesor del Ministerio de Educacion.

VI1Il.- Temas
Moédulo 1: La Autoconfianza

e La confianza
e Las metas
e Las decisiones

e Creer en si mismo

Médulo 2: La Actitud Positiva al Trabajo

e Laaptitud

e Laactitud

Moadulo 3: La Predisposicion al trabajo en equipo
e La participacion
e Laorganizacién

e Lacoordinacion
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La motivacion

El liderazgo

Modulo 4: La Orientacion al Emprendimiento

La comunicacion
La negociacion
La venta

La productividad

La competitividad

VIIl.- Cronograma de actividades

Tabla 1
Actividad Responsable Cronograma
Coordinacion Juan Carlos la Serna P. y 06/06/2016
General Supervisor diario EI Comercio
Planeamiento Juan C. La SernaP. yel Pendiente
Supervisor diario EI Comercio
Coordinacion y Gerencia de Circulacién y Pendiente

Aprobacion Distribucion diario EI Comercio

Actividad Fecha Hora Tema Capacitador
06/07/2016 4.00pm.- 6.00pm  Modulo 1y Il Mg. X

Ejecucion  07/07/2016 4.00pm.- 6.00pm  Modulo Iy IV Mg. X

Evaluacion Prof. Mg. X 11/07/2016

Nota: adaptado.



IX.- Horas académicas mas inauguracién y clausura
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La duracién del curso taller “Las capacidades emprendedoras” es de 4 horas cronologicas

maés una hora para la inauguracion y la clausura y entrega de incentivos.

El desarrollo seré de la siguiente manera:

Apertura del curso taller: Sr. Alcalde Y% hora
Horas de exposicion de los modulos 3 horas
Horas de evaluacion de los mddulos 1 hora

Clausura del curso y entrega de incentivos por el

Gerente de Circulacion y distribucion diario EI Comercio 1 hora

Total De Horas: 5% HORAS

X.- Estrategias de trabajo

Metodologia: Seminario taller

* Se utilizara la metodologia activa en todos los talleres

* Se hard uso de la computadora para la exposicion de los temas

* Se utilizara proyector de multimedia

Xl.- Recursos

Humanos:

Logistico:

* Cuerpo Organizativo de la capacitacion
* Profesor expositor

* Integrantes del sindicato del gremio de expendedores

e Infraestructura del aula de exposicion de la municipalidad

e Equipo de computo del aula de la exposicion
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e Materiales de escritorio
Financieros:

e Autofinanciado

XIl.- Evaluacién
Se realizara de la siguiente manera:
e Antes y después del desarrollo de cada modulo para poder pasar al

siguiente

e Después del evento, la evaluacion final a cargo del profesor ponente.

XII1.- Incentivos
e Entrega De chalecos con el logo de EI Trome o EI Comercio

e Sorteo de un combo de electro doméstico
e Entrega de cajas de cupdn para sorteos de EI Trome

e Autorizacion de algunos kioscos como Agencia EI Comercio

Chosica, junio del 2014.

JUAN CARLOS LA SERNA PALOMINO
DNI 07671064

PROMOTOR
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1.2. El Nivel de la Educacion.
1.2.1. Concepto de Educacion.

Diccionario de la Real Academia Espafiola.

En el DRAE (2001) indica que es la accion y efecto de educar.

Educar.- Es dirigir, encaminar, doctrinar. Desarrollar o perfeccionar las  facultades
intelectuales o morales del nifio o joven por medio de preceptos, ejercicios, ejemplos etc.
perfeccionar y afinar los sentidos.

La Ley General de Educacion 28044.

Para entender este concepto muy mencionado en nuestros tiempos en los diferentes
estamentos de nuestra sociedad, y no solo, a nivel de nuestro pais, sino, en los diferentes
foros e instituciones supranacionales como es la ONU, OEA, B.M., Etc. Bajo este concepto
los gobiernos gastan inmensos recursos monetarios, y que, no satisfacen al final; muy
complejo y a la vez interesante para la investigacion, por eso, empezamos analizando la parte
tedrica y luego ahondaremos en la realidad, tanto, de nuestro pais y algunos casos del
extranjero.

Segun la Ley General de Educacién 28044 (2005. 28 de julio), Congreso de la Republica.
Determina en su art. 2:

Es un proceso de ensefianza y aprendizaje que se desarrolla a lo largo de toda la vida y que
contribuye a la formacion integral de las personas, al pleno desarrollo de sus potencialidades, a la
creacion de la cultura, y al desarrollo de la familia y de la comunidad nacional, latinoamericana y
mundial. Se desarrolla en las instituciones educativas y en diferentes ambitos de la sociedad.

En la misma ley, es muy interesante, el art. 6 donde se demanda la ensefianza de la
Constitucidn politica como obligatoria en todos los ambitos de la sociedad.

Haciendo un paralelo, los que ejercen el oficio de expendedores de diarios deben de

conocer su ley la 10674 y sus reglamentos.
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En el Art. 7, Proyecto Educativo Nacional, manifiesta que es el Estado quien delinea las
politicas estratégicas para el desarrollo de la educacion y debe articularse con los miembros
institucionales de la sociedad para su aplicacion.

El Art. 37, Educacion Bésica Alternativa: “...enfatiza la preparacion para el trabajo y
el desarrollo de capacidades empresariales. Se organiza flexiblemente en funcion de
la demandas y necesidades especificas de los estudiantes™, acto seguido afiade en su
enciso “a” que esta dirigido para los jovenes y adultos que no tuvieron acceso a la
educacion regular o no pudieron culminarla.

Lo definido son conceptos tedricos de lo que debe ser la educacién dentro de la sociedad,
pero es muy importante, resaltar las dificultades que tropiezan los encargados de impartir
dentro de las aulas- los docentes- el proceso de la ensefianza en estos tiempos de cambios
muy rapidos en nuestra realidad, por eso es importante la opinion de:

Ontoria, Gdmez, Molina (2005) educadores de la ciudad de Cérdova de Argentina:

Estamos inmersos en cambios sociales, politicos, tecnol6gicos, econémicos y
culturales que configuran una nueva sociedad. A veces da la impresion de que la
educacion esta al margen, aunque en todos los foros se le atribuya un papel prioritario
y fundamental. ;Do6nde esta su funcién transformadora de la sociedad, cuando todavia
no se ha incorporado a los centros educativos los avances tecnoldgicos minimos?..

Es muy interesante lo siguiente:

Comenzamos por plantearnos una serie de interrogantes en relacion con los procesos
ensefianza-aprendizaje y con la educacion en general: ¢Es posible ensefiar y aprender
de otra manera? ;Serd imprescindible cambiar la mentalidad del profesional de la
ensefianza ante las urgencias que la nueva sociedad impone? ¢Superaremos la
resistencia al cambio o seguiremos —amarrados- al pasado, anclados en los caducos
esquemas educativos?... Para terminar con esta reflexion: “Creemos que, COMo
docentes, debemos hacernos eco de estas transformaciones, actualizando nuestra

mentalidad y adoptando en nuestro sistema de trabajo las nuevas técnicas que los
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cambios sociales estan imponiendo en el sistema educativo. Si la sociedad cambia, el
sistema educativo no puede permanecer ajeno a dicho fenémeno (p.11).
Es preciso la conceptualizacion de los problemas en el aula por la que tienen que trasegar
los docentes, en especial en la dura tarea que pasan en mantener la atencion de los alumnos
en el aula dentro del proceso de la educacion; las docentes espafiolas:

Gobmez, Serrats (2005) exponen:

Ciertamente que en una época de cambio como la actual, en que la crisis afecta
tantos aspectos de nuestra vida, pasando por los materiales y concretos a los mas
ideales y abstractos, como los valores y las creencias, no puede sorprender a nadie
que la educacion y los temas relacionados con ella sean analizados, criticados y
cuestionados desde todas las perspectivas y en todas las situaciones.

Afaden:

Hemos vivido y compartido los problemas de comportamiento de los alumnos en las
aulas y fuera de ellas, de los pequefios y mayores en general; la disparidad de criterios
que el profesorado y los padres tienen sobre el tema no permite hallar una solucién
rapida y conjunta; el entorno social del alumno que le afecta directamente (TV,
padres separados, cambio de valores...) y la inadaptacion del curriculum escolar a
veces conlleva el fracaso (p.13).

Aspectos interesantes que estan presentes en las dificultades para impartir educacion, el
buscar la motivacion para el interés del alumno y lidiar con las situaciones conflictivas que
van naciendo en el devenir del proceso de la ensefianza y por tanto en el aprovechamiento del
aprendizaje.

1.2.2. Deficiencias en la Educacion.

Hemos expuesto el concepto tedrico del concepto de educacidn, por la exposicion de los

diferentes autores, hay matices, formas sobre la educacion, pero al final es claro a donde se

quiere llegar, al objetivo.
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Trasladando este concepto a nuestra realidad, nos encontramos que la educacion de
nuestra poblacién es desde siempre deficiente, la historia nos dice que para acceder a una
buena educacion solo estaba permitido a una determinada clase social por sus capacidades
monetarias, pero la gran mayoria no tenia acceso, de alli se manifestaba la exclusion de
nuestra poblacién con una educacion publica, que a decir, de Lerner (2012): “es un
‘simulacro’ de educacién, la masificacion nos condujo a esto en las Gltimas décadas” (p. 5).

En esto por supuesto esta las deficiencias de la ensefianza donde se prioriza la repeticion
de hechos, sucesos, donde el profesor es la maxima instancia del saber en el aula, anulando
las aportaciones en forma de interrogacion de los alumnos.

A nivel internacional, es muy interesante lo que esta sucediendo en los paises de la
eurozona a raiz de la profunda crisis econémica que estan padeciendo,

El pais méas pobre de esa zona europea es Portugal, y coincidentemente tiene el nivel
de estudio mas bajo de esa regidn, siendo una gran desventaja para una posible
recuperacién econémica y desarrollo social. El estado de la educacion en Portugal
basado en el trabajo mecénico y barato que en el pasado sostuvo a la industria textil
portuguesa se ha trasladado hacia Asia, este sector unido a la Unién Europea en el
afio 2004, también ofrece mano de obra barata pero con una sustancial diferencia sus
trabajadores presentan un mayor nivel educativo el cual los hace mas competitivos y
para agravar mas la situacion también los trabajos especializados han emigrado a esta
zona. Apenas el 28 % de la poblacién portuguesa entre 25 y 64 afios terming la
secundaria. (Forelle, 2011, p. 13)

Esta situacion dramatica nos ilustra como una educacion deficiente influye negativamente
en la sociedad en su empefio por alcanzar el desarrollo social.

1.2.3. Necesidad de la Educacion de Calidad.
Tratemos de remediar lo sefialado anteriormente, o sea desterrar las viejas concepciones y

practicas en el proceso de ensefianza aprendizaje.
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Se escucha y se lee constantemente que si no se prioriza la educacion de calidad el
crecimiento econdmico no seré sostenible. Explicado de otra forma, la baja calidad de la
educacion puede detener el crecimiento econémico de nuestro pais.

En la Conferencia Anual de Ejecutivos (CADE) (2009) realizado en la ciudad de
Arequipa, la agenda es muy esclarecedor de la importancia de la educacion de
calidad: ganar competitividad, reforma educativa y mayor inversion en ciencia y
tecnologia. Una de las conclusiones es muy revelador: que uno de los mayores
problemas del pais es la educacién y la pobreza, que a pesar del crecimiento
econdmico del pais en los Gltimos afios no se ha podido cerrar, es mas las brechas se
ampliaron y coinciden que el desarrollo educativo es un factor de competencia
indispensable para sostener a largo plazo el crecimiento del pais, proponiendo como
una de las metas, transformar al pais en una economia del conocimiento.

En aquella oportunidad los empresarios se plantearon cuatro retos que giraban en torno a

cuatro ejes de trabajo:
1. Que los empresarios deben alcanzar altas tasas de crecimiento, 2. Lograr altos
estandares de competitividad para garantizar ese crecimiento, 3. Impulsar la
innovacion y el desarrollo tecnoldgico con educacion de calidad y 4. La reforma del
Estado. (Mayo, 2009, p. 11)

Cruzado (2009) analiza que en el mismo afio:
Se aplicé en todos los colegios, tanto puablicos como privados, a los alumnos del
segundo grado de primaria una prueba denominada Evaluacién Censal de
Estudiantes- ECE. El objetivo es ver si los alumnos luego de dos afios en la escuela
primaria tienen los conocimientos esperados en matematicas (uso de nimeros y
operaciones para resolver problemas) y lectura (comprension de textos escritos).
Los resultados no son nada alentadores, vamos a resaltar las mayores diferencias. Los
gue obtuvieron mejores resultados Moquegua, Tacna y Arequipa, donde de 30 a 33

alumnos de 100 comprenden adecuadamente los textos que leen y 15 de cada 100
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estudiantes manejan adecuadamente las matematicas. Los que estan a la saga son
Loreto, Ucayali y Apurimac. (p.13)

Agregamos, que 6 de 100 alumnos comprenden adecuadamente las matematicas y 12 de
cada 100 alumnos comprenden lo que leen; y como resultado global a nivel nacional,
tenemos que 33 de cada 100 alumnos comprenden las matematicas, y 52 de cada 100
alumnos comprenden lo que leen.

Para el afio 2011, la evaluacién de los alumnos de educacion primaria realizado por la
Unidad de Medicién de la Calidad Educativa del ministerio de Educacion, nos sigue
mostrando malos resultados, consecuentemente un estancamiento en los niveles de
conocimiento de los alumnos. Ademas, la brecha que existe entre los resultados de los
colegios urbanos y los rurales se ha incrementado, son alrededor de dos millones de nifios de
las areas rurales, que si no se hace algo para mejorar, estan condenados a la pobreza, y son las
nuevas generaciones y que probablemente seguiran los conflictos sociales por las diferencias
y desigualdades en el desarrollo de estas sociedades internas de nuestro pais.

Es muy importante sefialar que los ciudadanos con educacion de calidad y por lo tanto de
alta productividad generan riqueza para si mismo y para los demas, vienen a ser el mejor
activo de un pais, la educacion de calidad por lo tanto es la mejor herramienta que podra
erradicar la pobreza y conseguir la inclusion social.

Ante este panorama presentamos algunos enfoques, opiniones, de personas ligadas a las
politicas educativas de nuestro pais sobre el concepto de la calidad educativa, que cosa es en
el fondo y como se logra este objetivo tan importante para el progreso de nuestra sociedad.

Salas, a la fecha Ministra de Educacién, entrevistada por Olivares (2011) considera que la
politica del gobierno y un adecuado presupuesto se puede conseguir la inclusién social, esto
lo considera muy necesario para conseguir superar las deficiencias educativas y cerrar las

brechas educativas que se dan en el area urbana y rural, la educacion de calidad tiene que ver



56

con la calidad de la ensefianza se dé en un entorno adecuado, atractivo para los jovenes, asi
como politicas articuladas y que se encuentran disefiadas en el Plan Educativo Nacional
(PEN) y con colaboracion de los profesores los cuales deben de contar con una adecuada Ley
de la Carrera Publica Magisterial. Considera que los factores sobre los que se debe incidir
para desterrar la educacion deficiente son:

La brecha que existe en el &rea urbana y rural; mejorar la educacion intercultural; la
alimentacion escolar; mejorar el presupuesto en educacion; mejorar la curricular escolar con
tendencia a la investigacion, la masificacion del uso de internet, estos factores tienen que
estar articulados en el Proyecto Nacional Educativo (pp. 12-13).

Tovar, T. (2012) observa que el Ministerio de Educacion lanza una camparia para el
aprendizaje de calidad, donde cuestiona esta campafia, si solo se debe dar en las aulas del
colegio que se encuentra todavia presa de la didactica de Comenius (S. XV1), se pide que la
sociedad apoye esta labor, pero el logro se juega no solo alli sino en el espacio mas amplio
que la asedia crecientemente, compite con el aula y convoca la atencion y sensibilidades de
chicos y chicas afectados por el cambio climatico, la injusticia, la corrupcion; interesados en
el arte, la ciencia y el emprendimiento, asuntos sobre los que averiguan en internet y en el
barrio. Los muros de la escuela estan en cuestion.

Se pregunta si se trata de planificar al detalle y ser eficaz en la gestion pedagdgica, paso
seguido presenta dos alternativas de paises extranjeros que se encuentran en la cima de las
prueba PISA.

Finlandia, tercero en la prueba PISA, recuerda lo que dice el sentido comdn y corroboran
los rigurosos estudios de “factores asociados al rendimiento”. En vez de toneladas de
gjercicio y un ritmo frenético de estudio, en este pais hay pocos deberes y la mayor
preocupacion es por la calidad de los maestros y los ambientes de aprendizaje. No hay

evaluaciones periddicas estandarizadas de alumnos y docentes, los que son altamente
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valorados y no reciben remuneracién por desempefio. Todo el sistema escolar es financiado
por el Estado en un pais que tiene bajo coeficiente de desigualdad. Tres elementos pero
trascendentes: sistema escolar organizado para que lo escolares se sientan felices; profesion
docente de muy alto prestigio de modo que los maestros ensefien bien porque les encanta
hacerlo y educacidon publica de primera que afirma un espacio de igualdad: el 97 % prefiere
matricular a sus hijos en un colegio publico.

Corea, segundo en PISA, exige a los escolares una carga horaria de 12 horas (promedio),
ademas de trabajo y horas extra. Un sistema que exacerba los métodos tradicionales, tareas,
pruebas constantes, presion memoria, padecimiento y angustia. Corea tiene una de las méas
altas tasas de suicidio: 40 personas por dia, en medio de crecimiento econémico, alto peso de
la educacion privada e incremento del coeficiente de desigualdad (p.6).

Pero hay que preguntarnos qué se entiende por una educacion de calidad, es un concepto
actualizado que es debatido casi a diario en los medios de comunicacién, en las instancias
politicas, culturales, econdmicas y sociales de nuestro pais, existe una gran preocupacion por
Ilegar ese nivel, porque se considera que si no tenemos esta educacion nunca podremos
desarrollarnos y conseguir un nivel de vida mejor para nuestra poblacion.

Tratando de encontrar ese preciado concepto, se expone lo que el gobierno del Sr. Alan
Garcia Pérez implement6 y ejecutd y que hoy en dia sigue vigente, nos referimos del Colegio
Mayor Presidente.

De acuerdo con exposicion de La Republica (2009, p.20) es la sede de alto nivel a los
mejores estudiantes del pais, ha de hacerlos conocedores de temas de actualidad, ensefarles
otros idiomas y darles herramientas suficientes para continuar estudios superiores en el pais o
en el extranjero.

Para ello se les impondra un curriculo diferente al de los colegios tradicionales: mas

exigente y con muchas horas de anélisis de la realidad nacional (lectura de diarios y revistas,
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y estudios y discusion de noticias de la radio y TV), clases de inglés, matematica
comprension lectora, ciencia experimental, epistemologia, apreciacion del arte y creatividad,
etc. Todo ello en laboratorios modernos o desde las computadoras portatiles que se les
asignara a cada de los alumnos. Ademas, se les exigird presentar una propuesta de cambio de
la realidad de sus regiones (un ensayo de tres paginas). Esto serd un proyecto de tres afios, y
seré considerado como una prueba decisiva al momento de culminar el quinto de secundaria.

Por ello cada alumno dedicara tres horas diarias esta labor. También tendran cursos libres
de eleccién, como gestion empresarial, marketing, gastronomia, robética, disefio gréfico,
computacion, etc. Tendran horas dedicadas al deporte, el entretenimiento, la alimentacion y el
descanso, para ello contaran con gimnasio, campo de futbol y otras disciplinas deportivas,
piscina, pista atlética y salas de proyeccion de cine, ademas de sala de lectura.

Lo expuesto se refiere al nivel de secundaria, paso seguido planteamos lo que puede ser
una educacion de calidad a nivel universitario.

En este nivel superior se viene propugnando entre muchas opciones, un Modelo de
Formacion por Competencias, que se ajusta al tema que estamos tratando, y, en qué consiste
su implementacion.

Resaltamos que dicha aplicacién se dan en las Universidades particulares de mas alto
prestigio, con mucho poder adquisitivo de los miembros universitarios, por lo tanto, la
educacion de calidad a este nivel esta asociado a las clases sociales altas conocidas como los
segmentos A y B.

La Universidad particular San Ignacio de Loyola (2012) propugna la aplicacion de este
modelo de formacion por competencia, que se aplican a todos los programas académicos se
sostiene en cinco principios:

a. El aprendizaje, orientado al logro de competencias centradas en el estudiante.

b. Disefio Curricular integrado,
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c. Nuevas metodologias de ensefianza,

d. Nuevas formas de evaluacion, y

e. Nuevo rol del docente.

Estos cinco principios la excelencia y tiene como finalidad desarrollar una cultura de
evaluacion y gestion para la innovacion y mejora continua.

En el mundo actual caracterizado por un dinamismo constante donde se produce un
flujo incesante como es el mundo laboral, es necesario apuntar a los estudiantes
tengan un espiritu emprendedor. Esto se complementa con la implementacion en el
curriculo de cursos de carrera en inglés, con la finalidad de formar profesionales
emprendedores bilingiies que sepan leer y escribir en inglés, realizar trabajos de

investigacion, elaborar casos y dominar un vocabulario asociado con su carrera (p.5).

1.3. El nivel del conocimiento.

El conocimiento esta referido al nivel que la dimensidn en este caso ha previsto, esta
referido basicamente en funcién al problema y el objetivo de la presente tesis, en este caso
son indicadores que se refieren a la marcha de una empresa que por lo general es pequefia y
que se conoce legalmente como MYPE (micro y pequefias empresas) y que tiene su ley
28015.

Conocimiento.- Buscando en el diccionario, encontramos que es la accion y efecto de
conocer.

Conocer.- Es averiguar por el ejercicio de las facultades intelectuales la naturaleza,
cualidades y relaciones de las cosas.

Es necesario remarcar que nuestro objetivo es entrar en el mundo del emprendimiento, por
lo tanto, en este caso estamos hablando de un colectivo de emprendedores que se dedican a la
venta de los medios de comunicacion escrita, de acuerdo con la definicion de conocer, el

emprendedor utiliza la razén, por la cual crea ideas bastante racionales con lo cual busca
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conquistar la naturaleza y vivir mejor, a decir, de Nano Guerra Garcia, conocido investigador,
entrevistado por Pajares (2011) Guerra Garcia Nano manifiesta:

El emprendedor necesita dos cosas: el conocimiento y la autoconfianza o
éxito. Si solo le decimos td puedes y no le decimos como, va a ser un
entusiasta sin herramientas. Si le dices como y no fortaleces su autoestima va a

toparse con problemas y quizas quiera abandonar su tarea. (pp.14- 15)

En este caso, el conocimiento esté referido o guarda estrecha relacion con la capacitacion
educativa (variable 1), pues a través de ésta que se adquiriran los conocimientos necesarios
para lograr una efectiva labor empresarial. Mejorar la calidad de decisiones empresariales
tiene un impacto directo en los costos y en los ingresos. Las capacitaciones dotan al personal
de las tomas de decisiones de informacién y herramientas de analisis necesarias.

Es necesario remarcar que la experiencia es un elemento importante en la canalizacion del
conocimiento, en el presente trabajo el grupo al que investigamos, la gran mayoria basa su
conocimiento en la experiencia y que tiene su apoyo cientifico en la pedagogia de la
andragogia.

Por lo tanto, los conceptos que vamos a desarrollar tienen que ver en la medida del
presente trabajo, como son los ingresos, los gastos y la utilidad, (indicadores de la dimension
conocimientos) se dan a diario en los expendedores de diarios, su negocio funciona todos los
dias del afio, no hay un dia del afio que no trabaja, sin embargo, suena algo contradictorio
estos elementos no estan fijados diariamente en las mentes de los expendedores, su trabajo es
en forma mecanica, rutinaria, no hay sobresaltos por el futuro, se piensa que siempre sera
igual, no piensan en mejorar o en capacitar, son muy pocos los que han llevado una charla
sobre ventas, marketing, o sobre negocios de micro o pequefias empresas y si lo han llevado

no se nota, o en todo caso este tipo de negocio de servicios no estimula para mas.
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1.3.1. Los ingresos.

Tomemos en cuenta lo que dice la contabilidad elemental, segin Amat, O. (2001, p.13),

los principales tipos de ingresos son las ventas vy las financieras.
“Ventas: son las entregas de bienes o servicios a los clientes.

Ingresos financieros: son los intereses que se perciben de los bancos y otras instituciones
financieras por las inversiones que efectla una empresa”.

En el caso presente, las ventas son de los medios escritos en forma de diarios, los
productos agregados que generan los mismos conglomerados periodisticos, que incluye una
variedad increible de productos no imaginados que incluye juguetes tanto para adultos como
para nifios, las revistas de todo tipo, los Cd, DVD, etc.

Seguln un reporte de Otiniano (2012, p. 4) “en los Gltimos cuatro afios la circulacion de los
diarios creci6 en un 50 % y que dicha tendencia se va a seguir dando por los proximos cinco
afos”.

Hasta donde se pudo investigar los ingresos financieros no figuran en este sector, en todo
caso son los menos.

1.3.2. Los gastos.
Para Amat, O. (2001, p.14) los principales tipos de gasto son:

Costos de los materiales: es el importe que se ha de pagar a los proveedores
de los articulos que ha consumido la empresa.

Gastos de personal: sueldos y seguridad social de los empleados de la
empresa.

Impuestos: son los tributos que se pagan al Estado y otros organismos
oficiales.

Financieros: son los intereses y comisiones que cobran los bancos y otras
instituciones financieras por el dinero y servicios que prestan.

Depreciacion: la empresa refleja el desgaste que sufren las maquinas y otros

activos fijos.
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Periddicamente, como minimo una vez al afio, se ha de valorar el gasto que
supone la depreciacion. De esta forma, se incluye en la partida de gastos los
gue hacen referencia al desgaste de los activos fijos que usa la empresa.
Gastos generales: son el material de oficina, la propaganda y otros gastos
varios.

Analizando cada rubro, anotamos lo siguiente:

Los costos de los materiales vienen a ser las compras de los diarios diariamente, los
productos agregados de los mismos diarios, las revistas, los Cd, DVD vy otros.

En cuanto a los gastos de personal, por lo general minimo trabajan dos expendedores de
diarios en un kiosko, en otros casos es mas, el pago es minimo porque son los hijos, sobrinos
0 hermanos menores y el trabajo es por horas, por lo general el duefio del kiosko se queda
hasta el final de la jornada.

En el distrito de Lurigancho-Chosica los puestos de los expendedores de diarios estan
exonerados del pago de sisa, de acuerdo a la ley 10674 ley del expendedor, en donde no se
menciona pago alguno de tributo a las municipalidades. En la actualidad la mayoria no tributa
al Estado no estan inscritos al Régimen tnico Simplificado RUS (bajo este régimen, la
declaracion y el pago de la cuota mensual- impuesto a la renta, IGV e impuesto de Promocién
Municipal) se cumplen con la obligacion de declarar. Este pago se hace sin necesidad de
formularios, a través del sistema de Pago Fécil en las agencias de bancos autorizados), los
pocos que estan lo hacen con el minimo que es de S/. 20.00 nuevos soles mensuales, por lo
cual estan obligados a dar boleta de venta a partir de los S/. 5.00 nuevos soles.

Con respecto a la depreciacion, este concepto no existe para este grupo investigado por
cuanto estan exonerados de llevar libros contables.

En gastos generales, son minimos como son la compra de lapiceros, cuadernos, pasajes,

refrigerios, etc.
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1.3.3. Lautilidad.

Como consecuencia de las operaciones que realiza los expendedores de diarios de sus
ingresos y gastos surge el resultado del periodo. El resultado es la diferencia entre los
ingresos y gastos:

Resultado= Ingreso — Gastos

Si los ingresos superan a los gastos, el resultado es positivo, por tanto, existe utilidad; en
caso contrario, el resultado es negativo (pérdida).

En el presente caso, en todos los investigados existe utilidad, por que las empresas
proveedoras les dan un precio costo por producto de 25% del precio de tapa de los productos
que expenden.

1.4. El nivel de habilidades.

Implica en esta parte el nivel de atencion que le presta a su trabajo en la parte mas
importante como son las ventas, la empatia que le pone al trabajo, la comunicacion con el
cliente, las ganas de atender para lograr una mejor entrada y empoderar con el cliente para
hacerlo una constante en sus ventas
1.4.1. Laexposicion.

Es necesario saber exponer sus productos a la vista de sus posibles compradores o
clientes, la impresion que tenga es muy importante, porque permite impresionar o
decepcionar de la tienda en que busca un determinado producto o servicio, ademas es la
imagen que le da al negocio.

En la mente del consumidor, un comercio ocupa una posicion determinada respecto a sus
competidores en base a la imagen percibida. Es dificil romper este posicionamiento una vez
que esta implantada en la mente del consumidor.

Existen muchos factores que contribuyen a crear la imagen de la tienda y es el conjunto

de estos factores que van a crear la imagen global del establecimiento.
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Cualquiera sea su objetivo para hacer la exposicion de sus productos, asegurese de tener
un plan para cumplirlo. Haga lo que le resulte mejor a usted.

En la era digital, los productos también se exhiben por internet, la tendencia del futuro es
captar este mercado y tendra mucho valor que el presente.

1.4.2. La comunicacion con los clientes.

Es el trato, la correspondencia entre dos 0 méas personas. Se refiere de acuerdo a nuestro
tema, al trato que da el vendedor al comprador, la buena comunicacion genera muchas
probabilidades de venta.
1.4.2.1 ;Cbmo compran mis clientes?

A menudo vemos esfuerzos de la pequefia y micro empresa por realizar actividades de
marketing e incrementar sus ingresos. Sin embargo, dichas actividades suelen ser tan aisladas
y poco relacionadas que no siempre redundan en el, tan ansiado, aumento de las ventas.

Caferata (2009) para poder superar este obstaculo analiza los pasos que siguen nuestros
clientes cuando desean hacer una compra:

Paso 1. Reconocer que existe una necesidad: nadie compra nada sin antes reconocer
consiente o subconscientemente que necesita algo. En esta etapa podemos estimular
las necesidades del cliente mediante mensajes que generen o refuercen la necesidad
del cliente. Podemos poner fotos de productos, exhibirlos, hacer preguntas que los
inviten a desear nuestro producto o servicio, etcétera. Por ejemplo, vamos caminando
por la calle y vemos un letrero con la foto de una stiper hamburguesa que dice “;No
te provoca comerte una...?”

Paso 2. Decidir el grado de involucramiento o grado de esfuerzo que usura para
satisfacer su necesidad: si es una necesidad muy importante para él, dedicara tiempo,
buscara informacién, se desplazara, evaluara diferentes opciones, etcétera. Este punto
es fundamental porque determina que tan “al alcance o lejos del cliente” podria estar

nuestro negocio.
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Un ejemplo de esto son los clientes que vienen desde muy lejos por nuestros
productos. Es importante que sélo ocurra cuando tenemos un fuerte diferencial de
precio, calidad, reputacion de marca, etc. Por otro lado, también se determina qué tan
importante es que nosotros “le alcancemos nuestro producto”, un ejemplo de ello son
los reparte a domicilio.
Paso 3. Identificacidn de alternativas: una vez que el cliente sabe cuanto va invertir
en tiempo, dinero y esfuerzo, comenzara a buscar alternativas. Nuestro esfuerzo
comunicacional deben apuntar a que el cliente nos recuerde y avalie dentro de sus
alternativas de eleccion.
Paso 4. Evaluacion de las alternativas anteriores: es importante que sepamos dar
razones al cliente para comprar en nuestro establecimiento, resaltar los beneficios de
nuestro producto o servicio y hacer hincapié en nuestras diferencias y ventajas frente
a la competencia.
Paso 5. Decision de compra: el cliente decidira por el servicio o producto que crea
que satisface mejor su necesidad. Recordemos que gran parte de esta decision tiene
un componente subjetivo y emocional. Busquemos que nuestros clientes se formen
una imagen positiva de nosotros y de lo que ofrecemos.
Paso 6. En comportamiento posterior a la compra: posiblemente es el paso mas
olvidado. Se genera tanto por la experiencia misma de la compra, como luego al usar
el producto o al recibir el servicio. Sabremos que la reaccion fue positiva, si nuestros
cliente nos recomienda o cuando regrese por otro producto igual o relacionado. jNo
olvidemos que nuestro objetivo no es vender una sola vez, sino generar clientes para
siempre (p.7).

Este concepto ha devenido en el tiempo en algo muy esencial, existe hoy carreras que se

dictan en las universidades que son conocidas como ciencias de la comunicacion, relacionado

con la carrera del periodismo, pero, también posesionado en otras como son la publicidad,
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marketing, relaciones publicas, etc., esta vision de la comunicacién bien usada, permite
logros y éxitos en la gestion empresarial.
1.4.3. La relacion con los clientes.

Viene a ser la conexion, el compromiso, la correspondencia, el trato, la comunicacion de
alguien con otra persona; esta relacionada con la comunicaciéon, pero la incluye, la absorbe, la
relacion es mas profunda, mas intimo, porque crea una fusién, en este caso, con el cliente,
que le permite contar con su compra en forma casi permanente y también nos da publicidad al
recomendarnos con otros clientes.

Para Cebreros, C. (2011) es muy importante potenciar esta habilidad en beneficio de
nuestra carrera profesional, ya que a unos les funciona mejor que a otros, y no todos
hemos nacido con dicha actitud.

¢Qué valor le dan nuestros jefes a la simpatia? ¢Qué pasa si encontramos a alguien en
nuestro camino con quien es dificil mantener una relacién empatica?...

Existe gente muy simpética que no concreta nada. Que espera que otros realicen la
tarea que ellos debieron efectuar. Vale de hecho tener gente bien dispuesta, alegre,
feliz con uno. Pero también vale que esta gente sea eficiente.

No todos tenemos que caer bien. Pero en el mundo de los negocios y las empresas, el
arte de relacionarse bien es importantisimo. Sea para vender o0 no, uno deberia cuidar
sus relaciones personales.

La educacién y la cortesia ayudan. Podemos ponernos tareas concretas para aprender
poco a poco a llevarnos mejor con nuestra gente, con nuestros jefes, con nuestros
clientes. Siempre habré algo que ganar. Nada que perder. (p.7)

Es interesante lo que dicen Bennis, Spreitzer y Cummings (2006) al relacionar el
conocimiento con el trabajo de una persona, por mas sencillo que fuere:

Es frecuente que el trabajador use, aplique, conocimiento a su trabajo. El ingeniero

convencional, el auditor contable y el dentista son otros tantos ejemplos de

profesionales que utilizan basicamente el conocimiento...hasta el trabajador de un
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restaurante de comida rapida utiliza algin conocimiento en sus recetas de cocina, sus
procedimientos y sus relaciones con el cliente, esto significa que tiene conocimientos
sobre los costos, de dar un buen servicio al cliente y mantener niveles elevados de

calidad, de lo contrario la empresa puede fracasar. (p. 57)

Subcapitulo 1l: Las capacidades emprendedoras.

2.1. Capacidades emprendedoras. EI CEIN (2004) (Centro Europeo de empresa e

innovacion de Navarra) hace las siguientes precisiones respecto a las capacidades del tema:

Definicidon. Se refieren a las capacidades y actitudes emprendedoras-empresariales en

el area de la Educacion en el Trabajo.

Finalidad del &rea educacion para el trabajo. Es desarrollar capacidades y
actitudes productivas -emprendedoras y empresariales para ejercer actividades
laborales y econémicas que le permitan insertarse al mercado laboral o generar su

propio empleo.

Capacidades productivas. Son las que permiten producir un bien o prestar un

servicio

Capacidades emprendedoras y empresariales. Son las que permiten generar su

propio empleo y competir con éxito en el mercado laboral.

¢Qué es un emprendedor?

a. Definicion

Es aquella persona que: Identifica oportunidades, crea y organiza proyectos

innovadores y viables; asume responsabilidades y persevera hasta convertirlos en
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realidad dichos proyectos. Estas se cimentan en la interrelacidn de procesos

cognitivos, socio afectivos y motores. Esta persona posee capacidades y actitudes.

b. Rasgos del emprendedor.

Pensamiento creativo, pensamiento critico, pensamiento ejecutivo, pensamiento
resolutivo, originalidad, imaginacion, flexibilidad, coraje, intelectual, agudeza
perceptiva, valoracion justa, autonomia, asertividad, discriminacion selectiva,

pensamiento estratégico, actuacién adaptativa, vision prospectiva.

c. Rasgos de la capacidad emprendedora.

Es una forma de comportamiento o una manera de actuar de las personas, que se
caracteriza por la posesion y manejo de ciertas condiciones que motivan a los demas

a apoyar su causa, a correr riesgos y perseverar, hasta lograr el objetivo deseado.

d. La actitud emprendedora.

Es la confianza, la iniciativa, la voluntad para identificar oportunidades y crear los
proyectos que los concreten. Para creer en su idea y motivar a los demas para que lo
apoyen. Para perseverar siempre y revertir los fracasos hasta convertirlos en triunfos

0 ganancias.

e. Rasgos de la actitud emprendedora.

Tiene una vision de futuro, crea, innova, adapta, confia en si mismo y en los demas,
es optimista y responsable, tiene deseos de superacion e independencia, es
colaborador y apasionado por el trabajo, tiene el habito al ahorro, es perseverante y

convincente, asume riesgos Yy tiene iniciativa.
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f. ¢ Como hacerse emprendedor?

Tener capacidad de relacionarse socialmente, capacidad de realizacion, capacidad de
planificacion, estar en la busqueda de oportunidades, ser persistente, cumplir con el
contrato de trabajo, demandar calidad y eficiencia, tomar riesgos, establecer metas,
buscar informacién, establecer la planificacién sistematica y de control, ser

persuasivo y elaborar redes de apoyo, poseer autoconfianza.

2.2. La autoconfianza.

Nos seguimos apoyando con el CEIN (2004) con respecto a esta dimension quienes

precisan:

Es la capacidad del individuo en creer en si mismo y en la posibilidad de conseguir
sus metas personales. La persona emprendedora tiene que tener confianza absoluta
en su proyecto y que esta preparada para sacarlo adelante.

Va a tomar decisiones y lo va tomar decididamente sin miedo y confiando en si
mismo aungue puedan ser erréneas vy el resultado no sea el esperado.

La confianza tiene que extenderse también a las personas que van a formar parte de la
empresa y es que esta capacidad (estrechamente ligada a la autoestima personal) se

relaciona con algunas habilidades de liderazgo como la motivacion.

2.2.1. La confianza.

Este concepto se refiere a la confianza que tiene un propietario o jefe de una seccién de

una empresa en sus empleados, en sus colaboradores, término acufiado recientemente, para lo

cual vamos a remitirnos al libro de Bennis, et al, (2006) donde expone admirablemente este

pensamiento.

El concepto de confianza, a diferencia del de poder, desconcierta a la gente: ;Cémo
crear un clima de confianza en nuestra compafiia? ;Como saber si podemos confiar

en nuestros proveedores? ;Como garantizar que las personas que no estan a nuestras
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6rdenes hagan lo que dicen que hacen? ;Como conciliar la confidencialidad con la
sinceridad? La gente encuentra mucho mas dificiles que las que se refieren al poder.
No es facil tener auténtica confianza ni siquiera entre personas, como los conyuges,
gue han elegido vivir juntos y que lo han trabajado durante afios. Resulta mas dificil
(imposible si la organizacion es grande) cuando las personas participan poco o casi
nada en la eleccion de sus colegas y cuando el tiempo es escaso. Puede ser que la
gente confunda la meta de una confianza interpersonal real o que ésta le resulte
inalcanzable. Es evidente que la confianza entre colegas o entre jefes o subordinados
tiene limites, puesto que todo el mundo tiene la opcion de romper su relacién con los
demas. De ahi que la confianza en el entorno del trabajo necesite apoyo, fuerzas que
creen incentivos en favor de unos comportamientos fiables y que protejan a las
personas que confian en los demas. Si no hay jerarquias, ¢cuales son las restricciones
organizativas que hacen que todo el mundo sepa estar en su puesto? La estructura
béasica de la confianza es la competencia. Una persona puede confiar en otra si cree
que es buena en lo que hace y no confiara en ella si duda de su capacidad. Todos
confiamos continuamente en gente competente, como los mecanicos del automovil,
los médicos, los informaticos o los jefes.

El trabajo exige cada vez mas este tipo de confianza, las tareas industriales
tradicionales pasaban de un departamento a otro, de investigacion y desarrollo a
disefio y de alli a fabricacion, distribucion, ventas y servicio técnico. En cada una de
estas fases, los responsables de cada departamento garantizaban la competencia de su
personal. Cada departamento funcional tenia un jefe que habia Ilegado al puesto
porque era el mejor, al menos era lo que se pretendia.

...Hoy en dia, el jefe no es el especialista mas capacitado de un departamento
funcional, sino més bien, el director de orquesta del que hablaba Drucker, un
coordinador de especialistas. El director es el que mejor conoce la partitura, pero el
trompetista es el que sabe tocar la trompeta. Cuando los musicos tienen dificultades

con algiin movimiento, los directores les aconsejan acudir a su maestro, que no es su
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jefe... El jefe espera que los profesionales, como los financieros o los informaticos,
trabajen sin apenas supervision.

El jefe confia en su competencia pero ;qué hay de la valoracion de ésta? En la
organizacion funcional la valoracion no era un problema. El ingeniero jefe al viejo
estilo contrataba, formaba, evaluaba y ascendia a otros ingenieros, asigndndoles
tareas que él mismo podia realizar, con sus conocimientos como experto conocedor
de la capacidad de sus subordinados; no se trataba de confiar sino de delegar en ellos.
Pero el lider de un equipo compuesto por un carnicero, un panadero y un repostero no
tiene esa capacidad de e valuacion y esta obligado a confiar en ellos. Lo dejo en sus
manos, suele decir el generalista al carnicero, reconociendo su absoluta ignorancia de
los detalles del corte de la carne.

La confianza necesita una segunda muleta: una comunidad o agrupacion. Las
organizaciones en red, con o sin ordenadores, generan de forma natural grupos
informales de personas de espiritu similar. Cuando estas agrupaciones surgen en
torno a un problema o a una disciplina comun - como puede ser un disefio grafico o el
comportamiento de los derivados financieros- se convierten en «agrupaciones de
practica»... Es en estas agrupaciones donde se efectla el trabajo y (sobre todo) el
aprendizaje.

Las agrupaciones de préactica estimulan la confianza porque crean y validan la
competencia, una actividad que las compafiias jerarquicas realizan funcionalmente.
Puede que el jefe no conozca quién es el mejor carnicero, pero si lo sabe el resto de
los carniceros. Y cuando los carniceros se retnen, intercambian consejos gratuitos,
ensefian y forman grupos encargados de resolver problemas concretos...

El compromiso, tercera fuente y estimulo de la confianza, es el complemento de la
competencia y la comunidad o agrupacion, factores, estos Ultimos, que no implican
necesariamente lealtad a la organizacion. De hecho puede ocurrir que las

agrupaciones de préctica generen una lealtad contraria a la del empleado cuando los
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intereses de la colectividad... pueden entrar en conflicto con las metas de un
empleado...

Es evidente que la confianza depende del interés de los individuos por lo objetivos de
la organizacion. Como sefiala Douglas McGregor todas las personas estan
intrinsecamente motivadas, pero ¢para qué?... En la medida que pedimos a los
empleados que sean mas emprendedores y aplanamos la organizacion de forma que
un jefe supervise a quince o veinte personas en lugar de seis u ocho, cuando damos
mas autonomia al personal, resulta vital la existencia de un compromiso compartido
con una mision y unos valores unicos...

La confianza, ademas de estar basada en la competencia, la comunidad y el
compromiso, depende de la comunicacion, que puede ser su mejor aliado o su peor
enemigo...

Hay una forma revolucionaria de generar confianza: decir la verdad...

Uno de los mejores aliados de la confianza, aungue poco conocido, y que menciono
en ultimo lugar, es la codicia... La cuestion a este respecto es simple y obvia: si la
confianza es un factor de ventaja competitiva, debe producir beneficios...

Los negocios se basan en la confianza, porque empiezan con un trato comercial: si
Ud. Me paga X, yo le doy Y. Los directivos tienen que comprender que, en la medida
en que las empresas abandonan los mecanismos burocraticos, la confianza es un
elemento tan importante para la gestion como lo es para las relaciones con los
clientes. La confianza es dura y debiera ser tratada como un elemento visible, fisico y
dura, es decir, como una virtud que puede ser documentada e incluso medida. Y no
solo en las encuestas de ambiente laboral. Para que asi ocurra, los directivos tendran
que comprender que la confianza no es algo magico. No surge sin mas. Es posible
crearlay, por supuesto, destruirla. Los directivos tendran que usar los instrumentos de
confianza con tanta habilidad como la que demuestran utilizando los del poder

(pp.82-90).
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2.2.2. Las metas.

Capacidad del individuo en creer en si mismo y en sus metas personales como persona
emprendedora, tiene que tener confianza absoluta en su proyecto y que esté preparada para
sacar adelante su empresa.

Las decisiones lo va tomar decididamente sin miedo y confiando en si mismo aunque
puedan ser erroneas y el resultado no sea el esperado.

Las metas que se propone una persona que dirige una empresa tiene que ver con la
autoconfianza que posea, dentro de lo cual su espiritu emprendedor tiene que ir a tono con los
cambios actuales, un gerente o duefio de una empresa no puede tener una meta a largo plazo
en estos tiempos, porque conseguido la meta esta queda obsoleta, las nuevas tecnologias, las
nuevas normas, Nuevos impuestos, nuevos competidores, la economia global, cambios en los
consumos, las nuevas tecnologias de marketing, nuevas tendencias en los negocios, y muchos
factores méas hacen que las metas ahora sean para un corto tiempo, sino la empresa tiende a
estancarse y desaparecer.

Hammer (2006) en un seminario que dicto pidié a los empresarios participantes sobre los
problemas més dificiles que enfrentd en los 12 Gltimos meses, de lo cual obtuvo los
siguientes:

- El euro

- La crisis economica de Asia

- Las grandes fusiones y adquisiciones de empresas

- La liberalizacion

- La integracion de la cadena de aprovechamiento

- El internet.

Luego pregunt6 sobre los planes estratégicos de cada empresa, este mecanismo lo
elaboran para afrontar el futuro en un promedio de cinco afios, sacando en conclusion

gue dichos planes fueron un fracaso en cuanto a sefialar las cuestiones fundamentales
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del futuro y en preparar a la empresa para afrontarlos ya que no pusieron énfasis en
los cambios que se venian. Habré que olvidarse de hacer previsiones de futuro a cinco
afios vista, ya de hecho no sabemos lo que vamos a encontrar en los doce meses
siguientes parece superior a la capacidad de cualquier experto.
Estamos viviendo una época muy poco corriente, donde el horizonte de tiempo hay
gue colocarlo muy cerca y los plazos se han contraido severamente. EI cambio no es
una abstraccion, y su aceleracion no es sélo un topico de los gurds que lo exponen.
Como ejemplo de la rapidez de cambio, tomemos la difusién de la tecnologia: el
plazo de tiempo que tarda una nueva tecnologia en llegar hasta una masa critica de
usuarios, digamos de 10 millones. En el campo de los buscapersonas, desde su
introduccion en el mercado hasta llegar a los 10 millones de usuarios, se tardaron 45
afos. Las maquinas de fax tardaron 22 afios, 9 los VCRs, 7 los aparatos CD, 6 el
ordenador personal, y solo 10 meses los navegadores web. La cuestion esta en que las
nuevas tecnologias ya no tienen largos periodos de gestacion, durante los cuales las
empresas y los usuarios puedan pensar sobre ellas y adaptarse a sus implicaciones.
Pasan de la novedad a la rutina, practicamente, de un dia para otro. Y, tan pronto
como se anuncia un producto, esta casi obsoleto.
El contexto dentro de las empresas esta también cambiando continuamente. La
situacion social, juridica, legislativa y politica, influye sobre lo que las empresas
puedan hacer o no; las restricciones juridicas son impuestas, o levantadas, de repente;
las fronteras nacionales se derrumban, y las economias explotan o se hunden; todo
ello sin ninguna advertencia previa.

El autor presenta una solucion, la modificacion de un concepto, esto que parece simple, no

lo es; el concepto a modificar es lo que se tiene de la planificacion.

La planificacion tradicional parte del supuesto de que: primero se puede predecir el
futuro y, luego, como reaccion a lo que revelan las predicciones, elaborar unos planes

detallados que podran ser ejecutados fielmente. Esto ya no es razonable.
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Hoy en dia, la planificacion debe partir del supuesto de que no es posible predecir el
futuro; de que s6lo podemos prepararnos para el futuro. Parece imposible, pero si la
empresa tiene capacidad para identificar los cambios que la afectan y para reaccionar
ante ellos, seréa posible hacerlo.
En otras palabras la meta en el presente, es hacer que las empresas estén preparadas y
capacitadas para adaptarse, a fin de anular las distancias del tiempo. Una
organizacion que detecta todo cambio significativo y que reacciona de modo practico
en el siguiente instante. (pp. 266-273)

2.2.3. El liderazgo.

La confianza y las metas que se fijan los emprendedores tiene que extenderse también a
las personas que van a formar parte de la empresa y es que esta capacidad (estrechamente
ligada a la autoestima personal) se relaciona con las habilidades de liderazgo.

Sobre el liderazgo existe una montafia de bibliografia, sobre las habilidades, sobre el
perfil, las motivaciones que poseen los lideres que existen en las diversas organizaciones
tanto empresariales como no, sean del sector privado o publico. En concordancia con lo
expuesto en la confianza y las metas, el presente también tiene el mismo perfil de exposicion.
Hemos descrito cuando hablamos de las metas sobre las organizaciones sobre los cambios,
del ritmo acelerado de transformaciones que caracteriza el presente, por lo tanto, el perfil del
lider que ponemos a disposicion también tiene el mismo carril de descripcion.

Peter Drucker en la introduccion que hace al libro de Hesselbein et al. (2006) hace una
brillante exposicion sobre el perfil del lider, fruto de su larga experiencia y estudios de
investigaciones.

...La primera conclusion es que puede haber «lideres natos», pero seguramente son
demasiado pocos para contar con ellos, por eso. El liderazgo debe aprenderse y puede

aprenderse, y con ese objeto, se escribio ese libro y para lo que debe utilizarse. L a

segunda leccién importante es que no existe «la personalidad para el liderazgo», ni el
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«estilo de liderazgo», ni los «rasgos de liderazgo». Entre los lideres més eficientes
que he encontrado y con los que he trabajado mas de medio siglo, unos se encerraban
en su oficina y otros eran excesivamente gregarios. Unos, aunque no muchos, eran
personas agradables y otros no, severos ordenancistas. Unos eran rapidos e
impulsivos, otros estudiaban y volvian a estudiar y tardaban una eternidad en tomar
una decision. Unos eran afectuosos y simpatizan con rapidez, otros se mostraban
reservados incluso tras afios de colaborar estrechamente con otros, no solamente con
extrafios como yo sino con las personas de sus propias organizaciones. Algunos
hablaban inmediatamente de su familia, otros no mencionaban nada aparte de las
tareas que tenian entre manos. Unos eran tan austeros en su vida privada como los
ermitafios en el desierto, otros eran ostentosos y amantes del placer y se divertian
ruidosamente a la menor oportunidad.

Todos los lideres eficaces con los que me he encontrado —tanto aquéllos con los que
he trabajado como los que meramente he observado- sabian cuatro cosas sencillas:
1. La Unica definicion de un lider es alguien que tiene seguidores. Unos
individuos son pensadores; otros profetas. Ambos papeles son importantes y muy
necesarios. Pero sin seguidores no puede haber lideres.

2. Un lider eficaz no es alguien a quien se le quiera o admire. Es alguien cuyos

seguidores hacen lo que es debido. La popularidad no es liderazgo. Los resultados si

lo son.
3. Los lideres son muy visibles. Por consiguiente, establecen ejemplos.
4. El liderazgo no es rango, privilegios, titulos o dinero: es responsabilidad.

Independientemente de su casi ilimitada diversidad con respecto a la
personalidad, el estilo, las aptitudes e intereses, los lideres eficaces que yo he
conocido, con los que he trabajado y a los he observado, se comportaban ademés de

modo muy parecido (pp. 11-12).
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2.2.3.1. Perfil del lider empresarial.
Siguiendo a Peter Druckers:

1. Ellos no empezaban con la pregunta ;Qué es lo que quiero? Empezaban
preguntando ¢Qué es necesario hacer?
2. Luego se preguntaban ¢Qué puedo y debo hacer para cambiar la situacion?
Esto tiene que ser algo que a la vez se necesite hacer y que correspondan a las
fuerzas del lider y al modo en que él es més eficaz.
3. Preguntaban constantemente ¢Cuales son la misién y los objetivos de la
organizacion? ;Qué es lo que constituye la actuacion y los resultados en esta
organizacion?
4, Eran extremadamente tolerantes con la diversidad de las personas y no
buscaban copias de si mismos. Rara vez se les ocurria preguntar ¢ Me gusta o me
disgusta esta persona? Pero eran totalmente intolerantes cuando se trataba de la
actuacion, criterios y valores.
5. No temian la fuerza en sus asociados. Se enorgullecian de ello. Lo hubieran
oido o no, su lema era el que Andrew Carnegie queria haber puesto en su lapida
sepulcral: “Aqui yace un hombre que atrajo a su servicio persona mejores que él
mismo”.

6. De un modo u otro ellos se sometian a la prueba del espejo, es decir, se
aseguraban de que la persona que veian en el espejo por la mafiana era la clase de
persona que querian ser, respetar y en la que creer. De ese modo se fortalecian contra
las mayores tentaciones del lider: hacer lo que goza de la aprobacion general en lugar

de lo que es correcto y hacer cosas insignificantes, mezquinas y ruines.

Por Gltimo, estos lideres eficaces no predicaban: hacian. Ellos delegan muchas cosas;
tienen que hacerlo o de lo contrario se ahogarian en trivialidades. Pero no delegan lo

que solo ellos pueden hacer con excelencia, lo que hara que cambien las
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circunstancias, lo que fijara normas, aquello por lo que quieren ser recordados: lo
hacen.
No importa en qué clase de organizacion se trabaje. Siempre se encontraran
oportunidades para aprender acerca del liderazgo en todas las organizaciones:
publicas, privadas y no lucrativas. EI mayor nimero de liderazgo en los Estados
unidos se encuentra en el sector social no lucrativo. Casi un millon de instituciones no
lucrativas son activas hoy en este pais, y proporcionan excelentes oportunidades para
aprender acerca del liderazgo. El sector no lucrativo es y ha sido el verdadero sector
de crecimiento en la sociedad y economia norteamericanas. Sera cada vez mas
importante durante los siguientes afios, a medida que un nimero cada vez mayor de
tareas que esperaba que el Estado hiciera durante los Gltimos treinta o cuarenta afios
tenga que ser asumido por las organizaciones comunitarias, es decir, por
organizaciones no lucrativas. (pp.13-14)

2.3. El trabajo en equipo.

En esta parte, este tema tiene muchas referencias, por lo cual, nos basamos en los
siguientes:

En “Equipo que trasciende” (2012) expone tiene que ver con varias capacidades
organizativas y de coordinacion, necesarios para lograr los objetivos planteados. La persona
emprendedora no va a trabajar sola. Normalmente contara con otras personas que realizaran
diversas labores dentro de la empresa: formaran un equipo que persigue un objetivo coman.
La capacidad de motivar al equipo y de liderarlo, de organizar y delegar el trabajo sera
también fundamental. Pero, el nivel de desarrollo 6ptimo de cada capacidad emprendedora
clave es diferente. Por ejemplo, es preciso que el nivel de tolerancia a la frustracion tenga un
limite, por que una persona emprendedora debe avanzar y no enfrentarse continuamente a

problemas que no le permiten desarrollar su proyecto (p. 10).

Don Carew en el prélogo del libro de Blanchard, Randolph y Grazier (2006) anota:
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Durante las dos décadas pasadas ha habido cambios significativos en nuestros
puestos de trabajo que se refieren a cdbmo se estructura el trabajo y se toman las
decisiones.

El trabajo en equipo y la colaboracion son la forma como el trabajo se hace de forma
efectiva. Las précticas basadas en un equipo, cuando se implementan
satisfactoriamente, llevan a una mas alta productividad, mayor satisfaccién y mejor
salud de los empleados, y promueven nuestros valores democréaticos. Mucha gente
participa hoy en dia en al menos uno 0 mas equipos diferentes. Uno de las mayores
barreras para poner en marcha equipos eficaces es que la gente no ha sido educada
correctamente para funcionar como miembros que aportan algo al equipo.

La excelencia en el liderazgo, la innovacion, la calidad, el servicio, la productividad y
la satisfaccion humana en el siglo XXI vendra de la gente que trabaja en equipos
donde puede usar su potencial, conocimiento y motivacion. (pp. 11-13)

2.3.1. Laorganizacion.
La organizacidn, esta relacionada con las capacidades para poner en marcha estrategias
que permitan un nivel alto de rendimiento dentro de una empresa o corporacion.

Davenport (2006) La planificacion estratégica exige pues un analisis del mercado, la
determinacion de lo que supondra lograr una posicion ventajosa y la estimacion de los
recursos internos de la organizacion. ...En este contexto, una empresa (0 una
corporacion, si solo esta conformado por una sola empresa) elegira su trayectoria
entre unos cuantos productos (o servicios) y temas del mercado. Por lo que se refiere
al producto o servicio, una empresa optara por una de las siguientes vias:

- Una oferta diferenciada con cualidades Unicas (0 a los menos superiores) en
comparacion a lo que proporciona la competencia. Los productores de ofertas
diferenciadas pueden fijar sus precios mas altos y establecer asi sus margenes.

- Una oferta de bajo coste con normas razonables de calidad pero susceptible

de comercializacion a un precio inferior; los fabricantes a bajo coste ganan dinero
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porque sus precios competitivos permiten volimenes elevados de ventas y su
produccion eficiente les permite margenes aceptables.
De modo similar, las empresas tienen dos planteamientos basicos del mercado entre
los que escoger. Pueden concentrarse en un nicho, lo que exige identificar y dominar
un mercado de la clientela o geogréfico, o por la concentracion en un mercado mas
amplio que conduzca hacia el predominio mediante una amplia gama de productos o
servicios que cubran una ancha perspectiva geografica o mercantil. (p. 68)

2.3.1.1. Capacidades de la organizacion.

Nos seguimos apoyando en:

Davenport (2006)...Las empresas hacen realidad sus estrategias concentrando sus
capacidades organizativas en el logro de una posicién ventajosa en el mercado.
Las capacidades organizativas son las destrezas colectivas de la unidad empresarial
(diferenciadas de las capacidades individuales que constituye el capital humano).
Es fécil advertir el modo en que un productor a bajo coste, en un mercado
ampliamente definido (de un solo nicho), prestaria atencion a una serie de
capacidades organizativas. Un competidor en ese posicionamiento se preocuparia
menos de la diferenciacion del rendimiento y mas, por ejemplo, de la eficiencia de la
produccién, la gestién del canal de distribucion, la manipulacién de materiales y la
planificacion operativa (p. 69).

2.3.1.2. Palancas de aplicacion.

Seguimos con el apoyo de:

Davenport (2006) Cuando las organizaciones construyen y fortalecen sus
capacidades, mejoran sus posibilidades de llevar a cabo una estrategia eficaz. El
desarrollo de las capacidades organizativas exige a su vez la manipulacion de una
serie de palancas de aplicacion. Estas son cuatro palancas que resultan especialmente

cruciales:
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1. Capital humano. Los recursos intangibles de capacidades, esfuerzo y tiempo que los
empleados invierten en su trabajo.

2. Estructura de la organizacion. EI modelo de relaciones entre unidades e individuos
en el seno de la empresa.

3. Procesos laborales. son todas las series de acciones y operaciones que proporcionan
productos y servicios.

4. Tecnologia. El empleo de medios mecénicos, especialmente cientificos y
relacionados con la informatica, para realizar tareas y gestionar la informacién.
Con el fin de llevar a cabo una estrategia, una empresa debe decidir cudles de estas
palancas y en qué modo manejadas lograran unas capacidades cruciales y aportaran
por tanto a la organizacion una ventaja competitiva. Mediante la gestion de estos
cuatro elementos, las compafiias pueden crear y explotar otras formas de capital
tangible e intangible, por ejemplo, bienes econdémicos, componentes no financieros de
la produccién (maquinarias, materias primas y bienes raices) y bienes intangibles.
Entre estos Gltimos figuran el capital intelectual de la empresa y las relaciones con
clientes y proveedores, que no estan a la vista, pero que a menudo representan toda la
diferencia entre estrategias realizadas e irrealizadas. (p.70)

Interesante lo que nos plantea en el libro de Heller (2006, p.18), donde Peter Druckers
hace una exposicion sobre la “teoria de la empresa”, explica que tiene tres partes:

“Primero, existen supuestos sobre el entorno de la organizacion.

Segundo, aparecen los supuestos sobre la misidn especifica de la organizacion. Y,

Tercero, Hay supuestos sobre las capacidades claves que se necesitan para alcanzar la
mision de la organizacion”.

Segun este autor, conocido como el padre de la teoria de la administracion de empresas,
toda organizacidn, sea empresa o no, tiene su “teoria de la empresa” el cual resume los

supuestos sobre los cuales la organizacion ha sido construida y es conducida.
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2.3.2. La coordinacion.

Este concepto es muy importante y esta intimamente relacionado con el equipo de trabajo,
sino, no tiene sentido. ¢Qué se coordina en una empresa u organizacion?, sino es el trabajo
que realizan cada uno de sus integrantes con unos objetivos establecido para el fin de una
meta; no existiera la coordinacion, ¢se podria lograr dichos objetivos y metas?

En el blog Doolphy (2011) encontramos unas recetas interesantes sobre la importancia de
la coordinacion en el trabajo en equipo, donde proponen siete factores necesarios para lograr
la eficacia, lo cual pasamos a exponer.

1. Tener una vision global del trabajo a realizar. El lider no puede limitarse que
se va a ser en el corto plazo. Ha de tener una actitud mas visionaria que le permita
adelantarse a las necesidades de la organizacion y del equipo. Esto le permitira
responder mas rapidamente a los cambios e imprevistos que puedan surgir.

2. Establecer un objetivo comun. De nada nos sirve coordinar sino sabemos
hacia donde nos lleva el trabajo que realizamos.

3. Conocer a tu equipo. Un grupo es un conjunto de personas entre si, cada uno
con su manera distinta de pensar. Conocer a cada uno de estos miembros es
fundamental para asignarles las tareas que mejor saben realizar, de forma que se
incida positivamente y directamente en su motivacion y contribuyas a su
especializacion.

4. Definir los roles del equipo es una accién complemento ligada al punto
anterior. Cada persona juego un rol dentro de la organizacidn, y sélo si logramos que
desarrolle el que verdaderamente sabe, en funcion de sus actitudes y capacidades,
estaremos afianzando el equipo.

5. Plan de trabajo. Una vez que hemos formado el equipo y que tenemos claro
qué papel va a desempefiar cada persona, debemos realizar un plan de trabajo donde

detalle todas las tareas que se van a realizar, los tiempos y los plazos estimados y el
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presupuesto con gue contamos. Seguramente se trate de una planificacion que habra
que realizar en funcién de la evolucién de los acontecimientos.
6. Comunicacion. Todos los puntos pierden sentido si no somos capaces de
transmitirlo al equipo. Sera necesario llevar reuniones para las que habremos definido
un contenido, con el objetivo de que sean los mas productivos posibles encaminadas a
avanzar y no a retroceder o estancarse.
7. Buscar herramientas que nos ayuden. Es evidente que tenemos que tener
herramientas que nos faciliten la labor de coordinacién. Aplicaciones que nos
permitan dejar en claro qué hay que hacer, quién lo hace y en qué plazo. Ademas
debemos poner a disposicion esa informacion de todo el equipo de trabajo, asi
podemos reducir la reunidn innecesaria e improductiva.

Interesante lo expuesto, que nos da un panorama global del concepto de coordinacion

dentro de una empresa u organizacion.
En la web Aula Facil.com (s.f.) aporta mas luces sobre la importancia de ésta idea, en la
cual aporta ejemplos muy ilustrativos:

Un grupo de trabajo en equipo implica la coordinacion en la ejecucion de un
proyecto. El equipo responde por el trabajo final y no cada uno en forma individual.
Cada miembro esta especializad en un area determinada que afecta al proyecto.
El trabajo en equipo no es solo las aportaciones individuales de cada miembro.
Ejemplo:
Un grupo de dependientes de un gran almacén, cada uno haciendo su trabajo en forma
independiente, no forman un equipo.
Un equipo médico en una sala de operaciones (cirujano, anestesista, especialista
cardiovascular, enfermeras, etc.) si forman un equipo. Cada miembro e este equipo va
a acometer un trabajo especifico, el de todos es fundamental para que la operacion sea

un éxito y para ello sus acciones deben ser coordinadas.
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Se expone cinco puntos necesarios para el éxito de un trabajo en equipo, que
enriquece en aportaciones sobre este concepto de la coordinacion en el trabajo en
equipo, los cuales son:

La complementariedad. Cada miembro domina una parcela del proyecto. Todos
estos conocimientos son importantes para salir con eficacia.

Coordinacién. El grupo de profesionales, con un lider a la cabeza, debe actuar en
forma coordinada, para salir adelante en el proyecto.

Comunicacion. Este trabajo exige una comunicacion abierta entre todos sus
miembros, esencial para poder coordinar entre todos los miembros del equipo las
distintas actuaciones.

Confianza. Cada persona confia en el buen hacer de sus compafieros, esta confianza
le lleva aceptar anteponer el éxito del equipo al propio lucimiento personal.
Compromiso. Cada miembro se compromete a aportar lo mejor de si mismo, a poner
todo su empefio a sacar el trabajo adelante.

Ejemplos de trabajo en equipo y coordinacion

Ejemplo 1. Ante la sustitucion de varias monedas europeas por el euro en el afio
2000, las entidades europeas formaron equipos de trabajo encargados de dirigir todo
este complicado proceso. En él se integraron especialistas de diversas ramas (negocio
puramente bancario, informaticos, auditores, juristas, especialistas de organizacion y
marketing, etc.). La misién de estos equipos era coordinar todo este proceso de
cambio que afectaba a aspectos muy diversos de la actividad bancaria.

Ejemplo 2. Las consultoras funcionan con equipos de trabajo, cuando acometen un
proyecto constituyen un equipo al frente del cual hay un jefe o coordinador en el que
se integran especialistas de las areas implicadas (informaticos, economistas,
fiscalistas, etc.). En su desempefio no cuenta el buen trabajo individual de cada uno

de ellos, sino la labor del equipo en su conjunto.
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2.3.3. Ladelegacion.

El empresario, el gerente o lider de una empresa u organizacion no puede hacer solo todo
el trabajo dentro de la institucidn, que cuenta con diversos estamentos a nivel administrativo
y de diversos procesos en el caso de produccidn; por lo tanto, tiene que saber delegar en las
personas (capital de trabajo), para Spulber (2010) “hay una serie de prerrogativas, actitudes,
habilidades y capacidades que debe tener en cuenta”.

Una vision compartida. En “Claves del trabajo en equipo” (2012, p.10) nos dice:

El desafio méas grande de un lider es lograr una vision compartida en cada miembro
de su equipo. Esta vision debe ser simple, facil de entender y recordar y sobre todo
inspiradora y no solo enfocada en aspectos econdmicos, aunque en el devenir del
tiempo tendran que tener beneficios.

Todo lider tiene como rol inspirar a los miembros de su equipo.

La comunicacion, esta habilidad es una de las herramientas mas importantes para el
fortalecimiento de la comunicacion interna. Por ello es muy importante fortalecer las
habilidades de persuasién e influencia de los lideres de los equipos de trabajo. Hay
gue recordar que toda buena idea bien comunicada le pueden dar buenas

satisfacciones, pero mal comunicada, puede no tener el efecto deseado.
2.3.3.1. Equilibrio al delegar.

RIPE (2012) Aprender a delegar es un arte complicado y aln es una asignatura pendiente
para muchos directivos.

La funcion del lider es inyectar en el grupo la energia y motivacion necesarias para que
logren los objetivos. No debe olvidar que dirige a personas y que debe aportarles los
estimulos adecuados y personalizados.

Un verdadero lider no es un solitario ni visionario, sino que hace participe a su equipo,
comparte, escucha y colabora. Es capaz de crear un grupo y ofrecerle el entorno adecuado

para que puedan desempefiar sus funciones y alcanzar el éxito. Es importante que cada
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miembro perciba que est& contribuyendo, mediante su esfuerzo, dedicacion y sacrificio en el
desarrollo del proyecto, por eso es muy importante que el lider sepa informar sobre el
objetivo que se persigue y sepa saber encargar tareas.

Aun asi, hay tareas y responsabilidades que solo corresponden al directivo y que nunca
hay que ceder a ningin colaborador, estos son asuntos trascendentales o de gravedad que
precisan de toma de decisiones rapidas y correctas. Ademas de cuestiones con cierta
repercusion para la vida de la empresa y su continuidad.

En el libro de Héller (2006) Peter Druckers afirma “Las personas que saben mas del
trabajo que cualquier otra reaccionan ante la responsabilidad que se les asigna actuando
responsablemente éste. Este es un principio esencial en la delegacion de autoridad”.

2.4. El emprendimiento.

Tiene que ver con la preferencia por las relaciones interpersonales laborales, lo que
incluye la capacidad de comunicacion y de obtencién de la comunicacion adecuada para
lograr los objetivos que se persiguen, o para la generacion de relaciones de colaboracion.

Las habilidades o competencias mas directamente relacionadas con este rasgo son los que
tienen que ver con las habilidades de comunicacion interpersonal, negociacion y venta. El
emprendedor no actla aislado: el desarrollo de su proyecto, su puesta en marcha y su
crecimiento y éxito van a depender de las relaciones que establezca en diferentes ambitos, por
lo que conviene que tenga facilidad para las relaciones personales, para la comunicacion y
para la negociacion. Por supuesto, debe tener habilidades para la venta y una fuerte
orientacion al servicio a su cliente.

2.4.1 Las ventas.

La mayoria de los vendedores no tienen capacidad de vender, un negociante o duefio de

una micro empresa espera que el consumidor se acerque a su negocio o establecimiento para

que haga su compra cuando debe ser al revés, el duefio de un negocio debe ir a buscar a los
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consumidores. Para lo cual tiene que tener habilidades, especialmente para las relaciones
personales, facilidad de palabras, ser muy comunicativo, conocer bien su producto, en cuanto
a sus caracteristicas y si le sera de provecho o es lo que busca sus clientes.

Las acciones de venta muchos lo toman como un arte, por que confluyen capacidades y
habilidades con el objetivo de hacer clientes fieles con los que pueda contar y también como
publicidad para que recomienden a otros consumidores. Por eso en la actualidad hay
capacitaciones que duran meses sobre ventas, una vez, terminado sus cursos tendran mas
posibilidad de hacer mejores ventas, porque ese es el fin de una empresa: vender un producto
0 servicio, sino no hay venta, no puede existir un negocio o empresa. Por lo tanto, los
empresarios, los lideres, siempre estan pensando como hacer crecer sus negocios, el
departamento de venta tiene que tener personas capacitadas en este aspecto, lo que llama el
capital humano, se tiene que invertir en este rubro si se quiere crecer para poder tener
ventajas frente a otros competidores. Hay que estimular a este vendedor, mejor preparados va
a mejorar que la compafiia crezca y también el vendedor recibe un estimulo o beneficio, o
sea, va a ganar mas, por lo tanto también genera una mayor productividad para la empresa.
2.4.1.1. El concepto de ventas.

Interesante es esta definicion que hemos encontrado en Internet, que refuerza de una
manera mas consistente nuestra apreciacion sobre las ventas.

Segun Thompson (2005) se basa en el concepto de venta de Philips Kotler:

Es otra forma de acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objetivo, es vender
lo ellos producen y no en vender lo que el mercado pide o solicita.

El concepto de ventas sostiene que los consumidores y los negocios, si se les deja
solos, normalmente no van a adquirir una cantidad suficiente de los productos de la
organizacion; por ello, ésta debe de realizar una labor agresiva de ventas y

promocion.
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El concepto de venta precisa que es necesario estimular a los consumidores para que
compren. Para ello, las empresas que ponen en préctica estos conceptos, utilizan todo
un arsenal de herramientas ventas y promocion, para estimular las compras.

El proceso de ventas, es el siguiente:

a. Punto de partida.- La fabrica

b. Punto central.- Los productos

C. Punto medio.- Una labor agresiva de ventas y promocion, y

d. Punto final.- Las utilidades que se generan mediante el volumen de ventas.

Cabe destacar, que el concepto de ventas se aplica en forma mas agresiva en aquellos
productos conocidos de bienes no buscados (como seguros de vida y fosas en los
cementerios). En el &rea de organizaciones sinfines de lucro también practican el
concepto de venta los recaudadores de fondos, las oficinas de inscripcion de las
universidades y los partidos politicos.
La gran debilidad del concepto de ventas radica en el hecho de los prospectos
(consumidores) son literalmente bombardeados con mensajes de venta. El resultado
es que el pablico termina identificando estas acciones como una publicidad insistente
o marketing basado en las ventas bajo presion; lo cual, genera una resistencia natural
hacia las empresas u organizaciones que la practican.
Se concluye que el concepto de ventas tiene un trasfondo filos6fico que orienta a las
empresas u organizaciones hacia vender lo que produce (productos, servicios, ideas,
etc.). Para ello, dirige sus esfuerzos hacia todas las actividades que les permitan
estimular a sus prospectos para que tomen una decisién favorable (como comprar,
realizar donaciones, inscribirse en un partido politico, etc.).

2.4.2. La negociacion.

Muy necesario es tratar de definir este concepto, que puede llegar a confundir con otros

conceptos expuestos en el presente trabajo.
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Aldao-Zapiola (2013) por internet hace una exposicion muy detallada de su significado,
vamos a resumir en los aspectos que nos interesa.
A la accién que intenta lograr un intercambio —transaccion- se le llama negociar. En
otras palabras, tratar un tema con miras a alcanzar un acuerdo implica una
negociacion, aun cuando el trato no se alcance se habra negociado.
Toma algunos modelos para explicar dicho concepto, en la vida cotidiana se negocia
continuamente; cuando la madre negocia con su hijo para que tome la sopa a cambio
de un premio si lo hace o de un castigo si no lo hace; el joven negocia con su padre
gue le preste el auto a cambio de mejorar sus calificaciones; la esposa negocia con el
esposo porque ella quiere ir al teatro y el esposo prefiere quedarse en casa viendo por
television un programa deportivo; negocian los individuos, las organizaciones
intermedias y las grandes potencias, todo en su campo, en el universo que los rodea,
ya sea domeéstico, informal, formal, institucional, etc. viven negociando.
Pero, para que dos —0 mas- partes estén motivadas a negociar, deben tener objetivos
distintos que se puedan intercambiar. Surgen asi tres requisitos basicos:
a. Voluntad de negociar con la otra parte. Aceptar sentarse en una mesa con
determinadas personas.
b. Obijetivos distintos. No idénticos, si ambas partes quieren exactamente lo
mismo es imposible la transaccion.
C. Intercambiabilidad de los objetivos. Que una parte tenga algo que le interese a
la otra parte y viceversa.
Estos conceptos son los que hacen que el comdn denominador de la gente
entienda que negociar es dar a cambio de algo. (p.3)

2.4.3. Laatencion al cliente.
Tema muy importante, como lo es las habilidades y capacidades para las ventasy la

negociacion. Relacionado intimamente con la atencidn al cliente.
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Sin los clientes qué empresa u organizacion podria existir, no habria los consumidores o
prospecto, y sobre este tema hay unas exposiciones muy importantes, sobre como los clientes
han cambiado a través del tiempo, antes se conformaban con ser solo consumidores, pero,
ahora son ellos los que definen que productos o servicios deben tener ciertas caracteristicas
para ser comprados o consumidos.

Nuevamente citamos a Hammer (2006, pp. 30-32) quien nos explica muy didacticamente,
como los clientes han cambiado muy severamente, por lo cual las empresas tienen que estar
pendientes de éstos y conocer sus gustos y otras caracteristicas:

«Empresa con la que es facil trabajar», significa desde el punto de vista del cliente,
interactuar con ella requiere el minimo coste y esfuerzo posible. Significa que la
empresa acepta los pedidos realizados en el momento y por el medio mas comodo
que le resulte al cliente, significa que los pedidos vienen expresados en la
terminologia del comprador y no en la nomenclatura de la empresa. Significa que
logra que al cliente no le cueste mucho esfuerzo comprobar la situacion de su pedido;
que elimina las interminables llamadas telefonicas inutiles a funcionarios que no
tienen ninguna informacién ni interés. Significa que la empresa libra una solo factura
gue esta redactada en términos comprensibles, y no con los reconditos cadigos de la
propia empresa.

La empresa tradicional estaba enfocada hacia su interior. Se definia a si mismo en
términos de productos y servicios; y su mision consistia en transformar todo ello en
beneficio. Su Unica lealtad estaba dirigido hacia sus directores y accionistas. Los
clientes eran algo adicional, o un mal necesario, que existian sélo para comprar los
productos de la empresa.

Pero esa época ya pasod. Ahora los clientes tienen la supremacia y para ellos, la
empresa es el mal necesario. Ahora los clientes ocupan el primer plano y la empresa
ha quedado relegada al fondo. Los clientes capacitados, entendidos y exigentes, de

hoy en dia, no estan dispuestos a adaptarse ni a los productos de la empresa, ni a su
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forma de trabajar. La empresa esta para resolver los problemas de los clientes. La
empresa que sigue centrada en si misma, en lugar de centrarse sobre los clientes, no
duraré.

Sefiala seis factores sobre la que las empresas deben enfocarse sobre los clientes para

que puedan tener éxito en su mision. Pasamos a sefialar.

1. Presentar un Unico interlocutor ante el cliente

2. Separar las actividades en funcion de las caracteristicas de los clientes.

3. Prever y anticiparse a las necesidades de los clientes

4, Ofrecer al cliente una experiencia sin fisuras en todas las interacciones con la
empresa.

5. Aprovechar la capacidad de autoservicio del cliente.

6. Utilizar sistemas de evaluacion centrados en el cliente.

2.5. Definicion de términos basicos utilizados.

Actitud. Disposicion de animo que hace reaccionar o actuar de una forma determinada, una
idea, una persona o un hecho concreto. Disposicidn interna del individuo a valorar
favorable o desfavorablemente una situacién, un hecho, etc. Predisposicion para
actuar, tendencia estable a comportarse de determinada manera. Santillana (2005)

Aptitud. Capacidad para operar competentemente en una determinad actividad. Capacidad y
disposicion para el buen desempefio o el ejercicio de un negocio, de una industria, de
un arte, etc. Suficiencia o idoneidad para obtener y ejercer un empleo o cargo.
Santillana (2005)

Capacidad Cualidad psiquica de la persona que es condicion para realizar con exito
determinados tipos de actividad. Habilidad general que utiliza o puede utilizar un
aprendiz para aprender, cuyo componente fundamental es cognitivo. Potencialidades
inherentes a la persona y que esta puede desarrollar a lo largo de toda su vida, dando

lugar a la determinacion de los logros educativos. Poder que un sujeto tiene en un
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momento determinado para llevar a cabo acciones en sentido amplio (hacer,
conocer, sentir...). Santillana (2005)

Canillita Persona, hombre, mujer o nifio (a) que se dedica a la venta de los diarios, revistas y
publicaciones de todo tipo, voceando o en un Kkiosco.

Caja de proteccion y asistencia social ~ Se cred en reemplazo de la Juntas Locales, se dio
con la ley 17044 en el afio de 1969, actualmente tiene su sede en Jr. Ayacucho 845,
Lima, donde atiende o posee varios consultorios de medicina general y otros;
también cuenta un laboratorio.

Competencia Capacidad adquirida que se expresa en habilidades de orden intelectual,
destrezas psicomotoras o de caracter afectivo. Para poder ser competente es
necesario estimular el desarrollo de capacidades, estas se trabajan a partir de las
habilidades y destrezas, que junto a los valores, desde las actitudes, apuntan al
crecimiento integral de la persona. Santillana (2005)

Diario. Son los periodicos que se publican diariamente, donde contienen informaciones de
toda indole, se venden en los kioscos o al aire libre.

Empresa periodistica Que editan los diarios o periédicos ya sean diariamente, o de distinta
periodicidad.

Expendedor Sinénimo de canillita, se da este nombre en la ley 10674, en el afio de 1946.

Habilidad Capacidad de actuar que se desarrolla gracias al aprendizaje, al ejercicioy a la
experiencia. Dominio de un sistema de operaciones practicas y psiquicas que
permiten la regulacion racional de una actividad, y que implican acciones que
comprenden conocimientos, habitos y operaciones orientadoras, ejecutoras y
controladoras, que permiten realizar con exito una actividad.

Juntas locales Se cre6 con el fin de dar asistencia y amparo a los vendedores de diarios y

revistas, se da con la ley 10674.
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Jubilacion  Es un sistema por lo cual una persona, en el hombre a los 65 afios; y las
mujeres a los 60 afios, reciben una pension monetaria durante su vejez.

Ley 10674. Primera ley que se da a favor de los vendedores de diarios y revistas en el
gobierno del Dr. José Luis Bustamante y Rivero, que consta de 15 articulos, es la ley
emblematica de los expendedores.

Proceso historico de los beneficios Estos “beneficios” se ha logrado a base de mucho
esfuerzo y marchas de los vendedores de diarios y revistas y con muchas huelgas, en
la década del 80 del siglo pasado es la época gloriosa del gremio que comandado por
su federacion pudo lograr el aumento en el porcentaje de utilidad por diario, por que
anteriormente era de 18% luego 20%, hasta el 25%el actual.

Porcentaje Es por éste método que las empresas periodisticas dan la utilidad por diario
vendido a cada vendedor.

Precio de tapa Lo que cuesta un diario o periodico, el precio siempre esta en la caratula.

Sindicato de Vendedores de Diarios y revistas Son los vendedores de diarios, revistas y
loterias que se agrupan, por lo general, por distrito (en muchos casos hay mas en un
distrito), los cuales tienen un directiva y se retnen con el fin de solucionar
problemas con el reparto de diarios y también con los gobiernos locales.

Suplementeros. Vendedores de diarios y revistas de Chile.

Utilidades de los expendedores Las empresas dan a los vendedores de diarios y revistas
(expendedores), la mayoria de ellos, un porcentaje de 25% de la venta de tapa del
diario de lunes a sabado y los domingos los periddicos conocidos como “chicha” o
panfletos como lo llaman otros dan el 30% sobre el precio de tapa del diario, En las
fiestas naviderias afio nuevo, 28 de julio, dia del trabajo y aniversario del gremio dan
por ese unico dia el 50% del precio de tapa del diario, por las fiestas navidefias

algunos diarios dan un pantedn no todos, con excepcion de EI Comercio que aporta
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en dinero S/. 38.00 nuevos soles como aguinaldo, aparte del panetén también apoya
con los derechos mortuorios, es bueno resaltar este aporte de esta empresa de gran
prestigio, pero es el Unico caso.

Valor Constituye el sustento que orienta el comportamiento individual y grupal, y se
evidencia mediante las actitudes que demuestran las personas en los diferentes actos
de su vida. Es una estructura y se desarrolla por medio de actitudes. Una
constelacion de actitudes asociadas entre si constituye un valor. EI componente
fundamental de un valor es afectivo.

Venta de diarios y revistas Dentro del nivel del comercio de la venta de diarios y revistas,
los vendedores de diarios y revistas (expendedores, de acuerdo a la ley 10674),
ocupan un lugar preponderante. Las empresas periodisticas que editan los diarios El
Comercio, La Republica, El ojo, Expreso, Correo, El popular, P 21, EI Trome, Extra,
Todo Sport, La Razoén, EI Men, El Libero, forman un conglomerado de empresas,
donde su soporte de ventas son los expendedores, muchos de ellos han capitalizado
un buen capital que les ha permitido aumentar sus activos fijos, pues cuentan en
provincias, con plantas que producen en esos mismos sitios sus diarios y ya no
tienen que enviar desde Lima, con el adelanto de la tecnologias de punta en la
informacion, es posible esta situacién, y aqui en Lima, EI Comercio con La
Republica son duefios o socios de canal cuatro de television, al margen EI Comercio
es propietario de Canal N Televisién. También el diario Correo y OJO tienen en
Huancayo una planta propia, y asi por el estilo otras empresas mas tendran otros
activos que por el momento para el investigador desconoce.

Podemos hacer un recuento de este capitulo:
Se exponen varias tesis que tienen sus fundamentos en las capacitaciones y sus resultados

favorables en las poblaciones, ademas el sustento teorico de las variables capacitaciones



educativas y las capacidades emprendedoras, en esta parte se incluye a muchos autores

estadounidenses como un aporte para no repetir a autores tradicionales.
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Capitulo 11

Hipotesis y variables

Se plantea la hipotesis general y las especificas buscando que tan relacionados se
encuentran las variables 1y 2, aqui se determina numéricamente por que no son del tipo
explicativo, sino, son exploratorio, descriptivo y correlacional, no se puede buscar la causa y

efecto, el estudio solo busca cual es el nivel de asociacion entre las variables.

3.1. Hipotesis

3.1.1 Hipdtesis general.

La capacitacion educativa se relaciona significativamente con las capacidades
emprendedoras en los integrantes del Sindicato del Gremio de Expendedores de

Diarios, Revistas y Loterias de Chosica y Anexo.

3.1.2 Hipdtesis especificas.

He1 A mayor nivel de educacion mejor relacion en el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios,

revistas y loterias de Chosica y Anexo.
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He2 A mayor nivel de conocimientos mejor relacion en el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del Sindicato del gremio de expendedores de diarios

y revistas de Chosica y anexo.

Hes A mayor nivel de habilidades mejor relacién en el desarrollo de  capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios

y revistas de Chosica y Anexos

3.2. Variables.

Variable 1

La capacitacion educativa.

Dimension.

- Nivel de educacion

- Nivel de conocimientos

- Nivel de habilidades
Variable 2

Las capacidades emprendedoras
Dimension.

- Laautoconfianza.

- Lapredisposicién al trabajo en equipo

- Laorientacion al emprendimiento
Variables Intervinientes

- Edad

- Sexo
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3.3. Operacionalizacion de variables

3.3.1. Variable 1

La capacitacion educativa.

A nivel conceptual.- “La capacitacion permanente” (2012) sostiene:

La globalizacion de las economias y de los conocimientos coloca retos y generan
mayor competencia entre los negocios. Este cambiante escenario constituye un
verdadero desafio, tanto para producir bienes y servicios de calidad, como para
acceder con éxito a los mercados, si es que no cuenta con el soporte técnico y de
conocimientos, para una adecuada gestion de sus empresas. (p.4)

Por lo tanto, la capacitacion es urgente, necesario y permanente, asi como, la asistencia
técnica; ademas, el conocimiento de las diversas alternativas de conocimiento que le permita
hacer crecer su negocio.

De esta manera, alcanzara niveles productivos con los cuales podra competir en el
mercado local y podré extender sus vinculos comerciales. También es muy indispensable que
todas estas empresas estén formalizadas, sino, no podran tener éxito, porque el mercado lo
exige.

Sin embargo, una capacitacion no sera efectiva sino se tiene un plan de crecimiento.
Antlnez de la Vega (2009), expresa, por lo tanto, el plan de trabajo se tiene que compartir
con todo el equipo, porque de lo contrario los trabajadores pueden estar haciendo propuestas
a ciegas. Se tiene que compartir metas puntuales como la proyeccion de ventas anual, el
crecimiento de utilidades, la construccion de una nueva planta, etc. Del mismo modo, es
necesario analizar si se tiene al equipo adecuado para el plan disefiado. Dependiendo de eso
se les entrena o desplaza, entrenar es mas rentable si la gente tiene potencial y esto depende

de una buena seleccion del personal.
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A nivel operacional. A este nivel la capacitacién esta determinada por las diferentes
empresas en los diferentes rubros de la actividad econdémica a la que se dedica, por lo tanto,
las capacitaciones seran o tendran su matiz original en las unidades individuales
empresariales y de acuerdo a sus objetivos, metas y necesidades.

Todo negocio pasa por un ciclo de vida, sin embargo la duracién de estos ciclos pueden
variar dependiendo del sector donde desarrolla su actividad. Por ello, es recomendable que el
microempresario de una empresa mantenga siempre una gran flexibilidad ante los cambios
imprevistos.

A medida que el negocio comienza a crecer, captando una mayor porcion del mercado
objetivo, aumentan las necesidades de recursos productivos, los cuales deben ser financiados
a través de fuentes propias o préstamos bancarios, o seguir esquemas de asociatividad con
empresas de similar caracteristicas para atender mayores volimenes y al mismo compartir
riesgos.

Por lo tanto, dependiendo por lo expresado lineas arriba, la capacitacién depende de un
plan o programa y de su aplicacion correcta.

Pasamos a enumerar de algunos programas de capacitacion:
a. Buenas préacticas en mercadeo y manufacturas (BPMM)
b. El Planex bésico
c. Las5S, que comprende, seleccionar, organizar, limpiar, estandarizar y
disciplinar.

En la actualidad los programas de capacitacion se hacen a través de dos modalidades:
presenciales y a distancia y por lo general duran tres meses. Los temas importantes que las
necesidades de capacitaciones presentan se refieren los conceptos de administracion,

planificacion estratégica, manejo de las finanzas y marketing. También a temas especificos
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como técnicas de atencidn al cliente, declaracion de impuestos, analisis de la competencia,
etc.

Otras modalidades, son a través de cursos especificos que brindan las instituciones
especializados especialmente para las pequefios y micro empresas, como son Gestion de
Pequefios Negocios; Gerencia y liderazgo y Elaboracion de Plan de Negocios.

Tabla 2

Operacionalizacion de la variable 1: La capacitacion Educativa

Variable 1 Dimensiones Indicadores
Primaria
Nivel de educacién Secundaria
Instituto
Universidad

La Capacitacion
Educativa Ingresos
Nivel de conocimientos Gastos
Utilidad

Exposicion
Nivel de habilidades Comunicacién

Relacion

Nota: Adaptado.
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3.3.2. Variable 2
Capacidades Emprendedoras
A nivel conceptual.-El hecho de iniciar una actividad empresarial implica aspectos
positivos y negativos. Es cierto que se arriesga dinero, aunque la mayor inversion se realiza
en el tiempo dedicado, y las funciones, tareas y exigencias pueden llegar a desbordar. Pero
una persona que pone en marcha su propia empresa genera riqueza, crea puestos de trabajo,
es su propio jefe y tiene libertad de accion, y ademas obtiene beneficios y prestigio.
Quien desee poner en marcha una empresa debe contar con las capacidades o cualidades que
conforman el perfil de una persona emprendedora. El listado que se ofrece a continuacion no
pretende ser exhaustivo. Asimismo, es muy posible que la evolucion del entorno socio-
econdmico haga que, en un futuro mas o menos préximo, el ser una persona emprendedora
requiera nuevas cualidades. En todo caso, esta relacion puede ser la base para que la
persona pueda conocer con qué puntos fuertes y débiles cuenta y asi establecer las soluciones
adecuadas a sus carencias.
Asi, para Navactina (2012), el perfil de un emprendedor estaria marcado por las
siguientes capacidades:
“Creatividad.
Autoconfianza.
Capacidad de iniciativa.
Actitud positiva hacia el trabajo.
Capacidad de asumir riesgos y afrontarlos.
Predisposicion hacia el trabajo en equipo.
Tenacidad.
Expectativas de control.

Capacidad de organizacion y planificacion.
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Orientacién comercial.
Orientacidn al logro.
Tolerancia a la frustracion”.

Para nuestra tesis hemos escogido tres capacidades, tal como se muestra en nuestro
trabajo, estos se adecuan a la investigacion porque son conceptos aceptados y comprendidos
por los expendedores.

A nivel operacional.-Las capacidades emprendedoras son muy variadas y tienen
I6gicamente que ver con el movimiento de un negocio. Este punto esté relacionado con las
actividades de los expendedores de diarios sobre el cual se hace la investigacion, su razon de
ser es el negocio diario de la venta de diarios y productos afines durante los 360 dias del afio.

Por lo tanto, las capacidades emprendedoras aqui seleccionadas, como variable
dependiente, se adectan perfectamente con el quehacer econdémico diario, que viene a ser el
sustento de sus hogares.

La capacidad de la autoconfianza estd muy adentrado en los expendedores de diarios, esto
se corrobora en el trajinar diario de sus negocios, por eso, esta dimension a través de sus
indicadores, como son la confianza, sus metas y el liderazgo que presentan un alto indice de
optimismo, traducido en la seguridad de manejar su negocio, aunque de pequefia dimension
les produce la autoconfianza necesaria para seguir adelante.

El trabajo en equipo, por lo general los expendedores trabajan minimo dos personas, por
puesto de diarios, en otros casos, son mas, dependiendo de su zona de venta. Es por eso, que
los indicadores mencionados, traducen la eficiencia en la jornada diaria.

El emprendimiento, esta capacidad esta en lo mas profundo de cada expendedor, su
desenvolvimiento en su negocio dice mucho del emprendimiento diario por mantener su
actividad de pequefio empresario, muchas veces sin el apoyo econémico o financiero que

logran otras empresas de mayor envergadura.



Las capacidades emprendedoras, manifestadas a través de éstas tres dimensiones se

pueden evaluar y medir empiricamente a traves de la observacion.

Tabla 3

Operacionalizacion de la variable 2: Las capacidades emprendedoras

Variable 2 Dimensiones Indicadores
Confianza
La Auto confianza Metas
Liderazgo

Las capacidades
Emprendedoras
Predisposicion al

Trabajo en equipo

Orientacion al

Emprendimiento

Organizacién
Coordinacion

Delegacion

Venta
Negociacion

Servicio al cliente
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Nota: Adaptado.

3.3.3 De la variable interviniente

A nivel conceptual.

Las variables intervinientes son aquellas que teéricamente afectan a la variable

dependiente pero no pueden medirse o manipularse. Normalmente son variables que

se deducen de los efectos de las variables: independiente y moderador, sobre la

variable dependiente. Este tipo de variables tienen un carécter a veces poco concreto,

la dificultad con este tipo de variables es que estando presentes son dificiles de
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identificar y medir por parte de investigador. De ahi que a veces se definen a nivel

conceptual. ( Buendia,, Colas, y Hernandez, 2001, p. 5)

Tabla 4

Esquema de la variable interviniente

Variable Interviniente Indicadores

0-15 afios

16- 30 afios
Edad 31-45 afios

46- 55 afnos

56 a mas

Sexo Hombre

Mujer

Nota: Adaptado.
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Capitulo IV

Metodologia

El enfoque es cuantitativo, el tipo es exploratorio, descriptivo y correlacional y el disefio
es no experimental y dentro de ella se usa el transversal o transeccional, la muestra de la
poblacion no es probabilistica y es dirigida. Se usa la técnica de la encuesta su instrumento el
cuestionario escrito. En el tratamiento estadistico y procedimiento se detalla que una vez
recolectado los datos a través de nuestro instrumento, el cuestionario escrito, y codificado los
datos se procede hacer una matriz tipo Excel para ser llevado al ordenador y aplicar el
programa ssps 2015, los resultados son para la interpretacion y analisis de nuestras hipotesis

planteadas.

4.1. Enfoque de investigacion

El enfoque de la investigacion que se aplica a esta tesis se refiere al cuantitativo. Es un
trabajo de la realidad, de campo, donde se va a analizar y cuantificar, el nivel econémico, el
género, la experiencia y la relacion con el nivel de la educacion y las inquietudes
emprendedoras en un gremio sindical de vendedores de diarios y revistas, que en conjunto

nos proporcionara los datos de los indicadores planteados.
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Para Hernandez, Fernandez y Baptista, (2006, p.12) el enfoque cuantitativo, busca la
objetividad, describe, explica y predice los fendmenos que se investiga, busca la causalidad
que existe entre las variables independiente y dependiente. Ademas genera teorias y las

somete a comprobacion.

Su método es la Idgica deductiva que implica ir de lo general para llegar a lo particular.

4.2. Tipo de investigacion

Dentro de este enfoque, la presente investigacion es de tipo exploratorio, descriptiva y

correlacional.

Es exploratorio, porque no existe literatura sobre algo similar al presente trabajo, es algo
novedoso, aunque se aplica al terreno de los negocios, donde si existe mucha abundancia de
datos y temas sobre las pequefias empresas en los diferentes sectores de la actividad

econdémica.

Es descriptiva, porque describe la parte superficial del colectivo, su estructura, su forma

de proceder y actuar.

Es correlacional, porgue las variables capacitacion y capacidades emprendedoras estan

relacionadas, la presente tesis, es buscar y encontrar que tan relacionados estan.
4.3. Disefio de investigacion

Utilizamos el modo no experimental
Segun Hernandez, et al (2006) en el disefio de la investigacion no experimental, no se
manipulan las variables y tampoco se puede asignar aleatoriamente a los participantes ni

crear estimulos para producir una reaccion.
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En este disefio se observan situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la
investigacion por quien la realiza. Aqui las variables independientes ocurren y no es posible

manipularlas.

Disefio de Investigacion Descriptivo — Correlacional

Ox (V.1
T
M r
}

Oy (V.2)

Figura 1. En donde:

M = Muestra de Investigacion.

O« = Observacion variable 1. (La capacitacion educativa)

Oy = Observacion variable 2. (El desarrollo de las capacidades
emprendedoras)

r = Relacion entre variables.

4.4. Poblacion y muestra

4.4.1 La poblacion

El universo de esta investigacion, comprende a los expendedores de diarios y revistas de
los distritos de Lurigancho- Chosica y Chaclacayo correspondiente al Departamento de Lima,
y los distritos de Santa Eulalia y Ricardo Palma correspondiente a la Regidn Lima, agrupados
en el Sindicato del gremio de expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosicay
Anexo, son 51 expendedores de edad adulta de acuerdo al censo realizado por la Federacion
del gremio, (dicho censo se realizé en el 2003) e inscritos en la Oficina de Registro Sindical
del Ministerio de trabajo y Promocion Social. Es de esta poblacion con la que se va a trabajar

del cual se obtendra la muestra que se desarrolla a continuacion.
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4.4.2. La muestra

La muestra representativa de la poblacion es no probabilistica y dirigida. La porcion
representativa de la poblacion, la cual va generalizar sobre este universo, comprendera el
Sindicato de gremio de expendedores de Chosica y Anexos en su totalidad, que al 2012
hacen un total de 38 activos, de los 51 inscritos en la Subdireccion de Registros Generales

del Ministerio de Trabajo y promocion del Empleo.

4.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

45.1. El método

El método usado es el hipotético-deductivo, es un procedimiento ordenado que se sigue
para establecer lo significativo de los hechos y fendmenos hacia los cuales esta encaminado

el interés de nuestra investigacion.

Esta metodologia nos permite describir las unidades de anélisis o de investigacion, las
técnicas de observacion y recoleccion de datos, asi como los instrumentos, los

procedimientos y las técnicas de analisis.

Otro método que se usa es el analisis-deduccion.

Analisis, es el método por el cual se procede a descomponer un todo en sus partes.

Deduccion, en base a enunciados de un nivel mayor de abstraccion, deduce conclusiones

mas cercanas a la realidad.
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45.2. La técnica

La técnica usada para la obtencién de la informacion o de los datos en el presente trabajo

de investigacion es la encuesta.

Galindo (1998) sostiene:

La encuesta se ha convertido en una herramienta fundamental para el estudio de las
relaciones sociales. Las organizaciones contemporaneas, politicas, econémicas o
sociales, utilizan esta técnica como un instrumento indispensable para conocer el
comportamiento de sus grupos de interés y tomar decisiones sobre ellos. Debido a su
intenso uso Yy difusion, la encuesta es la representante por excelencia de las técnicas

del andlisis social.

Esta técnica tiene caracteristicas indiscutibles que explican su creciente demanda y

aceptacion entre los estudiosos de las diversas caras de la sociedad contemporanea.

Algunas de éstas caracteristicas son:

- Variedad y flexibilidad de aplicaciones

- Comparabilidad

- Desarrollo tecnolégico

- Oportunidad

- Comprension

- Precision

- Costo/Eficiencia

- Experiencia profesional organizada” (p. 33)

4.5.3. El instrumento

El instrumento utilizado es el cuestionario escrito, es el mas comun de la técnica de la

encuesta.
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Segun, Galindo (2006) “tipicamente un cuestionario escrito tiene la siguiente estructura:

Introduccién y solicitud de colaboracion,

Seleccion o filtro del respondente,

Preguntas relacionadas con objetivos,

Preguntas demograficas,

Agradecimiento e informe sobre posible supervision,

Datos de identificacion, como nombre y direccion, para posterior supervision” (p.70)

4.6. Tratamiento estadistico

Para aplicar la estadistica una vez que hemos recolectado nuestros datos a través de

nuestro instrumento, procedemos a aplicar el programa SSPS.

Pero la estadistica tiene dos partes, una Descriptiva, donde analiza a las variables y la otra

la Inferencial, donde analiza la validez de la hipotesis.

Una vez que tenemos nuestros datos, damos una pre codificacion a las respuestas a las
obtenidas. Como son preguntas cerradas, nos permite asignarles una numeracion de 1 al 4,
donde el mayor valor corresponde a nuestra inquietud de demostrar nuestra hipdtesis en

funcidn a nuestros objetivos, dicha codificacion fue la siguiente:

Es muy necesario......... 4
Es necesario............... 3
Poco necesario............ 2
No es necesario............ 1

Una vez que se han codificado los datos se procede hacer una matriz tipo Excel para ser

Ilevado al ordenador y aplicar el programa SSPS, nuestra matriz se encuentra en los anexos
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del presente trabajo, los resultados que se obtienen son para la interpretacion y analisis que
deben demostrar o no nuestra hipotesis.

Estadistica descriptiva

Variable Interviniente.

Del instrumento (cuestionario) que se utiliza, en la primera parte, se da informacion
general, dentro de este item tomamos los datos que nos interesa como es la edad y el sexo,
pero, también agregamos un dato muy importante, la cantidad de afios que tienen en el oficio,
vemos que la mayoria pasa los 20 afios. Esto nos indica que los expendedores ya tienen un
conocimiento de su labor en forma muy extendida que les permite contestar el cuestionario
con mayor soltura sobre los topicos que se le requieren. En el grafico 1 se percibe
visualmente lo descrito.

Variables de estudio

Sobre los datos obtenidos para la variable 1 y la variable 2 se le aplica la media y la
desviacion tipica.

Con la media podemos saber que 27 expendedores muestran una necesidad que propone la
variable 1.

Lo reafirma la desviacion tipica (desviacion estandar) que muestra que los datos estan
agrupados alrededor del promedio en forma muy significativa.

Se aplican la correlacién de Spearman y se muestra en una tabla para ver qué tan
correlacionados o asociados se encuentran las variables 1 de la variable 2.

Como complemento se aplica los diagramas de dispersion entre la variable 1y sus
dimensiones con respecto a la variable 2 para mostrar visualmente como los datos estan

agrupados y que representan las correlaciones de Spearman del cuadro anterior.
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Estadistica inferencial

Para probar la hipétesis general y las especificas y para estimar los parametros que son
inferidos de los estadigrafos (media y desviacion tipica).

Se utiliza las correlaciones para hallar el coeficiente de Spearman que buscan la
interdependencia o asociacion entre la variable 1 y la variable 2.

Para lo cual el criterio técnico para contrastar la hipdtesis general y las especificas se
basan en:

p (rho) sea la probabilidad minima (menor que 0.05) para rechazar Ho (hip6tesis nula),
con un nivel de confianza del 95 %.

La hipétesis general y las especificas toman la siguiente forma para los efectos de la
verificacion estadistica:

Ho:r=0

Ho:r=0

Donde r significa el nivel de correlacion entre la variable 1 y la variable 2.
4.7. Procedimiento

Para realizar esta tesis, se ha tenido que adentrarse en el mundo de los expendedores de
diarios, revistas y loterias de un sindicato de los distritos de Lurigancho-Chosica, de
Chaclacayo de la provincia de Lima, y de los distritos de Santa Eulalia y Ricardo Palma de la
Region Lima. Cuyo nombre institucional es Sindicato del gremio de expendedores de diarios,
revistas y loterias de Chosica y anexo.

En esta zona existen dos sindicatos, quienes hasta el afio 2008 fueron uno solo.
Después de hacer un sondeo entre los integrantes de los dos sindicatos, se decidio
trabajar con las nombradas lineas arriba por que se encontré mas accesibilidad para poder

trabajar nuestra investigacion.
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Los procedimientos que se tuvo en cuenta para determinar este grupo fue ir al Ministerio
de Trabajo y Promocién del Empleo y solicitar en la Oficina de la Subdireccion de Registros
Generales, la cantidad de expendedores inscritos en la némina del Sindicato del Gremio de
Expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y anexo, dando como resultado la
cantidad de 51 inscritos pertenecientes a este gremio.

Posteriormente se hizo un trabajo de campo para verificar si los inscritos en esta
Nomina se dedicaban a la venta de diarios, revistas y loterias, dando como resultado que
solamente 38 se dedicaban a este oficio, los restantes por diferentes motivos, a pesar de estar
inscritos, se habian retirado, o en su defecto se habian pasado al otro sindicato.

Por la cantidad de expendedores, se tuvo que tomar como muestra a todo el grupo de
activos que ejercen su trabajo, o sea, los 38, a los cuales se les hizo la entrevista con el
cuestionario elaborado expresamente con la propuesta de nuestra hipotesis, el cual es buscar
que tan arraigado se encuentra sus deseos de llevar a cabo capacitaciones educativas que les
permitan desarrollar su gestion mini empresarial en forma mas eficiente y por lo tanto sus
capacidades emprendedoras.

Con este fin se procedi6 a elaborar el instrumento de recoleccién de datos, el cuestionario,
las preguntas que se hicieron fueron del tipo cerradas, (Hernandez, 2014, p. 217) “son
aquellas que contienen opciones de respuestas previamente delimitadas. Resultan mas faciles
de codificar y analizar”. Es importante sefialar que dos (2) expendedores se negaron a
colaborar con responder el cuestionario, son los que estan asignados con el nimero 28 y 38.

Las preguntas cerradas son de dos clases, las dicotomicas (solo tiene dos opciones de
respuestas, que generalmente son si y no), y las no dicotomicas que contiene mas de dos
opciones de respuestas), para este trabajo se utilizé la ultima. Este tipo abarca todas las

posibles respuestas y va en concordancia con el presente trabajo.
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El cuestionario fue auto administrado en forma individual y se le dio un tiempo de un dia
para otro, respondieron todas las preguntas un total de 36 participantes.

La estructura del cuestionario consta de cuatro partes, la primera sobre  informacion
general que indica el lugar, la actividad, el tiempo de trabajo, rubro, género.

La segunda parte se refiere a la variable 1 con ocho preguntas, la primera si bien es cierto,
que no tiene que ver directamente con esta variable pero consideramos que era muy
necesaria.

Para la primera dimensidn se hizo una pregunta, suficiente para esta dimension, para las
dos dimensiones siguientes se hizo tres preguntas una por cada indicador.

La tercera parte se refiere a la variable 2, se hizo nueve preguntas una  por cada indicador.

La cuarta parte se refiere a la informacion sobre la formalidad y consta de cuatro
preguntas.

En total se hace 27 preguntas en este cuestionario.

Al final se agradece por la cooperacion y figura el nombre del operador de campo.

Por cada pregunta se tiene cuatro opciones para contestar solo una a partir de la segunda
parte.

Elaborado el cuestionario, como instrumento para recopilar informacion, el siguiente paso
era buscar la confiabilidad y validez de este instrumento.

Para la confiabilidad se utilizé el criterio cuantitativo, por lo tanto, se utiliz6 el coeficiente
de CROMBACH, que es la medida de consistencia interna entre las variables estudiadas.

Este coeficiente dio como resultado N= 0.789 que confirma que el instrumento es
confiable, (P.105). Este coeficiente se aplico a todo el universo, la razon es por el tamario del
colectivo de 38 personas.

Para la validez se aplic6 el método cualitativo expresado en el juicio de expertos, se

consultd y entreg0 el cuestionario para su evaluacion a cuatro (4) Magister y dos (2) Doctores
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quienes son docentes de la UNE Enrique Guzman y Valle, el cual gener6é una matriz de juicio
de experto (cuadro 8) dando como resultado un promedio de 78.25 % de aprobacion.

Una vez aceptado el instrumento como apto para la recoleccion de datos para la presente
investigacion, el estadistico, una vez aplicado y obtenido los datos, cred la Matriz de datos y
sistematizacion de cuestionario. Se encuentra en el apéndice.

Al cual se aplico el SSPS 2013.

Ejecutado, de acuerdo a los resultados obtenidos, podemos analizar el tratamiento
estadistico tanto descriptivo e inferencial.

En el modo descriptivo, se nota la asociacion entre las variables a través de los cuadros,
donde la media y los diagramas de dispersion confirman lo que sostiene la hipdtesis general y
las sub hipotesis.

En el modo inferencial, el analisis para la verificacion de las hipdtesis de la investigacion
tiene su soporte en ésta. Donde el criterio para rechazar Ho (hip6tesis nula) es que p sea
menor que 0.05, con un nivel de confianza de 95%.

A través de todos los cuadros se demuestra la correlacion significativa entre las variables 1
y 2.

En el apartado Discusion se explica todo el proceso a través de los cuadros resultantes y se
contrasta con autores del marco tedrico para encontrar semejanzas y discrepancias.

En el apartado Conclusiones se hace mencion sobre el grado de correlacion confirmado
por el rho de spearman y el nivel de asociacion si es alta, regular o débil.

En el apartado Recomendaciones, viene la necesidad, producto de la investigacion, de
proponer algunas actividades para subsanar las carencias que han quedado evidentes a lo
largo de este proceso.

La metodologia desarrollada en este capitulo nos permite tener la técnica y el instrumento

que viene a ser el cuestionario escrito que nos va servir para la recoleccion de datos que nos
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permitira a través de la aplicacion, en el ordenador, del programa SSPS 2015 obtener los

resultados que seran interpretados en el capitulo V.
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Capitulo V

Resultados

Aqui se procede a demostrar la confiabilidad y validez del instrumento, el cuestionario
escrito, para lo cual se utiliza el criterio cuantitativo y cualitativo, se expresa el coeficiente de
Cronbach y se muestra los nombres de los expertos que evaluaron. Luego se presenta, a
través de tablas y figuras, los resultados para su analisis e interpretacion en su modo
descriptivo e inferencial. En la discusion se contrasta con otros autores las semejanzas y
diferencias; en las conclusiones se expresa los resultados de las correlaciones entre las
variables; y, en las recomendaciones se plantea quienes deben propiciar las capacitaciones
educativas y los temas relevantes que deben tener como contenido. En las referencias se
anota todas las bibliografia utilizada en este trabajo de investigacion, y en el apéndice se

agrega toda la documentacion necesarias que sustentan el trabajo investigatorio.

5.1. Validez y confiabilidad de los instrumentos

Dada la naturaleza de la investigacion se selecciond el cuestionario como instrumento
para recopilar informacion respecto a las variables comprendidas en la investigacion, cuyas

caracteristicas se ilustran en el anexo O2.



Para validar dicho instrumento de medicién se utilizé tanto el criterio cuantitativo

(fiabilidad segun el coeficiente de Cronbach) como el cualitativo (juicio de expertos).

La validacion de la fiabilidad, a través de una muestra piloto dio como resultado:

N: 0,789, donde se confirma que el instrumento es confiable.

Por otro lado, se consultaron a seis especialistas las caracteristicas del instrumento,

quienes son:

Mg. Hugo FERRO CUELLAR

Mg. Angel COCHACHI QUISPE
Dr. Raul CORTEZ BERROCAL
Mg. Wilfredo DIONISIO CIEZA
Mg. Oscar Rafael TINOCO GOMEZ
Dr. Guillermo VARGAS QUISPE
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Habiéndose obtenido un promedio de 78.25 % de aprobacion, segin puede observarse en

el siguiente cuadro:

Tabla b

Matriz de juicio de expertos

EXPERTO MUY BUENO REGULAR TOTAL
BUENO %
Mg. Hugo Ferro Cuellar 37,5 40,0 _ 77,5
Mg. Angel Cochachi Quispe _ _ 41,5 415
Dr. Raul Cortez Berrocal 91,5 _ _ 91,5
Mg. Wilfredo Dionisio Cieza 93,0 _ L 93,0
Mg. Oscar R. Tinoco Gomez 93,0 _ _ 93,0
Dr. Guillermo Vargas Quispe - 73,0 - 73,0
Promedio 78,25 %

Nota: Adaptado.



5.2. Presentacion y andlisis de los resultados

Analisis descriptivo

Procedimiento estadistico e interpretacion de cuadros.

Tabla 6

De contingencia Tiempo de Expendedor * sexo
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Recuento
Sexo Total
Masculino Femenino
Menor igual a 20 5 7 12
Tiempo de Expendedor De 21 a 40 10 11 21
41 0 mas 4 1 5
Total 19 19 38

Nota: La muestra considerada en el estudio comprende a 38 personas, estratificadas en partes
iguales segun género y en donde la antigiiedad del expendedor es mayoritariamente de 21 a

40 afios.

De contingencia tiempo expendedor * sexo

Grafico de barras

12—

Recuento

Menrnor igual a 20 De 21 a 40 41 & mas

Tiempo de Expendedor

sSaexo
B rasculino
Il Femenina

Figura 2: La muestra considerada en el estudio comprende a 38 personas, estratificadas en
partes iguales segin género y en donde la antigiiedad del expendedor es mayoritariamente de

21 a 40 anos, tal como se muestra en el Tabla 1.
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Variable 1: Capacitacion Educativa

Tabla7
Estadisticos descriptivos Variable capacitacion educativa

N Minimo Maximo Media  Desv. tip.

Necesidad de
38 20 32 27,05 2,875

Capacitacion

Nota: El promedio registrado a nivel de la muestra en cuanto a la necesidad de capacitacion
educativa es de 27,05 puntos, que, sobre un maximo de 32, indica una tendencia a mayor
necesidad de capacitacion.

Considerando las dimensiones de esta variable, se obtuvo:

Tabla 8
Estadisticos descriptivos Dimensiones de la variable capacitacion educativa
N Minimo Méximo Media Desv. tip.
Nivel de Educacion 38 3 8 6,89 1,226
Nivel de Conocimiento 38 7 12 10,26 1,309
Nivel de Habilidades 38 6 12 9,89 1,467

Nota: De acuerdo a la tabla 8, el mayor promedio se registra en el nivel de conocimiento,
seguido del nivel de habilidades y el nivel de educacion.

En la figura 3 podemos visualizar lo que la tabla 8 nos muestra, donde se corrobora los

niveles mostrados, y se presenta a continuacion:
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Dimensiones de la variable capacitacion educativa
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Figura 3: De acuerdo a la tabla 8, el mayor promedio se registra en el nivel de conocimiento,
seguido del nivel de habilidades y el nivel de educacion.
Variable 2: capacidades emprendedoras

Tabla 9

Estadisticos descriptivos variable capacidades emprendedoras

N Minimo Maximo Media Desv.
tip.
Capacidades
38 23 35 30,63 2,686

Emprendedoras

Nota: El valor promedio que se obtuvo a partir de la muestra fue de 30,63 sobre un total de
36, indicador que nos sefiala un alto valor para las capacidades emprendedoras y con una
dispersion bastante moderada.

El coeficiente de variacion, que resulta del cociente entre la desviacién tipica y la media,

es 8,67%, el mismo que denota un comportamiento bastante homogéneo de esta variable en la

muestra.
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Diagrama de Dispersion entre: capacitacion educativa y capacidades emprendedoras
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Figura 4: El grafico3 denota una asociacion positiva entre las necesidades de capacitacion y
las capacidades emprendedoras en la muestra estudiada. Para estas variables el valor de la
correlacion de rangos de Spearman obtenido fue de 0, 727, el mismo que confirma la
tendencia visual descrita.

Tabla 10

Correlaciones de Spearman
Capacidades
Emprendedoras

Necesidad de Capacitacion 727

Nivel de Educacion 719™

Nivel de Conocimiento 427

Nivel de Habilidades 4447

Nota: De acuerdo a la tabla 6, que muestra los coeficientes de correlacion mediante la Rho de
Spearman, se confirmo la correlacion entre las necesidades de capacitacién educativa y las
capacidades emprendedoras (0,727).

Adicionalmente se muestra el nivel de asociacion de las capacidades emprendedoras con

cada una de las dimensiones de la variable 1. Asi, tenemos:



Diagrama de dispersién capacidades emprendedoras y nivel de educacion
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Figura 5: La asociacion entre capacidades emprendedoras y nivel de educacion es 0,719, que
denota una asociacioén directa, a mayor nivel de educacién se presentan mejores capacidades

emprendedoras.

Diagrama de dispersion capacidades emprendedoras y nivel de conocimientos
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Figura 6: La asociacion entre capacidades emprendedoras y nivel de conocimiento es 0,427,
que denota una asociacién directa.
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Diagrama de dispersion capacidades emprendedoras y nivel de habilidades
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Figura 7: La asociacion entre capacidades emprendedoras y nivel de habilidades es 0,444,
que denota una asociacioén directa.

Anélisis inferencial
Criterio técnico para contrastar hipotesis

La verificacion estadistica de las hipotesis de investigacion tiene soporte en la teoria de
probabilidades y se aplica en la denominada Estadistica Inferencial. En tanto esta rama de la
Estadistica, utiliza las herramientas informaticas para el procesamiento de los datos, se toma
en cuenta un valor probabilistico obtenido de la data empirica, conocido como el valor p, el
cual es definido como la probabilidad minima con la que se podria rechazar la hip6tesis nula,
a partir de los resultados obtenidos en la muestra. El criterio para rechazar Ho es que p sea

menor que 0.05, con un nivel de confianza del 95%.
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Verificacion de la hipotesis general.

“La necesidad de la capacitacion educativa favorece el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del Sindicato del Gremio de Expendedores de Diarios,
Revistas y Loterias de Chosica y Anexo”

La hipdtesis general, para efectos de verificacion estadistica, toma la siguiente forma:

Ho:r=0

H1l:r#0

En donde r significa el nivel de correlacion entre las variables desarrollo de capacidades

emprendedoras y capacitacion educativa.

Tabla 11

Correlaciones Capacidades emprendedoras y Capacitacion educativa

Capacidades  Capacitacion

emprendedoras educativa

Capacidades Rho Spearman 1 0,727
emprendedoras Sig. (2-bilateral) ,002

N 38 38
Capacitacion educativa  Rho Spearman 0,727 1

Sig. (2-bilateral) ,002

N 38 38

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Nota: El valor p obtenido a partir de la data empirica es de 0,002, mucho menor que el valor
de contraste 0,05, razon por la cual se rechaza Ho y se acepta la hipotesis de investigacion.
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Verificacion de la hipotesis especifica 1.

“A mayor nivel de educacién mejor relacion en el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios,
revistas y loterias de Chosica y Anexo”

La hipotesis especifica 1, para efectos de verificacion estadistica, toma la siguiente forma:

Ho:r=0
H1l:#0
En donde r significa el nivel de correlacion entre las variables desarrollo de capacidades

emprendedoras y nivel de educacion.

Tabla 12 Nota:
El

Correlaciones Capacidades emprendedoras y Nivel de educacion valor p

Capacidades  Nivel

emprendedoras educacién

Capacidades Rho Spearman 1 0,719™
emprendedoras Sig. (2-bilateral) ,006

N 38 38
Nivel educacion Rho Spearman 0,719™ 1

Sig. (2-bilateral) ,006

N 38 38

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

obtenido a partir de la data empirica es de 0,006, mucho menor que el valor de contraste 0,05,
razon por la cual se rechaza Ho y se acepta la hipotesis de investigacion.
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Verificacion de la hipotesis especifica 2.

“A mayor nivel de conocimientos mejor relacién en el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del Sindicato del gremio de expendedores de diarios y
revistas de Chosica y anexo”

La hipdtesis especifica 1, para efectos de verificacion estadistica, toma la siguiente forma:
Ho:r=0
H1l:#0
En donde r significa el nivel de correlacion entre las variables desarrollo de capacidades

emprendedoras y nivel de conocimientos.

Tabla 13

Correlaciones Capacidades emprendedoras y Nivel de conocimiento

Capacidades Nivel de

emprendedoras conocimientos

Capacidades Rho Spearman 1 0,427
emprendedoras Sig. (2-bilateral) ,027

N 38 38
Nivel de conocimientos Rho Spearman 0,427" 1

Sig. (2-bilateral) ,027

N 38 38

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Nota: El valor p obtenido a partir de la data empirica es de 0,027, mucho menor que el valor
de contraste 0,05, razdn por la cual se rechaza Ho y se acepta la hipotesis de investigacion.
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Verificacion de la hipotesis especifica 3.

“A mayor nivel de habilidades mejor relacion en el desarrollo de las capacidades
emprendedoras en los integrantes del Sindicato del gremio de expendedores de diarios y
revistas de Chosica y anexo”

La hipdtesis especifica 1, para efectos de verificacion estadistica, toma la siguiente forma:
Ho:r=20
H1l:r#£0

En donde r significa el nivel de correlacion entre las variables desarrollo de capacidades

emprendedoras y nivel de habilidades.

Tabla 14

Correlaciones Capacidades emprendedoras Nivel de habilidades

Capacidades  Nivel de

emprendedoras habilidades

Capacidades Rho Spearman 1 0,444™
emprendedoras Sig. (2-bilateral) ,032

N 38 38
Nivel de habilidades Rho Spearman 0,444" 1

Sig. (2-bilateral) ,032

N 38 38

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Nota: El valor p obtenido a partir de la data empirica es de 0,032, mucho menor que el valor
de contraste 0,05, razon por la cual se rechaza Ho y se acepta la hipotesis de investigacion.
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5.3. Discusién de resultados

Con respecto a la hipdtesis general, existe una relacion significativa entre la capacitacion
educativa y el desarrollo de las capacidades emprendedoras, coincide con lo que (Asenjo
2009) en su tesis La capacitacion y gestion empresarial de las micros y pequefias empresas,
en su investigacion sobre el conglomerado de Gamarra donde circula alta cantidades de
dinero, que tiene que ver con la gestion empresarial a nivel micro y pequefia, demuestra en su
hipétesis de investigacion que el pilar que sostiene a éstas es la capacitacion constante y
permanente. Ademas, de confirmar la importancia asignada al papel de la capacitacion
educativa, y como consecuencia de ello, la permanente capacitacion permitira crecer al
microempresario.

Con respecto a la hipétesis especifica 1, sostenemos que a mayor educacion mejor
relacion con el desarrollo de las capacidades emprendedoras, el analisis concluye que si
existe una relaciéon significativa. Es muy revelador lo que sostiene Mayo (2009) donde hace
un analisis apretado de CADE 2009, realizado en la ciudad de Arequipa, en cuya agenda se
da la importancia de la educacion con calidad: ganar competitividad, reforma educativa y
mayor inversion en ciencia y tecnologia. Una de las conclusiones es muy revelador: que uno
de los mayores problemas del pais es la educacion y la pobreza, que a pesar del crecimiento
econdmico del pais en los ultimos afios no se ha podido cerrar, es mas las brechas se
ampliaron y coinciden que el desarrollo educativo es un factor de competencia indispensable
para sostener a largo plazo el crecimiento del pais, proponiendo como una de las metas,
transformar al pais en una economia del conocimiento. En aquella oportunidad los
empresarios se plantearon cuatro retos, que giraban en torno a cuatro ejes de trabajo: 1. Que
los empresarios deben alcanzar altas tasas de crecimiento, 2. Lograr altos estandares de
competitividad para garantizar ese crecimiento, 3. Impulsar la innovacion y el desarrollo

tecnoldgico con educacion de calidad y 4. La reforma del Estado.
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Con respecto a la hipétesis especifica 2, sostenemos que a mayor conocimientos mejor
relacion en el desarrollo de las capacidades emprendedoras, el estudio concluye que existe
una relacidn significativa, pero, el nivel de correlacion entre estas dos variables es débil,
quiere decir que los conocimientos de este colectivo expresado en los indicadores de ingreso,
gastos y utilidades no los tienen muy claros, por lo tanto, se debe apuntalar esta falta con una
capacitacion educativa de calidad. Es muy revelador lo que Nano Guerra Garcia, conocido
investigador, entrevistado por Pajares (2011, pp. 14-15) manifiesta: el emprendedor necesita
dos cosas: el conocimiento y la autoconfianza o éxito. Si solo le decimos ti puedes y no le
decimos como, va a ser un entusiasta sin herramientas. Si le dices como y no fortaleces su
autoestima va a toparse con problemas y quizas quiera abandonar su tarea.

En este caso, el conocimiento esté referido con la capacitacion educativa (variable 1),
pues a través de ésta que se adquiriran los conocimientos necesarios para lograr una efectiva
labor empresarial. Mejorar la calidad de decisiones empresariales tiene un impacto directo en
los gastos (costos) y en los ingresos. Las capacitaciones educativas dotan al personal de las
tomas de decisiones de informacién y herramientas de analisis necesarias.

Es necesario remarcar que la experiencia es un elemento importante en la canalizacion del
conocimiento, en el presente trabajo el grupo al que investigamos, la gran mayoria basa su
conocimiento en la experiencia y que tiene su apoyo cientifico en la pedagogia de la
andragogia.

Los indicadores de la dimension conocimientos se dan a diario en los expendedores de
diarios, su negocio funciona todos los dias del afio, no hay un dia del afio que no trabaja, sin
embargo, suena algo contradictorio estos elementos no estan fijados diariamente en las
mentes de los expendedores, su trabajo es en forma mecanica, rutinaria, no hay sobresaltos
por el futuro, se piensa que siempre sera igual, no piensan en mejorar 0 en capacitar, son muy

pocos los que han llevado una charla sobre ventas, marketing, o sobre negocios de micro o
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pequefias empresas Y si lo han llevado no se nota, o en todo caso este tipo de negocio de
servicios no estimula para mas.

Con respecto a la hipotesis especifica 3, sostenemos que a mayor habilidad mejor relacion
en el desarrollo de las capacidades emprendedoras, estadisticamente es significativo, pero el
nivel de correlacion entre estas dos variables es débil. Los indicadores de esta variable 1
(Exposicidn, comunicacion y relacion) no son comprendidos conceptualmente, lo que es
contradictorio con la realidad donde tienen comportamiento aceptable pues implica en esta
parte el nivel de atencion que le presta a su trabajo en la parte mas importante como son las
ventas, la empatia que le pone al trabajo, la comunicacion con el cliente, las ganas de atender
para lograr una mejor entrada y empoderar con el cliente para hacerlo una constante en sus
ventas. La habilidad es la capacidad de actuar, que se desarrolla gracias al aprendizaje, al
gjercicio y a la experiencia. Por lo tanto, es muy necesario saber exponer sus productos a la
vista de sus posibles compradores o clientes, la impresion que tenga es muy importante,
porque permite impresionar o decepcionar de la tienda en que busca un determinado producto

0 servicio, ademas es la imagen que le da al negocio.
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Conclusiones

1. Existe una correlacion significativa entre la capacitacion educativa y las capacidades
emprendedoras en el sindicato del gremio de expendedores de diarios, revistas y loterias
de Chosica y Anexo. Lo confirma el rho de Spearman de 0,727, y la asociacion es regular

2. Existe correlacion significativa entre el nivel de educacién y las capacidades
emprendedoras, con un rho de Spearman de 0.719, La asociacion es regular. Pero de las
tres dimensiones de la variable 1, es la mas alta con respecto a las capacidades
emprendedoras, nos indica que el personal del gremio esta en condiciones de recibir
cursos de capacitacion.

3. Existe correlacion significativa entre nivel de conocimientos y las capacidades
emprendedoras, con un Rho de Spearman de 0,427, la asociacion es débil. Pero los
conceptos de ingresos, gastos y utilidad no estan muy claros o definidos en el grupo, por
lo tanto, amerita la capacitacion.

4. Existe correlacion significativa, entre las habilidades y las capacidades emprendedoras,
con un Rho de Spearman de 0,444, la asociac i6n es débil. Pero, los conceptos de
exposicién, comunicacion y relacion no son comprendidos, a pesar que a diario usan estas

habilidades, falta trabajarlos por lo tanto amerita una capacitacion.
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Recomendaciones

Las capacitaciones educativas son necesarios para mejorar nuestros conocimientos, lo
mismo tiene que suceder con los expendedores de diarios y revistas. Lo interesante es
que a través del presente trabajo, este grupo ha demostrado estar dispuesto a este tipo de
acceso al conocimiento para mejorar la rentabilidad de sus pequefios negocios, por lo
tanto, es urgente, se realicen las capacitaciones educativas con temas que tengan
relevancia con el tipo de negocio que manejan. Dichas capacitaciones las tienen que
liderar las empresas periodisticas y las instituciones gubernamentales, como el Ministerio
de Trabajo y promocion del Empleo, pues, precisamente un representante de éste
conforma la Comisién que gobierna la Caja de Proteccion y Asistencia Social, organismo
que otorga asistencia médica a los expendedores de diarios, revistas y loterias. En el
capitulo 11 se incluye un modelo de capacitacion educativa disefiado expresamente para
los expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y
Anexo.

Con respecto al nivel de Educacion, si bien se nota que hay un buen grupo que tienen
secundaria completa, algunos con formacion tecnoldgica y algunos con educacion
superior universitaria, pero el nivel de manejo de sus pequefios negocios, no esté a la
altura de su nivel educacional, lo que se necesita es un reforzamiento de conocimientos
de como dirigir y administrar sus pequefios negocios, lo que precisamente no han
estudiado y se recomienda hacerlo a través de las capacitaciones.

Con respecto al nivel de conocimientos, hay una carencia severa de entendimiento de los
temas planteados en el trabajo, son conceptos minimos que un emprendedor tiene que
conocer. Una capacitacion tiene que abordar estos temas obligatoriamente.

Con respecto al nivel de habilidades, se repite la carencia severa de entendimiento sobre
los conceptos planteados, éstos son usados diariamente en su trabajo, las relaciones y
comunicaciones con sus clientes y la exposicion de sus productos son temas obligados en

un curso de capacitacion educativa para este grupo de expendedores.
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La capacitacion educativa y el desarrollo de las capacidades emprendedoras. Un estudio de caso en el sindicato del gremio de
expendedores de diarios, revistas y loterias de Chosica y anexo

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES E TIPO, MET_ODO Y POBLACION Y
INDICADORES DISENO MUESTRA
Problema General: Objetivo General: Hipotesis General: Variable 1: Enfoque: Poblacion:
La capacitacion educativa se relaciona capacitacion educativa Cuantitativo 51 vendedores de diarios

¢ De qué manera se relaciona la  capacitacion Determinar la relacién que existe entre la significativamente con las capacidades Dimensiones: Tipo:
educativa y las capacidades emprendedoras en los | necesidad de capacitacion y el desarrollo de emprendedoras en los integrantes del sindicato a. Nivel de escolaridad Exploratorio, Muestra:
integrantes del sindicato del gremio de las capacidades emprendedoras en los del gremio... b. Nivel de conocimientos Descriptivo y No probabilistica y dirigida
expendedores de diarios, revistas y loterias de integrantes del sindicato del gremio.... c. Nivel de habilidades Correlaciona Se tomaran en cuenta a los 38
Chosica y anexo. Indicadores: Disefio: vendedores activos.

Objetivos especificos: a. Primaria No experimental

Hipétesis Especificas: b. Secundaria Transversal o

Problemas especificos: A. Evaluar la relacién que existe entre el nivel ¢. Instituto Transeccional

de educacién y el desarrollo de las A. A mayor nivel educacion mejor relacion en el d. Universidad Método:
A. ; De qué manera se relaciona el nivel de capacidades emprendedoras en los desarrollo de las capacidades emprendedoras en e. Ingresos Hipotético deductivo
educacion y las capacidades emprendedoras en los | integrantes del sindicato del gremio de ... los integrantes del sindicato del gremio de ... f. Gastos Técnica:
integrantes del sindicato del gremio de ...? g. Utilidad La encuesta

B. Evaluar la relacion que existe entre el nivel B. A mayor nivel conocimientos mejor relacion en h. Exposicion Instrumento:
B. ¢ De qué manera se relaciona el nivel de de conocimientos y el desarrollo de las el desarrollo de las capacidades emprendedoras i. Comunicacion Cuestionario escrito
conocimientos y las capacidades emprendedoras capacidades emprendedoras en los en los integrantes del sindicato del gremio de ... j- Relacién
en los integrantes del sindicato del gremio de ... ? integrantes del sindicato del gremio de ... Variable 2:

C. ¢De qué manera se relaciona el nivel de
habilidades y las capacidades emprendedoras en
los integrantes del sindicato del gremio de ...?

C. Evaluar la relacién que existe entre el nivel
de habilidades y el desarrollo de las
capacidades emprendedoras en los
integrantes del sindicato del gremio de...

C. A mayor nivel habilidades mejor relacién en el
desarrollo de las capacidades emprendedoras en
los integrantes del sindicato del gremio de ...

Capacidades emprendedoras
Dimensiones:

a. La autoconfianza
b. Trabajo en equipo
¢. Emprendimiento
Indicadores:

a. Confianza

b. Metas

c. liderazgo

d. Organizacion

e. Coordinacién

f. Delegacion

g. Ventas

h. Negociacion

i. Atencién al cliente




Apéndice B:

Cuestionario a los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios,

revistas y loterias de Chosica y anexos

Variable 1: capacitacion educativa

Agradecemos que Ud. Se sirva responder el siguiente cuestionario que es de caracter

anonimo. La finalidad del presente es de orden académico

INSTRUCCIONES

Lea detenidamente cada una de las preguntas que se le presenta y marque con un aspa “X”

dentro del paréntesis, la que considere la respuesta correcta.

.- Informacién general

1. Distrito. ..o ZONA. . it et
2. Actividad principal: () Comercio () Industria

3. Tiempo de expendedor en

4. Propiedad: () Unipersonal () Con socios
5. Producto que ofrece...DIAROS, REVISTAS.

6. Género: ............ Femenino ( )..............oenis Masculino ( )

I1.- Capacitacion en su negocio de expendedor

7. ¢Considera la necesidad de capacitacion para su rubro como emprendedor?
a. () Es muy necesario

b. ( ) Es necesario

142



143

c. () Poco necesario
d. () No es necesario
8. Ud. es un microempresario con estudios en:
a. () Primaria
b. ( ) Secundaria
c. () Instituto
d. () Universidad
9. ¢Siente la necesidad de capacitarse en como se logra ingresos eficientes?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Poco necesario
d. ( ) No es necesario
10. ¢Siente la necesidad de capacitarse en cdmo mejorar sus gastos?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Poco necesario
d. ( ) No es necesario
11. ;Siente la necesidad de capacitarse en lograr utilidades eficientes?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Poco necesario
d. ( ) No es necesario
12. ¢ Siente la necesidad de capacitarse para exponer sus productos?
a. () Es muy necesario

b. ( ) Es necesario
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c. () Poco necesario
d. ( ) No es necesario
13. ¢Siente la necesidad de capacitarse para su comunicacion con sus clientes?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Poco necesario
d. ( ) No es necesario
14. ;Siente la necesidad de capacitarse nara relacionarse con sus clientes?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Poco necesario

d. ( ) No es necesario

Muchas gracias Sr. (Sra.) expendedor de diarios, por su colaboracion.
Operador de campo

Apellido y nombre: La Serna Palomino, Juan Carlos



Cuestionario a los integrantes del sindicato del gremio de expendedores de diarios,

revistas y loterias de Chosica y anexos

Variable 2: capacidades emprendedoras
Agradecemos que Ud. Se sirva responder el siguiente cuestionario que es de caracter

anonimo. La finalidad del presente es de orden académico

Instrucciones
Lea detenidamente cada una de las preguntas que se le presenta y marque con un aspa “X”
dentro del paréntesis, la que considere la respuesta correcta
I11.- Capacidades emprendedoras
15. ¢Se tiene mucha confianza en la conduccion de su negocio?
a. () Muy seguro
b. ( ) Seguro
c. () Poco seguro
d. () Inseguro
16. ¢Su confianza le permite fijarse objetivos para mejorar su negocio?
a. () Muy seguro
b. ( ) Seguro
c. () Poco seguro
d. ( ) Inseguro
17. { Motiva, alienta 0 apoya a las personas que le ayudan en su negocio?
a. () Si lo apoyo siempre
b. ( ) Apoyo lo necesario

c. () Siempre se hace lo mismo
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d. ( ) No es necesario
18. ¢Se organiza para realizar su trabajo diario en su negocio?
a. () Siempre
b. () Aveces
c. () Muy pocas veces
d. ( ) No es necesario
19. ¢Coordina con las personas que le apoyan en su negocio?
a. () Siempre
b. ( ) A veces
c. () Muy pocas veces
d. ( ) No es necesario
20. ¢Delega funcion a su ayudante en su negocio?
a. () Siempre
b. () A veces
c. () Muy pocas veces
d. ( ) No es necesario
21. ¢ Tiene capacidad para hacer una buena venta?
a. () Bastante
b. ( ) Regular
c.( ) Poco
d. ( ) Nada
22. ¢ Tiene capacidad para negociar con sus clientes?
a. () Bastante
b. ( ) Regular

c.( ) Poco
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d. ( ) Muy poco

23. ¢ Tiene capacidad para hacer un buen servicio al cliente?
a. () Bastante
b. ( ) Regular
c.( ) Poco
d. ( ) Muy poco

IV.- Informacion sobre su formalizacion

24. ¢Su negocio tiene licencia de funcionamiento de la municipalidad?
a. () Sitiene
b. ( ) Esté en tramite
c. () Falta documentos
d. ( ) No tiene

25. ¢ Tiene como comerciante el RUC que otorga la SUNAT?
a. () Sitengo
b. ( ) Esté en tramite
c. () Falta documentos
d. ( ) Notengo

26. ¢ Considera util estar asociado a su sindicato?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Me es indiferente

d. ( ) No es necesario



27. Aparte de su sindicato ¢estd asociado a otra asociacion?
a. () Es muy necesario
b. ( ) Es necesario
c. () Me es indiferente

d. ( ) No es necesario

Muchas gracias Sr. (Sra.) expendedor de diarios, por su colaboracion.
Operador de campo

Apellido y nombre: La Serna Palomino, Juan Carlos
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JUAN CARLOS LA SERNA PALOMINO

DATOS Y SISTEMATIZACION DE CUESTIONARIO

DATOS GENERALES RESPUESTAS Y VALOR

N°de [N°de |Distrito Actividad [Tiempo de |Propiedad |Producto Género [N°7 [N°8 [N*9 [N° 10 N° 11IN° 1N° 13N 14N° 15N° 16 N° 17N° 19 N°19|N* 2dN° 21 N° 2N° 24 N° 24 N° 25N° 21 N°27

arden [némina expendedor |del kiosko |q expende M/F
1 7 Chosica Comercio 27 afios Propio Diarios (1) F a4 | ¢3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 ]| a4 | b3 | b3 ]| ad]ad|ad|b3|b3|b3|aid| ad|b3| ad
2 4 Chosica___ | Comercio 7 Propio Diarios M a4 | d4 | a4 | a4 | ad | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | ad | a4 | b3 [ b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | b3
3 53 Chosica Comercio 15 Propio Diarios M a4 | 3| a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | ad| ad]| ad|ad| ad|ad]|ad|dljdl]jb3]| b3
4 41 Chosica Comercio 16 Propio Diarios y b.(2) M a4 | d4 | a4 | b3 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | dl
5 40 Chosica Comercio 40 Propio Diarios y b. F ad | c3 | a4 ]| ad | a4 | b3 | ad | b3 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | dl
6 9 Chosica Comercio 15 Propio Diarios F b3 | a1 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | c2| b3 | ad|ad|ad]|ad|ad|adjad]|dl| dl]ad] dl
7 8 Chosica Comercio 25 Propic Diarios M ad | c3 | a4 | a4 | a4 | a4 ] a4 | ad | b3 | c2 | ad | ad | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | dl | dl | b3 | dl
8 37 Chadacayo | Comercio 23 Propio Diarios y c.(4) M ad | 3| 34| ad| ad| a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | ad | a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | ad | a4 | ad | a4
9 23 Chaclacayo | Comercio 16 Propio Diarios M a4 [ b2 | b3 [ b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | d1 | d1 | a4 | di
10 17 | Ricardo Palma} Comercio 38 Propio Diarios F b3 | a1 | b3] 2| 2] b3| 2| c2|b3| b3 |b3|b3|b3] b3 | b3|b3|b3]|dl|di]|b3] dl
11 1 Chosica Comercio 40 Propio Diarios F ad | b2 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | b3 | dl
12 2 Chosica Comercio 50 propio Diarios M b3 | a1 | b3 | b3 | b3} ad| a4 | b3 | b3 | b3 | ad] ad| a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | dl
13 46 Chosica Comercio 15 Propio Diarios F a4 | al | a4 [ b3 | a4 | a4 ]| a4 | ad | b3 [ b3 | b3 [ b3 | a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | dl | d1 | b3 | dl
14 5 Chosica Comercio 35 Propio Diarios F a4 | a1 | a4 | a4 ] a4 | a4 | a4 | ad | c2 | c2 | a4 | b3 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | d1 | d1 | b3 | di
15 6 Chosica Comercio 25 Propio Diarios M 2| a1 | b3 | b3} b3 | b3 | b3 | b3} b3 ] b3 |[b3]b3{b3|bb3|b3|b3|b3|dl]|dl]aj] dl
16 3 Chosica Comercio 40 Propio Diarios M ad | b2 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | b3 | b3 | b3 | @4 | ad | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 dl
17 11 Chosica Comercio 60 Propio Diarios M ad | a1 | b3 | b3 | ad | b3 | b3 | b3 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | d1
18 12 Chosica Comercio 40 Prapio Diarios F b3 | b2 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | cl
19 21 Chosica Comercio 25 Propio Diarios M c3 | b2 | b3 | b3 | b3 ]| c2 b3 | c2|ad|b3|b3|ad|ad|ad|b3|b3|b3|dl]dli]d dl
20 13 Chosica Comercio 35 Propio Diarios M b3 | b2 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | dl | a4 | 2 | dl
21 14 Chosica Comercio 20 Propio Diarios F a4 | b2 | b3 | b3 ] a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3fad] ad| a4 | b3 | b3 |b3|dl| ad|c2| dl
22 15 Chosica Comercio 45 Propio Diarios M 2| at| 2| 2] b3] 2| 2| c2|b3| b3 | c2}c2]ad|ad|b3|{b3|b3]dl]dl]c2| dl
23 16 Chosica Comercio 20 Propio Diarios F b3 | a1 | b3 | b3 ] b3 | b3 | b3 | b3 ]| b3 | b3 | ad)ad|ad]| ad|b3|b3|b3|dl|dl] d dil
24 19 Chosica Comercio 40 Propio Diarios M “ al | a4 | b3 | a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 ] a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | d1 | a4 | dl
25 20 Chosica Comercio 45 Propio Diarios F a4 | a1 | a4 | b3 | a4 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | d1 | b3 | dl
26 22 Chosica Comercio 12 Propio Diarios F a4 | d4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | d1 | d1 | a4 | di
27 24 Chaclacayo | Comercio 10 Propio Diarios F b3 | a1 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | c2| b3 ] c2]b3|b3| c2|b3|b3|dljdl]b3] dl
28 27 Chaclacayo | Comercio 30 Propio Diarios F al
29 29 Chadlacayo | Comercio 25 Propio Diarios F ad | al [ a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | ad | b3 [ b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | dl | d1 | a4 | dl
30 30 Chaclacayo | Comercio 15 Propio Diarios M b3 | a1 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | d1 | dl1 | a4 dl
31 31 Chaclacayo | Comercio 32 Propio Diarios F a4 | b2 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | @4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | d1l | d1 | a4 | di
32 48 Chaclacayo | Comercio 14 Propio Diarios F b3 | b2 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 ] b3 ] b3 |b3|b3]|dljdl]} b3 dl
33 33 Chaclacayo | Comercio 35 Propio Diarios M a4 | b2 | a4 | a4 | ad | ad | a4 | a4 | a4 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | di
34 35 Chaclacayo | Comercio 25 Propio Diarios F a4 | b2 a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | @4 | a4 | a4 | a3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | b3 | dl
35 36 Chaclacayo | Comercio 32 Propio Diarios M b3 | a1 { b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | d1 | d1 | b3 | dl
36 39 Chosica Comercio 45 Propio Diarios M b3 | a1 { b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 | c2|cl]|]b3]|] c2|c2|b3|b3|b3]dl]dljhb3| dl
37 44 Chosica Comercio 30 Propio Diarios F b3 | al | b3 | b3 | b3 | b3 | b3 { b3 | b3 | b3 | a4 | b3 | a4 | a4 | b3 | b3 | b3 | d1 | d1 | b3 | di
38 25 Chaclacayo | Comercio 40 Propio Diarios M b2

(1) Incluye revistas, loterias y productos agregados(3) de las empresas periodisticas.
(2) Diarios y bodegas.
(3) CD, DVD, libros,enciclopedias, juguetes, comic, accesorios diversos, etc.
(4) Confites (gaseosas, galletas, chizitos, pasteles, etc.)
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Apéndice D: Juicio de expertos

UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION
“Enrique Guzman y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES = v

1.1. Apelidos y nombres: & R RO CUSUA R, fppeco

1.2. Institucién donde labora: L& ELSLRAD HALOONE. 25 & RULCACO. ...

1.3. Titulo de la investigacion: ‘LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREMIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccion de maestria de la mencién Didactica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzmén y Valle.

1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacion: Encuesta

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular Buena Muy buena
5[/10 [15]20 253035404550 |55 60 65| 70 | 75 | 80 | 85 | 90 | 95 | 100

Lenguaje /
apropiado

Expresado en
conductas
observables

Adecuado al
avance de la
ciencia

pedagégica

Existe
organizacién
I6gica

Comprende
aspectos en
cantidad y
calidad

LR T LR

Adecuado para
valorar la gestion
pedagdégica

Basado en
aspectos
tedricos
cientificos

" desarrolio del

Existe
coherencia entre
los indicadores y

o L0 Y

trabajo

La estrategia
responde al ‘/
propésito

educativo

Esatily
adecuado para la /
investigacién

IILOPINION DE APLICABILIDAD: : A : &
o #e PO PG [edTed ilcescyyo seolacty focedle Lo Gpleoecs

e Bt CaR. L. M TR % OO LR

V. PROMEDIO DE VALORACION:




UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION

“Enrique Guzman y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES

1.1. Apellidos y nombres: wc,t/daem@uupéj,q/veél.,ng//yp

1.2. Institucién donde labora: NE.

1.3. Titulo de la investigacion: ‘LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREHIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccion de maestria de la mencién Didéctica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzmén y Valle.

1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacién: Encuesta
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular Buena
40

Muy buena

5/10 [15]20[25 30 35 45 | 50 | 55 (60 [ 65 [ 70

75

85|90 |95

100

T -
a;ngua)e X

conductas

Expresado en K
observables

Adecuado al
avance de la )(
ciencia

pedagdgica

Existe
organizacién ’[
Iégica

Comprende
aspectos en

cantidad y S(
calidad

Adecuado para
valorar la gestién )(
ica

Basado en
aspectos o

tedricos y
cientificos

Existe

coherencia entre

_| los indicadores y 5(
" desarrollo del

trabajo

La estrategia
responde al 3(
propésito

educativo

Es atily
adecuado para la )(
investigacion

1ILOPINION DE APLICABILIDAD:

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 5// 3.

..... TE

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE

oH 2
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION
“Enrique Guzman y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES
1.1, Apellidos y nombres: ....... IDLO. NAS(® ClETA W‘L\g“"(ﬁ
1.2. Institucién donde labora: WSS A

1.3. Titulo de la investigacion: ‘LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREMIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccion de maestria de la mencién Didéctica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzman y Valle.

1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacion: Encuesta

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular ’ Buena Muy buena
5[10 [15 |20 |25 |30 | 35|40 |45 | 50 | 55 | 60 | 65 | 70 | 75 | 80 90 [ 95 | 100

Lengua
aprogplaj:o 7L

Expresado en
conductas
observables X

Adecuado al
avance de la

ciencia
pedagégica R

Existe
organizacién
16gica N4

Comprende
aspectos en
cantidad y

calidad */—

Adecuado para
valorar la gestién
pedagdgica

=~

- los indicadores y

Basado en
aspectos

cientificos

Existe
coherencia entre

Jesarrollo del
trabajo

La estrategia
responde al

propdsito

educativo h’L

Es atily
adecuado para la )l
investigacién

. O.PINION DE APLICABJLIDAD: AT L - 0#,,(, teldn 9 /,vwr oy

........ spgpeene

W @V.(.a. . ,'uU.DﬁTXlU“’V
/4

FIRMA DEL EXPERT! TE

.
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION
“Enrique Guzman y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

1
{

ey CORTEL mewtocM Jos Qal\
12.  Institucion donde labora: ... DOSSAIE  ESCIENA 008t G SO o
1.3. Titulo de la investigacin: LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREMIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccion de maestria de la mencion Didactica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzman y Valle.
1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacién: Encuesta
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular ‘ Buena Muy buena
5110 [15[20[ 253035404550 | 55606570 |75 80859095100

Lenguaje

apropiado X
Expresado en

conductas )\
observables
Adecuado al
avance de la

ciencia X
pedagégica
Existe
organizacion X
Iégica
Comprende
aspectos en

cantidad y 7\
calidad
Adecuado para
valorar la gestién = )
pedagégica

Basado en
aspectos . X
tedricos
cientificos
Existe
coherencia entre
los indicadores y R
desarrollo del
trabajo

La estrategia
responde al

propésito X
educativo

Es atily
adecuado para la X

IV. PROMEDIO DE VALORACION: : LUGARY FECHA‘?D"Q’A}Oﬁzy £

QL

<
FIRMA DEL EXPélTO INFORMANTE

DNTI. 06bI7esy
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION
“Enrique Guzman y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES

1.1. Apellidos y nombres: ... /4y (/4” g“’/é"’”” ———
1.2. Institucién donde labora: %JW “t 'V/f(‘*’ Khgsonsel & Slecateols

1.3. Titulo de la investigacion: “LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREMIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccién de maestria de la mencién Didéctica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzman y Valle.

1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacién: Encuesta

. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular [ Buena Muy buena
5[10 [15]20[ 25|30 35404550 | 5560 |65 70|75 | 80 | 85 | 90 | 95 | 100

Lenguaje
apropiado X

Expresado en
conductas X
observables

Adecuado al
avance de la
ciencia X

pedagogica

Existe
organizacion X
légica

Comprende
aspectos en

cantidad y 4
calidad

Adecuado para
valorar la gestion X
pedagdgica

FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE



UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION
“Enrique Guzmaén y Valle”
Escuela de Post-grado

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES

1.1. Apelidos y nombres: ... 7. /A0 CO  (GOHMEZ ;| O>cA% RAFAEL . . ..

1.2. Institucién donde labora: .......LAE.. .. ERG.

1.3. Titulo de la investigacién: “LA CAPACITACION EDUCATIVA Y EL DESARROLLO DE LAS CAPACIDADES EMPRENDEDORAS. UN
ESTUDIO DE CASO EN EL SINDICATO DEL GREMIO DE EXPENDEDORES DE DIARIOS, REVISTAS Y LOTERIAS DE CHOSICA Y ANEXO",
ex alumno de la seccion de maestria de la mencién Didactica de las CCSS de la EPG de la UNE Enrique Guzman y Valle.

1.4. Nombre del Instrumento de Evaluacién: Encuesta

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Criterios Mala Regular Buena Muy buena
5[10 [15[20 [ 25|30 [ 35 40

45 | 50 | 55 |60 | 65|70 | 75|80 |85 |90 | 95 | 100

Lenguaje
apropiado b(

Expresado en
,conductas
observables ﬁ

Adecuado al
avance de la

ciencia
pedagégica r

Existe
organizacién X
I6gica

Comprende
aspectos en
cantidad y
calidad

ka

Adecuado para
valorar la gestién g b
pedagégica ]

trabajo

La estrategia
responde al
propésito
educativo

Es atily
adecuado para la
investigacién

Bl el i

1ILOPINION DE APLICABILIDAD:
Bl (nsTremadl, 29 ap calle,

IV. PROMEDIO DE VALORACION: LUGARY FECHA..La.. e bha.,..30/09) 2012

(aid

FIRMA ERTO INFORMANTE
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LEY.

Estableciendo la proteccién y asistencia

del Estado en favor de los expendedores

callcjeros de ‘diarios. ‘revistas y_ ‘Dbilletes
delotem

HIRVD. aREQiantig
EL PRESIDENTE-DE LA . .
 REPUBLICA

Por cuamo
so ha dado ]a ley s&uxcmc

EL CONGRESO DE LA REPUBLICA
PERUANA

‘Ha’ dado1a levknguleme

Es {unclon del” L-,stado
S que ‘esta ley establece. 1a
asistencia de os expendedo-

i protcc d 1

res callejeros de diarios. revistas v'billeres -
de loterid en'¢l territorio de'la Republica.

i gArt,u’cu 20 “'La funcidn de"protec-
endedoresco-

cion y | asxs encm ‘de esc se
rrerd a cargo de -los Minis
-Piblica 9‘aewsﬂ‘eih 3
do "con sus:
coordmmdo SuS procedum ntos.

Articulo’30.= Los "reféridos ‘Mlmste~
rios. des:j:nafin‘dé comﬁn’i

sterios’ dé Salud

la_Republica“y“en’ la oblaciones donde

se editen  diarios ‘0’ revistas y"donde''se” -

expendan 'bﬂ[étes He lot,‘ ia duntas |

les de iﬂsteh‘c‘fa‘“ﬂ“lb

esos articulos; ’ﬁ“ na

lizacion' de 165 mes i‘e‘le'y 3
Articulo 40,5 L4 Uﬁnm%"todles esta:

ran constituidas B'r‘é] sigliente personal:

a).— - Por un Delegado de los Ministe-
rios de Salud Publica: yAdstenchSodnl y
de Justicia y Trabajo que sera designado

por éstos entre los miembrosdel respecti- . |

vo Municipio.

0 u

1erdo v €on °
el caracter de ad-honorem'en fa Capital'de’

a2 lotérias’ggiﬁ’

Apéndice E: Ley 10674 y su reglamento

0674

b).— Por un Delegado de las smpresas
periodisticas de la localidad.

c).— Por un Delegado de la Beneficen-
cia del lugar: si Ja hubiese.  ~

d).— Por un Delegado de los'expende-
dores mayores de edad de diarios, revistas
v 'loterias 'de Ia localidad. el wal ‘yelard
aderfids ‘enl el 'seno de Ja Junta porlos de-
rechos de interés de los expcndedorcs me-,
nores de edad. 3 (

‘Cada Junta focal tendra un' sectetario
rentado

Articulo 50—~ Son ambucnoncs de las
Juntas Locales:

a).— Llevar un Registro de Matricuia
de los Expendedores ‘de diarios Vv revistas
v otro de los expendedores de billétes de
loterfa ‘e iniscribir en ellos las altas y bajas
que sé produzcan. -

b).= Supervngllarnel cumplimiento de
las disposiciones de esta ley ensusrespec-
tivas localidades:  hzsivs ¢ OISO 86

c).= Sugerir < al"-Poder” B)écuuvo las
medidas ‘que segin'las condiciones loca-
les, ‘juzguenmds ‘adecuadas para el me-
Jomm!enw'deqs situacion: 'de “los expen-
dedores ‘en” ordeﬁ*l “Jos*fines ‘senalados

w OGS S

" “én el articulo'6o. ; kIR
Trabaj 0.'de acuer- ©
spectms ambuciones ¥

wod).— Desem ds ¢
que “les" *lsigié el Po‘déf‘-\E)ecumo-
reghmemacion 'ébrréspdndneme ¥

en la

“Articulo'6o,= El. Poder Ejecutivo. msL

" pirandose” en’ hs~au ciones’ Iega"les ¥
“administrativas Vig

de mujeres'y \yhe ores,‘?egl;it(cnuri‘

brev'éddd&ﬂﬂ _ Nizacio .
bdjo de Jos ex dedof&mdmy
rit 15010 efecto de | protcigcr su
yida' ‘salud ‘Knacﬂh& 'su ‘tarea en
* “horas® extnordm de h;:och'é ¥ dela
madrugada.”
Aﬁfeulo 70.= Los menores de 17 afios
que no hayan concluido su instriccion
~primaria solo podrén dedicarse al expen-
dio de periédicos o loterias si comprue-
banl 3u asistencia a la oorrespondnente es-
cuela,

‘ntes sobre ‘¢l trabajo -

&
355

s RS (1 Lo

F TR

/

C

C

Ejecutivo el estudio de Ja-
noctum

Articuio 86.— Queda prohibida la in-
gerenciz de intermedianios enue las em-
presas editoras y Sociedades de Benefi-
cencia y los expendedores de periddicos
v loterias. No estin comprendidos en es-
ta disposicion los agentes direstos de pe-
riodicos vy loterias que editen o procedan
de lugar distinto al de su expendio.

Artfculo 90.~ Las empresas periodisti-
cas con sede en Lima que editen diarios
de la mafana proporcionaran a sus expen-
dedores callejeros un servicio diario de
desayuno; y las que editen diario vesper-
tinos les proporcionarin diariamente un
ervicio de té. El Poder Ejecutivo estu-
diard la posibilidad de extender estos ser-
vicios al resto de Ia Republica en la medi-
da que lo permitan las condiciones eco-
nomicas de las Empresas.

Articulo 100.— El Poder E)eeumo
concertara con las Sociedades de Benefi-
cencia que tengan establecido ¢l Ramo de
Loterias la dedicacion de una parte pru-
dencial de las utilidades hquidas de ese
Ramos a fines de asistencia social de los

xpendedores callejeros de billetes.

Art(cu]o 110.— Encirgase - al

bergu “No

efecto créanse en {nvor
esta ley ]osﬂgmenles uestos
a).— El dos por ctentogz o,
porte de los avisos que se’ nisenen en toda
publicacién penbdu:, q::'al pais,

tadores que vendan - :

blico sin utilizar Jos scrvmﬂe npendc-

dores callejeros. 3
‘Articulo 120,—

Conw -
~ Ejecutivo, por medio de lzs’.ﬁnhs Loca-

les, 1a inversion y (hsmbudén delos fon-

156

dos que se recauden por virtud de esta
lev.

Articalo 130.— El' Pocsr Ejecutivo
previos los estudios del caso, y dentro del
término de sesenta dias, contados a partir
de la fecha de promulgacion de la presen-
te ley. incorporara a los expendedores de
periodicos v billetes de loteria en los be-
neficios del Seguro Social. teniendo en
cuenta la relacion juridica suigéneris en-
ire estos y las empresas editoras y Socie-
dades de Beneficencia. ;

Articulo 140.— Quedan incluidas en

- las obligaciones de la presente lev. salvo

lo dispuesto en la segunda parte del ar-
ticulo 8o., las personas o agentes que ten-
gan la representacion oomencnal .y se de-
diquen a la venta de diarios y revistas
editados fuera del pars por medio de ex-
pendedores callejeros.

Articulo 150.— Queda susmmda por
esta ley la :anciomda ‘por las Camaras
sobre la ‘'misma ‘materia enla presente
Legislatura y remitida al Poder qucumd
con fecha 25 de setiembre tltimo.

- Comuniquese m?ockr Ejer.ut" i
pmuulg-dén g

Can 'de] ‘Congreso. en uma
co dias del mes de octubre di
cientos umenu v seis.

mara de Dlputados M-
: L. F. Ganoza Chopnu. Senado‘ $eue-

e publique y cum:

Dtdo en Ia Casa de Gobierno, en Lima,
a los cinco dias del mes de octubre de mil

no_veclunos cuarenta y te!s :
(1L BUSTAMANTE




\

REGULAMENTACION DE LA LEY
No. 10674 DE PROTECCION A LOS
EXPENDEDORES DE PERIODKCOS

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLI-

CA

En uso de L1 atritucida contenida ea el
inciso 8o. de&i articulo | 540. de la Coasti-
tucito del Esudo y pira mejor cumpli-

. tniento de los impuestios esuablecidos por

¢] articulo 11o. de= 1a Lcy No. 10674 (1)

hz tenido a bien expedir of nguieate:

1.— Lmpocesto 3 los zvmos

Jo.— El impuesto creado por o inciso

. 1) del articulo 1lo. de ig ky Ne. 10674

grava ¢l imporie ncto de toda clase de ani-
sox, sm cxc:p’czva quc sc inserten em
cualquicra publicacién de paga diaria, in-
terdiaria. semanal, qumcenal, mensual,
timestra, scmestral, anual y; en general
periddica que sc editc en d pais. . -
Estin comprendidos dentro de esta
disposicion los avisos en almanaques, ca-

lendanios, guias agendas y demis publica-
croncs de paga similares

20.— Para los efectps del conural del

impuesto, las penonas o eatidades edito-
ras de publicaciones c¢n que s iasericn
avigos, Uevaran un Libro d¢ registro en el
Que s¢ coniignira obligatonaneate, por
cada 1vbo: :

1).— Fecha de inserciéa; |

%:).-- Nlmero de orden:

¢).— Nombre de avisador;

d).— Dvnensiones dcl aviso;

¢).— Numero de mmscroiones;

.- Valor del zriso. : ST
Tatdndose de log 1vsos decaminsdos

ccondoicos s= anotanin ca ¢ regpsuo glo-
balmeatg. U

30.— Las empresu cditoras de diarios

o mterdiznot y la que editen cualquicn
dase de publicaciones >xriddicas o cven-
tuales, deberdn .prexcnnr, en log meses
de enero, abril, julio y octubre, unx decla-
rdoa jurada sete s Supamtendenda de
Contribucioaes, en fomulanos especies,
mdicando d moato é los xvzoe mscrta-
dos y pagrdos en el tunesue antepor y ¢l
mpuesto que ks corresonde.

I - Supermtendenda procoderd a emi-
tr fos reibos comrespeodientrex parg su
cobranzi poc la Cxa d&e Depdatoe y Con-
gaxm::. Deparumcnto de Reczuda-

. 40.— Las pernonn o entidades que
editen pubbcacones peribdicas en el tern-
tociv de la Repubbex, en las cuales s¢ m-
serien avisos de cuzlquier clase de indole,
deberin inscribirles, sin excepcioa, en las
Oficinas de la Supermundepaa & Con-
tnbuciones, mdixcando ¢l nombee &¢ 13
publicacdn, la fecha penddica de su sali-

"da, el pombre dd propixuno o la razén

social de s empresa, b qudad y e dorai-

/ alio donde 3 edita

LnJunmLoabch:’:ﬁcndxxloq

. expendedores callagercs de dianos, revis-

tis y biletes de lotena debermn propar-
Goair 1 |1 Supermtendenca de CopUibu-
cones cida vezr que &sta bo salicte, ung
relacidn de Iz pubbcaciooes cuyos ex-

pendedores 3¢ epcuentran bajo gy gsisten-

aa, coa bis especificadiones 2 gue ge re-

fiere ¢l parrafo anterior. :

Las Musuapaljdzdes propordnzrin b
Lt exprrssda Supenutmdenda, cada ver
que lo soliate, una rtlicxto de l2s publi-

2.— Impusste de pabbacarxs
penibdias np poriadas
So.— El impuesto aubiecdo poc al
maio b) del vucula llo. de s Ley No.
10674 sz cobnrd obre el prmac de ven

pendedores allexros.

de 10ds publicacion periddice irnpociada
que tc venda al publico por medio de ex-

60.— Pana los efecioe del control de
Enpuesto. l1s agenc1as 0 empresas comet-
ciales que x dediquen al expendio de pu-
blicaciones penddicas mmportadas ur:-
1ando los xrmicios de vendedores calley-
ros. deberin levar un libro de ventas, en
el que 3¢ congmars obli;atoriamente por
cada numero que 3¢ pongt 3 la venu, los
uguicnties datos:

1).- Nombre de la publicacion:

b).— Pais donde x edia}

c).— Razon social de la cas ediora;

d).- Cwdad donde s¢ efectua lavenia:

¢).— Fechs y numero de la publica-
cion:

N.— Precio en moncda nacional por
cjemplar:

g).— Canldad de cjemplares recibidos;

h).— Cantdad de ¢jemplares vendidos
sin intervencon de expendedores calley-
ros. .
.).— Cantidad de exmplares entrega-
da 2 los expendedores callejeros:

j).— Numcros vendidos poc €sios:

k).— Nuncros devuclios.

70.— Pana ¢l puago del wmpucsto las
agencias 0 empresas importadons formue
laran 12 declaracion a que sz refiere el ar-
ticulo 3o. consignando e nimero de
¢jemplares entregados 2 Jos expendedores
callcjeros, segun ¢l registro a que nele
re el articulo antenor, y el valor del ird-
puesto, que sc computari deducidas pre-
viamente las devolucones.

8o.— Las agencias o empresas coney-
ciales que vendan pubbcacioacs pendd-
cas importadas, afectzs al fmpucstto debe
s inscribirdas en Ls oficinas de la S4-
perintendencia de Contribucioncs in&-
cando ¢l pombre de la publiacién, d
pais, donde x edita, la rzda social e fy
casa editona y s ciudades donde e efec
o2 e venta. ]

So.— Los mmportadores que vendaa
direcmicnte al pUblico revistas y publki-
aciones extrunjeras solo estdn obligados
3 Levar ¢) Ereo de ventas 1 Gue < relicre
¢l 1rticufo Go.. cun el detalle respective.
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100.— Las Oficinas dc Comeon y 156
Aduanas de 13 Republica deberin remt
tir a s Superintendencis de Contribucio-
pes. cuando esu 1o solicife una relacion
de las publicaciones, peniadscas imports-
das que hryan despschado, con b mdaa-
css del pombre del conugnaano y can-
tdad de cjemplares.

3.— Sascoacs L

" 11o.— En Jos casoc en que el contribu-
yente omiu hacer su declarscion s apli-
cari el mpuesto de ofico v una mults de
ues veces ¢l onporte. :

" 120.— En Jos casox de omision del re-
oo de publicaciones periddicas ante his
Oficinas de a Supenntendencia de Con-
Lribuciones, d¢ retardo en la declairacidn,
de falu de los Libroe. de avisos 0'de ventas
0 de coaugnacion de datos mcomple(os ©
fakos en los mismos. s¢ aplicarin multas
de S/. 50.002 S/. 5,.000.00. " -

4.— Daposicoocs gencrales y transtocias

130.— La fucalizacién de los impucs-
tos a que sc refiere este reglamento corre-
3 a cargo dec a Supgnntendencia de Con-
tribucioaes 2 que queda autorizada parz
tomar ks medidas que sean necesarias @
wal objeto.

En provincias 3¢ hari la inscripcién y
Beclaracioa ante las Oficinas Departamen-

- tales de la Superintendencia y a falte de

éstas ante la Caja de Depésitos y Consig:
paciones, Departamento de Recsudacion.
140.— Las persoars o entidades obliga-
das al pago del imapuesto tendrin un plazo
xopromrogable, de sesenta dias, contedes
a partir de la publicacion de este regla-
mento, para poner en uso los libroe de re-
guuo de avisos y dc ventas 3 que & refic-
ren lus astionlos 20. y 60. del mismo. .
1Sa— El producto d:l“impucsto. &
mensualmente en la Caja de

. Dcpésitos y Consignaciooct, Oficina M-

triz, 0 una cuenu especid que K deno-
minsrk “Proteecién y Austencia Social-
No. 10674"". !
Dado en la Casz de Gobkemo, en Lima,
2 Jos dicz dias del roes de julio de mil KO-
vecicntos cusrenia y siele.
J.L. BUSTAMANTE R



