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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado "Efectos de la Capacitacion en las
Actividades Comerciales de las Socias Beneficiarias del Centro Focal Las
Américas — Juliaca, 2008, permitid conocer la situacion socioecondmica de las
socias del CENTRO Focal Las Américas, identificar y analizar los efectos de las

capacitaciones en las actividades comerciales que realizan.

La entidad crediticia PROMUJER a través del Centro Focal las América brinda
micro créditos y paralelamente ofrece capacitacion, por ello nuestro interés en
esta investigacion que se centrdé en conocer y analizar la situacion
socioecondmica y los efectos de las capacitaciones en temas de negocio,
relaciones comerciales, marketing, administracion del negocio, y sobre los
principales libros de la contabilidad basica en el area de Desarrollo

Empresarial.

En los ultimos afios se ha dado un aumento progresivo de entidades de crédito,
que ofrecen préstamos para constituir microempresas familiares vy
paralelamente brindar capacitacion en torno a negocio, no obstante la
importancia del tema hay una carencia de estudios cuantitativos y cualitativos
sobre los resultados y/o efectos de la capacitacion el manejo del negocio, en

niveles competitivos y aceptables para el mercado donde sus conocimientos y



habilidades, practicas y convicciones adquiridos estén en correspondencia

con el proceso de cambio como agentes promotores del mismo.

En la investigacién, la interpretacion socioecondémica y efectos de la
capacitacion de las socias del Centro Focal las Américas, el enfoque de
Desarrollo Humano y el Sistémico cobra mayor acercamiento porque coadyuva
a una capacitacion integral, teniendo en cuenta la caracteristica de cada socia
y de la poblacién en su conjunto, porque las socias son mujeres que se dedican
a actividades comerciales como una estrategia de supervivencia y aportan al

ingreso econdmico de su hogar.

Se aprecia que la situacidn socioeconémica de las socias ha mejorado en lo
que respecta a que varias de ellas no contaban con un negocio permanente,
sino se dedicaban a actividades domésticas, hoy cuentan con ingreso
econémico que incrementa al aporte de su familia, mientras que otras socias
también generan ganancias en su negocio e incrementan su capital con el

dinero del préstamo.

Las capacitaciones en torno a negocio, desarrollado por el Area de Desarrollo
Empresarial, ha generado efectos positivos en la medida que ha contribuido a
mejorar su negocio, interrelacion con sus clientes y proveedores, administrar su
negocio, manejo de la contabilidad basica, lo que significa que ha adquirido
conocimientos y puesto a la practica, dado que la capacitacidn es un proceso
de cambio en los conocimientos y en el desarrollo de las habilidades y

actitudes, ya que el adulto cuenta con saberes y experiencias previas.



ABSTRACT

The mesearch "Effects of the Training in the Commercial Activities of the
partners Socias Beneficiarias of the Focal Center The Americas - Juliaca,
2008 ", allowed to know the socioeconomic situation of the partners of the
Focal Center The Americas, to identify and to analyze the effects of the

trainings in the commercial activities.

In the activity of the credit entity PROMUJER acrosé the Focal Center the
America that offers micro credits and parallel it offers training, it is interesting
to accede to the knowledge and analysis of the. socioeconomic situation of a
part and about other one to knowing the effect of the trainings in topics of
business, commercial relations, marketing, administration of the business, and
the use of books of the basic accounting in the area of Managerial

Development.

We appreciate that the socioeconomic situation of the partners, has improved
several of them they were not possessing a permanent business, but they were
devoting themselves to domestic activities, their; they possess economic

revenue that it increases to the contribution of family, whereas other partners




also generate earnings in their business and increase their capital with the

money of the lending.

The training concerning the business, developed by the Area of Managerial
Development, has generated positive effects in the measure that has helped to
improve the business of the their, the interrelétionship with his cliehts and
suppliers, to administer his business, to handle the basic accounting. It means
that they have acquired knowledge that have put them into practice because of
it, the training is a process of change and increase of knowledge, development

of skills and attitudes.



INTRODUCCION.

El Trabajo de Investigacion titulado "Efectos de la Capacitaciéon en las
Actividades Comerciales de Iaé Socias Beneficiarias del Centro Focal Las
Américas — Juliaca, 2008”, ha sido elaborado en el marco de la Maestria de
Ciencias Sociales en la Mencién Evaluacidn de programas Sociales cuya
inspiracién es para conocer el impacto de los efectos de la capacitacioén en las
diversas actividades comerciales de las prestatarias de PROMUJER a efectos
de plantear propuestas que ayuden a superar la economia de las prestarias y
mejorar condiciones de vida y disminuir el indice de pobreza, que en nuestra
realidad tiene una connotacién social, es la intencién de este trabajo hacer
conocer la labor que viene realizando la mujer en las actividades comerciales y
la manera como contribuye a mejorar la economia familiar y por ende el
mejoramiento de su calidad de vida.

Esta investigacion consta de 04 capitulos:

Capitulo Primero: Se consideran la identificacion y formulacion del problema,
en torno a los efectos de la capacitacidbn de la socias del centro focal Las
Américas. Se trata de indagar los antecedentes, para luego proceder a la

justifibacién. Finalmente se plantean los objetivos de trabajo.



Capitulo Segundo: Se aborda todo lo referente al constructo tedrico que
permite tener un enfoque mas preciso en lo referente a la tematica de la
investigacion.

Capitulo Tercero: Presenta el disefio del Proyecto, conteniendo el sistema de
la hipbtesis la operacionalizaciéh de variables, el instrumento aplicado y explica
desde el punto de vista técnico el proceso de la investigacion

Capitulo Cuarto: Se considera los resultados de la investigacion. Los mismos
son tratados desde la perspectiva estadistica y principalmente desde la vision
cualitativa y cuantitativa, lo que permite realizar analisis del tema objeto de

estudio.



CAPITULO L.

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA OBJETO DE ESTUDIO.

La aplicacién del modelo neoliberal, trae como consecuencia el aumento de los
niveles de pobreza. El INEI (2006) sefala que el 9.4% son desempleados,
54.9% subempleado y empleado el 35.7%. Ahora bien, el acceso a un espacio
ocupacional no solo depende de la oferta sino de la capacidad que tiene el

individuo y de la capacitacion recibida para acceder a un puesto de trabajo.

Las mujeres de los sectores populares no acceden a créditos de la Banca
Comercial por las altas tasas de interés que cobran, por [0 que surgen
Entidades Crediticias como PROMUJER que implementa préstamos para
pequenos negocios, complementandolos con proyectos de capacitacion, cuyos
resultados y/o efectos se daran a conocer en la presente investigacion. El
Centro Focal Las Américas es uno de los rhés antiguos, donde se dio inicio a

los médulos de capacitacion.

En la presente investigacidn, se da a conocer los resultados de las

capacitaciones en las mujeres que accedieron al crédito sobre las condiciones



socioecondmicas y efectos que tuvo las capacitaciones implementadas por

PROMUJER.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

Pregunta General.
¢, Cual es la situacidon socioecondémica de las socias del Centro Focal Las

Américas, cuya actividad principal es el comercio?

Preguntas Especificas
.,Como ha contribuido la capacitacion referente a negocio y relaciones

comerciales en el mejoramiento de sus actividades comerciales?

¢,Como ha influido la capacitacién referente a Marketing en las socias en

relacion al uso de las estrategias comerciales?

1.3. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
Muy a pesar de la busqueda de informacion bibliografica, no hemos hallado
informacién que pudiera ser considerada en calidad de antecedentes de la

presente investigacion.

1.4. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO
La presente investigacion esta orientada a mejorar, desde la perspectiva del
trabajo social, las metodologias de capacitacion en adultos e integrar en estos

procesos de capacitacion especializada, contenidos de desarrollo de la persona
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para asegurar la sostenibilidad de las acciones emprendidas por las socias
como lideres de las organizaciones. Metodologias de capacitacion que al

parecer no fueron puestas en practica.

No se pretende alcanzar una investigacion acabada, por el contrario pensamos
que a partir de la presente se apertura la posibilidad no solo de ir
contrarrestando los resultados obtenidos con posteriores investigaciones, sino
con el fin de proyectar experiencias que a futuro coadyuven ampliar el campo

ocupacional

1.5. OBJETIVOS DEL ESTUDIO
1.5.1. Objetivo General
e Analizar los efectos de las capacitaciones en las actividades comerciales

de las socias del Centro Focal Las Américas PROMUJER Juliaca, 2008.

1.5.2. Objetivos Especificos

» Describir la situacién socioecondmica de las socias del Centro

Focal Las Américas.

» Conocer los efectos de las capacitaciones referentes a negocio.

« Describir los efectos de las capacitaciones en Marketing en el uso de
estrategias comerciales de las Socias.

+ Determinar los efectos de las capacitaciones en administraciéon de
negocio y el manejo contable de las actividades comerciales de las

socias.



CAPITULO L.
MARCO TEORICO.

El marco tedrico nos permitié analizar diferentes aspectos relacionados con las
teorias y enfoques de la capacitacion social. Existen teorias que permiten a los
educadores de adultos manejar una concepcion adecuada que pueda orientar
mejor su trabajo de capacitacion, dentro de ello la teoria que mas se aproxima
es el constructivismo que se basa en el aprendizaje cognoscitivo y sociocultural

para lograr una mejor educacion y/o capacitacion.

2.1. ANTECEDENTES DE PROMUJER

Es una Organizaciéon formal no Gubernamental (ONG) sin fines de lucro que
busca empoderar a la mujer para mejorar su posiciéon dentro de la familia, la
comunidad y la sociedad brindandoles para ello crédito y capacitacién que les
permite contar con capital para implementar micro negocios y/o ampliarios

empoderandose en la toma de decisiones y mejoramiento de la calidad de vida.

PROMUJER naci6é en Bolivia en 1990, y 10 afios después en Peru, con su

oficina principal en la ciudad de Puno, con el objetivo de ser una Institucién



lider en brindar servicios de Micro Crédito y desarrollo humanq a la comunidad”
(Plan estratégico PROMUJER 2001 ), para ello cuenta con 04 centros focales
en la ciudad de Puno y 06 centros focales en la ciudad de Juliaca, las mismas
qgue dependen de la Oficina principal de Puno, reconoce los roles variados que
cumplen las mujeres en la sociedad, las mismas que no han tenido el
reconocimiento social que se merecen, pes'e a que se afirma que en estos
ultimos tiempos la mujer constituye una figura central en las dos estructuras
integrales de la vida humana: la familia porque contribuye en el ingresos
econdmico y por ende en la mejora de las condiciones de vida de su familia, y
en la comunidad porque participa en lo econémico, social y politico entre otros,
brindando servicios que contribuyen en el desarrollo de la sociedad. Por estas
razones la institucidbn busca fortalecer a la mujer para que ella pueda
desarrollar sus potencialidades en todos sus roles como: madre, esposa,

negociante, generadora de ingresos.

¢Quiénes son clientes PROMUJER?
PROMUJER trabaja con mujeres que tienen negocio 0 que quieren iniciar uno.
Trabaja con mujeres que quieren cambio, quieren mejorar su situacion actual,

por medio de su trabajo.

Caracteristicas de la clienta PROMUJER
1. Que sean solidarias
2. Que sean responsables
3. Que dispongan de tiempo para asistir a las sesiones de pago.

4. Que necesitan contar con un crédito para invertir en su negocio.



5. Que soliciten crédito para ellas y no para otras personas.
6. Que no sean morosas.
7. Que no estén en la central de riesgo.

8. Que no sean conflictivas.

¢Cémo trabaja PROMUJER?
En forma individual para luego formar una asociacién comunal, para trabajar

con garantia solidaria.

¢Qué es un grupo solidario?
Es un grupo de 5 a 8 mujeres que se conocen bien, como es su

responsabilidad cuando se prestan dinero y se garantizan entre ellas.

¢ Qué es una Asociacion Comunal?
Son mujeres organizadas que se agrupan con la finalidad de obtener
préstamos para iniciar o mejorar sus negocios, ademas capacitarse en temas

de salud y desarrollo empresarial.

Caracteristicas generales que tiene una asociacion comunal de
PROMUJER

1. Esta conformada de 4 a 6 grupos solidarios.

2. Esta integrada de 25 a 35 socias.

3. Sus socias se encuentran entre 18 a 65 afos de edad.

4. Esta representada por una junta directiva.

5. Maneja un reglamento interno.



6. Tiene una cuenta de ahorros en el Banco.

7. Tiene un horario de pago, la asistencia es personal.

8. Todas las integrantes tienen la obligacion de participar en las actividades
de la asociacion.

9. Reali_zan verificaciéon de domicilio y negocio.

10. Solo existen dos familiares pero en distintos grupos solidarios.

11.Solo participan 2 varones.

12.No existen esposos.

13.La asociacién comunal tiene un nombre como cada grupo solidario.

Requisitos para ser cliente PROMUJER
Fotocopia de DNI

Fotocopia de recibo de luz

Croquis de domicilio actual

Croquis de negocio actual

Constancia de capacitacion

Del Crédito
La entidad PROMUJER otorga el crédito a la asociacién comunal, a su vez esta

asociacion al grupo solidario y esta a la socia.

2.1.1. Objetivos, Valores y Filosofia de Promujer Perut
La filosofia de PROMUJiElR Perd busca “Promover el liderazgo y la autonomia
de las mujeres, identificandose con su cultura, promoviendo un trato

personalizado, y propiciando el acceso a servicios complementarios” (Plan
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Estratégico).

Por otro lado busca sembrar una cultura de ahorro y previsién mediante el

crédito y capacitacion, por ello ensefia a las socias a planificar para el futuro y

sostener los avances de la poblacidén femenina de la region.

PROMUJER, Para lograr estos propésitos ideolégicos toma en cuenta los
siguientes valores: |la confiabilidad, el profesionalismo, trabajo en equipo,
solidaridad,‘ respeto mutuo, participacién activa, y el beneficio compartido. Es
decir enfatiza la solidaridad entre todas las mujeres; el respeto para la
diversidad de opiniones, culturas; y el sentido de responsabilidad en el personal
y en las socias; Con la ayuda de éstos valores busca auto- sostenibilidad,
crecimiento, y ser una institucion lider en brindar servicios de micro crédito y de
desarrollo humano a la comunidad, teniendo como misidn “Apoyar a la mujer
con un programa de credito y capacitacién que contribuya a su desarrollo
integral”, es decir que PROMUJER dota de conocimientds, instrumentos,
estrategias para un mejor desenvolvimiento en el sector comercial y dentro de

la sociedad, su intervencion se da a través de dos programas:
PROGRAMAS/PROYECTOS EJECUTADOS POR PROMUJER

a) Crédito PROMUJER ofrece préstamos con un interés del 25 % a diferencia
de la Banca comercial, como es el caso del Banco de la Nacidn cuyos intereses
fluctian entre 10.5 a 13.5, dirigidos a mujeres de bajos ingresos econémicos,

para iniciar un negocio, incrementar mercaderia, su metodologia de trabajo es
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a través de asociaciones comunales; las cuales estan constituidas entre 25 - 30
socias, ya que estas mujeres son menos favorecido por instituciones publicas y
privadas, pues consideran que no cumplen con los requisitos exigido, es decir
no califican para un crédito, esta linea se dedica exclusivamente a los servicios
financieros como: desembolsos, recuperacion de crédito, depdsitos, Giros. La
modalidad de préstamo son por ciclos de 04 a 06 meses y los montos son
escalonados que ascienden desde 100 a 2000 Nuevos Soles, la misma que

depende de la capacidad de pago de la socia.

b) Capacitacion, es considerado como una herramienta que permite a mejorar
a la socia su nivel personal, social y comercial; la cual se da a través de 02

areas:

»  Desarrollo Humano y de Salud; En la primera se imparten médulos de
capacitacion en temas, Violencia familiar, organizacién, liderazgo,
autoestima y en cuanto a salud, médulos referentes a: conociendo mi
cuerpo, salud reproductiva, planificacién familiar. Asi mismo se

realizan campanas de salud integral.

» Desarrollo Empresarial, se imparte conocimientos relacionados a
actividades comerciales a través de modulos sobre mercado,
Marketing y administracion técnica, ademas se brinda asesoramiento
técnico, con el fin de implementar conocimientos e instrumentos
comerciales que le permita a la socia un mejor desenvolvimiento en

SuU Negocio.
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La ejecucion de estos programas son interrelacionados para ofrecer un servicio
integral de capacitacién para las socias. Opera a través del sistema de los
centros focales, los mismos que estan ubicados cerca de los mercados, a los
negocios y domicilios de las socias, que hacen posible brindar servicios a la
comunidad de una manera mas eficaz y accesible, conveniente para las socias,

ya que ellas pueden recibir atencidn personalizada.

Organizacion.- En cuanto concierne a este aspecto debemos indicar que al
interior de PROMUJER, es decir en los centros focales, las socias forman
grupos de 20 a 30 personas denominadas Asociaciones Comunales. Cada
Grupo tiene una junta directiva elegida por las socias. Se reunen a un inicio
semanalmente y pasado un ciclo éada 15 dias para pagar sus cuotas del
préstamo y recibir las capacitaciones; pasan juntas por los ciclos de pago ya
sea de seis o cuatro meses y también por los médulos educativos de salud y

desarrollo empresarial.

Cabe resaltar que por este sistema de trabajo (centros focales y las
asociaciones comunales), PROMUJER va avanzando en los valores de
responsabilidad y solidaridad, fomentando la autonomia de las socias y un
sentido de ser familia; entre tanto poniendo freno a la burocracia y la falta de

personalidad.:; =
P

Por otra parte es una de las entidades crediticias que ha experimentado un

crecimiento institucional rapido y seguro, lo que le da firmeza de continuidad
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hasta hoy en la apertura de nuevos Centros Focales en otros departamentos

del pais como Tacna.

Estos programas buscan fortalecer y/o empoderar a la mujer de instrumentos y
potencialidades, que le permitan conquistar y ganarse el respeto que merece

de la comunidad, la familia y de si misma.

En esta posicién, PROMUJER, se plantea como visién “tener una presencia
significativa en el sur del Peru y ser una entidad lider a nivel nacional en micro
finanzas y contar para ello con una organizacion eficiente, solida, y sostenible,
ademas ser una Entidad promotora del desarrollo personal, familiar y comunal;

fortaleciendo habilidades y capacidades empresariales en las mujeres’.

2.1.2. Centro Focal Laé Américas - Juliaca

Es una oficina descentralizada de la entidad crediticia PROMUJER cuya
cobertura es para un determinado lugar o sector. El Centro Focal Las Américas
- Juliaca se encuentra ubicada en el Jr. Huascar a dos cuadras de la Plaza de
Armas, cuenta con 1480 socias regulares, segun la Oficina de Impaéto,
proceden de diferentes Provincias (San Roman, Azangaro, Melgar, Lampa
entre otros) y departamentos (Puno, Arequipa, Ica. Tacna, entre otros) que se

dedican a actividades comerciales.

La ciudad de Juliaca, ubicada en el departamento de Puno, se halla en la zona
sur oriental del Perq, en un paisaje inter montano. Un espacio ubicado a orillas

del lago Titikaka. A nivel de departamento, Juliaca es una ciudad con intensa
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actividad comercial, se halla a 44 kildmetros de la ciudad capital del

departamento de Puno

Este es uno de los centros pioneros, donde se ha impartido mayor numero de
temas de capacitacién sobre comercializacidn, razon por la cual se toma dicho
centro Focal para el presente estudio de investigacién. A su vez, cuenta con
mayor numero de socias, con niveles de instruccién heterogéneo (analfabeto,
primaria, secundaria y superior), conformado por Asociaciones Comunales que

agrupan entre 25 -30 mujeres.

Los temas considerados en el Aréa de Desarrollo Empresarial han sido
organizados en cuatro modulos referentes a:

e Mercado y mi negocio.

e Marketing para mi negocio.

e Administrando mi negocio.

e La Contabilidad Basica.

El objetivo ha sido dotar de conocimientos, instrumentos, estrategias que

permitan un mejor manejo y desenvolvimiento en el negocio de las socias.

Utilizando para estos fines, técnicas expositivas con instrumentos graficos y/o
dibujos y dinamicas participativas; que se han desarrollado en sesiones cada
15 dias, contribuyendo asi en el conocimiento y practica de las socias que se
dedican a la actividad comercial, ya que las exigencias del entorno empresarial,

crean una marcada necesidad de las personas a manejar estas estrategias
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dentro de la actividad comercial para alcanzar niveles competitivos aceptables
en el mercado, donde los conocimientos, habilidades, convicciones estén en
correspondencia con el proceso de cambio, que sean capaces de asimilarlo y

ser ademas agentes promotores de su propio destino.

2.1.3. Perfil Socioeconémico de las Socias del Centro Focal Las Américas
Juliaca

Consideramos que este aspecto es importante para conocer como influye la
situacion socioecondémica de las socias en el aprendizaje de los contenidos de
la capacitacion impartidos por el area de desarrollo empresarial de PROMUJER
- Juliaca y a partir de ello determinar y analizar los efectos de las

capacitaciones en las socias.

El centro focal Las Américas, estd compuesto por mujeres y un varén que
tienen micro negocios en la: venta de abarrotes, ropa, verdura, frutas, golosinas
que comercializan en zonas urbano comerciales de la provincia de San Roman,
como el Mercado Santa Barbara, Santa Juana, Tupac, Centro Comercial y en
las principales arterias de la ciudad como parques, colegios, avenidas

principales.

2.2. EL CONSTRUCTIVISMO COMO TEORIA DE LA CAPACITACION

Esta teoria se basa en la construccién de conocimientos, también hace posible
el desarrollo de las actitudes y la adquisicion de estrategias intelectuales. "Los
educandos "aprenden a aprender" y ganan su autonomia para continuar su

propia formacién" al hacer mencioén del "aprender a aprender”, nos hace ver
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que las personas primeramente desarrollan habilidades y estrategias para
aprender contenidos, que sean capaces de razonar y ver las cosas por Si
mismo, mas nc la memorizacién de los contenidos. En consecuencia es el
procesc mediante el cual |la persona, por su propia actividad, cambia su
conducta, su manera de pensar, de hacer, modificando su manera de ser, ya
que la persona hace uso de la reflexion haciende una diferencia de lo bueno y

[o mala.

Esta teoria sostiene que el conocimiento se construye, es decir la persona
construye su conocimiento, a partir de sus propios saberes y forma de ser,
pensar e interpretar la informacion, desde esta perspectiva el alumno es un ser

respansable que participa activamente en su proceso de aprendizaje.

El constructivismo es una teoria pedagogica que explica la forma en que los
seres humanos se apropian del conocimiento y enfatiza el rol de todo tipo de

Interaccion para el logro del proceso de aprendizaje.

Entonces la capacitacién es una tarea permanente con el objetivo de generar,

profundizar conocimientos, y tenerios mas claros (Mario, 1998).

En consecuencia la teoria constructivista implica el reconocimiento que cada
persona aprende de diversas maneras, requiriendo estrategias metodolbgicas
pertinentes que estimulen potencialidades, recursos, y que propician a que una

persona valore y tenga confianza en sus propias habilidades para resolver
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problemas y comunicarse en su entorno social. Esta teoria considera

categorias sociales de aprendizaje significativo como:

a). Lo cognitivo
Entendida como el desarrolio de las capacidades intelectivas de la persona
permitiendo su desenvolvimiento éptimo, considerado como la corriente mas
representativa del constructivismo, se fundamenta en el procesamiento de la
informacion y de aprendizaje significativo. "Tanto para Piaget como Vigotsky, el
desarrollo cognoscitivo es mucho mas complejo, porque no solo se trata de
adquisicion de respuestas a las interrogantes que uno pueda hacerse, sino de
un proceso de construccion de conocimiento” (Flores, 2000). Y el
constructivismo, propone que las personas forman o construyen mucho de lo
que aprenden y entienden de la interaccidén de las personas con su entorno en

el proceso de adquirir y refinar destrezas y conocimientos.

De manera que, la educacién debe contribuir a desarrollar los procesos
cognoscitivos y por ende lograr el desarrollo integral de las personas, ya que es
primordial lograr que los estudiantes aprendan a aprender, esto significa
emplear las habilidades del aprendizaje y del pensamiento, mas que la mera
acumulacién de informacién o el manejo de contenidos. Por lo tanto la
educacién formal y no formal debe promover la curiosidad, la duda, la

creatividad, el razonamiento y la imaginacion.
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b.- Sociocultural:
Es el contexto donde se desarrolla el proceso educativo adecuado a las

caracteristicas y la realidad cultural étnica y linguistica.

Se basa en promover el desarrollo sociocultural e integral de la persona, y
considera que la educacion es hecha consustancial al desarrolio humano, y
que a través de este proceso socio-cultural se transmiten los conocimientos
acumulados y culturalmente organizados por generaciones, entretejiéndose 10s
procesos de desarrollo social con los desarrollos personales; es asi que "el
maestro o facilitador debe acoplar los saberes socioculturales, con los procesos
de internalizaciéon subyacentes a la adquisicion de tales conocimientos por

parte del alumno" (Guzman, 1993).

Al respecto la teoria de Vygotsky dice que "el conocimiento es un proceso de
interaccion entre el sujeto y su medio social y cultural, no solamente fisico

establece que hay dos tipos de funciones mentales:

a). Las funciones mentales inferiores con las que nacemos, son las funciones
naturales y estan determinadas genéticamente, condicionado por lo que

podemos hacer.

b). Las funciones mentales superiores, las cuales se adquieren y se desarrollan
a través de la interaccion social, puesto que el individuo se encuentra en una
sociedad especifica con una cultura concreta, estas funciones estan

determinadas por la forma de ser de la sociedad. Las funciones mentales
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superiores son mediadas culturalmente, es decir a mayor interaccién social,
mayor conocimiento, mas posibilidades de actuar, en consecuencia funciones

mental mas profundas.

Por otro lado también considera que el desarrollo humano es un proceso de
desarrollo cultural, donde la actividad del hombre es el motor del proceso de
desarrollo humano. Por ello el concepto de actividad adquiere un papel

especialmente relevante en su teoria.

En este contexto se entiende por capacitacion al "proceso educativo que
posibilita un cambio de conducta de la persona luego de una interacciéon social.
A nivel de conocimientos, habilidades, actitudes” (Pain, 2000), entonces la
capacitacion es la adquisicion, potencializacién de capacidades y habilidades
por lo que la capacitacion debe ser ordenada, secuencial, coherente y que

cada uno de los elementos y/o etapas guarden relacion.

2.3. CAPACITACION.

En la actual coyuntura vivimos un mundo globalizado con nuevas
caracteristicas que cotidianamente debemos enfrentar como: La
competitividad, apertura de nuevos mercados, nuevas tecnologias, impulso a la
calidad, eficiencia en la toma de decisiones, donde la capacitacién es un
recurso fundamental para que las personas afronten necesidades y demandas
de la sociedad y el mercado, pues la capacitacion viene a ser un proceso de
aprendizaje sobre un hecho concreto, en este caso a las socias del Centro

Focal Las Américas (que se dedican ala actividad del comercio), insertarse al
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ambito laboral con nuevas técnicas, métodos de trabajo que garantizan

eficiencia en las actividades comerciales y vida cotidiana.

Por lo que "la capacitacion, es un proceso sistematico que se basa en las
necesidades actuales y perspectivas de una entidad -cualquiera, grupo de
individuos 0 persona, el cual esta orientado hacia un cambio en los
conocimientos, habilidades y actitudes del capacitado, que posibilite su
desarrollo integral dirigido a elevar la efectividad de su trabajo de direccion”.
Por lo tanto en estos tiempos la capacitacion es una de las formas mas
efectivas de enfrentar el cambio, adecuarse a la modernidad, de modificar

actitudes, en consecuencia es la herramienta mas util para contribuir al cambio.

Ademas "es un proceso planificado, disefiado que busca mediante un proceso
continuo desarrollar las habilidades y conocimientos de los participantes
ademas de analizar actitudes, ideas y comportamientos que en algunos casos
deberan ser modificados y en otros deberan reafirmarse y consolidarse , ya que
se basa en la comunicacién social para lograr sus objetivos, haciendo uso de
las técnicas mas apropiadas al mundo cultural, tomando en cuenta sus
caracteristicas principales: edad, sexo, grado de instruccién, lengua,
costumbres y a los propdsitos que se quieren arriba desde la programaciéon de

las entidades que realizan proyectos de capacitaciéon” (Vasquez, 1999).

Entonces la capacitacion es un proceso mediante el cual se genera y refuerzan
las capacidades para el ejercicio ciudadano, por otro lado podemos decir que

las capacitaciones es transversal en un contexto de direcciones y relaciones
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multiples, no solo entre el capacitador y los participantes, sino en una

interrelacion entre los mismos participantes.

Por consiguiente podemos decir que la capacitacion ademas de reforzar y
modificar conductas, actualiza conocimientos, desarrolla destrezas y actitudes,
la capacitacion debe ser entendida como un proceso donde se despiertan
actitudes, habilidades y conocimientos que ias personas no practican
constantemente, buscando que reflexionen, analicen, critiguen y que a partir de
ello contribuyan sus respuestas y alternativas de solucién; la misma gue parte
de la comunicacion social entre el capacitador y el capacitado haciendo suyo el

conocimiento que se les brinda.

El principal objetivo de ia capacitacidén y la educacidon és crear hombres que
sean capaces de hacer cosas nuevas, (no simplemente repetir lo que han
hecho otras generaciones}, hombres gue sean moralmente afectivos, creativos,
inventivos y descubridores. El segundo objetivo de la educacion es, formar
mentes que puedan criticar, verificar y no aceptar todo 10 que se les ofrezca o
dice, es decir; no se trata de colocar al individuo al servicio de una sociedad,
sino de capacitarse para participar en su gestion y direccion del mismo dentro

de su entorno social.

Por ello la capacitacion es la necesidad de lograr objetivos, metas, es decir
como entregar ese contenido {metodologia) para generar un proceso de inter
aprendizaje horizontal con la (seleccidn de ayudas pedagdgicas), recursos

necesario para prever detalle, el escenario donde se va a desarrollar la
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capacitaciéh, aun mas se hace indispensable cuando la opcidn educativa es
participativa y de caracter horizontal si, se trata de recuperar conocimientos,
generar conocimientos mediante procesos de investigacion y capacitacion
como hace el Programa de Desarrollo Empresarial e Impacto de PROMUJER

Perd.

Es asi que la "capacitacidn, es el proceso que incorpora conocimientos,
habilidades y actitudes que necesita las personas" (Blake 2001), quiere decir la
capacitacion esta vinculada a la educaciéon de los adultos en relacién a su vida
cotidiana y/o trabajo, porque toma como punto de partida las experiencias de
las personas y a través de ella adquiere nuevos conocimientos gue permiten el

desarrollo personal.

Entonces; "La capacitacion mas que el mero aprendizaje o desarrollo de
habilidades, en los negocios; es la creacion del capital intelectual para tomar

una ventaja competitiva" (PNUMA, 2005).

La capacitacién se debe ver como parte del esquema de manejo de estrategias
comerciales, no como una actividad ocasional o esporadica, ya que los
conocimientos adquiridos permiten mejorar en la actividad comercial y a partir

de ello lograr un crecimiento y sostenibilidad de su negocio.

Es asi que la capacitacion parte de la especificidad de la educacion no formal,
porque "no solo trata de cuestiones relativas al saber, sino como un proceso

intencionalmente centrado en la pura reproduccidon de tipos de conocimientos,
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gue estos a su vez sean reconocidas como parte de proyectos mas amplios de
servicios a las clases populares, a través de acciones como la alfabetizacion,
instruccion bésica, la capacitaciéon sin ser necesariamente escolar" (Rodriguez,

1987).

2.4. ENFOQUES DE LA CAPACITACION
Después de un arduo andlisis concluimos en que el enfoque que integra a
todos es el de Desarrollo Humano y Enfoque Sistémico como enfoques de

intervencidn dentro de la capacitacion.

2.4.1. Enfoque de Desarrollo Humano Sostenible

El desarrollo humano es un proceso mediante el cual se busca la ampliacién de
las oportunidades para las personas, aumentando sus derechos y capacidadeé.
Este proceso incluye varios aspectos de la interaccidn humana, taies como la
participacion, la equidad de género, la seguridad, la sostenibilidad, las
garantias de los derechos humanos y otros, que son conocidos por la gente

COMO necesarios para ser creativos, productivos y vivir en paz.

"El desarrollo humano, como proceso y como fin, distingue claramente entre la
formacion de capacidades humanas y la manera como los individuos emplean
las capacidades adquiridas. La primera se refiere a la salud y al conocimiento,
la segunda al trabajo, a la recreacion y al descanso” (Plan Concertado Regional

por la Infancia", Puno 2005-2010).
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El desarrollo humano es, por tanto, un concepto amplio e integral. Comprende
todas las opciones humanas, en todas las sociedades y en todas sus etapas.
Expande el dialogo sobre el desarrollo mas alld del debate en torno al
crecimiento de la produccién, para convertirse en un debate sobre fines
Ultimos. Al desarrolio humano le intéresa, tanto la generacidn de crecimiento
econémico como su distribucion, tanto la satisfaccion de necesidades basicas

como el espectro total de las aspiraciones humanas.

"El desarrollo humano sostenible es aquel que satisface las necesidades del
presente, preservando la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer
las propias, es decir que el ser humano se posiciona en el centro del proceso
del desarrollo, y que las actividades de las generaciones futuras no reduciran
las oportunidades y opciones de las generaciones subsiguientes" (PNUD,
1994), entonces el desarrollo humano debe ser sostenible en el tiempo y en el
espacio por lo que las dimensiones del desarrollo humano sostenible se
traduce en: Desarrollo social, econémico, ambiental, politico e institucional. Por

lo tanto el desarrollo no solamente es en lo econdmico sino que:

° Distribuye sus beneficios equitativamente.
. Regenera el medio ambiente en lugar de distribuirlo.

. Potencia a las personas en lugar de marginarlas.

En el que queremos resaltar es en éste ultimo, ya que busca el desarrollo de la
persona, a partir de los conocimientos que tiene y los que se les imparte;
enmarcandose en el modelo enddgeno de la educacion, el cual busca formar a

las personas y transformar su realidad. Donde la capacitacion es un modelo
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pedagdgico que se basa en la practica, reflexion y accion del hombre, en

relacion al cambio y desarrolio de sus conocimientos, habilidades y actitudes.

2.4.2. Enfoque Sistémico

Es un enfoque de intervencion dentro de la capacitacion ya que esta
relacionado con el entorno de la organizacion y la persona misma, es asi que
"el enfoque sistémico es una propuesta administrativa Util y valida que ha
demostrado cientificamente su efectividad, estrechamente relacionada con el
entorno de la organizacion, que facilita la relacién humanista empresarial y que
permite la aplicacion de modelos diferentes para problemas diferentes” (Osorio,

1985).

La idea esencial del enfoque de sistemas radica en que la actividad de
cualquier parte de una organizacidn afecta la actividad de cualquier otra,
entonces en los sistemas no hay unidades aisladas, por el contrario todas sus
partes actuan con una misma orientacién y satisfacen un objetivo comdn, es
necesario el funcionamiento correcto de las partes para el eficaz desempefio

del todo en su conjunto.

Desde el enfoque sistémico toda capacitacién parte de las "necesidades
actuales y perspectivas de cualquier entidad, grupo de individuos o personas, y
esta orientado hacia un cambio de conocimientos, habilidades y actitudes del
capacitado, que posibilite su desarrollo integral y arménico, toda capacitacion
esta dirigido a elevar la efectividad de su trabajo de direccién". Entonces de

acuerdo a Magdalena Borja, la Capacitacion y el Desarrollo de los Recursos
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Humanos son fenémenos en los que intervienen distintos actores, cada uno
con caracterizacion propia, plantea que la capacitacion se debe dar desde el
enfoque de sistemas, a fin de garantizar una coordinacién adecuada de los

elementos que estan en constante y mutua interaccién.

Es considerado como el mas apropiado para la capacitacion, ya que es una
metodologia coherente y completa, apropiada para tratar tanto los problemas
complejos que caracteriza nuestro tiempo, como problemas simples
(SUTHERLAND, 1975). Esto se debe a que el enfoque de sistemas tiene
capacidad de analisis integral, ya que se apoya con instrumentos cuantitativos
y cualitativos de las ciencias sociales, administrativas o econdémicas, asi como
de las ciencias exactas. Asimismo, esta metodologia es contextual; no solo se
ocupa del todo, sino también de las partes relevantes y del contexto o medio
ambiente donde tienen lugar los fendmenos. "Es sistematico (metddico,
coherente y analitico) por naturaleza y racional, es decir permite establecer
conexiones, interconexiones y direccion en estas relaciones. Al mismo tiempo
es futurista ya que se ocupa de la proyeccion de los eventos, situaciones y
procesos en desarrollo” (Inmegart y Pilecki, 1973). Siendo asi es recomendable

para los modelos de capacitacion.

Entonces la capacitacién desde el enfoque sistémico comprende un conjunto
de contenidos, metodologias, técnicas, entre otros; Orientado hacia un cambio
en los conocimientos, habilidades y actitudes de la persona, que posibilite su
desarrollo integral y dirigido a elevar la efectividad de su trabajo. Por ello se

trabaja con los Enfoques: (Desarrollo Humano sostenible y sistémico).
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2.5. EDUCACION

La crisis econémica afecta a poblaciones de bajos ingresos y nivel educativo,
exige nuevas estrategias que promuevan el mejoramiento del nivel econdmico
y educativo de la poblacion; en tal sentido es necesario promover en los
espacios educativos, programas de capacitacion en poblaciones marginadas o
excluidas, tomando en cuenta sus caracteristicas socioculturales, en este
contexto se entiende por capacitacion al " proceso educativo que posibilita un
cambio de ;:onducta de la persona luego de una interaccidén social. A nivel de
conocimientos, habilidades, actitudes" (Pain, 2000); entonces la capacitacion
es la adquisicidn, potencializacién de capacidades y habilidades por lo que la
capacitacién debe ser ordenada, secuencial, coherente y que cada uno de los

elementos y/o etapas guarden relacion.

"La Educacidn es un proceso permanente en donde el sujeto va descubriendo,
elaborando, reinventando, haciendo suyo el conocimiento; un proceso de
accion - reflexion que el hace desde su realidad, desde su experiencia, desde
su practica social, junto con los demas" (Vasquez, 2000). Es decir se asume
como un proceso sociocultural cuya finalidad es contribuir al desarrollo integral
de las personas y de la sociedad cumpliendo funciones, asumiendo sus

responsabilidades y roles como ciudadano.

Por otro lado la Educacién no solo es formacién sino también cambio de
actitudes dentro de un marco social, la educacién es el proceso que tiende a la
formaciéon del ser humano, abarcando todas las edades del hombre, el

Diccionario de la Real Academia dice que, educacién es la accion y efecto de
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educar, entendiendo por educar "desarrollar las facultades fisicas, intelectuales
y morales del hombre" por lo que el término educacién implica una valoracion
positiva de los términos que se suelen utilizar como sindnimos son: crear,
formar, desarrollar, perfeccionar y capacitar etc. Entonces, educar, no es tarea
facil, ello no se logra de la noche a la mafiana, pero fundamentalmente no es
algo que se haga de una sola manera, es decir cada sociedad le inculca formas

de comportamiento considerados adecuada para su medio.

El proceso de capacitacion bajo el marco de una concepcion de la Educacion,
se considera como un factor decisivo en la formacion de la persona, "que
aprenda a vivir, teniendo como base los siguientes principios:

* Educar para el Desarrollo Personal. Es decir, para el desenvolvimiento
maximo del potencial de inteligencia y creatividad asi como el de
afectividad de las personas, dentro de una atmoésfera de auto valoracion
de su realidad socio cultural y de afianzamiento del yo.

* Educar para la actuacién social y moral, vale decir, para desenvolverse
como ciudadano en una sociedad multicultural y democratica, donde los
valores de vida y convivencia constituyan en su sélida base moral, y que
al estar esta, interiorizada, manifiesta el respeto de las diferencias y
acepta la diversidad y el pluralismo. También implica preparar a la
persona para que desarrolle la capacidad de resolver problemas en forma
cooperativa para que adquiera las competencias que le permitan actuar
en forma auténoma, econémica, y socialmente. »+ Educar para el Trabajo.
Es decir para adquirir las competencias que permitan a los hombres

integrarse satisfactoriamente como fuerza productiva y creativa de
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trabajo, este capacitado para asumir la dinamica de cambio en las
estructuras del empleo para conseguir una existencia de realizaciéon y

satisfaccion" (Palomino, 1999) en PNUD (1994).

Estos principios de Educacion son considerados como tal dentro de la
educacion de adultos especificamente de las socias; ya que este debe ser tan
capaz como el resto, que recibe educacidén formal de transformar y adoptar lo
aprendido durante la capacitacidén, que estos principios le conducira a un real

desarrollo de su persona, familia y finalmente su comunidad.

2.5.1. La Educacion de Adultos
La educacion de adultos al igual que cualquier otro tipo de educacién, es un
instrumento de transformacion, renovacion e innovacidon permanente el cual

permite a los adultos un mejor desenvolvimiento en sus actividades.

"La Educacion de Adultos describe y comprende todo el sistema de procesos
educativos organizados, cualquiera sea su contenido, nivel o método: si es
formal o no. Por medio de ellos, las personas consideradas adultas, desarrollan
sus habilidades, enriquecen sus conocimientos, mejoran su calificacion técnica
profesional o siguen un rumbo distinto en el que introducen cambios en su
propia actitud o comportamiento, todo esto bajo la doble perspectiva de pleno
desarrollo personal y la participacion en el desarrolio social, econémico y
cultural equilibrado" (UNESCO, 2000). Es decir la andrologia o educaciéon de

adultos parte del reconocimiento de la existencia de saberes propios que toda



30

sociedad acumula durante siglos y que son transmitidas de generacion en

generacion.

Por consiguiente nos hace ver que los sujetos del proceso educativo
(participantes, facilitadores, promotores), construyen el conocimiento a partir de
entrar en contacto con su objeto de estudio u objeto de transformacion; es decir
los problemas de la realidad del campo socio - laboral en el que desean

formarse a través de la reflexion critica.

2.5.2. La Educacion Pbpular

Es un proceso integral que comprende tanto la formaciéon y cambio de
actitudes, es asi que "la Educaciéon Popular es un proceso continuo vy
sistematico que implica momentos de reflexion y estudio sobre la practica
sistematizada, elementos de interpretacién e informacién que permitan llevar
dicha practica consciente, a nuevos niveles de comprension que se sintetiza en

Educar para Transformar, Transformar para Educar” (Nufiez, 1986).

Por su parte Jara, da a conocer que la educacién popular es un proceso
sistematico y permanente de formacion tedrico-practico de las clases
populares, como un proceso politico-pedagdgico dialéctico e intencionado,
orientado a comprender tedricamente la practica social en la que vivimos y
actuamos, para participar conciente y organizadamente en su transformacion,
en funcién de un proyecto histérico que exprese los intereses y aspiraciones de

las mayorias.
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Entendemos que la Educacion Popular es un proceso integral, que comprende
no solo la formacidn y puesta en practica de conceptos, métodos y técnicas
sino también de valores, actitudes y cualidades humanas fundamentales: la
fraternidad, la solidaridad, la entrega y amor y la identificacién con su pueblo.
"No solamente se trata de contribuir a la construccién de una nueva sociedad,
sino también a la formacién de un hombre y una mujer nuevos: creativos,
criticos y autocriticas; capaces de interpretar las realidades concretas y actuar
consecuente, colectiva y desinteresadamente en su transformacién’.

Corroborando a estas teorias, Freiré (1970), afirma que la educacién es un
proceso eminentemente problematizador, critico, y virtualmente liberador. La
educacion del hombre en el mundo socio-econdmico cultural de nuestros dias,
le exige permanentemente una postura o actitud reflexiva y critica que le
permita no solo contemplar o conocer verbalmente el mundo; sino
transformarlo para el bienestar de todos por igual, por lo tanto provocar en la
conciencia de adulto un cambio en su mentalidad y sea capaz de abrirle el

paso hacia una nueva actitud frente al mundo en el cual vive.

"La educacidn Popular es un proceso que se vive, a partir de la
retroalimentacién, por medio del intercambio de ideas y experiencias de
personas u organizaciones. Que promueve al ser humano integral, su
liberacién y la transformacién de la realidad. Lo que genera una interrelacion

comunicativa" (Enriquéz, 2005). .

Teniendo como referencia al autor podemos decir que la Educacién Popular es

un proceso porque, va cimentando el camino a la construccidn de una
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determinada meta; como toda accién que posee cierta intencionalidad, que en
este caso puede ser politica, educativa, pedagodgica, social, comunitaria,
cultural. De modo que se sustenta en la retroalimentacion, ya que requiere de
la participacidn de todos en el proceso, puesto que incluye el reconocimiento
del saber de los otros, también se sustenta de las experiencias de todos en la
medida que reconozca la experiencia propia y la del otro, siendo capaz de

construir historia y rescatar la memoria colectiva.

En consecuencia las definiciones de Educacidon popular nos demuestran que se
trata de conceptos amplios que se define de acuerdo a la realidad, coinciden
con aspectos reflexivos, analiticos, organizativos y politicos frente a los
educativos y pedagdgicos; por lo tanto es todo un proceso que nos permite
comprender mejor a la capacitacion como un proceso educativo que posibilita
un cambio de conducta y transformacién de la persona y luego de la interaccion

social.

2.6. PARTICIPACION DE LA MUJER EN LOS PROGRAMAS DE
CAPACITACION DE LAS ENTIDADES DE CREDITO.

La participacion de la mujer en nuestro Departamento en entidades de crédito
como: PROMUJER, CARE PERU, CARITAS, ADRA, ECLOF, MANUELA
RAMOS, CAJAS MUNICIPALES, se debe a la crisis econémica que afecta a
nuestro Pais y con mas fuerza a las mujeres de escasos recursos econoémicos
y a su familia. Para contrarrestar tal situacién, asumen diversas formas de
organizacion, entendida esta como un grupo O conjunto de personas que

buscan un interés comun, es decir que la mujer en estos Ultimos tiempos esta
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desarrollando sus capacidades encaminados al desarrollo personal en
diferentes entidades de crédito y por ende capacitacién en los temas de
negocio, esta no es una tradicién en el mundo andino de nuestra sociedad.
Generalmente las mujeres se organizan con fines de conseguir medios de
sobre vivencia, estas organizaciones femeninas son integradas por mujeres

gue provienen de condiciones humildes, con ingresos econdémicos bajos.

En estas organizaciones las mujeres van asumiendo nuevos roles, experiencia,
participando activamente en la busqueda de mejores condiciones de vida, se
organizan afrontando colectivamente la situacion de pobreza. Pueden ser
organizaciones como (clubes de madres, asociaciones comunales y entre
otras), ésta participacion se dio a comienzos de los afios 60, prevaleciendo
hasta la actualidad con mas frecuencia, y ademas contando con
organizaciones, mas solidas y dinamicas, su funcionamiento activo se da
gracias al apoyo de diferentes instituciones gubernamentales y no
gubernamentales con fines de desarrollo de su hogar y de su comunidad,
porque la mujer antes de los afios 60 fue relegada a cumplir solo el deber de

madre, subordinada a la decisidon del esposo.

Hoy la participacidon de la Mujer, en la economia familiar pasa a ser parte de la
generacidon de estrategias de sobre vivencia desarrollando actividades como:
comercio, produccidn y servicio, contribuyendo asi a la economia familiar, por
ello la presencia de la mujer dentro de la actividad laboral se esta tornando en
un punto Hoy la participacion de la mujer, en la economia familiar pasa a ser

parte de la generacién de estrategias de sobre vivencia, desarrollando
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actividades como el comercio, produccidon y servicio, contribuyendo asi a la
economia familiar, por ello la presencia de la mujer dentro de la actividad
laboral se esta tornando en un punto muy importante, pues la mujer peruana en
los ultimos 20 afios ha incrementado su participacién en el mercado de trabajo
e incluso en el aspecto politico. Demostrando con ello que la labor de la mujer
no se reduce simplemente a la atencion del hogar, sino que se constituye en la
principal fuente generadora de ingresos para su hogar, a través de diferentes

actividades especialmente micro empresariales.

Los programas de crédito estan acomparfiados por otros sub — programas, en
los que se da relevancia a las socias en temas relacionados a la actividad
comercial basados en el fortalecimiento de su negocio y de ellas mismas, con
el fin de contribuir en el desarrollo de conocimientos, habilidades y actitudes en
determinadas tematicas. Resultando que las capacitaciones son producto de la

demanda del contexto.

I

in

En consecuencia podemos ver gue en estos Ultimos afnos tales entidades se
han dedicado a brindar créditos exclusivamente a mujeres de bajos recursos
econdmicos, que cuentan con pequefios negocios, ya que a diferencia de los
varones las mujeres tienen mayor capacidad de pago, por que son mas
responsables y puntuales en el cumplimiento de sus compromisos asumidos
dando lugar a las expectativas y exigencias de la politica institucional; bajo la

modalidad de Asociaciones comunales.
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Entonces; "La participacién, es reconocer la aspiracion del que esta
aprendiendo a ser parte. Quiere, y con derecho, ser protagonista. Pretende que
la diferencia de roles que existe entre el y el docente no se convierta en una
categorizacién donde hay superiores que saben e inferiores que ignoran”

(Blake, 2001).

El nivel de participaciéon tiene que ver con la educacién de los adultos,
vinculado con la forma en que recurre a la experiencia de los participantes,
porque los adultos nunca llegan "en cero" a una situacién de aprendizaje,
tienen un gran bagaje de experiencias, son saberes previos que se recuperan
para afianzar su organizacién, dado que las mujeres participan en organizacion
con el fin de lograr satisfacer las necesidades basicas. Se considera la
participacién como "la capacidad para plantear iniciativas, propuestas y toma
de decisiones que contribuye a su mayor integracion para el logro de sus

objetivos tanto econdmico y sociales" (DI AFORA. 1998).

La participacion de la mujer en organizaciones crediticias como PROMUJER ha
constituido una experiencia formativa de igualdad de oportunidades y de asumir

responsabilidades.

La presencia y participacion de las mujeres en los diferentes espacios de las
organizaciones de la sociedad, en grupos e instituciones que constituyen la red
social, vinculandose entre si para lograr el cambio hacia una sociedad con

relaciones equitativas y democraticas. En este sentido las mujeres estan
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presentes en organizaciones ligadas a la lucha por la sobre vivencia y el

bienestar de sus familias.

2.7. CATEGORIAS REFERENTE A ACTIVIDADES ECONOMICAS Y
COMERCIALES.

Es pues importahte el familiarizarnos con algunos conceptos categorias
utilizados con mas frecuencia en las entidades crediticias que nos permitan

analizar mejor la participacién de las mujeres en ellas.

Damos a conocer definiciones que han sido impartidas en las capacitaciones,
los mismos que sirvieron como soporte para el dominio de la comercializacion y

mejor entendimiento de la investigacion.

Mercadeo

Concepto de Mercadeo

El Analisis de un mercado y sus necesidades, la determinacién del producto
adecuado, sus caracteristicas y precio, la selecciébn de un segmento dentro del
mismo, y como comunicar nuestro mensaje y la logistica de la distribucion del
producto, son parte del arte conocido como Comercializacion, Mercadeo o

Marketing.

Es corriente que por "mercadeo” se entienda 'ventas", aunque son dos
conceptos diferentes. La explicaciéon de la evolucion histérica del mercadeo, les

aclarara cualquier posible confusion en ambos términos....
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"Mercadeo es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el
momento que se concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan
a adquirir el producto o servicio en una base regular. Las palabras claves en

esta definicidon son todo y base regular”.

Comercializacion.
En una actividad econdmica practicada por el hombre como es comprar y

vender los productos para satisfacer necesidades.

"Es la ejecucidn de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una
organizacion previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre el
productor y el cliente una corriente de bienes y servicios que satisfacen las
necesidades" (Huaypar 2006), lo que significa entregar los bienes y servicios
que los consumidores desean y necesitan los productos en el momento
oportuno, en el lugar adecuado y a precio conveniente, cumpliendo funciones
de: comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar,

correr riesgos y lograr informacién del mercado.

Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definicibn del concepto de
comercializacion:

1. Orientacion hacia el cliente.

2. Esfuerzo total de la empresa.

3. Ganancia como objetivo.
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Negocio

El negocio es una tarea, una funcién, no una estructura. Negocio no es, desde
ningun punto de vista, 1o mismo que Empresa u otro tipo de Organizacion. "El
termino Negocio proviene del vocablo latin "negotium” que quiere decir: "todo
tipo de actividad que representa utilidad, interés o provecho para quien la
practica". La Empresa, como un tipo de Organizacion, justifica su existencia en
el sostenimiento de una actividad que le genera utilidad, interés o provecho. En
los hechos toda Organizacion (no solo la Empresa de caracter comercial), se
fundamenta en un Negocio, pues todas ellas desarrollan actividades que les

generan algun tipo de beneficio.

Ahora bien, no todas las actividades que se realizan en las organizaciones
generan el mismo grado de utilidad, interés o provecho. Algunas obtienen éste
resultado de manera mas directa y eficaz. Este es el caso de las funciones de
produccion y ventas. Estas dos son las que esencialmente perfeccionan el
negocio. Ninguna otra tarea en las organizaciones adquiere el mismo valor. Y
dado que hoy por hoy se asume que ninguna organizacion producira aquello
que no pueda vender, la funcién de ventas prevalece sobre la de produccion, y

se convierte de ésta manera en la funcién esencial del negocio.

Administracién.
Viene a ser el proceso de organizar, prever, planificar, controlar y dirigir el
negocio, de disefiar y mantener un ambiente en el que las personas trabajando

en grupo alcance con eficiencia metas seleccionadas. Esta se aplica a todo tipo
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de organizaciones bien sean pequefias 0 grandes empresas [ucrativas y no

lucrativas.

Marketing.

Es considerado como una de las estrategias que se utiliza en el mundo del
negocio, es asi que las socias del Centro Focal Las Américas de PROMUJER
Peru dan utilidad a las mismas para mejorar sus ventas. En tal sentido, "es el
conjunto de procedimientos utilizados para la comercializacion y distribucion de
diversos productos entre diferentes consumidores, con el obje_tivo de aumentar
ventas y mejorar las utilidades, ya que el marketing abarca todo el proceso de
produccién, comercializacion y distribucidn de los bienes, desde los estudios de
mercado hasta los estudios de distribucion y los presupuestos de ventas. Con
el aumento de la competencia, las estrategias de mercadeo cobran cada dia un
papel mas fundamental en el desarrollo econdémico y un buen estudio de
mercado o un buen plan de negocios pueden marcar la diferencia entre el éxito
o el fracaso de las empresas, instituciones, organizaciones. Se concentra en
analizar los gustos de los consumidores, pretende establecer sus necesidades
y sus deseos e influir su comportamiento para que deseen adquirir los bienes
ya existentes, de forma que se desarrollan distintas técnicas encaminadas a
persuadir a los consumidores para que adquieran un determinado producto"

(Lucas, 1997).

La actividad del marketing incluye la planificacion, organizacién, direccion y
control de la toma de decisiones sobre las lineas de productos, los precios, la

promocién y los servicios postventa. En estas areas el marketing resulta
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imprescindible; en otras, como en el desarrolio de las nuevas lineas de
productos, desempefia una funcion de asesoramiento. Ademas, es responsable

de la distribucion de los productos.

Existen tres factores fundamentales en el desarrollo del Marketing: El Producto,

el Precio y la Promocidn.

* El producto, es el bien o servicio a ofrecer, surge de la utilizacion de
materias primas (materiales o intelectuales) para transformar un objeto en
algo que puede generar consumo, que pueda ser comprado o que tenga
un valor para quien lo disfrute.

. Precio, es el valor que se le asigna al bien que se consume, como se
sabe existen biene.s de consumo masivo de Iujo, bienes escasos o raros
entre otros, donde el precio puéde jugar un rol fundamental en la decision
de compra del consumidor, ya sea por su economia o por la clase y el
valor que el cliente otorga a los bienes

* Promocion, “Es la difusion qué se le hace al bien o servicio, para atraer
la atencién del cliente, generar una conciencia de marca, un
reconocimiento y como es |6gico para hacer conocer el producto que se
ofrece" (Jauregui, 2001). Es fundamental que la socia ponga en préctica
la promocién dentro del negocio, ya que de ello dependen las ventas de
articulos que pueda realizar como venta de (abarrote, ropas, frutas,

verduras entre otros).
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Banca Comercial, En las diferentes actividades que se desarrollan alrededor
del mundo con dinero, bonos, acciones, opciones u otro tipo de herramientas
financieras, existen organizaciones 0 instituciones que se encargan de actuar
como intermediarias entre las diferentes personas u organizaciones que

realizan esos movimientos, negocios u otras actividades.

"Los bancos comerciales son organizaciones que tienen como funcién tomar
recursos de personas, empresas u otro tipo de organizaciones y depositarlos
en cuentas de ahorro, cuentas corrientes, certificados de depdsito a término
(CDT). Con estos recursos dan créditos a aquellos que los soliciten; es decir,
los bancos captan recursos de quienes tienen dinero disponible y colocan
recursos en manos de quienes necesiten dinero, por lo tanto, son un
intermediario entre quienes tienen recursos y quienes los necesitan" (Biblioteca

Luis Angel Arango — Colombia, 2002.)

Las ganancias del banco resultan de la diferencia entre los intereses de
colocacién y los de captacion. Es decir, entre lo que reciben por hacer los
préstamos y lo que deben pagar por poder tener el dinero de las personas o

empresas. Esta diferencia se llama margen de intermediacion.

El dinero que los bancos recogen a través de la captacion no puede ser
utilizado en su totalidad para la colocacion, parte de este dinero se destina a lo
gue se denomina encaje, lo que sobra se puede destinar para préstamos. El
encaje es un porcentaje del total de los depdsitos que reciben las instituciones

financieras, porcentaje que se debe mantener permanentemente, bien sea en



42

efectivo en sus cajas o en sus cuentas en el Banco de la Republica. El encaje
tiene como fin garantizar el retomo del dinero a los ahorradores o clientes del
banco en caso de que ellos lo soliciten o de que se le presenfen problemas de
dinero a las instituciones financieras. De esta forma, se disminuye el riesgo de

pérdida de dinero de los ahorradores (Rodriguez, 2007).

Este capitulo concerniente al marco tedrico referencial, nos permitié analizar
los aspectos relacionados a teorias y enfoques de la capacitacion social, las
mismas que guardan relacibn con las capacitaciones impartidas por
PROMUJER Peru, las cuales contribuyeron a un mejor analisis en la

interpretacion de los cuadros y graficos estadisticos de la investigacion.
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CAPITULO I

METODOLOGIA

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion, es de tipo cualitativo y descriptivo, en vista de que

los objetivos que se persigue, nos lleva a tener que descubrir como son los

conocimientos, actitudes y opiniones de la muestra elegida para poder explicar

como los elementos de la interaccion y comunicacion se amalgaman para
formar la representaciones sociales que las mujeres tienen en cuanto al
sistema de préstamos y capacitacion de PROMUJER articulado a la

capacitacion.

Asimismo, se trata de una investigacion de corte transversal, en vista de que
los datos han sido extraidos de la muestra, obtencién que requiere de la
aplicacion de un instrumento de investigacion que se aplicd en un solo
momento y en forma grupal. Es decir, que los grupos de mujeres prestatarias
de PROMUJER han explicitado sus conocimientos, al mismo tiempo han

reflejado sus actitudes y han manifestado sus opiniones a un reactivo



44

estandarizado, el mismo que ha permitido recolectar informacién que ha

contribuido a dar forma a la presente investigacién.

3.2. HIPOTESIS Y VARIABLES

Hipo6tesis general

La capacitacion que brinda el Centro Focal Las Américas de Juliaca en
actividades comerciales, tiene efectos que permiten el mejoramiento del
negocio (incremento econdémico), mejora en las relaciones comerciales,
administracion de su negocio, comprension y uso de estrategias en marketing e
instrumentos basicos contables; todo ello contribuye en la mejoria de su

situacion econémica.

Hipétesis especificas

- La s‘ituacién socioeconémica de las socias ha mejorado, ya que el
préstamo de crédito y capacitacion que imparte PROMUJER ha
contribuido en generar mayores ganancias incrementando asi el ingreso
econémico del hogar.

- Las socias del Centro Focal Las Américas han experimentado un
mejoramiento en su negocio y relaciones comerciales que se denotan en
el conocimiento de selecciéon de productos que tiene mayor demanda,
debido a la aplicacién de conocimientos recibidos en las capacitaciones
en el area.

- Las socias ponen en practica las estrategias de marketing (Compra -

venta de productos, ubicacién de productos para la venta, promocién),
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mediante el uso de técnicas que facilitan el mercadeo de los productos
que expenden y la aplicacion de instrumentos de la contabilidad
comercial, como: Libro caja, Registro de compra y venta, el cual permite
una mejor administraciéon del negocio, pago de impuestos, priorizacion
de productos, demanda de mercado, debe y haber, saldos y nuevas

inversiones, mejoramiento del capital.
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3.2.2. Operacionalizacion de Variables de la Hipé6tesis

VARIABLE
SUB VARIABLE INDICADORES INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE
GRADO DE INSTRUCCION
Primaria
Secundaria
Superior
ESTADO CIVIL Conviviente Encuesta
Madre Soltera
) Casada
FACTOR DEMOGRAFICO
Divorciada
1-2
CARGA FAMILIAR 34 Encuesta
5-+
Propia
TENENCIA DE VIVIENDA Alquilada Encuesta
Otros
Artesana
OCUPACION Comerciante Encuesta
. Oftros
FACTOR ECONOMICO
100 -300
INGRESO MENSUAL 300 -400 Encuesta
400 - +
TRANSMISION DE ¢ Pone en practica lo Aprendido?
CONOCIMIENTO ¢ No pone en préctica lo Aprendido?
¢ Mejora sus actividades personales
EXPECTATIVAS PERSONALES
y frente a sus clientes?
Y/O COMPANERAS
¢ No desea ser mas capacitada?
¢ Experiencia propia?
CAPACITACION COMO APRENDISTE A Testimonio

NEGOCIAR

¢ Capacitaciones?

4 Otros?

EN QUE CONTRIBUYERON LAS

CAPACITACIONES RECIBIDAS

¢ Desarrollo Personal ¢,

¢Mejora en su negocio?
¢Mayor ingreso econémico en su

familia?
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VARIABLE DEPENDIENTE

Amable
TIPO DE RELACION CON Encuesta
Indiferente
CLIENTE Y PROVEEDOR Testimonio
Discriminatoria
Conoce
CONOCIMIENTO DEL PERFIL DE Encuesta
i Conoce Parcialmente
LA NEGOCIANTE CON EXITO Testimonio
Desconoce
Siempre
APLICA CONOCIMIENTO PARA Encuesta
A veces
ADQUIRIR UN PRODUCTO Testimonio
Nunca
Siempre
PRACTICA LAS FORMAS DE
. A veces Encuesta
PROMOCION DE VENTAS
Nunca
CONOCE LOS ELEMENTOS DE | Conoce
UNA ORGANIZACION Conoce Parciaimente Encuesta
COMERCIAL Desconoce
CONOCE LOS PASOS PARA Conoce
REALIZAR EL PLAN DE Conoce Parcialmente Encuesta
NEGOCIOS Desconoce
Siempre
UTILIZA INSTRUMENTOS
A veces Encuesta
CONTABLES
Nunca
Siempre
PRACTICA EL PLAN DE
A veces Encuesta
MEJORAS PARA SU NEGOCIO
Nunca
Negocio Familiar
INVERSION DE GANANCIAS Autoconsumo
Encuesta
PARA SU NEGOCIO Ahorro

Otros
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3.3. METODO DE INVESTIGACION

La presente investigacion es deductiva, analitica que nos permite
conocer la situacidén socioecondomica y el efecto de la capacitacion en las

socias en relacidén a su negocio.

Por otro lado ejercitar la utilizacibn de técnicas de investigacion
(cuantitativo) y el método deductivo analitico; que permitan ver los
efectos de la capacitacién, para la intervencién del Trabajador Social en
proceso de capacitacion saber evaluar los proyectos y porque no existen

estudios de investigacion en relacién al tema.

3.3.1 Dimensiones y Niveles De Analisis

El Centro Focal Las Américas — Juliaca “cuenta con 1480 socias, con
participacion regular al igual que en el resto de los Centros Focales a nivel
departamental. La procedencia de las mujeres, son de diferentes provincias y
de distintos departamentos que se dedican a pequefios negocios, presentando
las mismas caracteristicas. El centro focal Las Américas es el centro mas
antiguo, y cuenta con un mayor numero de socias, con un nivel de instruccion
heterogéneo: analfabeto, primaria, secundaria y superior. Esta conformado por
Asociaciones Comunales que agrupan entre 25 a 30 personas entre mujeres y

varones.

En estas Asociaciones Comunales realizan gran parte del trabajo de andlisis,
aprobacién presentacion, recuperacion de los créditos, los mismas que son

dirigidas por la junta directiva y guiados por el asistente, promotor, o
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responsable de crédito de cada Asociaciéon Comunal.

Por otro lado, las asociaciones se agrupan, en grupos solidarios, conform.a_do
entre 5 a 10 socios relacionados al término solidaridad, que significa apoyo
mutuo, confianza, puntualidad y honestidad. En tal senfido, los grupos
solidarios deben ser conformados por personas por afinidad y conocidas en su
medio laboral, y sean conocidas sus viviendas y/o domicilio, y asi facilmente
puedan garantizarse entre si. Las capacitaciones son ejecutadas por los
promotores del area de Desarrollo Empresarial e Impacto entre otros. La
asistencia es obligatoria, se capacita en temas también de interés Institucional,
siendo importante conocer el efecto que tienen estas capacitaciones en las
socias del centro focal Las Américas y la forma como lo llevan a la practica.

(Informe De Impacto PROMUJER, y manual de desarrollo).

3.3.2. Unidad de Analisis y Observacion
- Mujeres

- Capacitacion

3.4. POBLACION Y MUESTRA
3.4.1. Poblacién
El centro focal Las Américas esta constituido por una poblacién de 302 socias

dedicadas a la actividad comercial

3.4.2. Muestra
La muestra relevante del estudio esta constituido por asociaciones comunales,

de las cuales se tomaran a 120 socias, que representan el 50% de
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homogeneidad y heterogeneidad de la poblacidn total distribuida de la siguiente
forma:
Para determinar el tamafio de la muestra se ha utilizado la féormula de la

muestra probabilistica‘.

Z’pgN
N =
E2(N-1)+pgZ?

Donde Z=1.96 para 9=0.05.
Calculo de tamaro de muestra:

n = Zp(p-1
e

n'=1.92%0.5(0.5-1)
0.052

n'=0.98(0.50) =196
0.0025

Muestra definitiva:

o
+n°
N
n=_196
1+196
302

n

— 1

n=_196 =196 120
1+064 1.64
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3.5. TECNICASE INSTRUI\IIENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Observacion.
Proporciona datos para formular el problema de Investigaciéon a través de la

comprobacidn y disprobacion de las hipoétesis planteadas.

Encuesta.

De tipo estructurada que permita conocer la informacion sobre los efectos de
las capacitaciones en las socias del centro focal Las Américas, con la finalidad
de recoger opiniones, manifestaciones preocupaciones y otros que dara mayor

realce y autenticidad de la experiencia vivida por [as socias.

Entrevista estructurada
Permite recopilar.respuestas de las socias para obtener una informacién acerca

de los efectos de la capacitacion en la actividad comercial .

Analisis Estadistico
El analisis estadistico permite evaluar y obtener datos cuantitativos con

veracidad, dandonos un margen minimo de error.

3.6. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS
La presente investigacion es deductivo, analitico hecho que permite conocer la
situacion socioecontmica y el efecto de la capacitacion en las socias en

relacién a su negocio.
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Por otro lado ejercitar la utilizacion de técnicas de investigacion (cuantitativo) y
el método deductivo analitico, con la finalidad de percibir los efectos de la
capacitacion, en la que es necesaria la intervencién del Trabajador Social en el

proceso de capacitacién.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSIONES.

4.1. GENERALIDADES.

CUADRO 1

OCUPACION, SEGUN EDAD, DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS

AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.

EDAD (afios)

OCUPACION 17-27 28-37 38-47 48 A MAS TOTAL

N % N % N % N % N %

Venta de abarrotes 13 11 12 10 9 7 7 6 41 34
Venta de ropas 12 10 1 9 8 7 3 2 34 28
Venta de golosinas 4 3 13 11 2 2 2 2 21 18
Venta de verduras 7 6 4 3 1 1 2 2 14 12

Venta de frutas 6 5 0 0 4 3 0 0 10 8
TOTAL 42 35 40 33 24 20 14 12 | 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C. F. Las Américas de PROMUJER Per( - Juliaca 2008.
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GRAFICO 1
OCUPACION SEGUN EDAD DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS

AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.
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En el grafico del cuadro que antecede podemos observar que el 34% de las
socias se dedican a la venta de abarrotes, venta de ropa 28%, venta de
golosinas 18%, venta de verduras 12%, venta de frutas 8%. Son actividades
realizadas en el sector informal, en condiciones poco favorables, algunos
expenden sus productos en el piso, otros en pequefios kioscos ubicados en
lugares estratégicos, en triciclos y carretas recorriendo las principales arterias
de la ciudad.

Las socias del Centro Focal Las Américas, tienen edades comprendidas entre
los 17 a 48 afos a mas. Una mayor cantidad de socias, cuya edad fluctia entre
17 a 27 afios 35% y 28 a 37 anos 33% respectivamente. Poblacion que al no
tener posibilidades de acceso a un puesto laboral en entidades publicas y
privadas por su escasa competitividad profesional y frente a las exigencias del
mercado laboral, optan por insertarse a la actividad del sector comercial, que

no demanda ningun requisito. Sin embargo, no sélo se requiere de capital sino



55

también de conocimientos de mercado que les permita iniciar un negocio y a
partir de ello buscar estrategias de capitalizacion; es decir, que el préstamo que
les otorga PROMUJER les ha permitido aperturar un negocio, capitalizarse y de
esta forma contribuir en el ingreso econémico de sus familias.

CUADRO 2 .
OCUPACION E INGRESO MENSUAL DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL
LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.

INGRESO MENSUAL (S/.)
OCUPACION " 100-300 300-600 600+ TOTAL

N % N % N - % . N %
Venta de Abarrotes 20 17 10 8 11 9 41 34
Venta de ropa i1 9 16 13 7 6 34 28
Venta de golosinas 8 7 8 7 5 4 21 18
Venta de verduras 11 9 3 3 0 0 14 12
Venta de frutas 6 5 ) 3 | 0 0 10 8
TOTAL 56 47 41 34 23 19 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Per( - Juliaca 2008.

GRAFICO 2
OCUPACION E INGRESO MENSUAL DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL
LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008,
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En el grafico que corresponde al cuadro 2, podemos apreciar que la ocupacion
en el sector del comercio, las socias se dedican a la venta de abarrotes en un
34%, con un ingreso mensual entre 100 a 300 nuevos soles correspondiente al
17%, ingreso que no les permite tener una condicién de vida adecuada,
tampoco satisfacer todas sus necesidades basicas; ya que no cubre la canasta
basica familiar que asciende a S/.1200.00 nuevos soles a nivel nacional, y mas
aun en aquellas familias cuya carga familiar es elevada. Sélo el 9% de socias
tiene un ingreso mensual de 600-a mas nuevos soles, io que les permite

mayores posibilidades de satisfaccion de sus necesidades basicas.

Por otro lado el 8% de socias se dedican a la venta de frutas, de las cuales el
5% cuenta con un ingreso entre 100-300 nuevos soles y el 3% con un ingreso

entre 301-600 nuevos soles mensuales.

En consecuencia, la actividad que desarrollan las socias y que les permite
obtener ingresos, en su inserciéon en el mercado laboral informal y formal, es de
subsistencia y permite a las familias enfrentar su situacidén econdémica precaria
por el cual atraviesan. El ingreso familiar con el que cuenta no es suficiente
para cubrir sus necesidades fundamentales, motivo por el cual la mayoria de
socias ingresaron a PROMUJER solicitando un préstamo para aperturar,
incrementar la mercaderia, con el fin de generar mas ingresos y complementar
la economia familiar, el mismo les permite elevar sus condiciones de vidg;
paralelo a ello PROMUJER imparte capacitaciones a través del area de
Desarrollo, Alimentaciéon, Educacién y Salud Empresarial que coadyuvan al

buen manejo y mejoramiento del negocio de las socias.
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4.2. ASPECTO SOCIAL

Es el conjunto de condiciones y circunstancias concretas que constituye o

determina la situacién de una actividad personal y de grupo.

Los aspectos sociales de las socias del Centro Focal Las Américas, como las
insatisfacciones de necesidades basicas, no les permite gozar de una calidad
de vida adecuada; realidad que influye para su participacion en el programa de
crédito.
CUADRO 3
CARGA FAMILIAR E INGRESO ECONOMICO MENSUAL DE LAS SOCIAS

DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.

INGRESO
CARGA FAMILIAR 100-300 300-600 600-+ TOTAL
N % N % N % N %
1a3 20 17 16 13 6 5 42 35
4a6 34 28 21 18 16 13 71 59
07-+ 2 2 4 3 1 1 7 6
TOTAL 56 47 41 34 23 19 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C. F. Las Américas de PROMUJER Per( - Juliaca 2008
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GRAFICO 3
CARGA FAMILIAR E INGRESO ECONOMICO MENSUAL DE LAS SQCIAS DEL

CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.
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En el grafico del cuadro que antecede, se apreciar que el 47% de socias del
Centro Focal Las Américas tienen un ingreso econémico mensual que fluctta
entre 100 y 300 Nuevos Soles, producto de su actividad comercial; de ellas el
28% cuentan con una carga familiar entre 4 a 6 miembros. Ingreso econémico
que no es suficiente para poder cubrir sus necesidades basicas, debido a que

no es un aporte significativo.

Solo el 19% de socias tienen un ingreso econdémico entre 601 a més nuevos
soles, superior al minimo vital que es de S/. 500.00 Nuevo Soles a nivel
nacional, el 13% de las mismas cuenta con una carga familiar entre 4-6
miembros. Podemos decir que este grupo tiene mayores posibilidades de

satisfacer sus necesidades en comparacion con los demas grupos.
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En relacion a la vivienda y la calidad de servicios con los que cuents,
constituyen condiciones que permiten el bienestar necesario para la vida y el
desarrollo familiar; y éste depende de la capacidad adquisitiva de las personas.
Al respecto las viviendas de las socias del Centro Focal Las Américas, tienen
las siguientes caracteristicas:
CUADRO 4
VIVIENDA E INGRESO MENSUAL DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL

LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.

INGRESO MENSUAL
TENENCIA DE
100-300 300- 600 600-+ TOTAL
VIVIENDA
N % N % N % N %
Propia 35 29 22 18 14 12 71 59
Alquilada 9 8 11 9 4 3 24 20
de familiares 7 6 8 7 4 3 19 16
Cuidantes 4 3 0 0 0 0 4 3
Anticresis 1 1 0 0 1 1 2 2
TOTAL 56 47 41 34 23 19 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las sodas del C.F. Las Américas de PROMUJER Per( - Juliaca 2008.

El cuadro N° 4, muestra que del total de la poblacién, el 59% de socias afirman
gue la vivienda donde habitan es propia, de las cuales el 29% cuenta con un
ingreso entre 100 -300 nuevos soles y un 12% entre 601 a mas nuevos soles.
Algunas entrevistadas sefalaron que sus viviendas fueron adquiridas como
resultado del esfuerzo colectivo de la familia, y ademas algunas de las socias
mencionan, que la insercidén en la actividad comercial de las socias del Centro
Focal Las Américas les ha permitido aumentar su ingreso familiar y tener la

posibilidad de acceder a una vivienda.
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GRAFICO 4
VIVIENDA E INGRESO MENSUAL DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL

LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.
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También existen socias, 20%, que no cuentan con vivienda propia y
actualmente viven en casas alquiladas, et 16%, viven donde sus familiares, et
3% se encuentran en calidad de cuidantes, el 2% cuentan con viviendas en
anticresis. Situacion que al parecer obedece a la alta carga familiar, 4-6
miembros, bor lo que el ingreso yfo ganancia economica son destinadas a la
satisfaccion de necesidades basicas mas importantes como alimentacién y
salud de sus hijos y no priorizan la adquisicion de una vivienda propia. Estan
consientes, ademas, que lo primero que deben hacer es capitalizarse, ast
ganar un poco mas y juntar el dinero para construir una casa. En términos
generales, las socias que habitan en viviendas alquiladas no cuentan con un

ingreso suficiente para adquirir una vivienda y pagar los gastos que demanda
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los servicios; ellas tienen como objetivo aumentar su capital e ingresos y de
esta forma contar con un capital sostenible que a futuro les permita adquirir una
vivienda.
CUADRO 5
TENENCIA DE VIVIENDA Y SERVICIOS BASICOS DE LA SOCIAS DEL

CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA — PUNO, 2008.

1* 2* 3* 4* Sin
TOTAL
servicios | servicios | servicios | servicios servicio
TENENCIA DE
N % N % N % N % N % N %
VIVIENDA

Propia 4 3 5 4 45 38 17 14 0 0 7 59
Alquilada 0 0 4 3 19 16 1 1 0 0 24 20
Familiares 0 0 0 0 13 11 6 5 0 0 19 16

Cuidantes 0 0 0 0 4 3 0 0 0 0 4 3

Anticresis 0 0 1 1 0 0 1 1 0 0 2 2
TOTAL 4 3] 10 8 81 68 25 21 0 0 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Perd - Juliaca 2008

*1 (agua o luz)

*2 (agua y luz)

*3 (agua, luz, desagiie)

*4 (agua, luz, desagiie, teléfono)
Segun el cuadro N° 5, el 59% de las socias del Centro Focal Las Américas
cuentan con vivienda propia, de las cuales el 38 % tiene acceso a tres servicios
basicos agua, luz y desagle; el 3% de las socias solo tienen acceso a un
servicio sea luz o agua, debiendo consumir agua de piletas publicas, pozos;

para la iluminacién cuentan con velas, lamparas. Sus necesidades lo hacen a

campo libre. Se evidencia también que el 20% de socias habitan en una



vivienda alquilada en donde el 19% tienen acceso minimo a tres servicios
basicos y un 3% accede a 02 servicios basicos.
GRAFICO 5
TENENCIA DE VIVIENDA Y SERVICIOS BASICOS DE LAS SOCIAS DEL

CENTRO FOCAL LAS AMERICAS — JULIACA — PUNO, 2008.
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TENEMCIA DE VIVIENDA

Los servicios de agua, desagle y luz permiten a las familias de las socias vivir
de manera saludable. Los dos primeros servicios son fundamentales y
aseguran la salubridad de la familia y el desarrollo de la sociedad en particular.
En cuanto al servicio de luz eléctrica, permite a sus familias realizar actividades
nocturnas en sus domicilios y las mismas tareas de sus hijos, y otras
actividades que resultan siendo importantes. A su vez contar con este servicio
hace que la socia pueda estar informada a través de los medios de

comunicacion que tienen mayor cobertura.
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4.3. MODULOS DE CAPACITACION

El proceso de capacitacion impartida por el area de Desarrollo Empresarial en
el afio 2008 en temas especializados, han sido ejecutados en 04 mddulos y en
06 sesiones cada uno, con el fin de fomentar el interés por reforzar en las
socias conceptos acerca de las actividades comerciales. El desarrollo de la

capacitacion se dio de la siguiente manera:

Primer Modulo, "El mercado y mi negocio”, que ha tenido como objetivo conocer al

mercado como un espacio potencial para el desarrollo de los negocios y al
negocio como parte del mercado. Los contenidos impartidos se dieron en 06

sesiones, cada uno con los siguientes temas:

Conociendo mi negocio, conociendo a mis clientes, conociendo a mis
proveedores, las compras para mi negocio, la fuerza de mi organizacion y

conociendo mi entorno.

Segundo Médulo, "El Marketing para mi negocio”, el objetivo reforzar el
manejo integral del negocio, es decir estrategias de mercadeo; compra, venta
de productos, ubicacién promocion para mejorar la atencién de los clientes. El
desarrollo fue en 06 sesiones, habiéndose impartido contenidos que giran
entorno a quienes son nuestros clientes, como trato a mis clientes cerca de los

productos, la preciosa plaza para mi negocio, la promocién de mi negocio.

Tercer Modulo, “Administrando mi Negocio”, |a finalidad aprender a manejar el

negocio en forma organizada con proyeccién a incorporarle mejoras. Este
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moédulo se desarrolld en 06 sesiones con contenidos en: organizacidn de mi
negocio, el liderazgo en un negocio, los registros de mi negocio, plan de
mejoras para mi negocio, el ahorro, nuevas inversiones. Debe quedar en claro
que la administracién permite planificar organizar, controlar y direccionar la

actividad que uno puede realizar sea individualmente o de manera grupal.

Cuarto Modulo, "La contabilidad Basica”, su contenido tiene relacién con las
inversiones, costos, gastos, y los ingresos que realiza la negociante con el fin
de conocer la situacibn econdmica de su negocio, para saber si esta
obteniendo ganancias o pérdidas. Este modulo se desarrolié en 06 sesiones en
confenidos como la contabilidad, el inventario y balance del negocio, mi registro
de compras, mi registro de véntas, mi libro caja, Los tributos. En cierta medida,
la contabilidad basica se relaciona a los siguientes aspectos:

« Contribuir en mejorar las condiciones econdmicas de la mujer a través
del préstamo de crédito y capacitacion.

« Fomentar el interés por reforzar los conceptos en desarrollo empresarial,
para que las mujeres desarrollen mejores estrategias, habilidades y
destrezas en sus negocios.

+ Construir estrategias de mercadeo para sus negocios.

» Brindar servicios de capacitacion, asesoramiento personalizado vy
asistencia técnica que favorezca al mejor manejo y administracion del

negocio.

Las capacitaciones especializadas han sido desarrolladas a través del proceso

metodolégico que se fundamenta en la exposicién de contenidos, de parte de
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los capacitadores del Area de Desarrollo Empresarial, mediante la aplicacién
de técnicas participativas, como la opinion y casos practicos de las socias dan
opiniones y de lo que sucede en su negocio; asimismo, se acude a la utilizaciéon
instrumentos como graficos y/o dibujos. Las capacitaciones fueron realizadas
en 06 sesiones, cada 15 dias, fecha en que las socias realizan el depdsito del
dinero por concepto de préstamo que les otorgdé PROMUJER a través del
Centro Focal Las Américas. Las capacitaciones se enmarcaron en el enfoque
sistémico y de desarrollo humano, debido a que se busco el interés comun de
las socias, empoderar a la mujer en el desarrollo de conocimientos, habilidades
y actitudes; por lo que es interesante conocer, analizar y reflexionar sobre los
efectos que tﬁvieron las capacitaciones especializadas en la actividad
comercial impartidas a las socias por el area de desarrollo empresarial de

PROMUJER Peru-Juliaca.

44. APLICACION DE LOS CONTENIDOS DE CAPACITACION
ESPECIALIZADA.

Se refiere a poner en practica en el negocio de las socias los médulos que han
sido transmitidos por el Programa Desarrollo Empresarial, donde "e/
conocimiento es un bien del capital humano que contribuye en el desarrollo de
nuevos conocimientos, habilidades y actitudes" (Rios, 2000). De otra parte, el
grado de instruccion es una variable que influye en la capacitacion, es decir el
nivel de preparacion que ha tenido la persona durante el proceso de la
educacién formal afectara en el grado de asimilacion de conocimientos durante

el proceso de capacitacion, tal como se analiza en el siguiente cuadro.
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CUADRO 6
NIVEL DE CONOCIMIENTO ADQUIRIDO EN LA CAPACITACION SEGUN
GRADO DE INSTRUCCION DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS

AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.

GRADO DE INSTRUCCION
NIVEL DE
Sin
CONOCIMIENTOS Primaria | Secundaria | Superior TOTAL
instruccién
ADQUIRIDOS

N % N % N % N % N %
Bueno 1 1 18 15 26 22 23 19 68 57
Regular 2 2 10 3 18 15 22 18 52 43
Deficiente 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 3 3 28 | 23 | 44 | 37 | 45 | 37 [ 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C. F. Las Ameritas de PROMUJER Peri - Juliaca 2008.

En cuadro N° 6 y grafico subsiguiente se observan que el 57% de socias
aplican los conocimientos adquiridos en la capacitacion de PROMUJER, esto
principalmente en socias que tienen instruccion secundaria 22%, y superior

19% respectivamente.

Aplican los conocimientos de manera parcial un 8%, se trata de socias que
tienen instruccién primaria. Analizande dichos porcentajes podemos decir, que
las socias con instruccion secundaria y superior aplican mas los conocimientos
adquiridos durante el proceso de capacitacion. El tener mayor grado de
instruccion, significa tener mayores posibilidades de captar los contenidos
impartidos durante la capacitacién que aquellas que tienen un menor grado de

instruccion.-En tal sentido, a mayor grado de instruccién mayor asimilacién de
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conocimientos que contribuiran en el mejoramiento del negocio a nivel personal
y familiar.
GRAFICO 6 | |
APLICACION DE CONOCIMIENTOS RECIBIDOS DE LA CAPACITACION
SEGUN GRADO DE INSTRUCCION DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL

LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO, 2008.
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La aplicacién de conocimientos implica conocer contenidos, Al respecto, las
socias indican que lo que mas recuerdan de las capacitaciones es el "cémo
vender y llevar el negocio", porque aprendieron a "fratar bien" a las personas
que van a comprar los productos que se expenden, asimismo registran todo lo
que venden, conllevando ello a un mejor desenvolyimiento y mayores ventas en

Sus negocios.

Los conocimientos transmitidos y que son empleados con mayor frecuencia por

las socias en su negocio, son el marketing, la contabilidad basica, los cuales les
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permiten desenvolverse con mayor seguridad, confianza y satisfaccion con los

clientes.

Sabemos que el conocimiento significa percibir, asimilar las caracteristicas de
un tema y su aplicacion implica su utilizacion en ia interrelacidon de la vida
cotidiana para solucionar problemas y/o necesidades. Las socias del Centro
Focal Las Américas conocen a las personas que intervienen en la actividad
comercial, como es el cliente y los proveedores, hecho que significa que han
puesto en practica los conocimientos impartidos por PROMUJER. Asimismo,
tratan de manera cordial a estas personas, ya que son conscientes que

depende de ello la buena marcha de su negocio.

CUADRO 7
SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS QUE APLICAN

CONOCIMIENTOS DE LA CAPACITACION

APLICA CONOCIMIENTOS

APLICAN SUS Siempre A veces nunca TOTAL
CONOCIMIENTOS

N % N % N % N %
Siempre aplico 54 45 39 32 0 0 93 77
Algunas Veces 14 12 12 10 0 0 26 22
Pocas Veces 0 0 1 1 0 0 1 1
TOTAL 68 57 52 43 0 0 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F Las Américas de PROMUJER Pert - Juliaca 2008
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GRAFICO 7
SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS QUE APLICAN

CONOQCIMIENTOS DE LA CAPACITACION
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De acuerdo al cuadro N° 7, el 77 % de las socias conocen a los agentes que
intervienen en su actividad comercial, el vendedor, consumidor y proveedores.
De los cuales, el 45% de las socias han puesto en practica los conocimientos
recibidos en la capacitacion que brinda PROMUJER del Area de Desarrollo
Empresarial en temas de negocio, como mercado, marketing, administracion y
la contabilidad basica; los cuales les permiten a las socias un mejor
desenvolvimiento y administracion de su negocio.

Por otro lado, el 1% desconoce los temas impartidos por el programa, de igual
forma la denominacién técnica de Iaé personas que intervienen en la actividad
comercial pése a que’se interrelacionan en el procesoc de compra - venta de
productos. Sin embargo atienden su negocio aplicando conocimientos

empiricos.
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4.4.1. Mejoramiento del Negocio

Antes de ingresar a PROMUJER algunas socias desarrollaban actividades
domésticas en casa, mientras que otras ya contaban con un negocio. Al ser
beneficiarias del crédito se insertaron en actividades del comercio informal en
la venta de: abarrotes, ropas, verduras, frutas, golosinas. En las socias que
recibieron capacitacién se pudo constatar los efectos de los temas impartidos
en el mejoramiento de sus negocios.

CUADRO 8
CALIDAD DE ATENCION DEL NEGOCIO SEGUN GRADO DE INSTRUCCION

DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS — JULIACA.

GRADO DE INSTRUCCION

CALIDAD DE Sin Primaria Secundaria Superior TOTAL
ATENCION instruccién
N % N % N % N % N %
Buena 1 1 24 20 38 32 40 33 103 86
Regular . 1 1 4 3 6 5 5 4 16 13
Deficiente 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1
TOTAL 3 3 28 23 44 37 45 37 | 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Perd- Juliaca 2008

I

Segun el cuadro N° 8, del total de la poblacién en estudio el 86% de socias
han mejorado su negocio, debido a las capacitaciones impartidas sobre
negocios, marketing, administracion y contabilidad, lo cual les ha permitido
conocer aspectos relacionados al mejoramiento de su negocio. Asimismo,
las socias mencionan que gracias al grado de instruccion que lograron

alcanzar, pueden captar los temas de capacitacidbn que imparte el promotor
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en lo que respecta a temas de negocio y todo ello es aplicado en el negocio
y se puede ver que han mejorado; porque venden mas, tratan bien a sus
clientes, registran lo que venden.

GRAFICO 8
CALIDAD DE ATENCION DEL NEGOCIO SEGUN GRADO DE INSTRUCCION

DE LA SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
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Tomando en cuenta que el grado de instruccién influye en la asimilacién de
conocimientos, tenemos que el 32% de las socias tienen instruccion
secundaria y el 33% instruccidén superior, las mismas ponen en practica los
conocimientos adquiridos para mejorar su hegocio, aspectos sobre
promocién de sus productos, administrando las compras, ventas y saldos de
los articulos que venden, lo que ha _permitido que su negocio prospere. En
cambio, el 1% de socias sin grado de instruccion, dicen que no mejoro su
negocio, lo que muestra que no entendié los términos téchicos que sé

emplea en la capacitacion, ya que ellas no saben leer ni escribir,
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dificultandoles la asimilacion de los temas impartidos.

En conclusién, a mayor grado de instruccién es mayor el grado de asimilacion
y aplicacién de los conocimientos tematicos impartidos en la capacitacion,
precisamente en tal hecho radica la importancia de la educacion popular,
considerada como un proceso sistematico y permanente de formacion tedrico-

practico.

Los efectos de las capacitaciones impartidas por el Area de Desarrolio
Empresarial, son positivos en la medida en que se ha logrado el objetivo de
dotar de instrumentos comerciales a las socias para el mejoramiento de su
negocio, impartiendo mddulos de capacitacion sobre temas referentes a la
administracién del negocio, lo que ayuda a la socia a desenvolverse mejor en el
ambito de su negocio y en todo el sector comercial. Las socias aprendieron a
establecer relaciones comerciales, a diferenciar productos que tienen mayor
demanda de aquellos de menor demanda y esto les ha permitido mejorar la

comercializacién, aumentar ventas y mejorar las utilidades.

4.4.2. Relacion Cliente — Proveedor.

En el ambito del mercado los sujetos sociales, consumidores y proveedores,
se interrelacionan en la producciéon de bienes, prestacidbn de servicios y/o
venta de productos. El tipo de relacion que mantienen los sujetos sociales del
mercado determinan la produccidon y la ganancia. El tipo de relacion que las
socias mantienen con sus clientes y proveedores, se observa en el siguiente

cuadro.
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CUADRO 9
TIPO DE RELACION CON CLIENTES Y PROVEEDORES SEGUN EDAD DE

LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
RELACION CON EDAD
CLIENTES Y 17-27 28-37 38-47 48 a mas TOTAL
PROVEEDORES N % | N|] % | NJ]% ]| NJ]% ]| NJ] %
Cordial 40 | 33 [ 36 | 30 | 24 [ 20 | 12 | 10 | 112 | 93
Poco cordial 1 1 3 | 2 0 0 1 1 5 4
Indiferente 1 1 1 1 0 0 1 1 3 3
TOTAL 42 | 35 | 40 | 33 | 24 | 20 | 14 | 12 | 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Peru-Juliaca 2008

GRAFICO 9
TIPO DE RELACION CON CLIENTES Y PROVEEDORES SEGUN EDAD DE
LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
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En el grafico del cuadro N° 9, se aprecia que el 93% de las socias tienen una
relacion cordial con sus clientes y proveedores en el negocio, esto
principalmente en personas jovenes; esto sucede con el 33% de personas cuya
edad fluctia entre 17-27 anos, y el 30% cuya edad es entre 28-37 afos.
Significa que las socias jévenes muestran un caracter amable y predispuesto a
mantener buenas relaciones socio comercial y estan convencidas de que no
solo es importante tener un producto bueno, sino también establecer relaciones

cordiales con los clientes. ‘

Estas socias que realizan actividades comerciales en la venta de productos,
consideran que es importante mantener buenas relaciones sociales con los
sujetos econdmicos del mercado, conocimientos que han estado aprendiendo

en las sesiones de capacitacion impartidas por PROMUJER.

En tal sentido, la capacitacién del Area de Desarrollo Empresarial de
PROMUJER, no solo ha trasmitido conocimientos, sino ha desarrollado

actitudes y habilidades estratégicas.

En tanto que el 1%, cuyas edades fluctian entre los 48 afios a mas, tiene un
trato poco cordial con sus clientes, pero podriamos referir que a mayor edad de
las socias el trato a los clientes, p;rg\bablemente, esté mediado por situaciones
de estrés, desgaste fisico; pero, esto no se da en todos los casos, dado que un
12% de socias con las mismas ed\édes mantienen una relacidén cordial con sus

clientes.
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4.5. EFECTOS DE CONTENIDOS DE MARKETING Y ADMINISTRACION DE
NEGOCIO.

Los temas sobre marketing y administracién impartidas por PROMUJER han
generado efectos positivos, los cuales se muestran en el orden de sus
productos, precios, ventas, promociones que realizan en el expendio de sus
productos, permitiéndoles un mejor manejo del negocio a las socias. Cabe
indicar, que a través de los contenidos de marketing se ha dotado de
conocimientos acerca de procedimientos que deben utilizar en el proceso de
comercializacion y distribucién de productos, con el objetivo de aumentar
ventas y mejorar las utilidades. A través de estos ejes se ensefid a analizar los
gustos de los consumidores, considerando sus necesidades, deseos e influir en
su comportamiento para que deseen adquirir sus productos; de esta forma se
promovio el desarrollo de distintas técnicas de persuasion a los consumidores

para la adquisicion de sus productos.

Respecto de los contenidos tematicos sobre administracién, se dio a conocer el
proceso de planificacién, organizacion de la actividad comercial. A continuacion
se da a conocer los efectos de los contenidos especificos referente a rotacion
de los productos que se expenden.

4.5.1. Rotacion de Stock de Productos.

Se entiende por rotacion de stock, el cambio de productos poco comerciales
por aquellos que tienen mayor demanda en el mercado segun temporada, con
el objetivo de vender mas y generar mayores ganancias en utilidades, al

respecto se tiene los siguientes resultados:
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CUADRQ 10
ROTACION DE STOCKS DE PRODUCTOS SEGUN GRADO DE INSTRUCCION DE

LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
GRADO DE INSTRUCCION
ROTACION DE :
Sin
STOCK DE Primaria | Secundaria | Superior | TOTAL
instruccioén
PRODUCTOS
N % N % N % N % N %
Siempre 1 1 18 15 32 27 23 | 19 74 62
A veces 2 2 ] 7 8 7 22 | 18 39 3z
Nunca 0 0] 1 1 4 3 0 0 7 8
TOTAL 3 3 28 | 23 44 37 | 45 | 37 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Americas de PROMUJER Per( - Juliaca 2008,



77

GRAFICO 10
ROTACION DE STOCKS DE PRODUCTOS SEGUN GRADO DE INSTRUCCION DE
LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
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Segun el grafico que antecede, el 62% de las socias aplican siempre la rotaci()n.
de stock de productos, es decir cambian y/o rotan los articulos de venta poco
comerciales por productos de mayor demanda para su comercializacion, tanto
en abarrotes, ropa, verduras, frutas y golosinas, y asi obtener aumento de
ganancias; de tal poblacién, el 27% corresponden a personas con instruccién
secundaria y.el 19% con instrucciéon superior; Observamos que usualmente
aplican conocimientos adquiridos en la capacitacion, como es la rotacién de
stocks (como una estrategia comercial); también sefialar, que el grado de
instruccidén les permite recepcionar los conocimientos impartidos con mayor

facilidad.
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El 6% de socias no aplica la rotacion de stock de productos, es decir no
cambian productos poco comerciales por aquellos de mayor demanda, esto
podria estar abarcando a la poblacién del 1%, que tiene solo instruccién
primaria Se afiade también, otras dificultades que tienen las socias para
aprender los contenidos impartidos, ya que muchas de ellas contenian

términos técnicos de dificil comprension.

Entonces el grado de instruccidn es una variable que influye en la asimilacién
de los conocimientos de las socias, ya que al no haber accedido a una
educacion formal completa carecen de conocimientos previos que les permitan
comprender y construir con mayor facilidad los saberes nuevos como la

rotacién de stock.

4.5.2. Promocion de Ventas

Al referirnos a la promocidén de ventas, estamos refiriéndonos a la realizaciéon
de operac_;iones previas y necesarias para lanzar un producto al mercado vy
hacer posible su venta. Esta es una forma de comunicacion que permite

estimular a los compradores a consumir productos del mercado.
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CUADRO 11

PRACTICA FORMAS DE PROMOCION DE VENTAS SEGUN OCUPACION DE

LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.

PRACTICA FORMAS DE PROMOCION DE VENTAS

- Parcialmente

OCUPACION Si No TOTAL

N % N % N % N %

Venta de abarrotes 26 22 14 12 1 1 41 34
Venta de ropas 22 18 10 2‘ 2 2 34 28
Venta de golosinas 14 12 7 6 0 0 21 18
Venta de verduras 10 8 4 3 0 0 14 12

Venta de frutas 8 7 2 2 0 0 10 8
TOTAL 80 67 37 31 3 3 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Perti - Juliaca 2008.

GRAFICO 11

PRACTICA FORMAS DE PROMOCION DE VENTAS SEGUN OCUPACION DE

LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
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En el grafico del cuadro N° 11 se advierte que el 67% de las socias practican
de manera constante las formas de promocion de ventas, a través de letreros,
pizarrines, exhibiciones, ofertas especiales. Del 67%, el 22% corresponden a
comerciantes que venden abarrotes y cuentan con puestos estables para
ofertar sus productos (tienda, Kiosco), lo que les permite una mejor manera de
clasificar y bromocionar sus productos; ellos colocan siempre los precios a los
productos y esto es tan importante como la marca para que los clientes

compren y también motivan la compra con aumentos.

Las socias, consideran importante esta estrategia de venta para llegar con
facilidad al cliente y facilitar la comercializacién de sus productos dando a
conocer los precios de los productos, ofertas que provocan una conciencia de

calidad.

Sin embargo, el 3% de las socias dicen no poner en practica las formas de
promocién de ventas, porque consideran que la promociéon de un aspecto no
es importante, porque ya tienen sus compradores permanentes, y en ellas se

percibe escasas expectativas del ampliar la demanda de sus consumidores.

4.5.3 Tipos de Cliente en el Negocio

Al hablar de clientes nos referimos a la persona que consume bienes y
servicios, estos pueden ser:. amables, indiferentes, exigentes, criticones. Esta
forma de interrelacionarse, esta determinada por el ingreso de los miembros de

un hogar, los precios de los bienes y servicios, los gustos y preferencias.
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Los contenidos de las capacitaciones promovieron que las socias puedan
conocer y reconocer el tipo de cliente que consume sus productos, teniendo en
cuenta su edad, ocupacion, educacion y entorno social al que pertenecen, para
de esa manera identificar y seleccionar el tipo de cliente al que venderan sus
productos.

CUADRO 12
IDENTIFICA Y SELECCIONA LOS TIPOS DE CLIENTE SEGUN OCUPACION

DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
IDENTIFICA Y SELECCIONA TIPOS DE CLIENTE
OCUPACI(SN Si Poco No Total

N % N % N % N %
Venta de abarrotes 28 23 12 10 1 1 41 34
Venta de ropas 24 20 8 7 2 2 34 28
Venta de golosinas 16 13 5 4 0 0 21 18
Venta de verduras 8 ' 7 6 5 0 0 14 12

Venta de frutas 6 5 4 3 0 0 10 8
TOTAL 82 68 35 29 3 3 | 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del C.F. Las Américas de PROMUJER Pert - Juliaca 2008
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GRAFICO 12
IDENTIFICA Y SELECCIONA LOS TIPOS DE CLIENTE SEGUN OCUPACION
DE LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.

Del cuadro N° 12, inferimos que el 68% de las socias identifican a los tipos de
cliente, reconociendo sus caracteristicas psicosociales y los clasifican en
"amables", ‘"exigentes", ‘'indecisos", ‘'"conformistas"; afirmacién dada
principalmente en los que comercializan abarrotes 23% y ropas 20%.
Asimismo, dicen que uno de los requ_isitos para no perder al cliente, es el buen
trato que se le debe brindar, esto principalmente en socias jovenes como se
observa en el cuadro N° 9. El buen trato influye en la venta que realizan las
socias y saben que siempre debeh mostrarse amables paré motivar a sus

compradores la adquisicion de sus productos.

Observamos que a través de los contenidos tematicos de la capacitacion, se
logré que las socias analicen los gustos de sus consumidores, conociendo sus
necesidades y sus deseos, para influir en su comportamiento y persuadirlos

para que adquieran un determinado producto.
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4.6. EFECTOS DEL USO DE INSTRUMENTOS DE LA CONTABILIDAD
COMERCIAL.

La contabilidad comeréial abarca el campo de las inversiones, costos, gastos e
ingresos que realiza la negociante, la socia en este caso. En este mddulo de
capacitacion la socia dio a conocer su situacién econdmica, rubro de su
negocio para determinar sus ingresos, ganancias y pérdidas. Es asi que en la
observacion que se hizo a los puestos de venta se pudo apreciar que la
capacitacidon entorno a estos temas ha generado efectos positivos y ha
contribuido a mejorar el negocio de las socias, lo cual se expresa en el uso de

registro de compra-venta de productos.

4.6.1. Los Instrumentos Contables.

Al hablar de Instrumentos contables nos estamos refiriendo a la forma como la
negociante organiza, planifica y como lleva los libros de registro de la
contabilidad comercial: libro caja, libro de inventario, balance, segun las

caracteristicas del negocio, ya sea abarrote, ropa, verduras, frutas, golosinas.
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CUADRO 13

UTILIZACION DE INSTRUMENTOS CONTABLES SEGUN OCUPACION DE
LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.

UTILIZA INSTRUMENTOS CONTABLES

OCUPACFON Siempre A veces No usa TOTAL

N % N % N % N %

Venta de abarrotes 31 26 9 7 1 1 41 34
Venta de ropaé 30 25 4 3 0 0 34 28
Venta de golosinas 19 16 0 0 2 2 21 18
Venta de verduras 12 10 2 2 0 0 14 12
Venta de frutas 6 5 1 1 3 2 10 8
TOTAL 98 82 16 13 6 5 120 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del CF. Las Ameritas de PROMUJER Pert - Juliaca 2008

GRAFICO 13

UTILIZACION DE INSTRUMENTOS CONTABLES SEGUN OCUPACION DE

LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS, JULIACA - PUNO,

2008.
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En el grafico que antecede, observamos que el 82% de las socias usan
frecuentemente los instrumentos contables como el libro diario, libro caja, libro
de inventario y balance, como también los libros auxiliares, registro de compra,
venta, clientes, proveedores; principalmente aquellas socias que tienen como
negocio, la venta de abarrotes 26% y venta de ropas 25%, dado que en este
tipo de actividades existe mayor actividad comercial y movimiento de capital;
por lo tanto, los ingresos y egresos requieren ser consignados en instrumentos
contables.

El 5% de las socias han expresado que no usan los instrumentos contables,
debido a que su negocio es la venta de golosinas para lo cual consideran que

no es necesaria la utilizacion de dichos instrumentos.

La capacitacion impartida en los contenidos de contabilidad basica, tuvieron
efectos positivos en la actividad comercial que realizan las socias, porque les
permiti®6 conocer sus ingresos, egresos, inversiones, costos, gastos que
realizan en su negocio, identificar su situacibn econémica y determinar

ganancias y pérdidas.

4.6.2. Tema de Mayor Intérés
El Centro Focal Las Ameritas, tiene por finalidad mediante las capacitaciones
dotar de instrumentos, estrategias que contribuyan a mejorar el negocio de las

socias, por ello se desarrollé procesos de capacitacion en temas comerciales.
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CUADRO 14

TEMA DE MAYOR INTERES Y APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE

CAPACITACION EN LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS,

JULIACA - PUNO, 2008.

APLICA

TEMAS DE MAYOR INTERES DE LA CAPACITACION

Negocio Marketing Adm. Cont. Vas. TOTAL
CONOCIMIENTOS
N % N | % N % N % N %
Siempre - 19 16 25 21 17 14 7 6 68 57 |
aveces 13 11 19 1 16 11 9 9 7 52 43
Nunca 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 32 27 44 37 28 23 16 13 | 120 | 100

FUENTE: Encuesta aplicada a las socias del CF.. Las Américas de PROMUJER Peru-Juliaca 2008I

GRAFICO 14

TEMA DE MAYOR INTERES Y APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE

CAPACITACION EN LAS SOCIAS DEL CENTRO FOCAL LAS AMERICAS,

JULIACA - PUNO, 2008.
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De acuerdo al grafico del cuadro N° 14, el 57% de socias aplica siempre los
conocimientos de la capacitacion para mover y aumentar su capital; de ellas el
37% afirman que el tema de mayor interés es el referido a marketing, que les
permite contar con estrategias de promocion de productos y en consecuencia

mejorar su negocio.

En este sentido, consideramos que la capacitacién ha sido fundamental en el
proceso de cambio de actitudes, desarrollo de habilidades en el manejo y

desenvolvimiento en actividades comerciales.

Por otro lado, el 43% de socias dice aplicar los conocimientos recibidos
esporadicamente, de las cuales el 16% afirman que el marketing es el tema de
mayor interés, porque les permitié conocer y poner en practica las estrategias
comerciales, con el fin de aumentar y mejorar las utilidades.

El 13% de las socias manifestaron que el tema de menor interés fue la
contabilidad basica, ya que no consideran de manejo cotidiano, probablemente
como sefialan algunos socias, por que los facilitadotes no lo explicaron en
términos y ejemplos sencillos, situacidon acrecentada en las socias que no

tienen instruccién avanzada.
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CONCLUSIONES.

PRIMERA

La situacién socioecondmica de las socias del Centro Focal Las Américas ha
mejorado, desde su insercion al programa PROMUJER. Las mismas han
experimentado paulatinamente un cambio tanto en su desarrollo personal como
grupal, puesto que el crédito que se les otorgd les permitié aperturar un
negocio en algunos casos, capitalizarse en otros casos y en muchos
incrementar su mercaderia y por ende su capital, aquellas que se dedican
principalmente a actividades comerciales como venta de abarrotes (34%),
ropas (28%), golosinas (18%v), verduras (12%), y frutas (8%); de las cuales el
(47%) cuenta con un ingreso de 100 a 300 Nuevos Soles, el (34%) de 301 a
600 Nuevos Soles, y un (19%) de 601 a mas, y el producto de sus ganancias lo

destinan para incrementar el ingreso familiar, para la satisfaccion de

necesidades.

SEGUNDA
Las capacitaciones impartidas a las socias del Centro Focal Las Américas
sobre negocio, marketing, administracién y contabilidad, han provocado un

mejoramiento en sus negocios en un 86%, porque han sido puestas en practica
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los conocimientos producto de las capacitaciones. Pero el 13% indica que ha
tenido un mejoramiento parcial, debido a que en el proceso de aprendizaje de

la capacitacion ha influido sobremanera el nivel de instruccidon de las socias.

TERCERA

Las socias han mejorado sus relaciones comerciales cliente - proveedor,
porque el 93% tiene una relacidbn cordial y amable con sus clientes y
proveedores, principalmente en socias cuyas edades fluctian entre 17 a 27
afnos y de 28 a 37 afios. Solo un reducido porcentaje, 1%, tiene un trato poco
cordial con sus clientes y proveedores, son personas cuya edad fluctua entre

los 48 a mas anos.

CUARTA

Las socias promocionan sus productos a través de letreros, pizarrines, el 12%
de manera parcial, el 68% de socias reconoce las caracteristicas de sus
compradores, lo cual les permite relacionarse positivamente y satisfacer las
demandas de sus compradores; asimismo, las socias ponen en practica las
estrategias de marketing, como es la rotacidbn de stock de productos poco
comerciales por aquellos de mayor oferta y demanda que le genere mayor

ganancia segun la temporada.

QUINTA
La utilizacion de instrumentos contables, por parte de las socias, se da a través
del uso de los libros principales; libro diario, libro caja, libro inventario y

balance, y los libros auxiliares como el registro de compra, venta, clientes y
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proveedores, lo que les permite una mejor administracion del negocio,
influyendo en el manejo ordenado de sus actividad comercial, el 82% lo hacen

con frecuencia y eventualmente el 13%, vale decir que llevan una contabilidad.

QUINTA

Los alcances de la capacitacidén recibida en el Centro Focal Las Américas con
sede en Juliaca, no solo abarca aspectos tedricos, sino también propicia el
desarrollo de actitudes y habilidades comerciales que conllevan a incrementar
la capacidad de venta, compra, ahorro de las socias y mejorar sus condiciones
de vida; en consecuencia, los efectos del programa de Desarrollo Empresarial
son positivos, es decir que las socias se dotan de conocimientos e instrumentos y
los aplican en sus actividades comerciales, permitiéndoles un mejor

desenvolvimiento en el &mbito comercial.
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RECOMENDACIONES.

PRIMERA

Impulsar capacitaciones impartidas por el area de Desarrolio Empresarial
de PROMUJER antes, durante y después del préstamo, con el fin de
generar mas conocimientos a las socias y que les permitan  incrementar
sus capitales y promover el rubro del negocio a otros rubros segun
habilidades y destrezas que les permita crecer mas econdmicamente.
SEGUNDA

Promover la participacidon a través de cambios en la concepcion y
valoracién de los actores en la actividad comercial, con enfoque humano,
para esto es necesario la incorporacién del tema de relaciones
humanas en ellas, se ha observado que el trato de algunas
comerciantes y/o vendedoras son un tanto despectivos, las ventas las
realizan como obligacién no como deber.

TERCERA

Propiciar la participacion de la pareja en actividades de capacitacién en
los distinto centros focales de PROMUJER, con la finalidad que las
capacitaciones sean compartidas y contribuyaen el  fortalecimiento del

negocio a través de habilidades y actitudes de pareja.
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CUARTA

Desarrollar estudios e investigaciones en temas de interrelacion familiar y
género en la actividad comercial, considerando que la pareja también
juega un papel importante en la economia del hogar; se conoce los
efectos positivos en lo econémico, se carece de conocimientos

cualitativos en la interrelacion de la pareja.

Bt
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