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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion tiene como objetivo general elaborar una propuesta para el desarrollo de las
capacidades empresariales en los vendedores informales del distrito Central del cantén de Nicoya,
para impulsarlos a establecer sus actividades en condiciones de formalidad, en los afios 2020-2022.
Asimismo, para esta investigacion, se propusieron cuatro objetivos especificos que orientaron el
trabajo realizado.

Para el primer objetivo, se realiz6 un diagndstico con los vendedores informales para conocer la
rentabilidad actual de su negocio, como lo financian, las capacidades empresariales que poseen y
la percepcion que tienen acerca de la actividad comercial que realizan. Se logré determinar que,
perciben la informalidad como una forma de vida que les permite llevar el sustento a sus familias,
ven la formalidad como como una forma de percibir méas ingresos, los cuales no son suficientes
para mantener sus familias.

En el segundo objetivo, se identificaron los requerimientos legales para el funcionamiento en la
formalidad, asi como la estimacion de costos y tiempos requeridos para la tramitologia, con este
propdsito fue necesario recurrir a fuentes documentales que se encontraron en la Municipalidad de
Nicoya y en otras instituciones y organizaciones, necesarias para la obtencion de la patente
comercial.

En el tercer objetivo se elaboraron los flujos de caja, con proyecciones de la inversion inicial y
operacional requeridas para la transicién a la formalidad, segun tipo de actividad comercial
realizada por los vendedores informales, a través de los cuales se logré determinar la proyeccion
de los gastos de formalizacion y se visualiza que, por la baja capacidad de inversion, tendrian que
reducir su capital de operacion (materias primas y productos) para cubrir los gastos de la
formalizacion. Por tanto, la formalizacién es viable para ellos en la medida en que puedan
incrementar el capital de inversidn y operacion, para alcanzar un nivel de ventas que pueda cubrir
la nueva estructura de costos al operar en la formalidad.

En el cuarto objetivo se disefia una propuesta de capacitacion para el desarrollo de las capacidades
empresariales en los vendedores informales, que permita la transicion de su actividad comercial a
la formalidad, mediante un programa de capacitacion que los provea de herramientas necesarias
para que su negocio crezca y perdure en el tiempo. Esta propuesta se desarroll6 con vendedores

informales representantes de cada actividad econdémica, con el proposito de determinar su validez.
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El proceso de validacion permitié realizar los ajustes necesarios en cuanto a tiempo y contenidos
temaéticos, de manera que la propuesta sea viable y pueda desarrollarse en cualquier momento, con
cualquier otro grupo de vendedores.

La investigacion se caracteriza por ser mixta, porque posee aspectos de los estudios cuantitativos
y cualitativos. Se trabajé con una muestra 20 vendedores informales, a los cuales se les aplicd una
entrevista semiestructurada. También se recurrid a otras técnicas como observacion directa, didlogo
de saberes y revision documental, que permitié la obtencidn de informacion respecto a las variables
de estudio.

La informacién obtenida permitio cumplir los objetivos especificos y dar respuesta a las
interrogantes de la investigacion, a partir de lo cual fue posible disefiar la propuesta de capacitacion,
basada en las necesidades que manifestaron los vendedores informales. Para la elaboracion de la
propuesta, se llevé a cabo un plan de capacitacion de 4 mddulos, de los cuales se derivan 12
contenidos tematicos. Cada mddulo generd insumos para el desarrollo del siguiente, de manera que
el proceso de aprendizaje del participante fuera concatenado.

El aporte de la investigacion, a través del programa de capacitacion, permitié a los vendedores
informales adquirir los conocimientos necesarios sobre lo que lo que implica estar en la
informalidad y en la formalidad y poseer conciencia acerca de los pros y contras que conlleva la
formalidad de su negocio, con respecto a la planificacion, la estructuracién y el financiamiento, asi
como de la capacitacion que pueden recibir por parte de las diferentes instituciones que apoyan las

pymes en este pais.
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1.3. Planteamiento del problema y descripcion del problema

La venta informal es considerada una actividad ilegal y no regulada, la cual agrupa un gran
numero de personas, quienes comparten caracteristicas comunes, como desplazamiento forzado,
violencia, desempleo y unico medio de vida, que han impulsado la informalidad; ademas,
desconocen las diversas ayudas, regulaciones y programas que existen (Almanzay Correal, 2016).
Es aqui donde se hace necesaria la capacitacion a los vendedores informales, para que conozcan
las herramientas y la informacion necesaria para formalizar su actividad econdmica y, con ello,
dejar de operar en informalidad, disminuir el uso de los espacios publicos, asegurar la contribucion
tributaria y mejorar su calidad de vida.

La economia informal estd asociada, generalmente, con baja productividad, pobreza,
desempleo elevado y un crecimiento econémico mas lento. Esta situacion también es mas frecuente
en los paises de bajo ingreso, porque, a medida que estos se desarrollan, es mas facil que los
trabajadores realicen la transicion al sector formal. Al mismo tiempo, proporciona empleo e
ingresos a quienes, de otro modo, no encontrarian trabajo, o bien, complementa sus ingresos
laborales en el sector formal regulado.

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) diferencia entre empleo en el sector
informal y empleo informal. El primero es un concepto basado en la empresa y se define en funcion
de las caracteristicas del lugar de trabajo, mientras que el empleo se define en términos de la
relacién laboral y las protecciones asociadas con el trabajo (OIT, 2002). Asimismo, esta
organizacion define el sector informal como “un subconjunto de empresas no incorporadas al
régimen fiscal” (p. 23), mientras que Alarcon y Mufoz (2019) definen las empresas en el sector
informal como “aquellas que no estan inscritas en el Registro de la Propiedad y que no tienen una
contabilidad formal, que, por poseer baja calificacion, son el sector donde normalmente se
presentan los mayores porcentajes de desempleo y subempleo” (p .85).

La informalidad laboral es una caracteristica estructural en los paises de America Latina 'y
el Caribe y con la crisis sanitaria por COVID, evidencia nuevamente, la magnitud de la desproteccion
que enfrentan los trabajadores informales, pues no tienen acceso créditos y no se beneficiaron con
las medidas y estimulos fiscales o del teletrabajo; ademas, tienen un acceso limitado a los servicios
de atencion de la salud y carecen de mecanismos de sustitucion de los ingresos en caso de

enfermedad, pérdida del empleo o de confinamiento (Velasquez, 2021).
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El fendmeno de la informalidad esta cruzado por los ejes de la desigualdad social. Se
observan importantes desigualdades de género, socioecondmicas, étnicas y raciales, etarias vy,
especialmente, territoriales. La tasa de empleo informal es mayor entre las mujeres (54,3%), en la
poblacién joven (62,4%) y entre la poblacién mayor (78%) y se concentra mayormente en zonas
rurales (68,5%) (OIT, 2018).

En la region, América Latina y el Caribe el 53,1% de los trabajadores de lo que equivalia
a 130 millones de personas se encontraba en la condicion de empleo informal en el afio 2018,
situacion que se estima vino a agravarse frente a los impactos por el COVID-19. Sin embargo, a
pesar de las secuelas econémicas que produjo esta crisis sanitaria, la recuperacion de empleos en
los afios 2021 y 2022 ocurrié de manera mas acelerada en el sector formal del mercado de trabajo,
el cual ya alcanzo el nivel pre pandemia. En cambio, el sector informal, sufrié un impacto mas
fuerte y profundo, y la recuperacion del empleo esta siendo lenta y volatil (Zdfiga, 2022).

En Costa Rica, en cuanto a la informalidad laboral, el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2021) estima que del total de personas ocupadas el 44,2% tuvo un empleo informal.
Del total de hombres ocupados, el 44,9% esta dentro de la informalidad y el 43,2% son mujeres,
esto en el en el afio 2021. Debido a la pandemia por COVID-19, el problema de la informalidad se
acrecent6 en los ultimos tres afios, como prueba de la exclusion, la pobreza, el desempleo y la
desigualdad que vive este sector econdmico. Aunque no es deseable en términos de calidad del
empleo, la existencia de trabajos informales constituye una importante fuente de ingresos para
amplios segmentos de la poblacién costarricense.

Como prueba de lo anterior, el comercio informal ambulatorio genera 13.200 millones de
colones al afio, en el afio 2020. Estas cifras describen de manera general un fenémeno de gran
dimensién, en el cual mas de 5000 vendedores conforman una compleja, actualizada y bien
articulada organizacion de la fuerza de trabajo (Observatorio del Comercio llicito, 2020). Al mismo
tiempo, las cifras de aumento del desempleo llegaron a un 12%; es decir, casi 300.000 personas
buscan trabajo sin posibilidad de encontrarlo (INEC, 2020). Esto implica que las personas, por falta
de empleo, ven en el comercio informal una manera de generar ingresos constantes para poder
seguir subsistiendo, lo cual aumenta las cifras de vendedores informales.

Los vendedores informales, generalmente, se caracterizan por ser un grupo que ocupa

transitoriamente el espacio publico o diferentes sitios y porta fisicamente en sus manos o sobre sus
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cuerpos los productos que ofrecen en venta, en sitios especificos, desplazandose y cambiando de
lugar facilmente. Alarcon y Mufioz (2019) definen los vendedores informales como aquellos que
“desarrollan su actividad en carretas, carretillas o cajones rodantes, tapetes, telas o plasticos en las
que colocan sus mercancias. Tienen facilidad para trasladarse de un lado a otro, dependiendo del
lugar que consideren mas propicio para su actividad comercial” (p. 25). La poblacién que

normalmente se desempefia en el sector informal presenta las siguientes caracteristicas:

Poseen baja calificacion y pocas condiciones para tener estabilidad laboral.

(@)

o Normalmente presentan los mayores porcentajes de desempleo y subempleo.
o Trabajaban en sectores de la economia con bajos ingresos.
o Desarrollan la actividad, alrededor de kioscos, toldos, vitrinas o casetas, ocupando

permanentemente el mismo lugar del espacio pablico.

La informalidad ocasiona, eventualmente, que los vendedores informales no puedan
adquirir beneficios como crédito de banca para el desarrollo, beneficios otorgados por la Ley
MIPYME, cobertura social por invalidez, vejez y muerte o pension bajo el régimen de cotizacién
laboral social de la Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS). EIl grado de periodicidad con
que realizan su actividad comercial, por cuenta propia y para duefios de empresas en el sector
informal es diaria y suele extenderse hasta el dia domingo. El trabajo lo realizan personalmente, ya
gue no contratan personal o lo hacen de forma ocasional.

En la ciudad de Nicoya, donde se realizo la investigacion, este fendmeno se manifiesta
desde hace mucho tiempo; sin embargo, ha aumentado de manera acelerada en los Gltimos afios,
producto de lo manifestado anteriormente y la falta de empleos en la zona. Segun datos de la
Oficina de Gestion Social de la Municipalidad de Nicoya (OGSMN), en el distrito de Nicoya, para
el afio 2018, se identificaban 172 vendedores informales, y para el afio 2022, el incremento fue de
mas de un 50%, numero que asciende a 350 vendedores aproximadamente.

La investigacion permitio elaborar una propuesta para el desarrollo de las capacidades
empresariales en vendedores informales, para que formalicen su actividad comercial, con base en
una muestra de 20 personas en esta condicion, quienes, en su mayoria, tienen mas de cinco afios de

dedicarse al comercio informal, en el distrito central del cantén de Nicoya.
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1.3.2 Interrogantes de la investigacion.

o Pregunta general

¢Cuales son las capacidades empresariales que poseen y cuales deben desarrollar los
vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya para establecer condiciones de

formalidad en sus actividades?

o Preguntas especificas

¢ Cual es la rentabilidad bruta de los vendedores informales?
¢Cudles son las capacidades emprendedoras actuales?
¢ Cudl es la percepcidn de sus actividades?

¢Cuales son los requerimientos de inversion inicial y operacional necesaria para la transicion a

la formalidad de las actividades informales analizadas?

¢Cudles capacidades empresariales deben desarrollar los vendedores informales a través de la

capacitacién, que son determinantes para la formalizacion?
¢ Qué aspectos de operacion se cambiarian en una posible transicién a la formalidad?

1.1.2. Justificacion de la investigacion

Esta investigacion tiene como finalidad la elaboracion de una propuesta para el desarrollo
de las capacidades empresariales en los vendedores informales del distrito Central del cantén de
Nicoya, para impulsarles al establecimiento de sus actividades en condiciones de formalidad. Para
la realizacion del estudio se tomaron en consideracion los datos correspondientes al periodo 2020-
2022.

Lo anterior implica que para impulsar a la poblacién meta de este estudio a esa transicion
es indispensable el desarrollo de capacidades o habilidades empresariales y el acercamiento a temas

relacionados con la actividad que realizan, tales como inversion inicial, rentabilidad y los
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requerimientos legales que conlleva la formalizacion que, a su vez, les permitirian optar por los
beneficios que otorga el Estado por medio de los diferentes apoyos institucionales dirigidos a las
mipymes.

Para tal proposito, fue indispensable el desarrollo de un diagnostico con los vendedores
informales, con el propdsito de identificar sus capacidades empresariales y conocer su percepcion
del trabajo que realizan, si se encuentran satisfechos o si les gustaria desempefiarse en otro sector
laboral, o bien, si realizan esta actividad como una forma de salir adelante y lograr otros propositos
en su vida, que les permitan una mejor calidad de vida. También se analiza la rentabilidad bruta
gue generan por conceptos de las ventas y si tienen interés de la formalizacién de su actividad.
Este proyecto posee un enfoque empresarial, porque se dirige al desarrollo de las capacidades
empresariales que requieren los vendedores informales en aras de una transicion a actividades en
condiciones de formalidad.

Con respecto al impacto a nivel social, el proyecto se considera de gran importancia porque
las actividades que realizan los vendedores informales constituyen una fuente de ingreso constante
para la economia local y proveen el sustento a 20 familias, las cuales dependen del comercio
informal que realiza algiin miembro de la familiar. Asimismo, el proyecto permite el mejoramiento
de los niveles de escolaridad por las cuales han sido excluidos del mercado laboral formal, lo que
los limita para conseguir un empleo bien remunerado.

Finalmente, el proyecto busca convertirse en una herramienta institucional de apoyo, que
brinde directrices a seguir para un mejoramiento de las condiciones socioeconémicas, fisico-
espaciales y culturales de los vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya y
de las condiciones de trabajo de los vendedores ambulantes y su situacion economica, social y
juridica, lo cual es todo un desafio. También se espera contar con asistencia técnica para mejorar
la productividad de sus actividades econémicas y sus ganancias.

Asimismo, se realiza una propuesta de capacitacion con tematicas especificas, que brinden
la posibilidad de mitigar riesgos, mejorar las condiciones y aumentar la transicion hacia el sector
econdmico formal. Incluso se espera que los vendedores informales puedan mejorar tanto la calidad

de los productos como el talento humano.

1.1.3 Delimitacion temporal, espacial, institucional y/o empresarial
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Delimitacion temporal
Los datos considerados para la realizacion del trabajo de investigacion propuesto son del
periodo 2020-2022.

Delimitacion espacial
El proyecto propuesto se ubica en el distrito central de la ciudad de canton de Nicoya, donde
los vendedores informales se estacionan o transitan y ofrecen productos, articulos, alimentos, entre

otros productos.

Delimitacién empresarial
Este proyecto tiene un enfoque empresarial hacia el desarrollo de las capacidades
empresariales que requieren los vendedores informales, en aras de una transicion a actividades en

condiciones de formalidad.

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivos generales

Elaborar una propuesta para el desarrollo de las capacidades empresariales en los
vendedores informales del distrito Central del cantén de Nicoya, que los impulse al establecimiento

de sus actividades comerciales en condiciones de formalidad, en los afios 2020-2022.

1.2.2. Objetivos especificos

o Desarrollar un diagnostico en los vendedores informales para la identificacion de la
rentabilidad actual de su negocio, el financiamiento, sus capacidades empresariales y
percepcion sobre sus actividades informales.

o ldentificar los requerimientos legales para el funcionamiento en la formalidad, asi como
estimacion de costos y tiempos requeridos.

o Elaborar una proyeccion de la inversion inicial y operacional requerida en una transicion a

la formalidad, segun tipo de actividad.
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o Disefiar una propuesta de capacitacion para el desarrollo de las capacidades empresariales
en los vendedores informales, la cual permita la transicion de la actividad comercial que

realizan a la formalidad.
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1.3. Modelo de analisis

El apartado siguiente hace referencia a las variables de investigacion: conceptualizacion,
operacionalizacion e instrumentalizacion de las variables, asi como las relaciones e interrelaciones
del modelo de analisis de la investigacion.

1.3.1 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de las variables.

En la tablal, muestra los objetivos, las categorias de analisis, las variables, las técnicas e

instrumento utilizados el desarrollo de la investigacion:

Tabla 1. Variables de investigacion

Obijetivo Categoria de Variablesde  Técnicas Instrumento

analisis investigacion

1.Desarrollar un

. 1.1La 1.1.1Ingresos 1.1.1.1Entrevista 1.1.1.1.1 Guiade

diagnostico en los
rentabilidad semiestructurada entrevista

vendedores Egresos
i y a profundidad
informales para Gastos totales
identificar la
rentabilidad actual 1.1.12 1.1.1.2.1. Control de

de las fuentes de Elaboracién de  entradas y salidas

financiamiento del

reportes diario
negocio, las
capacidades 1.2. Fuentes de _
empresariales y la financiamiento  Entidades 1.1.2.1 1.1.2.1.1 Guia
percepcion sobre sus bancarias Entrevista entrevista
actividades semiestructurada

Prestamista .
informales. y a profundidad
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Objetivo Categoria de Variablesde  Técnicas Instrumento
anélisis investigacion
1131 1.1.3.1.1 Control de
Elaboracion de  entradas y salidas de
reportes
1.3.Capacidade 1.2.1 1.2.11 1.2.1.1.1 Guia
s empresariales  Actitudes Entrevista entrevista
semiestructurada
y a profundidad.
1.2.2 1.2.2.1 1.2.2.1.1 Guia
Aptitudes Entrevista entrevista
semiestructurada
1.4 Percepcion  1.3.1Expe- 1.3.1 Entrevista 1.3.1.1.1 Guia
riencias semiestructurada entrevista
vividas y entrevista a

profundidad

Dialogo de

saberes

1.3.1.1.1. Diario de
campo y guia de

observacion
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Objetivo Categoria de Variablesde  Técnicas Instrumento
anélisis investigacion
2. Identificar los
- 2.1.Requerimien 2.1.1 2.1.1.1Indagacion  2.1.1.1.1 Ficha
requerimientos legales
-tos legales Requerimiento  documental documental

para el

funcionamiento de la

formalidad y la

estimacion de costos y

tiempos requeridos.

3. Elaborar una

proyeccion de

inversion inicial y

operacional
requerida en una
transicion a la
formalidad segun

tipo de actividad.

3.1 Proyeccion

de inversion

3.2. Nivel de
ventas y
margen de
utilidad

-tos para la

formalizacion

3.1.1
Inversion
inicial y

operacional

3.2.1 Ingresos
y gastos

totales

3.1.1.1. Registro
de ingreso,
egresos y
rentabilidad

3.1.1.2 Sondeo
de precios de
mercado de

requerimientos

3.2.1.1 Reportes
diarios de
ingresos y

ventas

3.1.1.1.1 Flujo de

caja.

3.1.1.2.1 Guia de
especificaciones del

bien

3.2.1.1.1 Tabla de
ingresos y gastos

diarios
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Objetivo Categoria de Variablesde  Técnicas Instrumento
anélisis investigacion
4.Disefar una 4.1. 4.1.1Médulos 4.1.1.1 4.1.1.1.1 Fichas
propuesta de Capacitacion con Metodologia didacticas segun
capacitacion para el contenidos IAP metodologia y tema
desarrollo de las tematicos
capacidades
empresariales en los
vendedores
informales, la cual
les permita la 4.1.2 Gestion  4.1.2.1 41211
transicion de la de la . .
e ., Documento con  Fichas de contenido
actividad comercial planificacion .
contenidos
que realizan a la . Ejercicios practicos
tedrico-
formalidad. . para realizar
metodoldgicos
sobre los temas
para su
aplicacion
4.1.3 Gestion  4.1.3.1Documen  4.1.3.1Fichas de
tecnoldgica to con contenido

contenidos
tedrico-
metodoldgicos

sobre los temas

Ejercicios practicos

para realizar
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Objetivo Categoria de Variablesde  Técnicas Instrumento
anélisis investigacion
para su
aplicacion
4.1.4 Gestion  4.1.4.1 4141.1
para la Documento con
. - . Fichas de contenido
innovaciéon,  contenidos
calidad y tedrico- Ejercicios practicos
competitivi-  metodol6gicos  para realizar
dad sobre los temas

para su

aplicacion
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Objetivo

Categoria de

analisis

Variables de

investigacion

Técnicas

Instrumento

4.2.Capacidade

s empresariales

4.2.1 Manejo
de
conocimiento

s basicos

4.2.2
Aplicacion de

herramientas

4.2.3
Incorporacion
de
conocimiento
-tosen la

actividad

4.2.1.1Capacita-
cién segln

investigacion

Accion
Participativa
(1AP)

4.2.2.1 Uso de
fichas de

contenido

4.2.3.1Puesta en
préctica en la
actividad de los

contenidos

4.2.1.1.1 Contenidos

tematicos

4.2.2.1.1 Ejercicios

elaborados

4.2.3.1.1 Aplicacion

practica vivencial

4.2.3.1.2 Valoracion
de la experiencia
vivida y rescate de

saberes

Nota. Elaboracion propia, 2022.
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1.3.2 Relaciones e interrelaciones del modelo.

En la figura 1, se presenta un esquema de aspectos importantes que los vendedores

informales requieren para formalizar su negocio y expandirse en el mercado.

Esquema 1. Relacion entre la rentabilidad, las fuentes de financiamiento, las capacidades
empresariales y la percepcion de los vendedores informales

La
rentabilidad
Sanchez (2002)

Ingresos, egresos, gastos

BNy totales.

Vendedores
Informales

(Saldarriaga Fuentes
etal. 2019, p. de prestamista

28) financiamiento

Entidades bancarias y

Actitudes
Aptitudes
Habilidades
(Robbins y Judge, 2011)

Capacidades

empresariales

Percepciones Experiencias vividas

Nota. Elaboracién propia, fundamentados en la bibliografia consultada y el diagndstico

desarrollado con los vendedores informales, Nicoya, 2022.
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En la figura 2, detalla requerimientos legales y formales, que los vendedores informales
deben cumplir para la formalizacion del negocio.

Esquema 2. Requerimientos legales y formales para la formalizacion de la actividad comercial

Nota. Elaboracién propia con fundamentado en la bibliografia consultada, Nicoya, 2022.
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En la figura 3, detalla la inversion inicial y estimacién de costos que los vendedores
informales deben proyectar para saber como van a recuperar los recursos econémicos invertidos

en la formalizacion de la actividad comercial.

Esquema 3. Inversion inicial y estimacion de costos para la formalidad de la axtividad comercial

de los vendedores informales, Nicoya Guanacaste

Nota. Elaboracién propia con fundamento en la bibliografia consultada, Nicoya, 2022.
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La figura 4, presenta un esquema con aspectos que se tomaron en consideracion para la
elaboracion de la propuesta de capacitacion para vendedores informales.

Esquema 4 Propuesta de capacitacion para vendedores informales de Nicoya, Guanacaste

Nota. Elaboracién propia con fundamento en la bibliografia consultada.
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1.4 Estrategia de investigacion aplicada

En el presente apartado, se describen las caracteristicas y metodologia utilizadas en el
desarrollo de investigacidn, asi como las técnicas e instrumentos aplicados a los diferentes sujetos

participantes.

1.4.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion se caracteriza por ser mixta, porque posee aspectos de los estudios
cuantitativos y cualitativos. Una se nutre de las fortalezas de la otra para cubrir sus debilidades
potenciales y asi es posible generar y validar teorias de un enfoque con datos de la otra (Hernandez,
2014). Los métodos mixtos constituyen disefios de investigacion en los cuales se emplean
aproximaciones cuantitativas y cualitativas en el tipo de pregunta, métodos de investigacion,
recoleccion de datos y procedimientos de inferencias (Tashakkori, 2009 y Teddlie, 2003). De
manera que la perspectiva mixta cubre méas de una funcion investigativa, no se limita inicamente
a validar datos de un tipo.

Una investigacion mixta posee aspectos o aproximaciones cuantitativas, porque en este tipo
de estudio se interpretan predicciones iniciales (hipdtesis) y de estudios previos (teoria). También
posee aspectos cualitativos porque el investigador recoge opiniones, percepciones, descubre
interacciones entre individuos, grupos y colectividades, asi como vivencias de los participantes,
recopila descripciones detalladas de situaciones, comportamientos, eventos, personas,
interacciones, conductas observadas y sus manifestaciones (Creswell, 2013 y Mufioz, 2015). Los
métodos mixtos no proveen soluciones perfectas. Sin embargo, son una alternativa para indagar
cientificamente cualquier problema de investigacion, porque unen informacion cuantitativa y

cualitativa y la convierten en conocimiento sustantivo y profundo (Hernandez, 2014).

1.4.2 Fuentes de investigacion

La presente investigacion se desarrollo a partir del uso de dos fuentes de investigacion:

primarias y secundarias. A continuacion, se detallan ambas y sus usos en esta investigacion.
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1.4.2.1 Fuentes primarias.

Las fuentes primarias, de acuerdo con Cabezas et al. (2016) son “aquellos documentos
originales, que facilitan datos de primera mano [...] que registran o corroboran el conocimiento
inmediato de la investigacion” (p. 32). Esto significa que la informacion la obtiene el propio
investigador y proporciona datos de primera fuente. En otras palabras, son aquellas donde se
encuentran datos originales. Para efecto de esta investigacion, se recurrio a las siguientes fuentes
primarias: cuadernos de bitacora, relatos de testigos presenciales, documentos originales,
cuestionarios, reportes de egresos e ingresos, entrevistas, leyes y reglamentos, datos estadisticos,

informes de investigacion y fotografias.

1.4.2.2 Fuentes secundarias.

Respecto a las fuentes secundarias, Hernandez et al (2014) sefiala que este tipo de datos es
informacion primaria sintetizada y organizada por otros investigadores al igual que instituciones
oficiales. Generalmente, se emplean cuando se dificulta la utilizacion de informacion primaria
debido a que se posee recursos limitados o por no contar con informacion oficial fiable. Este tipo
de informacion esta conformada por diversos tipos de documentos que contienen datos importantes
y Utiles y permite ampliar los conocimientos acerca del tema seleccionado.

Para efectos de esta investigacion se utilizaron fuentes secundarias provenientes de
investigaciones institucionales realizadas por estudiantes, académicos universitarios y centros de
investigacion gubernamental y universitaria. Las principales fuente utilizadas fueron libros,
revistas, tesis, periddicos y enciclopedias (en general, todo medio impreso); ademéas de
documentales, bibliotecas virtuales, blogs, chats, e-books y foros, entre otros, como compilaciones,

resumenes y listados de referencias publicadas en un area del conocimiento en particular.

1.4.3. Poblacién

Bernal (2006) define poblacion como la “la totalidad del fenomeno a estudiar donde las
unidades de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los datos
de la investigacion” (p. 147). La poblacion analizada se delimita a los vendedores ambulantes que

operan en el didmetro de tres kilometros de la ciudad de Nicoya.
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1.4.3.1 Definicion y caracterizacion de la poblacion de estudio

Para efectos de esta investigacion, se define vendedor informal como un sujeto que puede
ocupar un espacio en la via publica (calle, acera, parques, etc.), quien espera que los clientes
Ileguen, este cominmente es denominado estacionario. También se encuentra su semejante, que
estd en constante movimiento y su dindmica se basa en ir a donde estan los clientes, este es Ilamado

vendedor ambulante (Echeverria, 2018).

1.4.3.2. Caracterizacion de la poblacién
Para la caracterizacion de la poblacion objeto de estudio se tomaron ciertos criterios de
inclusion, necesarios para ser considerados parte del estudio. Los criterios de inclusion fueron los

siguientes:

o Ser costarricenses.

o Mayores de 18 afos.

o Ubicados en vias publicas o ambulantes.

o No cuentan con permisos de funcionamiento.

o No cumplen con una jornada laboral establecida.

o Produccién a pequefia escala.

o Dedicados a la venta, de alimentos y bebidas preparadas, frutas y verduras textiles y zapatos.

o Sus fuentes de financiamiento acaecen en sujetos que estan fuera del sistema financiero
formal (familiares, amigos y prestamistas informales).

o Cuentan con clientes fijos.

o Los ingresos son variables.

o Tienen més de cinco afios de dedicarse al negocio informal.

o Cuentan con autonomia patronal.

En cuanto a los criterios de inclusion, se tomd en cuenta que la poblacién debia encontrarse
totalmente en la informalidad y ser sujeta de capacitacién para hacer la transicion hacia la
formalidad. Para la identificarla, se procedio a visitar los puestos en la via publica ubicados frente
a los Tribunales de Justicia, calle del comercio y en las inmediaciones de la panaderia MUSMANI,

en el mercado municipal, y abordar a los vendedores que se desplazan por la ciudad de Nicoya y
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barrios aledafios, como San Martin, Los Angeles, San Isidro, Matabuey, La Cananga, Santa Lucia
y El Carmen.

La poblacion fue identificada mediante la técnica de observacion. Se identificaron 124
sujetos que cumplian con los criterios de inclusion y que se convirtieron en la poblacion de estudio.
De estos, se seleccionaron 20 vendedores, mediante la técnica no probabilistica por conveniencia.
Esta técnica se utilizo para crear muestras de acuerdo con la facilidad de acceso y la disponibilidad
de las personas de formar parte en un intervalo de tiempo (Cabezas, et al., 2018, p. 23). EI muestreo
no probabilistico comdnmente se lleva a cabo mediante métodos de observacion y se utiliza

ampliamente en la investigacion cualitativa.

1.4.4. Recopilacion de los datos

En el proceso de recopilacion de los datos y presentacion de la informacidn se aplicaron

diferentes técnicas e instrumentos, los cuales se detallan a continuacion.

1.4.4.1 Técnicas de observacion

La observacion es el producto de la percepcion del observador. Incluye las metas,
prejuicios, el marco de referencia, las aptitudes, ademas de algun instrumento o aparato utilizado
para efectuar o realizar la investigacion (Echeverria, 2018).

Para la aplicacion de esta técnica, fue necesario tener un acercamiento perceptivo a los
hechos sociales que se necesitaban investigar y sobre los cuales se realiz6 parte de la investigacion.

En cuanto a la recopilacion, fue necesario el desarrollo de una guia de observacién, en el
cual se anotd y procesé toda la informacién obtenida mediante la observacion. La guia de
observacion fue de vital importancia, ya que permitio obtener mas informacion y mayor

credibilidad, por medio de la interaccidn social con los participantes directos.

1.4.4.2 Entrevista semiestructurada

De acuerdo con Echeverria (2018), “la entrevista es un valioso instrumento para obtener
informacion sobre un determinado problema en la investigacion con enfoque cualitativos™ (p. 25).
Para la aplicacion de esta técnica, se tomaron en cuenta aspectos acerca de la relacion entrevistador-
entrevistado, la formulacion de las entrevistas y la recoleccion de informacion de primera fuente.

La elaboracion de un guion de entrevista permitio el registro de la informacion detallada, especifica
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y concreta de las entrevistas aplicadas a los vendedores informales a quienes estaba dirigida la

investigacion.

1.4.4.3 Fichas de contenido

Las fichas de contenido se utilizaron para anotar ideas o conceptos que se consideraron
importantes para la investigacion. Gracias a estas fichas, fue posible extraer informacién de gran

utilidad, la cual se resumid y fue utilizada en los diferentes capitulos de la investigacion.
1.4.4.4 Portafolio de evidencias

Esta técnica se utilizd en la fase de recopilacion, para el andlisis de datos cuantitativos y
cualitativos que se llevaron por separado, pero de forma simultanea, para luego integrar los

resultados. En la fase interpretativa, esta técnica permitié triangular de la informacién y se dio

prioridad a los datos cuantitativos y cualitativos.

1.4.4.5 Indagacion documental
Esta técnica indagacion documental permitié utilizar documentos seleccionados para
posteriormente ser analizados y dar respuesta a los objetivos, de una manera objetiva, ordenada y

precisa.

1.4.4.6. Reportes

Los reportes son documentos que contienen los detalles de un evento especifico, designados
de forma organizada y relacionada de una manera que denota aspectos de una tematica especifica.
Pretenden dar respuesta a preguntas de indagacion que ayudan a ampliar el conocimiento respecto

aun tema.
1.4.4.7. Diélogo de saberes

Esta técnica se utilizo para recolectar informacion con base en la conversacion de los
distintos vendedores informales, que permitid, posteriormente, realizar un analisis, construir
representaciones y practicas comunes. El didlogo de saberes se realiz6 mediante la conversacion
entre los facilitadores y los vendedores informales, quienes manifestaron sus puntos de vista sobre

la situacién particular de cada uno. Asimismo, se intentd evitar imposiciones de argumentos o
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razones de las partes, para reconocer a las personas, sus representaciones y practicas sobre
determinadas situaciones y asi reconstruir y resignificar nuevas formas de entendimiento en nuevas

comprensiones y lenguajes, que puedan traducirse en practicas compartidas, social y técnicamente

aceptadas (Hernandez et al., 2017).

1.4.5 Anélisis e interpretacion de la informacion

El andlisis e interpretacion de la informacion se realizd mediante el programa
computacional Microsoft Office, por medio de las herramientas de Word y Excel, para incorporar

textos, figuras y cuadros que permitieron el analisis de los datos.

1.5 Alcances y limitaciones

15.1 Alcances

Los alcances indican los resultados obtenidos a partir de la investigacion, por lo que es muy
importante identificarlos acertadamente al terminar el desarrollo de la investigacion. Asi pues, se

establecieron los siguientes:

o La informaciéon brindada por los vendedores informales y los funcionarios de las
instituciones involucradas, a través de las diferentes técnicas e instrumentos aplicados,
permitira la elaboracién de la propuesta de capacitacion.

o Los vendedores informales obtendran, los conocimientos necesarios acerca de los tramites
que deben realizar y los gastos que implica la formalizacion de una actividad comercial.

o La propuesta de capacitacion para los vendedores informales permitira el fortalecimiento
de las capacidades empresariales, para el desarrollo de sus emprendimientos y el deseo de
realizar su actividad comercial de manera formal.

o Los vendedores informales cuenten con informacion acerca de las instituciones que pueden
ofrecer recursos econdmicos o0 materiales para el desarrollo del negocio, sin necesidad de
contar con una patente comercial: INDER, el INA, IMAS y el INAMU que dirige la ayuda
las mujeres.

Que los vendedores informales sientan la necesidad de formalizar su actividad comercial
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1.5.2 Limitaciones

Algunas limitaciones encontradas en la investigacion son las siguientes:

o Falta de datos oficiales que cuantificaran realmente la cantidad de vendedores informales
que existen en el sector central de la ciudad de Nicoya y sus alrededores. Esta situacion
afecto la investigacion, por lo tanto, se procedi6 a identificar a esta poblacion, en el ambito
ya mencionado.

o Desconfianza por parte de algunos vendedores informales seleccionados, al brindar
informacion.

o Falta de tiempo de los vendedores informales y funcionarios de la municipalidad y de salud
para brindar informacion, por lo que fue necesario buscar otras alternativas para llevar a

cabo algunos procesos de investigacion.

o El tiempo de propuesto para la realizacion de la investigacion fue en el periodo de 2020-
2022, lo cual retraso su ejecucion debido a las ordenes sanitarias implementadas en ese
momento por el Ministerio de Salud a causa de la pandemia del COVID 19.
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2.1 Generalidad de la institucion y/o empresa, y desarrollo especifico del area o departamento

de investigacion

En este apartado se hace referencia a las generalidades del canton de Nicoya y
especificamente al distrito primero donde se ubica la investigacion. Se consideraron aspectos
como: ubicacidn geografica, extension territorial, poblacion, indice de pobreza multidimensional,
ocupacion de la poblacién y acerca de los vendedores informales. También relata, acerca de las

leyes que favorecen o afectan la investigacion, que a continuacion se detallan:

2.1.1 Generalidades del cantdn de Nicoya

Nicoya es el canton segundo de la provincia de Guanacaste, Costa Rica, fundado el 7 de
diciembre de 1848 y uno de los trece primeros cantones del pais. Tiene una extension territorial de
1333,68 km2 y administrativamente tiene 7 distritos. La cabecera lleva el mismo nombre, Nicoya,

y esta ubicada a 350 kilbmetros de San José, capital de Costa Rica.

El canton de Nicoya se encuentra ubicado entre las coordenadas geogréaficas medias del 10°
06" 14" latitud norte y 85°26°13” longitud oeste. Su anchura maxima es de 70 kilometros, en
direcciéon noreste a suroeste, desde unos 4 kilémetros al este del poblado Puerto Humo, en la
margen sur del Rio Tempisque hasta Punta Guiones, en el Océano Pacifico (Instituto de Fomento
y Asesoria Municipal, 2021). Para el afio 2022 Nicoya tenia una poblacion total de 57.125

habitantes, distribuida por distrito como se visualiza en la tabla 2.

Tabla 2. Distribucion de la poblacion del canton de Nicoya por distrito.

Distrito Cabecera Poblacion total

Nicoya Nicoya 24.410

Mansion Mansion 5.626
San Antonio San Antonio 6.664

Quebrada Honda Quebrada Honda 2.517



42

Continuacion de la tabla 2.

Distrito Cabecera Poblacion total
Samara Samara 3.966

Nosara Bocas de Nosara 5.496

Total 57.125

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2022.

Se considera que Nicoya es un canton en proceso de envejecimiento, debido a que la
poblacion joven representa la mayor parte de la poblacion 31,49%, las personas menores de edad
representan el 27,10% y las personas adultas mayores corresponden el 11,69%, de la poblacién del
canton (Ministerio de Planificacion y Politica Economica [MIDEPLAN], 2021). Asimismo, la
densidad poblacional general es de 42,43 personas por km?, para las personas menores de edad es
de 11,50 km? y para las personas adultas mayores es de 4,90 personas por kmz2. El indice de
envejecimiento es de 43,12, el cual es menor al promedio cantonal de 30,33, y se ubica en el lugar
8 del ranking cantonal (MIDEPLAN, 2021).

El nivel de vida, medido por el indice de bienestar material, a partir del consumo de
electricidad residencial por cliente, se considera digno. Los valores alcanzados por el canton de
Nicoya en cada una de las dimensiones propuestas para cada indice son los siguientes: indicador
indice esperanza de vida al nacer (en afios) 79,9, afios esperados de escolaridad 12,4, afios promedio
de escolaridad 7,7 y IDH cantonal 0,796 (MIDEPLAN, 2021).

El cantdn de Nicoya tiene un alto desarrollo humano, se ubica en la posicion 46 a nivel
nacional, con respecto a este indice. Eso significa que el 79% de la poblacion han expandido sus
capacidades y que las condiciones existentes en el canton han facilitado posibilidades a las personas
para alcanzar proyectos y propésito de vida (MIDEPLAN, 2021).

Con respecto al indice de Desarrollo Humano ajustado por la Desigualdad (IDH-D), este
es el nivel real de desarrollo humano (considerando su desigualdad), mientras que el IDH es
considerado como un indice de desarrollo humano “potencial”, que podria lograrse de no haber
desigualdad. La “pérdida” en desarrollo humano potencial debido a la desigualdad esta dada por la
diferencia entre el IDH y el IHD-D y se expresar en términos porcentuales. Para el caso del canton

de Nicoya, el IDH-D corresponde a 0,701. Este indicador esta por debajo del IDH, que es de 0,796;
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por lo tanto, la desigualdad de las personas en el canton esta en aumento (PNUD, 2022). El canton
de Nicoya se ubica en la posicion 65 del ranking a nivel nacional, la categoria se clasifica como
baja desigualdad.

El indice de Pobreza Multidimensional (IPM) identifica multiples privaciones individuales
en materia de educacion, vivienda y uso de Internet, salud y proteccién social. Este indice es
construido en conjunto con el Sistema Nacional de Informacion y Registro Unico de Beneficiarios
del Estado (SINIRUBE) y toma como referencia la metodologia establecida por PNUD y el INEC,
pero ajustando las dimensiones e indicadores de acuerdo con disponibilidad de informacién
(PNUD, 2022). Los valores alcanzados por el canton de Nicoya en cada una de las dimensiones

propuestas para cada indice, se visualizan en la tabla 3.

Tabla 3 .indice de pobreza multidimensional del cantén de Nicoya.

Indicadores indice
Incidencia 25,4%
Pobres 14.388
Intensidad de privacion 320
Severidad 1,7%
Vulnerabilidad 17,8%
Desigualdad 0,007
Contribucién de las privaciones en educacién 30,2%
Contribucidn de las privaciones en vivienda 26%
Contribucidn de las privaciones en salud 23,7%
Contribucién de las privaciones en proteccion social 20,2%
IDG 0,992

Fuente: Atlas de desarrollo humano cantonal, Costa Rica. Escuela de Estadistica de la Universidad
de Costa Rica (UCR) y el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD). 2022.
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El cantdn muestra una categoria media con respecto a la pobreza multidimensional. Los
vendedores informales, de acuerdo con el andlisis realizado de sus ingresos, se ubican entre los
indices de pobreza y pobreza extrema. El canton Nicoya presenta diferentes tipos de empleo y
segun la clasificacion del INEC y sus caracteristicas, estos se clasifican en los rubros que se

detallan a continuacion.
Sector primario: Agricultura y ganaderia.

Sector secundario: Construcciones y otros. En este segundo grupo incluye suministros de
electricidad, gas, vapor y aire acondicionado, agua, evacuacion de aguas residuales y gestion de

desechos y contaminacion.

Sector comercio y servicios: Comercio y reparacion, transporte y almacenamiento, hoteles y
restaurantes, intermediacion financiera y de seguros, actividades profesionales y administrativas
de apoyo, administracién publica, ensefianza y salud, comunicacion y otros servicios, incluye
informacién 'y comunicaciones, actividades inmobiliarias, actividades artisticas, de
entretenimiento), hogares como empleadores y otros no especificados. En la tabla 4, se muestran
todos los tipos de empleo que se encuentran concentrados en el distrito, especificamente, en el

centro de Nicoya.

Tabla 4. Poblacién ocupada segun calificacion de los grupos de empleo, 2021 -2022

Calificacion del grupo 2021 2022

Ocupacion calificada alta ¥/ 23% 24,5%
Ocupacion calificada media % 49% 48,3%
Ocupacion no especificada 28% 27, 2%

1/ Incluye nivel directivo de la administracion pablica y de la empresa, nivel profesional, cientifico e intelectual, Costa
Rica. Poblacidn ocupada segun caracteristicas del empleo, | trimestre 2020 - IV trimestre 2021. 2/ Incluye apoyo
administrativo, ventas en locales y prestacion de servicios directos a personas, agropecuario, agricolas y pesqueras
calificadas, produccion artesanal, construccion, mecanica, artes graficas y manufacturas recreativas, actividades de
organizaciones y Organos extraterritoriales y otras actividades de servicios. calificadas y montaje y operacion de

instalaciones y maquinas.
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Fuente. Elaboracion propia con base en informacion del Instituto de Estadistica y Censos, 2021-

2022.
La calificacion de los grupos de empleo del INEC en el afio 2021 aport6 evidencia de la

estructura de los ingresos y empleo en el distrito primero Nicoya, segun se muestra en la tabla 5.

Tabla 5. Poblacion ocupada segun posicion en el empleo principal 2021 2022.

Posicion en el empleo principal 2021 2022
Asalariadas 63,3% 59,3%
Cuenta propia 16,9% 19,9%
Empleadoras 14,5% 16,5%
Auxiliar no remunerado 5,3% 4,3%
Total 100% 100%

1/ Personas con trabajo, familiares o no familiares, que participan de alguna actividad econémica utilizando propia
fuerza de trabajo en la unidad econémica del hogar (ayuda a una cuenta propia) o como auxilio a una persona que a su

vez es empleada (ayuda a un asalariado), esto sin recibir ningn tipo de pago, ni en dinero ni en especie.

Fuente. Elaboracidn propia con base en Instituto de Estadistica y Censos, 2022.

La tabla 5 muestra que la poblacion ocupada segun la posicion del empleo principal, en el
distrito de Nicoya, en los afios 2021y 2022, esta representa por la poblacion asalariada, seguida por
la de cuenta propia, en la cual se encuentran ubicados los vendedores informales. En este periodo,
el nimero de personas o empresas empleadoras aument6 en 2 %, mientras que el porcentaje de
asalariados disminuy6 en el periodo analizado en un 4 %. Es relevante destacar que los empleos
por cuenta propia tuvieron un incremento de un 3 %, comportamiento que explica por qué en los
ultimos 10 afios, para resolver problemas de ingreso en el canton de Nicoya, las personas deciden

dedicarse a s las actividades informales.
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2.1.1 Generalidades de Vendedores Informales de Nicoya.

La investigacion se centro en las personas vendedoras informales de la ciudad de Nicoya.
Para obtener informacidn sobre su situacion actual, fue necesario realizar un diagndstico, el cual
permitio un analisis que combind variables cuantitativas y cualitativas, para determinar su realidad.
Lo anterior porque no se encontrd un estudio que relevara la informacion actualizada del problema
de investigacion.

En Nicoya, se encuentran estacionados en algunos puntos de la ciudad, un total de 54
vendedores informales, que siempre se sitian en el mismo lugar y ofrecen productos diversos
(verduras y fruta, productos tradicionales: tortillas, chorreadas, atol, chicheme, asi como videos,
estuches para celulares, ropa, zapatos, entre otros), mientras que 70 son vendedores ambulantes,
que se movilizan, en motocicleta, bicicletas, carretillas, y a pie y ofrecen sus productos,
principalmente, alimentos (pan, rosquillas y tanelas, pasteles, verduras y frutas, queso, pescado
entre otros), por el centro de la ciudad y sus alrededores. La mayoria lo hace sin permisos ni
instalaciones normalizadas.

Segun registros de la Oficina de Gestion Social de la Municipalidad de Nicoya (OGSMN),
de 172 personas registradas de todo el cantdn, el 22% se encontraba en la total informalidad,
mientras que el resto cumplian con la formalidad de manera de parcial. Sin embargo, existe otra
poblacion que se dedica a la venta ambulante y no es parte de ese registro que lleva la
municipalidad, la cual asciende a aproximadamente 124 personas. Estas fueron localizadas por los
investigadores y 20 de ellas estuvieron de acuerdo con ser parte de la propuesta planteada en esta
investigacion.

En entrevistas realizadas a los vendedores informales para la elaboracion del diagndstico
situacional, se logré inferir, a través de sus manifestaciones, que para realizar la actividad comercial
se enfrentan a muchas situaciones, entre las cuales se identifican prioritariamente el deficiente
acceso a servicios publicos (aguay electricidad) y la ausencia de servicios financieros que permitan
desarrollar su negocio. La mayoria manifiesta que han tenido que recurrir a otras formas de
financiamiento, como préstamos de familiares 0 amigos o prestamistas con tasas de interées muy
elevadas en relacion con las tasas oficiales, lo cual a menudo se traduce en dificultades para el pago
de las cuotas. Todo esto repercute en escasas posibilidades de capitalizar sus ingresos e invertir en

su actividad.
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2.2. Legislacion costarricense que afecta y regula la actividad comercial

Una persona emprendedora debe decidir, al iniciar su negocio, si lo hard individual o

colectivamente (con socios). En ambos escenarios, es importante entender cuéles figuras legales

existen en Costa Rica para tomar el primer paso hacia la formalizacion.

2.2.1. Aspectos legales que afectan la investigacion.

Laactividad econdmica por cuenta propia esta regulada en el pais en forma directa mediante

las siguientes leyes:

a) Ley N° 6587 Ley de ventas ambulantes y estacionarias.

b) Reglamento N° 34728 del Ministerio de Salud: Reglamento General para el
Otorgamiento de Permisos de Funcionamiento.

c) Ley No. 7988, Tarifa de impuestos municipales del cantén de Nicoya.

d) Ley del impuesto al valor agregado.

e) Declaracion de ingresos y gastos de Tributacion Directa (régimen simplificado.

De igual manera, existen en el pais una serie de normativas dirigidas al fortalecimiento de

las mipymes, que no favorecen a los vendedores informales por la condicion de operar en

ilegalidad:

a.
b.

C.

Ley N° 8262: Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresas.
Ley N° 9274: Sistema de Banca para el Desarrollo.
También existen otras leyes relacionadas al cumplimiento y redistribucion de la riqueza,

tales como las siguientes:

Ley N° 7769. Ley de mujeres en condicion de pobreza. Crea la Comision Nacional
Interinstitucional para atender a las mujeres en condiciones de pobreza, la cual esta adscrita
al Instituto Mixto de Ayuda Social.

Ley N° 8184 de Creacion de FIDEIMAS, que autoriza al IMAS a crear un fideicomiso
(FIDEIMAS) con la finalidad de “establecer mecanismos agiles de apoyo a las actividades
e iniciativas microempresarial que beneficien a las mujeres y familias en condiciones de
pobreza, como un medio para lograr la insercién laboral y productiva y mejorar la calidad
de vida de las personas beneficiarias” (Ley N° 8184 de Creacion de FIDEIMAS).


https://fideimas.cr/sites/default/files/content/leyes-y-normativa/Ley-7769-ley-de-atencion-a-la-mujer-en-condicion-de-pobreza.pdf
https://fideimas.cr/sites/default/files/content/leyes-y-normativa/LEY%208184.pdf
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o Ley 9036 del Instituto de Desarrollo Rural (INDER) mediante el Servicio de Fomento a la
Produccion y Seguridad Alimentaria y el crédito rural.

o El Servicio de Fomento a la Produccion y Seguridad Alimentaria esta adscrito a la Unidad
de Servicios para el Desarrollo del INDER y cuenta con un equipo multidisciplinario con
presencia en 29 territorios rurales del pais, el cual, mediante la asignacion de recursos no
reembolsables contribuye con el desarrollo de iniciativas agropecuarias y no agropecuarias
sostenibles a través del tiempo, para promover la seguridad alimentaria como estrategia de
autoabastecimiento a familias emprendedoras en condicion vulnerable y el fomento de la
produccién dirigida hacia la escalabilidad de los productores, emprendedores y
organizaciones y al desarrollo empresarial rural y generador de empleo de los territorios
rurales del pais.

o El crédito rural, cuyo objetivo es el mejoramiento socioeconomico de los pobladores
ubicados en territorios rurales del pais. Este servicio cuenta con condiciones especiales y
favorables para el desarrollo de actividades o proyectos productivos del medio rural, con
tasas de intereses diferenciadas para poblaciones vulnerables segun la Ley 9036, entre ellas
mujeres, jovenes, minorias éticas, adultos mayores y personas con discapacidad. Estas
poblaciones se benefician con una disminucién del 6% al 2% en la tasa de interés de su
crédito.

2.2.2. Aspectos legales que afectan la investigacion

En este apartado se incluye los requisitos que se deben cumplir para la formalizacion del
negocio, el costo de cada tramite, asi como la cantidad de dias requeridos para la tramitologia,

segun la instancia donde se recurra a solicitar la documentacion.
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Tabla 6. Requisitos, costos y tiempo para cada tramite para la formalizacion.

Institucion Tramite Costo Tiempo
Municipalidad de Timbres municipales ¢200,00 1 dia habil
Nicoya

Banco de Costa Rica Pago de entero de timbres  ¢100,00 1 dia habil

(fiscales y archivo)

Tramite personal Copia cédula de Identidad ~ ¢100,00 1 dia habil
Municipalidad de En caso de sociedades, ¢3100,00 1 dia habil
Nicoya-Correos de aportar personeria juridica

Costa Rica

Instituto Nacional de Pdliza de Riesgo: Tramitar  ¢15,000,00 1 dia habil
Seguros ante el Instituto Nacional

de Seguros (INS)

Tramite con el Contrato de arrendamiento  Sujeto al contrato 1 dia habil
arrendador de arrendamiento
Ministerio de Hacienda Constancia de inscripcion  Gratuito 1 dia habil
ante M.H.
Municipalidad de Uso de suelo Gratuito 3 abdias
Nicoya habiles (digital)
5a 8 dias

habiles (fisico)
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Asociacioén de
Compositores y
Autores Musicales

Ministerio de Salud

Autorizacion del uso del
repertorio musical, emitido
por ACAM

Permiso Sanitario de

Funcionamiento

5 a 8 dias

hébiles

Para exoneracion
no hay costo,

y para autorizacion
¢40,000,00

Tiene un valor 10 dias habiles
segun el tipo de

riesgo: A: $100

B: $50.C: $30

Pymes: $20.

Nota. Elaboracién propia con informacion suministrada por I la Municipalidad de Nicoya y

consulta del documento: “Como Emprender un Negocio?”” (2019) del Ministerio de Economia,

Industria y comercio, (MEIC.), de Costa Rica.

Ademas de los anteriores gastos en los que se incurre para la formalizacion del negocio,

existen otros que se debe asumir en el proceso o posterior a la formalizacion.
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3.1 Las pymes
3.1.1 Concepto de pymes y caracteristicas

Las pymes, son pequefios negocios que normalmente tienen un solo duefio, quien tiene bajo
su mando maximo 10 trabajadores y cuenta con un sistema de produccion muy sencillo o artesanal.
Esto sucede porque la produccion, administracion, comercializacion, finanzas y facturacion de una

microempresa son tan simples que pueden ser manejados personalmente por su duefio.

En Costa Rica la rectoria de las MIPYMES le corresponde al Ministerio de Economia
Industriay Comercio MEIC. La Ley 8262, en el articulo 3 define a la Mipymes como: “toda unidad
productiva de caracter permanente que disponga de recursos fisicos estables y de recursos
humanos, los maneje y opere, bajo la figura de persona fisica o persona juridica, en actividades
industriales, comerciales o de servicios (Ley 8262 de 2022. Por la cual se crea la Ley para el

Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresa. 2 de mayo del 2002. La Gaceta N 229).

Mediante la creacién de Ley 8262, Ley de Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas
Empresas, se crea un marco normativo que promueve un sistema estratégico integrado de desarrollo
de largo plazo, el cual permite el desarrollo productivo de las pequefias y medianas empresas. Lo
anterior con el propdésito de promocionar el desarrollo productivo, y crear encadenamientos
productivos que propicien la generacién de empleo y el mejoramiento de las condiciones
productivas y de acceso a la riqueza.

3.1.1.1 Caracteristicas de pymes

Las pymes poseen caracteristicas especificas que las hacen destacar entre otras empresas,
mas alla del nimero de empleados o el tamafio de su infraestructura. Las principales caracteristicas

de las pymes son: (https://blog.hubspot.es/sales/author/nancy-rodrigues)

o Tamafio: son organizaciones pequefias en cuanto al numero de trabajadores vy
dimensiones de su infraestructura y operacion.
o Recursos limitados: cuenta con limitados recursos financieros, tecnolégicos y

humanos, sobre todo si se compara con el financiamiento o la plantilla laboral de las
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grandes empresas; por lo que muchas veces las pymes son mas creativas para hallar la
forma de competir en el mercado.

Heterogeneidad: se trata de empresas que muchas veces abarcan mas de un negocio o
qgue no tienen tan definidas sus actividades. Estas organizaciones suelen ser mas
dispersas y menos cohesionadas.

Cultura organizacional: las PYMES pueden tener una cultura organizacional més
cercana a las personas, aunque a veces menos establecida ni reglamentada.
Independencia: este tipo de empresas no estan asociadas con otras empresas 0 grupos,
por lo que pueden mantener su autonomia, en contraposicion con las grandes empresas.
Flexibilidad: las PYMES suelen ser mas agiles y flexibles lo que a veces puede
provocar que no tengan procesos tan formales; méas bien se van adaptando a las
condiciones del mercado y lo que piden los clientes.

Familiar: un gran nimero de PYMES son propiedad de una sola familia o de un
grupo reducido de personas, lo que cual permite una gestion mas personalizada y
cercana a los trabajadores y clientes.

Local: operan en area geogréafica limitada y no suelen expandir sus operaciones a otras

areas, ciudades o paises.

En Costa Rica las micro y pequefias empresas para su reconocimiento deben cumplir con las

siguientes caracteristicas segin (MEIC, 2021):

a. Que la empresa califigue como Microempresa si el resultado es igual o menor a 10 y

pequefia empresa si el resultado es mayor que 10 pero menor o igual a 35. Para identificar

si una empresa clasifica como micro, pequeiia 0 mediana se utiliza una ponderacion

matematica que va de uno a cien, la cual se basa en el tamafio, y se determina mediante una

formula que las clasifica segun actividad empresarial, contempla el personal promedio

contratado en un periodo fiscal, el valor de los activos, el valor de ventas anuales netas y el

valor de los activos totales netos (MEIC, 2021).

férmula:

Para las empresas de los sectores de comercio y servicios, se utilizara la siguiente

o P=[(0,6 x pe/30) + (0,3 X van/¢3.084.000.000) + (0,1 x ate/¢964.000.000)] x 100.
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o P: Puntaje obtenido por la empresa.

PE: Personal promedio empleado por la empresa durante el Gltimo periodo. fiscal.
VAN:  Valor de las ventas anuales netas de la empresa en el Gltimo periodo fiscal.
ATE: Valor de los activos totales netos de la empresa en el Gltimo periodo fiscal
Que tengan permanencia en el mercado.

o0 0 O

13

Que sea una unidad productiva formal y que cumpla con los requisitos que de la ley
d. Que cumpla con los requerimiento legales y formales que establece el articulo 3 de la ley
8262y el MEIC.

3.1.2. Requisitos legales y formales para la consolidacion de las pymes.

En Costa Rica para desarrollar una idea de negocio o un emprendimiento es necesario
cumplir con ciertas formalidades administrativas y requisitos legales que permiten al emprendedor
acceso a: asistencia técnica, capacitacion y, financiamiento para estimular los procesos de
crecimiento y consolidacion empresarial, por parte de instituciones estatales. Entonces, de manera
consecuente todo emprendedor que desee crecer y legalizar su empresa debe asumir la figura de
responsabilidad y legalidad del negocio, mediante la tramitacion legal obligatoria y no obligatoria,
pertinente para establecer una empresa fisica o juridica.

Las pymes que busquen gozar de los beneficios de la Ley, deberan cumplir los siguientes
requisitos: el pago de cargas sociales, el cumplimiento de obligaciones tributarias y el
cumplimiento de obligaciones laborales. (Ley 8262 de 2022. Por la cual se crea la Ley para el

Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresa. 2 de mayo del 2002. La Gaceta N 229)

3.1.2.1 Requisitos legales

Todo emprendedor que quiera llegar a conformar una PYME debe guiarse por el “Manual
de personas emprendedoras de Costa Rica” (MEIC, 2019) y cumplir con esos requisitos:

a. Uso de suelo: En cada canton del pais existe un plan regulador, el cual regula los usos
autorizados para los terrenos en comerciales, habitacionales, industriales, agricolas o
mixtos. Esto permite regular usos concordantes por zona y asi garantizar una adecuada
convivencia en la comunidad. Independientemente de la actividad que se realice es

necesario contar con este visado para solicitar otros permisos (p. 17).
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Inscripcion como contribuyente: El fundador del negocio o la sociedad debe inscribirse
como contribuyente ante la Direccién General de Tributacion en el Ministerio de Hacienda
a traves del portal electronico denominado Administracion Tributaria Virtual (ATV). (...)
Este trdmite de inscripcion es requerido para todas las personas que realicen una o mas
actividades econdmicas. Este requisito es indispensable que toda persona emprendedora
debe considerar para poder desarrollar cualquier tipo de actividad lucrativa, y le permitira
emitir comprobantes autorizados (facturas o tiquetes electrénicos) por las ventas realizadas
y por los servicios prestados. (p. 18).

Inscripcion en Seguro Social: El patrono debe contribuir al régimen de seguridad social de
sus trabajadores. Para esos efectos, previamente al pago de las cuotas de seguridad social,
debe inscribirse como patrono en las oficinas centrales o regionales de la Caja Costarricense
del Seguro Social (C.C.S.S.) o bien, mediante su web www.ccss.sa.cr. Posterior, a esta
inscripcion, se procede a inscribir la empresa que opera o a inscribirse como patrono a titulo
personal. (p. 20).

Permiso sanitario de funcionamiento: toda persona que planea formalizar una empresa en
Costa Rica debe contar con el permiso sanitario de funcionamiento de acuerdo con su
actividad. Dependiendo del tipo de actividad este permiso debe ser emitido por el Ministerio
de Salud o el Servicio Nacional de Salud Animal. De esta manera se puede regular y
clasificar, con criterios sanitarios y ambientales, la actividad y su incidencia, ya sea directa
o indirecta en la salud de las personas y el contexto inmediato. En algunos casos se requiere
de un regente que es un profesional en el area que da seguimiento continuo al
funcionamiento de la empresa o emprendimiento (p. 21).

Pdlizas obligatorias: La pdliza de riesgos del trabajo protege a los patronos y trabajadores
en caso de accidentes durante la actividad laboral. (p. 22).

Patente Municipal: Toda actividad lucrativa requiere una patente (o licencia) de la
municipalidad del canton en el cual es desarrollada la actividad. Asimismo, el tramite y
requisitos para la obtencidn de una patente pueden variar entre una y otra municipalidad,

conforme a su legislacion y disposiciones administrativas. (p. 23).
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3.1.2.2 Requisitos formales.

a) Registro de marca o nombre comercial: Si bien no es obligatorio, registrar la marca o el
nombre comercial, es recomendado para el posicionamiento de imagen comercial del
negocio. Este trdmite evita que otros negocios o proyectos se beneficien del nombre y el
prestigio de sumarca, y al mismo tiempo se vuelve una herramienta para validar ese nombre
y determinar si hay alguna otra marca registrada que pudiera confundirse. (p. 26).

b) Apertura de cuentas bancarias: Una vez que todo el negocio esté en regla a nivel legal, es
importante gestionar la apertura de cuentas bancarias en la institucion financiera de su
preferencia. Este es un paso que varia mucho en duracién, costo y éxito dependiendo de la
institucion seleccionada y del tipo de actividad del emprendimiento. (p. 27).

c) Solicitud de datafono: la obligacién a toda persona fisica o juridica que realice una 46
actividad comercial de productos o servicios de contar con medios para aceptar pago
electronico, es decir, con tarjetas de crédito y debito. Por lo tanto, el contar con datafono es
una de las mejores opciones para cumplir con esta nueva norma (p. 28).

d) Registro pyme (Registro Emprendedor): El registro emprendedor no tiene ningun costo y
es voluntario. Asimismo, es un proceso sencillo donde el empresario inscribe su negocio
para recibir una serie de beneficios, entre los cuales estd la exoneracién del pago de
impuesto a la persona juridica. (p. 29)

En este proceso surgen dificultades a superar por todo emprendedor, puesto que muchas el
incumplimiento de requisitos limita las oportunidades de crecimiento estancandolas en la
informalidad o seminformalidad.

3.1.3 Estructuras de apoyo para las pymes:

Para promover las PYMES el MEIC cuenta con una serie de beneficios para su
fortalecimiento de las los cuales se instrumentalizan mediante la accion institucional segun se
describe a continuacion:
3.1.3.1, Programa de abastecimiento institucional (PAI)

Este programa es ejecutado por el Concejo Nacional de Produccion (CNP) para atender las
necesidades de suministros alimenticios que requieren las instituciones del Estado, que por ley
estan obligadas a adquirir esos suministros por contratacion directa a través del CNP; y este,
garantizar que dichos suministros procedan prioritariamente, de productos de micro, pequefios y

medianos productores agropecuarios y agroindustriales nacionales. EI PAI estd normado mediante
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Ley 8700, Ley Orgéanica del CNP, articulo 9. (Ley 8700 de 1997. Por la cual se crea la PAI. 28 de
noviembre del 1997. La Gaceta No 225)
3.1.3.2 Sistema de banca y desarrollo (SBD)

El Sistema de Banca para el Desarrollo es una herramienta para financiar e impulsar
proyectos productivos, viables y acordes con el modelo de desarrollo del pais, en lo referente a la
movilidad social de los sujetos beneficiarios de esta ley. EI SBD esta normado en articulo 24 de la
Ley N° 8634: del 2008. (Ley No 8634 del 2008.Por la cual se crea el Sistema de Banca Desarrollo.
23 de abril del 2008. La Gaceta No. 528)

El objetivo de este fondo es fomentar y fortalecer el desarrollo de la micro, pequefia y
mediana empresas, de acuerdo con las directrices que emita el Consejo Rector del Sistema de Banca
para el Desarrollo y de las empresas de la economia social econémicamente factibles y generadoras
de puestos de trabajo. Los actores que pueden gozar de los beneficios del Sistema de Banca para
el Desarrollo en el area de financiamiento, avales o garantias, capital semilla, capital de riesgo u
otros productos que se contemplen en la Ley No 8262; son:

A. Emprendedores: persona o grupo de personas que tienen la motivacion y capacidad de
detectar oportunidades de negocio, organizar recursos para su aprovechamiento y ejecutar
acciones de forma tal que obtiene un beneficio econdmico o social por ello. Se entiende
como una fase previa a la creacion de una Mi pyme.

B. Microempresas: unidades econémicas que, medidas mediante los pardmetros de la Ley No
8262 y su reglamento, se ubican dentro de esta categoria.

C. Pymes: entendidas como las unidades productivas definidas en la Ley No 8262 y su
reglamento.

D. Micro, pequefio y mediano productor agropecuario: unidad de produccién que incluye los
procesos de transformacion, mercadeo y comercializaciébn que agregan valor a los
productos agricolas, pecuarios, acuicolas, forestales, pesqueros y otros productos del mar,
asi como la produccién y comercializacion de insumos, bienes y servicios relacionados con
estas actividades. Estas unidades de produccion emplean, ademas de mano de obra familiar,
contratacion de fuerza laboral ocasional o permanente que genera valor agregado y cuyos
ingresos le permiten al productor realizar nuevas inversiones en procura del mejoramiento
social y econdmico de su familia y del medio rural. La definicién de estas las realizara el

Ministerio de Agricultura y Ganaderia via reglamentaria.
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E. Modelos asociativos empresariales: mecanismo de cooperacion por el cual se establecen
relaciones o articulaciones entre cualquiera de los sujetos beneficiarios del presente
articulo.

a) Beneficiarios de microcrédito: persona o grupos de personas fisicas o juridicas que
califiguen como pequefios productores agropecuarios, microempresarias 0 emprendedoras,
de todos los sectores de las actividades econdmicas, que presenten proyectos productivos y
cuyo requerimiento de financiamiento no exceda de cuarenta salarios base establecidos en
la Ley No 7337, de 5 de mayo de 1993, y su respectiva actualizacion. Seran otorgados por
el Fondo del Crédito para el Desarrollo definido en la presente ley y por medio de la banca
privada que se acoja al inciso ii del articulo 59 de la Ley No 1644, ademas del Fondo de

Financiamiento para el Desarrollo.

3.1.3.3 El Fondo Especial para el Desarrollo de las Micros, Pequefias y Medianas Empresas
(FODEMIPYME).

El fondo fue creado con el objetivo de fomentar y fortalecer el desarrollo de la micro,
pequefia y mediana empresas, de acuerdo con las directrices que emita el Consejo Rector del
Sistema de Banca para el Desarrollo y de las empresas de la economia social econémicamente
factibles y generadoras de puestos de trabajo; podra ejercer todas las funciones, las facultades y los
deberes que le corresponden de acuerdo con esta ley la naturaleza de su finalidad y sus objetivos,
incluso las actividades de banca de inversion.

Tiene como fin contribuir al logro de los objetivos establecidos en la Ley N° 8262: Ley de
Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresas, asi como contribuir con los propositos
definidos en los articulos 2 y 34 de la Ley Organica del Banco Popular. FODEMIPYME esta
normado en el articulo 8 de la Ley 8662 (Ley No 8262 del 2002. Por la cual se crea
FODEMIPYME. 4 de marzo del 2002. La Gaceta No. 299)
3.1.3.3 El Programa de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa (PROPYME).

El propdsito de este programa es el de financiar las acciones y actividades dirigidas a promover
y mejorar la capacidad de gestion y competitividad de las pequefias y medianas empresas
costarricenses, asi como el emprendedurismo, mediante el desarrollo tecnolégico como
instrumento para contribuir al desarrollo econémico y social de las diversas regiones del pais.

PROPYME estd normado en el articulo 13, de Ley No 8262, Ley de Fortalecimiento de las



59

Pequefas y Medianas Empresas del 2002. (Ley No 8662 del 2002. Por la cual se crea PROPYME.
4 de marzo del 2002. La Gaceta N0.229).

El estado es quien le asigna los recursos por medio de la Comisién Nacional de Incentivos para
la Ciencia y la Tecnologia, comision, adscrita al Ministerio de Ciencia, Tecnologia y

Telecomunicaciones, (MICITT).

3.1.3. 4 Apoyos para la generacion de capacidades empresariales

La formacién y el desarrollo del talento en las pequefias y medianas empresas debe ser
continuo para el desarrollo de talento empresarial, y se realiza a través de diferentes medios. La
Unidad de Fomento y Desarrollo Empresarial (UFODE), del INA, es la entidad encargada de
cumplir y brindar los servicios de Gestion empresarial (charlas, talleres, capacitaciones, asesorias
y otras), para los beneficiarios del Sistema de Banca y Desarrollo (SBD), con el objetivo de
desarrollar y fomentar las capacidades empresariales y de negocios de los emprendimientos con
oportunidad de crecimiento y de las PYME. (Ley N° 9274, 2015. 9 de marzo del 2015. Por la cual
el INA aparece como colaborador del SBD. La Gaceta N.47). La UFODE como estrategia se
consolida con el impulso, a mediados de 2020, con la creacion de los Centros de Desarrollo
Empresarial (CDE) bajo la figura de contratos de prestacion de servicios especializados con firmas
privadas que asumen su operacion como espacios fisicos donde los emprendedores con oportunidad
de crecimiento, asi como las micro, pequefias y medianas empresas (PYMES) pueden acudir para

recibir asesoria y capacitaciones integrales con el fin de hacer crecer sus negocios (INA, 2019).

Para tal responsabilidad el INA cuenta con nueve sedes a nivel nacional, que permite dar
cobertura a las pequefias medianas empresas y a los emprendedores, en cuanto al desarrollo de

capacidades para la gestion empresarial y seis CDE.

También se cuenta para la generacidn de capacidades en las pequefias y medianas empresas
con la Red de Apoyo para PYMES y Emprendedores que esta conformada por Universidades
publicas y privadas, bancos estatales y privados, cAmaras de comercio, asociaciones, ministerios,
colegios para universitarios, que brinda apoyo a las PYMES y emprendedores, mediante
capacitacion, asesoria, asistencia técnica, acompafiamiento, y mentoria. Todas estas instituciones
constituyen un recurso para que los emprendedores y las PYMES opten por diferentes

capacitaciones, para el desarrollo o fortalecimiento de los conocimientos y capacidades para el
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mejoramiento de su emprendimiento, de una manera mas eficaz. Estos apoyos se visualizan en

anexo 6 de este documento.

3.1.3.5 Exoneraciones y pagos reducidos.

Las PYMES y emprendedores mediante la Ley 8262, gozan también de otros beneficios como

son las exoneraciones y pagos reducidos en algunas instituciones publicas como son los siguientes:

T @

o

Fondos no reembolsables para innovacion (MICITT).

Exoneracion impuesta a personas juridicas: micro y pequefias empresas.

Exoneracion IVA en alquiler micro y pequefias empresas, monto menor a ¢669,000.

Pago escalonado para patronos ante la caja costarricense del seguro (CCSS), para nuevas
microempresas hasta 5 empleados.

Permiso sanitario de funcionamiento microempresas: tarifa tnica de $20.

Tarifa preferencial en registros sanitarios para microempresas (20% de la tarifa vigente).
Periodo de gracia (no pagd) primeros tres afios para la certificacion de drones ante la
Direccion General de Aviacion Civil.

Exoneracion escalonada para la micro y pequefia empresa en el pago del impuesto sobre la
renta, en los primeros tres afios de operaciones por los requerimientos que este establece y
los cuales no pueden cumplir. (Ley 9635 de 2010. Por la cual se exonera el pago de
impuesto sobre la renta en forma escalonada a las PYMES. 21 de setiembre del 2010. La
Gaceta N 125).

Lo anterior con el objetivo de disminuir los costos de operacion de las pequefias y medianas

empresas que en parte pueden ayudar a disminuir la informalidad.

3.2 La economia informal

La informalidad es una caracteristica importante de los mercados laborales del mundo. Hay

millones de unidades econémicas en funcionamiento y cientos de millones de trabajadores que

procuran ganarse la vida en condiciones de informalidad. La economia informal comprende mas

de la mitad de la mano de obra mundial y més del 90% de las microempresas y pequefias empresas.
(OIT, 2023)
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Al respecto Saldarriaga et al, (2016) expresan que: “la economia informal, describe las
actividades econdmicas de pequefia y mediana escala, que cuenta con mano de obra intensiva, tiene
baja productividad y constituye la principal fuente de empleo e ingresos para los paises en via de
desarrollo” (p.25). La existencia de la econdémica informal, esta relacionada por la poca capacidad
del Estado de generar fuerza laboral formal, hecho que incrementa con el tiempo el auto empleo.
Aunque la economia informal no es de reciente aparicion, es evidente que durante los Gltimos afios
el comercio informal ha cobrado gran importancia, mas que todo como una economia para la
supervivencia del dia a dia. En este sentido, las actividades laborales informales se relacionan con
la dimensién estructural de la sociedad, donde el trabajo realizado por estas personas puede
relacionarse con falta de capacidad del mercado laboral de absorber la mano de obra disponible en
la economia formal. (Herrera, 2022).

Una de las teorias alrededor de la informalidad es el costo-beneficio como causa del trabajo
informal, elaborada por De Soto en 1987 (citado en Reyes e Hidalgo, 2020), donde el autor plantea
que la falta de oportunidades en el mercado no es la Unica causa de la informalidad; sino que
también los costos de estar en el sector formal, tienen gran peso en la decision. Sefiala que los
costos de la formalidad se pueden resumir en los costos para ingresar al mercado, la alta burocracia,
los reglamentos engorrosos, etc.; asi como los costos de permanecer en el sistema formal. Sin
embargo, el autor también establece algunas desventajas de operar en la informalidad como:
sanciones por ser informales, acceso al crédito nulo o con altas tasas de interés, bajos estandares
de seguridad y un marco legal débil para su proteccion.

Las altas regulaciones o intervenciones del sector publico, la burocracia y las dificultades
para emprender alguna iniciativa productiva o emplearse en una actividad formal, es lo que empuja

muchas personas a dedicarse a actividades informales y con ello al no pago de impuestos.
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Razon por la cual los diversos gobiernos del mundo. en la actualidad han comenzado a
reivindicar el potencial de la iniciativa emprendedora como fuente de empleo, riqueza y bienestar
social en las economias. (Lanero, et al, 2015). Lo anterior para contrarrestar el empleo informal
que trae consigo una economia informal. En Costa Rica el camino ya esta trazado, para incentivar
y apoyar a los emprendedores, pero sigue existiendo esa brecha que separa la actividad economia
informal de la formal por la razon expuesta en los parrafos anteriores, siguen existiendo los mismos

problemas.

3.2.1. Los vendedores informales.

Los vendedores informales o cominmente llamados ambulante o callejeros; se definen como
una persona que vende, ofrece vender, opera, participa o lleva a cabo un negocio de venta de
comida o mercancias desde un carro de empuje, estante, demostrador, carro accionado por pedal,
vagon, vitrina, estante u otro transporte no motorizado, o de una persona, en una acera publica,
propiedad u otro camino peatonal. Los vendedores ambulantes pueden ser considerados itinerantes
0 estacionarios. (Saldarriaga et al. 2016, p. 28)

De acuerdo con Saldarriaga et al. (2016), algunas de los diferentes tipos de vendedores
informales son de: comida: alimentos y bebidas (preparados) verduleria y bienes manufacturados
(ropa y calzado). (p.25). Cabe destacar que los tipos de articulos o productos que se mencionan
anteriormente son generalmente aquellos que los vendedores informales del distrito central del

Canton de Nicoya utilizan mayormente para el desarrollo de sus actividades comerciales.

El sector de los vendedores informales se caracteriza por estar conformado por personas
de ambos sexos: hombres y mujeres, ellos mismos trabajan en una empresa no amparada por ningun
estatuto para la conformacion de la misma, pueden ser moviles o estacionarios que ocupan un lugar
en el espacio publico. La mayoria de esta poblacién cuenta con conocimientos basicos necesarios
como leer y escribir, solo alcanzan la secundaria completa. No existe ningln comerciante que no
tenga estudios, es decir que estan alfabetizados, asi como ninguno posee estudios superiores.
(Escobar et al. 2020 y Solano, 2015)

También se caracterizan por estar en una condicion de vulnerabilidad, especialmente por

estar excluidos de los programas de seguridad social y de los mercados financieros formales, lo
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cual logra una debil estabilidad econémica. Tampoco cuentan con asistencia técnica para mejorar
la productividad de sus actividades econdmicas y, asimismo, sus ganancias. Por tanto, la creacion
de programas de capacitacion con tematicas especificas brindan la posibilidad de mitigar riesgos,
mejorar las condiciones laborales y aumentar la transicion hacia el sector economico formal.
(POLIS, 2021)

Generalmente usan el espacio publico ya que no cuentan con la construccion de kioscos o
infraestructura similar para desarrollar su actividad econémica, y no son tomados en cuenta en el
desarrollo urbanistico, econdmico y social de las ciudades. En este contexto desarrollan
capacidades, habilidades o bien conocimientos, que fortalecen a lo largo del tiempo de manera
empirica; para el desarrollo de ciertas funciones especificas para el proceso productivo que son de
vital importancia, para desarrollar de forma sostenida y rentable sus emprendimientos. (POLIS,
2021).

desde la dimension subjetiva, para asi poder crear un criterio propio de las experiencias que
viven diariamente en el cumplimiento de sus Los vendedores informales se colocan labores, desde
abordajes de las vivencias y los sentidos, reconociendo su capacidad de re-construir significados,
a través de ponerlos en accién o de narrar sus experiencias (Guzméan & Saucedo, 2015). Dentro de
las caracteristicas mas particulares que se pueden identificar el sector informal se destacan las
siguientes: la evasion de impuestos. el no pago de servicios publicos, el aprovechamiento inusual

del espacio publico y la mala préctica en reglamentos sanitarios. (Gabith et al, 2018).

3.2.2. Modo de operacion de los vendedores informales.

A lo largo de la observacién, fue posible conocer detalles acerca de como operan los
vendedores informales en el distrito central de Nicoya. Las observaciones se llevaron a cabo
principalmente en el parque, mercado municipal, calle del comercio y lugares aledarios al centro.
Se logré visualizar que la mayoria, de los vendedores informales, llega muy temprano y se colocan
en punto estratégicos. Las horas de trabajo no son constantes, sino que varian en funcion del tipo

de venta que realizan también. afecta su capacidad de ingresos y seguridad social.

Generalmente laboran todos los dias de forma constante alrededor de diez o doce horas por
dia excepto los domingos. Por lo general, pueden predecir la cantidad de dinero que reciben por
semana porque ya han desarrollado un grupo de clientes. En el caso de los vendedores ambulantes

de alimentos preparados son los que mas temprano terminan sus productos, porque tienen una
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clientela fija, en construcciones o bien en instituciones publica y locales comerciales. Mientras los
vendedores estacionarios de alimentos preparados pasan todo el dia y se retiran a eso de las 5.pm,
algunas veces no pueden vender todos sus productos.

Los vendedores ambulantes de frutas y verduras se desplazan de un lugar a otro con
carretillas para vender sus productos, por lo general trabajan menos horas y, por lo tanto, reciben
menos dinero. Por su parte los vendedores de textiles y calzados son estacionarios siempre se
mantiene en el mismo lugar y trabajan de 7.am hasta las 6.pm, son los que generalmente venden

mas y sus ingresos son més altos.

El desarrollo de las diversas capacidades habilidades, actitudes y aptitudes empresariales
son de vital importancia para que los vendedores informales fortalezcan sus virtudes y logren

progresar de forma sostenida y rentable en sus emprendimientos.

3.2.3 Capacidades empresariales importantes que el vendedor informal posee y necesita reforzar.

El vendedor informal posee y requiere desarrollar capacidades empresariales, para el
mejorar su negocio, por eso es necesario identificar cuales son las habilidades, actitudes, aptitudes

empresariales presentes y cuales necesitan desarrollar.

3.2.3.1 Habilidades empresariales que el vendedor informal debe poseer para la formalidad de su

negocio.

Una habilidad empresarial es el conocimiento y la pericia para realizar actividades que
incluyen: métodos, proceso y procedimiento. Por lo tanto, representa trabajar con determinadas
herramientas y técnicas, (Oviedo & Gonzélez, 2016). Estas habilidades se relacionan con objetos
fisicos o con procesos especificos, la programacion, el manejo de aplicaciones y las habilidades de

contabilidad

Estas son herramientas de caracter técnico o administrativo que dan respuesta a escenarios
conocidos, para el manejo de herramientas, protocolos informaticos, normas de seguridad,
conocimientos financieros y de ventas, lo cual da como referencia que dichas habilidades se

aprenden mediante capacitaciones previas al trabajo involucrado

Entre las habilidades empresariales que los vendedores informales necesitan desarrollar

estan las siguientes:



65

Gestion de la Planificacion.

Segun Chiavenato & Sapiro, (2017), la planeacion “se refiere a la manera como una
empresa intenta aplicar una determinada estrategia para alcanzar los objetivos propuestos. Es

generalmente una planeacion global y a largo plazo”. (p. 162).

La planeacion es muy importante para el desarrollo de las pequefias y medianas empresas
(Pymes), y en todo tipo de empresas, facilita el establecimiento de ventajas competitivas, mediante
el establecimiento de estrategias basadas en su mision, vision y objetivos (Valle, 2020, p. 162). Por
lo tanto, es importante que los vendedores informales desarrollen habilidades para la planificacién
de negocio tales como: elaboracion del plan de trabajo que oriente la toma decisiones,

administrativas, financieras y de mercadeo.
Gestion Administrativa y de mercadeo

La gestién administrativa en una empresa es importante y es la base para la ejecucién y
potencializacion de todas las acciones que permiten el cumplimiento de los procesos para cumplir
con los objetivos propuestos y contribuir con la estabilidad y crecimiento de la misma. Para ello es

necesario que se den los siguientes procesos.

» Planificacion: el planteamiento de los objetivos de la organizacion y la sugerencia de los
procedimientos para alcanzarlos.

= Organizacion: se refiere al proceso de ordenar y distribuir equitativamente las tareas y
recursos entre los miembros de una empresa para que puedan darle el uso correcto y
cumplan con las metas planteadas.

= Direccion: es el proceso de monitorear y motivar a los trabajadores para que puedan realizar
las actividades planificadas.

= Control: en este proceso el encargado se asegurara que las actividades sean cumplidas de

acuerdo a la planificacion. (https://www.ulatina.ac.cr/articulos/importancia-de-la-gestion-

administrativa-en-una-empresa)

Mientras que la gestion de mercado prevé el destino de estos objetivos administrativos, a

satisfacer tanto de las necesidades internas de la empresa, como también de las necesidades del


https://www.ulatina.ac.cr/articulos/importancia-de-la-gestion-administrativa-en-una-empresa
https://www.ulatina.ac.cr/articulos/importancia-de-la-gestion-administrativa-en-una-empresa
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publico o el mercado con el que intercambia el producto o servicio de manera eficaz y eficiente.
(Kotler, et al. 2013). ElI mercadeo son todas aquellas técnicas que utiliza una organizacion para
convencer y hacer que los consumidores prefieran su producto o servicio, y no el de lacompetencia,
logrando asi generar relaciones de valor con los consumidores. La habilidad para la gestion y

mercadeo es necesario que sea desarrollada en los vendedores informales.

Gestion Financiera:

La gestion financiera es una actividad que se realiza en la organizacion y que se encarga de
planificar, organizar, dirigir, controlar, monitorear y coordinar todo el manejo de los recursos
financieros con el fin de generar mayores beneficios o resultados. El objetivo es hacer que la
organizacion se desenvuelva con efectividad, apoyar la toma de decisiones financieras y generar

oportunidades de inversion para la organizacion. (Terrazas, 2018)

Asi mismo le permite a la organizacion, controlar las cuentas, conocer los gastos y la
procedencia de los ingresos y gastos. Se trata del estudio y analisis de los resultados reales con el
fin de prevenir imprevistos e irregularidades y en caso de encontrarlos saber tomar las decisiones

mas adecuadas para corregirlos.

Las pequefias y medianas empresas tienen un mayor riesgo a presentar insolvencia
econdmica, de ahi que una adecuada gestion financiera es indispensable para que una empresa
tenga éxito y logre la estabilidad econdmica necesaria para generar nuevas competencias. Es a
través de esta, que va a asegurarse los recursos necesarios para invertir en mejorar procesos,

incursionar en nuevos mercados o desarrollar nuevos productos.
Gestion Tecnoldgica

La tecnologia es un recurso fundamental para aquellos emprendedores que se encuentran
en proceso de crecimiento, es una herramienta con la que puede lograr la optimizacion y mejora de
los procesos de produccidn, organizacion, despacho, ventas y cobranza, capacitacion, entre otros
beneficios, que permiten establecer ventajas competitivas con las cuales pueden posicionarse en el
mercado, asi como conseguir mas clientes y alcanzar mayores niveles de productividad e incluso

de expansion.
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Al respecto (Alvarez, 1999 citado en Makadok, 2020) menciona que: “la estrategia
tecnoldgica debe ser considerada como un ciclo continuo a través del cual la empresa conoce mejor
su entorno sus propias capacidades y aprende como desarrollar éstos con éxito, a lo largo del
tiempo”. (p.152). La OIT por otra parte considera que el uso de las tecnologias como una via para
hacer mas efectivas las estrategias de formalizacion, aunque para lograrlo es fundamental cerrar
maltiples brechas ya que la gestion tecnologia sigue siendo una limitante para los vendedores

informales.
Gestion para la innovacion, calidad y competitividad

Cuando una empresa quiere ser competitiva y utiliza los factores de gestion de calidad y
Gestion de innovacion ya que estos tienen efectos positivos dentro de la organizacion. La calidad
en una empresa es una forma de trabajo interiorizada en cada persona que da un servicio al cliente
tanto interno como externo, ya que se ha concluido que la gestion de la calidad se ha transformado
en una herramienta indispensable para las empresas de servicio de manera gque se crea en esta, una

filosofia que busque superar las expectativas de los clientes. (Zavala y Vélez, 2020)

La Gestion de innovacién, por su parte, tiene como propdsito impulsar la calidad y la
competitividad organizacional y asi delinear estrategias y acciones a la medida de cada empresa.
El papel de la innovacién como factor principal de la competitividad mejora la gestion de la calidad

en las en empresas.

La competitividad empresarial segiin Reyes, (2015) es: “la habilidad organizacional de una
unidad de produccion industrial, comercial o de servicios, con una clara orientacion para lograr
rentabilidad” (p.34). Esta capacidad es empleada para disefar estrategias, generar y comercializar
productos o servicios, cuya caracteristica distintiva construye un paquete de valor mas efectivo y

eficiente e en forma duradera y sustentable, diferenciandose de sus competidores.

3.2.3.2 Actitudes y aptitudes empresariales
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Actitudes empresariales.

Las actitudes son los enunciados o juicios evaluadores de personas, objetos o eventos.
Poseen tres componentes: uno cognitivo que esta relacionado con la opinidn o creencia, otro
afectivo relacionado con lo emocional o sentimental y una comportamental intencion de conducta

de cierto modo hacia alguien o algo (Robbins & Judge, 2011).

Mientras que las actitudes empresariales son la predisposicion psicolégica para enfrentarse
a los retos que se pueden presentar en la vida. Por lo tanto, la actitud empresarial sera la manera en
la que las personas se enfrentan a los desafios que afronta la empresa en su camino hacia el éxito.
También hace referencia a la posicion que asume el emprendedor frente a los retos que representan
los cambios del entorno para la sostenibilidad de su negocio, estos retos son tanto. apreciables al

interior de la de este como en el &mbito social externo en el que se desenvuelve ésta.

Se fundamenta, en la vision constante de oportunidades, en la generacion proactiva de ideas,
en la implantacion de mejoras a los procesos y en el reconocimiento de la importancia de la gestion
del conocimiento. Por ultimo, la actitud empresarial habla de la postura que debe asumir el
emprendedor actual, frente a un sin nimero de situaciones que representan para la nueva empresa,
oportunidades de obtener logros econdmicos, sociales, y generacion de nuevos mercados.

(https://www.zonaeconomica.com/actitud-empresarial
Algunas actitudes empresariales que poseen los vendedores informales son:

o Ser ordenado. el emprendedor debe ser una persona organizada, debe llevar a cabo las
proyecciones planificando y estableciendo un orden adecuado en las tareas y actividades
pretendiendo seguir secuencias de las prioridades como foco esencial para alcanzar la
efectividad los objetivos propuestos y la actitud debe estar acompariada de ese optimismo
para cumplir esos propositos. (Castellano et al. 2017).

o Facilidad de palabra: es la manera en la que a diario el emprendedor se comunican de forma
asertiva con comparieros, clientes, proveedores, etc. a través de diferentes canales (en
persona, por teléfono o por escrito). Esta habilidad también esta relacionada con la
competencia de saber escuchar lo cual le permite tener una perspectiva propia, que es la
clave para transformar una idea en una realidad de la sociedad en general. (Castellano et
al. 2017).
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o Paciente con clientes dificiles: el emprendedor debe tener la capacidad para afrontar y
solventar cualquier dificultad que pueda surgir en el dia a dia laboral, con diferentes
clientes.

Aptitudes empresariales

La aptitud va de la mano con la actitud. “Las aptitudes permiten tener un concepto claro de las
fortalezas y limites de las personas cuando se plantean objetivos o metas de acuerdo a las
condiciones en las que estén. (Vélez, 2016). Son los conocimientos adquiridos, todo lo que se ha
ido aprendiendo a lo largo de la vida académica y gracias a las experiencias; en si es la capacidad

que tiene la persona para realizar cualquier funcion.

Algunas de las aptitudes empresariales que poseen los vendedores informales son:

o Planifica las compras en funcion de las ventas: todo emprendedor debe planificar las
acciones de trabajo, esto les permitira el logro de las metas propuestas, ademas del enfoque
de la innovacion como estrategia fundamental en el desarrollo de nuevas negociaciones
como las tendencias digitales, que mediante la realizacién de planes estratégicos, esté al
tanto de la necesidad del mercado y meditar un proyecto para fortalecer el producto o
servicio que emprende, la planificacion va de la mano con la organizacion que son bases
fundamentales en un negocio.

o Introduce cambios 0 mejoras en sus productos: el emprendedor debe tener la predisposicion
y ser capaz de generar ideas o0 conceptos nuevos, cubriendo las expectativas del producto o
servicio que desean brindar, englébala la capacidad de interactuar con los demas a traves
del pensamiento original y la memoria
A diferencia de las habilidades empresariales, las actitudes y las aptitudes se basan en la

capacidad de relacién gque las personas pueden tener entre si, es decir, el manejo de comunicacion
asertiva, solucién de problemas y toma de decisiones que son necesarias para el desarrollo de un
emprendimiento. El desarrollo de actitudes, aptitudes y habilidades empresariales permite a los
vendedores informales un adecuado manejo de su negocio; confrontar a los clientes o proveedores,

capacidad de manejar y desarrollar conocimientos tecnolégicos, financieros entre otros.

3.2.4 Otros conocimientos importantes que el vendedor informal requiere conocer para operar en

la formalidad



70

Para un mejor conocimiento de los que operan en este sector del comercio informal, es

importante que conceptualicen y dominen los siguientes aspectos:
Inversion inicial

La inversion inicial se puede clasificar en dos conceptos claramente diferenciados: la
inversion destinada a la adquisicion de activos fijos y falta de suministros necesarios para el inicio
de la actividad y la liquidez necesaria (provision de fondos) que se requiere para mantener la
actividad empresarial hasta que el negocio pueda aportar fondos para hacer frente a los

compromisos financieros. (AJE, 2014)

La diferencia entre una MIPYME y un vendedor informal es que la primera cuenta con una
mejor organizacion de las finanzas para hacerle frente a las responsabilidades y tener un mejor
funcionamiento por medio de una contabilidad controlada, Mientras que el emprendedor informal
juega con sus finanzas diariamente para poder mantener sus gastos y costos de inversion. Ademas,
es importante recalcar que para una PYMES establecida legalmente se le facilita la obtencion de

fondos a través de instituciones bancarias.
Rentabilidad

Segtin Ballesta, (2002) “La rentabilidad financiera o de los fondos propios, denominada en
la literatura anglosajona return on equity (ROE), es una medida, referida a un determinado periodo
de tiempo, del rendimiento obtenido por capitales propios, generalmente con independencia de la
distribucion del resultado” (p.52). Es necesario que el vendedor informal identifique cudles son los
ingresos y gastos totales y ganancias de su actividad comercial, para determinar cual es la

rentabilidad que ellos puedan obtener a través de su actividad comercial.
Sostenibilidad

La sostenibilidad es un elemento que se debe tomar en consideracion para determinar si en
el contexto econdmico de los vendedores informales es posible una transicion y prolongacién en
el sector formal. Dos puntos importantes, para el desarrollo de cualquier proyecto es el nivel ventas

y el margen de utilidad, los cuales permiten conocer si los ingresos son pertinentes para mantener
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y aumentar los ingresos necesarios, para la rentabilidad de la actividad comercial que se esta

realizando.

El margen de utilidad es: “la diferencia que hay entre el precio de venta y todos los costos
fijos y variables que participan en el proceso de comercializacion y en el mantenimiento de la
empresa, el cual resultara importante en la planificacion del negocio” (Garcia, 2017, p. 24). El
margen de utilidad, es el que determina la rentabilidad y la permanencia de la actividad comercial

en el mercado.
Competitividad

Cabrera et al. (2011) que, "Las empresas sobreviven y son exitosas si son competitivas:
Pues en un mundo competido, en donde se mezclan empresas en competencia perfecta, junto con
monopolios y oligopolios, todas tienen que lograr la mayor produccién con los recursos que tengan

a su disposicion... (p.32).

Implica que toda organizacion comercial debe incrementar su rendimiento paulatinamente
y expandirse para poder competir dentro de un mercado donde la clave es; adaptarse e innovar. La
competividad para los vendedores informales esta representada por medio de otros vendedores
informales, asi como de aquellos vendedores que cuentan con todos los permisos pertinentes para

laborar en la formalidad.
Tamaiio de mercado

El tamafio del mercado se identifica como un espacio de libertad donde hay una interaccion
entre compradores y vendedores. Estar al tanto de lo anteriores puede definir el tamario de mercado
como la magnitud en la que esa interaccion se da, siendo un indicador el nivel de desarrollo de una
ciudad. (Aguilera & Sanchez. 2002). Por otra parte, el tamafio del mercado esta determinado
mediante una serie de elementos que son esenciales para determinar a los clientes potenciales a

quienes se les dirigira los productos a vender.

De acuerdo con el INEC (2022), “la poblacion del distrito central del canton de Nicoya es
de 27 833 personas (p.25), lo cual permite visualizar el tamafio del mercado en dicha area. Para los
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vendedores informales se localiza en Nicoya centro, y comunidades aledafas, y la demanda de

mercado esta representada por todas las personas que frecuentan las zonas de mayor densidad.

3.3 Fortalecimiento de las economias informales desde la investigacion accidn participativa

Para el fortalecimiento de la economia informal en el &mbito de estudio propuesto se
recurrio la Investigacion Accidn Participativa (IAP). La idea surge a partir de la necesidad de que
un grupo de vendedores informales del distrito primero del cantén de Nicoya descubran la
problematica de operar en la informalidad y razonaran en torno a la basqueda de soluciones a la
situacion en que se encuentran.

Esta idea fue desarrollada por tres investigadores locales, estudiantes de la carrera de
administracion de empresas de la Universidad Nacional (UNA), que presentan como tema de
investigacion para la tesis grado de licenciatura el desarrollo de una propuesta de capacitacion para
un grupo de vendedores que operan en la informalidad para empoderarlos y puedan emigrar a la
formalidad.

Para desarrollar dicha propuesta recurrieron a la IAP, por considerar que es un instrumento
de promocidn, de generacion de conciencia y de difusion del conocimiento, donde este grupo de
vendedores informales a través de diversas actividades fueron capaces de generar conocimientos
colectivos sobre la realidad en estudio, y asi como, organizarse y movilizarse de manera
comprometida para la busqueda de soluciones.

Esta metodologia permitié a los investigadores sustentar la estrategia de investigacion y
proporcionar un recurso para el analisis que permitio la definicion de conceptos teoéricos utilizados
en el proceso de investigacion, para una mejor comprension e interpretacion de los resultados
mediante el seguimiento de ciertos pasos, y comprender la propuesta de la IAP a profundidad.
3.3.1 La investigacion accion participativa

La Investigacion Accidn Participativa (IAP), tiene sus origenes en con los aportes de Kurt
Lewin (1946), y posteriormente entre los afios 60-70, con Orlando Falls Borda, Bonillay Castillo.
Esta corriente de pensamiento surge con el fin de producir conocimiento que permitiera a sectores
subalternos de la sociedad latinoamericana comprender su compleja realidad a fin de transformarla.
La IAP considera como un conjunto de corrientes y aproximaciones a la investigacion que tienen

en comun tres pilares:
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a) Investigacion: creencia en el valor y el poder del conocimiento y el respeto hacia sus
distintas expresiones y maneras de producirlo;

b) Participacion: enfatizando los valores democraticos y el derecho a que las personas
controlen sus propias situaciones y destacando la importancia de una relacion horizontal
entre los investigadores y los miembros de una comunidad.

c) Accion: como busqueda de un cambio que mejore la situacion de la comunidad involucrada
(Wood y Levin, citado Zapara y Rondan, 2016)

La Investigacion Accidn Participativa en palabras de Eizagirre & Zabala (2019) es un “método
de investigacion y aprendizaje colectivo de la realidad, basado en un andlisis critico con la
participacién de los grupos implicados, que se orienta a estimular la practica transformadora y el
cambio social” (p.15)

En su conjunto la IAP se configura como una herramienta de motivacién y promocion
humana, que permitiria garantizar la participacion y democratica de la poblacion, en el
planeamiento y la ejecucion de sus programas y proyectos de desarrollo. En este sentido, para Hall
(1983) citado en Rondan y Delgado, (2016) el "proceso de investigacion debe estar basado en un
sistema de discusion, indagacion y analisis, en el que los investigados formen parte del proceso al
mismo nivel que el investigador. Las teorias no se desarrollan de antemano, para ser comprobadas
0 esbozadas por el investigador a partir de un contacto con la realidad. La realidad se describe
mediante el proceso por el cual una comunidad crea sus propias teorias y soluciones sobre si
misma" (p.15)

En base a la estudiado sobre la IAP en la literatura, se puede decir que sus objetivos son
siguientes:

o Promover la produccion colectiva del conocimiento rompiendo el monopolio del saber y la
informacién, permitiendo que ambos se transformen en patrimonio de los grupos
postergados.

o Promover el analisis colectivo en el ordenamiento de la informacion y en la utilizacion de
que de ella puede hacerse.

o Promover el anélisis critico utilizando la informacion ordenada y clasificada a fin de

determinar las raices y causas de los problemas, y las vias de solucion para los mismos.
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o Establecer relaciones entre los problemas individuales y colectivos, funcionales y
estructurales, como parte de la busqueda de soluciones colectivas a los problemas
enfrentados.

o Cambiar la realidad, orientandose hacia la realizacion de acciones conjuntas y coordinadas,
para la realizacion de hechos concretos que permitan los cambios. (Zufiiga, et al.2016)

De este modo, los objetivos de la investigacion son conocidos no sélo por los investigadores,
técnicos y encuestadores sino también por los vendedores informales, constituyéndose en proceso
de investigacion conjunto y efectiva democratizacion del conocimiento.

En la Investigacion Accién Participativa los vendedores informales tuvieron un papel
protagonico en la identificacion de las variables a investigar tales como el vinculo entre sus
habilidades actuales con los requerimientos de conocimiento a desarrollar a partir de sus
percepciones sobre lo que necesitan aprender para atender sus actividades economicas. De esta
manera, la identificacién de los conocimientos que deben ser fortalecidos en la propuesta de
capacitacion, parte de la necesidad de transformacion del conocimiento que los vendedores
entrevistados identificaron, el cual se complementa con los conocimientos técnicos de los
investigadores en los temas priorizados.

Su participacion en el proceso de investigacion-accion es diferente de ambas estrategias
investigativas, ya que la IAP parte del supuesto de que la participacion no puede confundirse con
una simple preocupacion por encontrar el apoyo reflexivo de los implicados. La IAP reclama la
participacion que no es “simple movilizacion, sino recapitulacion sobre el conjunto de procesos
que condicionan la vida social de un colectivo determinado con el objetivo de acometer una
eventual modificacion de los mismos" (Moreno y Espadas, 1998).
3.3.1.1 Implementacion de la IAP y el rol de los participantes.

La IAP es implementada por un grupo de personas que investigan para resolver una
pregunta 0 un problema que afecta a su comunidad, grupo u otro tipo de organizacién. Estas
personas reciben el nombre de investigadores o investigadoras locales y en el proceso de investigar
son acompafados por una o0 mas personas de afuera, que facilitan el proceso y que cumplen el doble
rol de facilitadores e investigadores externo. Durante una IAP muchas veces también intervienen
otros investigadores externos, que suelen ser especialistas o cientificos que comparten sus

conocimientos con los investigadores locales.
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El rol del investigador vendria a ser el de dinamizador y orientador del proceso, con lo que

se tenderia a revertir la dicotomia sujeto-objeto, produciéndose una relacién de cohecho entre el
grupo o comunidad y el equipo de investigacion. A continuacion, se mencionan los participantes y
los roles de en més detalle:
Investigadores locales: Son las personas que estan interesadas en resolver la pregunta o el problema
que afecta a su comunidad u organizacion y que van a llevar adelante la IAP. Pueden ser mujeres
y hombres de diferentes edades. Entre los investigadores locales se pueden identificar aquellas
personas que en la comunidad son reconocidas por su conocimiento del tema que se va a investigar,
pero también otras personas que sin ser los expertos en el tema estan muy interesados en
involucrarse o desean aprender.

Algunas caracteristicas comunes a los investigadores locales son la curiosidad, voluntad,
predisposicion y el entusiasmo por encontrar alternativas de solucion al problema de su comunidad.
También tienen otro rol muy importante: compartir los nuevos conocimientos con las demas
personas de su comunidad u organizacién y colaborar en la réplica de los nuevos conocimientos o
tecnologias en su organizacion. (Zapata y Rondan. 2016, p. 23)

La comunidad, grupo u organizacion: Son todas las personas que integran la comunidad y
participan de diversas maneras: brindando y recibiendo informacién (por ejemplo, los ancianos
cuentan cémo era la comunidad en el pasado), comentando los avances que informan los
investigadores locales, aprendiendo los resultados y poniendo en préctica las recomendaciones que
surgen de la IAP. También dan legitimidad al proceso y a los resultados de la investigacion,
especialmente cuando se trata de una comunidad donde se toman decisiones sobre los temas que
afectan a toda la comunidad. (Zapata y Rondan. 2016, p. 23)

Facilitadores: Su tarea es facilitar o mediar el proceso de investigacion y el diadlogo de saberes, Es
decir, ayudan a que las cosas ocurran, acompanando al grupo local durante todo el desarrollo de la
IAP, orientando cuando es oportuno y brindando la informacion que sea necesaria para asegurar
que los resultados sean utiles y validos. Las personas que facilitan las IAP apoyan a los
investigadores locales desde el inicio hasta el final del proceso de la investigacion y también les
dan el soporte que necesitan: desde ayudar en la planificacion, en la organizacion de la informacion
y a interpretar los resultados, hasta capacitar en el uso de equipos y facilitar el dialogo entre los

investigadores locales y los especialistas externos. (Zapata y Rondan. 2016, p. 23)
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El facilitador ayuda a que los investigadores locales paulatinamente internalicen el enfoque
del 1AP (conceptos, principios y formas de hacer) para que eventualmente logren la autogestion.
Los facilitadores cumplen un doble rol: como facilitadores, pero también como investigadores.

En su rol de mediadores del dialogo de saberes, pueden facilitar el acceso al conocimiento
de dos maneras: gracias a su propia especializacion, en caso que dominen el tema de investigacion;
0 a traves de otros especialistas. Su trabajo es clave para que se dé un proceso de aprendizaje
colectivo (Rondan y Delgado, 2016) y de relacion horizontal entre los investigadores locales y
entre ellos y los especialistas, por eso debe prestar especial atencion a la calidad y niveles de

participacion a lo largo de toda la investigacion.
3.3.2 Elementos metodoldgicos y de contenido deben ser abordados para desarrollar capacidades.

El desarrollo de capacidades es un proceso de construccion de competencias y
conocimientos orientados a la solucidn, que se caracteriza por una retirada selectiva de la
presentacion explicativa del conocimiento y sus fuertes limitaciones con las perspectivas y
experiencias a largo plazo y que requiere tiempo y seguimiento. Los procesos de capacitacion por
la tanto son fundamentales para superar barreras y generar los cambios necesarios para afrontar los
retos impuestos a los vendedores informales.

Para incursionar en los procesos de capacitacion, es necesario definir previamente qué se
entiende por capacidades. La literatura reconoce como capacidad la existencia de recursos y
habilidades tanto a nivel individual como grupal, las redes de relaciones, el liderazgo y la existencia
mecanismos de participacion para resolver y actuar de forma colectiva.

Para el desarrollo de esas capacidades es importante potenciar las fortalezas y habilidades
que los vendedores informales ya poseen, asi como las establecidas oficialmente para las mipymes,
a través de la capacitacion, mediante metodologias y estrategias andragogicas aplicables a las
personas adultas.

La metodologia de ensefianza de la IAP involucra a los participantes en produccién de
conocimiento y la transformacion de sus problemas, combinando investigacion, educacion y
accion, de manera colaborativa entre la comunidad, los investigadores y otros agentes.

La propuesta de capacitacion a desarrollar con los vendedores informales mediante la AP
abarca tres momentos: primero el reconocimiento y puesta en valor de sus saberes sobre el tema

abordado; segundo, el analisis de las brechas de su conocimiento actual con las demandas del
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entorno de su actividad economica y la importancia de su aplicacion; tercero, desarrollo de los
conocimientos que deben ser reforzarse mediante técnicas didacticas vivenciales.

Lo anterior implica que la capacitacion que se le brinde a los vendedores informales debe
estar acorde a sus intereses, necesidades laborales y personales, asi como al nivel educativo
alcanzado; debido a que no todos poseen los mismos niveles de conocimientos y con una

metodologia que despierte su interés a fin que se logren aprendizajes significativos.

El proceso de seleccion de los temas de capacitacion se realizd a partir de los resultados
obtenidos en el didlogo de saberes, realizado con los vendedores informales que participaron en el
estudio, con el fin de priorizar las tematicas en las que necesitan capacitacion. Mediante la
aplicacion de la IAP, se logré determinar las necesidades de capacitacion que los vendedores

informales requieren potenciar para mejorar la actividad comercial y la transicion a la formalidad.

Esta metodologia permitié el reconocimiento de los saberes de los vendedores informales
poseen, asi como que otros saberes necesitan formarse para la formalizacion de la actividad

comercial y para administrar su negocio.



CAPITULO IV ANALISIS DE LOS RESULTADOS
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4. 1. Andlisis de los resultados

En el analisis de la informacion se emplearon medidas como frecuencias absolutas y
relativas a partir de las que se establecieron datos de asociacion entre variables. También se analizé
informacion documental para dar repuesta los objetivos especificos de la investigacién. Ademas,
se analizaron 20 encuestas aplicada a vendedores de la ciudad del distrito central del Canton de
Nicoya, los cuales se pudieron localizar segun su forma de trabajo, dinamicos (desplazandose de

un punto a otro) o de manera estatica (posicionados sobre las aceras del espacio publico).

4.1.1 Objetivo especifico: Desarrollar un diagndstico en los vendedores informales para identificar
la rentabilidad actual de su negocio, fuentes de financiamiento, capacidades empresariales y

percepcion sobre las actividades informales.

Con el propdsito de obtener la informacion para las categorias de analisis del objetivo uno
se aplic6 una entrevista semiestructurada. La informacion obtenida de los encuestados se clasifico
en tres grupos, de acuerdo con la actividad a la que se dedican: alimentos y bebidas, frutas y
verduras, textiles y zapateria. Ademas, se obtuvo informacion a través de conversatorios con cada

uno de los grupos investigados.

Los resultados obtenidos a partir del andlisis de la informacion permitieron recabar
informacién para las siguientes categorias de analisis: rentabilidad del negocio, fuentes de

financiamiento, capacidades empresariales y percepcion de las actividades.

4.1.1.1 Larentabilidad del negocio

Para el analisis de esta variable la informacion obtenida se clasifico en tres niveles, segun
los ingresos obtenidos por las ventas por semana: de los 20 vendedores investigados se identifico
un ingreso promedio de 250,200 por semana y un gasto promedio semanal de 153,460 para una

rentabilidad promedio de 103,040 por semana.

Al desglosar los ingresos y gastos semanales para cada actividad analizada y determinar su

rentabilidad se obtuvieron los datos que se detallan en la tabla 7.
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Tabla 7. Ingresos de los vendedores informales de alimentos y bebidas del distrito central de la
ciudad de Nicoya, 2022.

Niveles de

Ingreso  promedio/ Gasto

promedio/ Rentabilidad

ingresos por ventas  semana semana promedio/ semana
Ingresos altos
(10/17, vendedores)
182,438,00 ¢ 112.253.00 £70.253.00
Ingresos normales
€96,000,00 16,812, 00 €70,253,00
(5/ 17 vendedores)
Ingresos bajos
(3/ 17 vendedores )  €4,875,00 ¢16,812,00 ¢-3,412,00.
Promedio general 7250,200,00 7153,460.00 103,040,00

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, rentabilidad

del negocio. Fuente: Vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya, 2022

En cuanto a los ingresos percibidos por los vendedores informales, al preguntarles a los

vendedores de alimentos y bebidas, contestaron asi: el 59 % (10 de 17) tienen de ingresos altos.

Para las ventas altas el ingreso promedio semanal es de 182,438, un promedio de gasto semanal
de €112,253.00 y una rentabilidad promedio de €70,253.

El 29% (5 de 17) manifiestan que el ingreso promedio por ventas normales semanal fue de

€96,000,00, los gastos promedios semanales fueron de 16,812, 00 para una rentabilidad promedio
de ¢€70,253,001 semanal.
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Por ultimo, 18% (3 de 17) de los participantes manifestaron tener ventas semanales bajas
con ingresos por ventas, con un promedio semanal de 4,875, un promedio de gastos semanal de

16,812 y una rentabilidad promedio de ¢-3,412,00, en la semana que se realizé el estudio.

Se logra determinar qué las ventas son pocas y la rentabilidad también. A menor inversion,
menos ganancia y menos posibilidades de tener ingresos para la formalizacion. Los productos
mayormente utilizados para alimentos y bebidas en la mayoria de los casos se combinaban con los
productos de uso domeéstico. Esta informacion evidencia que los costos no se identifican de forma
apropiada, porque usualmente las elaboraciones de los productos se realizan en las casas de

habitacion y los costos de produccion se mezclan con los gastos diarios del hogar.

En la Tabla 8, contiene un desglose de los ingresos y gastos semanales promedio de la
actividad comercial de los vendedores de frutas y verduras para determinar su rentabilidad

promedio semanal.

Tabla 8. Ingresos de los vendedores informales de frutas y verduras del distrito central de la
ciudad de Nicoya, 2022.

Niveles de ingresos Ingreso promedio/ Gasto promedio/ Rentabilidad
por ventas semana semana promedio/semana
Ingresos
€576,000.00 377.500.00 €198,500.00
altos 2/2
Promedio general 7250,200.00 Z153,460.00 103,040.00

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, rentabilidad
del negocio. Fuente: entrevista vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022.

De los vendedores informales del area de frutas y verduras el 100% (2 de 2) manifiestan que las

ventas de su actividad comercial son altas, un promedio semanal de ventas de ¢576,000.00 con un
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promedio semanal de gastos de ¢377,500.00, para un promedio de rentabilidad semanal de
198,500.00.

En la tabla 9, se presenta la rentabilidad promedio obtenida por los vendedores informales
de textiles y zapateria, en una semana, contiene un desglose de los ingresos y gastos semanales

promedio de la actividad comercial

Tabla 9. Ingresos de los vendedores informales de textiles y zapateria del distrito central, ciudad
de Nicoya, 2022.

Niveles de ingresos por Ingreso promedio/ Gasto promedio/ Rentabilidad
ventas semana semana promedio/ semana
Ingresos mas altos 2/2 750,000 7270.000 480.000
Promedio general 250,200 153,460 103,040

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, rentabilidad
del negocio. Fuente: Entrevista aplicada a vendedores informales del distrito central de la ciudad
de Nicoya, 2022.

Para el analisis de ingresos por ventas en el area de textiles y zapateria, el 100% (1 de 1),
se determina que sus ingresos son en promedio de ¢750,000.00 semanales, un promedio de gastos
de €270,000.00 semanal, para una rentabilidad promedio de 480 000,00, semanal. En los costos
los vendedores no identificaron gastos fijos relacionados con recibos de electricidad, internet,
transporte, empaques para los productos y pago de colaboradores. Por tanto, los costos no se
identifican de forma apropiada, debido a que usualmente, los costos se mezclan con los gastos

diarios del hogar.
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4.1.1.2. Fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento son de gran relevancia para quienes desarrollan este tipo de
actividad econdmica, debido a que esta representa ya sea la inversion inicial, o bien la compra de
la materia prima para la realizacion de sus actividades economicas diarias. Asimismo, es
importante recalcar que, sin estas opciones de financiamiento, es posible que la mayor parte de la
poblacion que se desenvuelve en la actividad de ventas informales no podria desarrollar su negocio.

La informacion obtenida para esta variable se detalla en la tabla 10.

Tabla 10. Distribucion por criterio de frecuencias absolutas y relativas respecto a la solicitud de

préstamos realizados por los vendedores informales.

Vendedores Alimentos y bebidas Frutas y verduras Textiles y zapatos
Si No Si No Si No
fa fr fa fr fa fr fa fr fa fr fa fr
Solicitaron
15 75% 2 25% 2 100% 1 100%

financiamiento

Total 15 75% 2 25% 2 100% 1 100%

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, nimero
de vendedores que solicitan préstamos. Fuente: Entrevista aplicada a vendedores informales del
distrito central de la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

Respecto a la solicitud de financiamiento realizada por los vendedores informales, la
informacidn analizada permite determinar que el 90% (18 de 20), solicité un préstamo para poder
continuar desarrollando la actividad comercial. El 75% (15 de 17) corresponde a vendedores

dedicados a la actividad de alimentos y bebidas y el otro 25% (2 de 17) mencion0 que no
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recurrieron a ninguna fuente de financiamiento para desarrollar su actividad comercial. Mientras
que, los vendedores dedicados a la venta de frutas y verduras, el 100% (2 de 20) solicité un
préstamo y se identifican como comerciantes que necesitan de financiamiento para continuar
vendiendo. El vendedor de textiles y zapatos, correspondiente al 100%, (1 de 1), al igual que sus
homologos, también necesitd financiamiento. En sintesis, se evidencia la necesidad de los

vendedores informales, de poder contar con financiamiento para continuar con sus negocios.

Grafico 1 Opinion de los vendedores informales, segun actividad comercial; que solicitaron

préstamo para desarrollar su actividad comercial

100% 100%
0% 0%
Si No Si No Si No
Alimentos y bebidas Frutas y verduras Textiles y Zapatos
m Alimentos y bebidas Si m Alimentos y bebidas No M Frutas y verduras Si
Frutas y verduras No M Textiles y Zapatos Si M Textiles y Zapatos No

t
Fuente: Entrevista aplicada a vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022.
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En el gréafico 1, se visualiza el porcentaje de vendedores segun grupo de actividad que

requirid solicitar un préstamo para desarrollar su actividad.

En la tabla 11. Se analiza las fuentes de financiamiento a la que recurren los vendedores

informales para desarrollar su actividad comercial.

Tabla 11 Distribucion por criterio de frecuencias absolutas y relativas respecto a las fuentes de

financiamiento a que recurren los vendedores informales para financiar su actividad econémica.

Fuente de Alimentos y Frutas y
L _ q _ Total
financiamiento bebidas verduras  Textiles y zapatos
fa fr fa fr fa fr fa Fr
Prestamistas informales 8 47% 2 100% 1 100% 11 55%
Amistades o familiares 7 41% - - - - 7 35%
Ninguna 2 12% - - - - 2 10%
Total 17 100% 2 100% 1 100% 20 100%

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, fuentes de
financiamientos recurrida. Fuente: Entrevista aplicada a vendedores informales del distrito central
de la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

En relacion con la fuente de financiamiento a la que recurren los vendedores informales
para desarrollar su actividad comercial, se constat6 lo siguiente: en el caso de los vendedores de
alimentos y bebidas, el 47% (8 de 17) solicitaron préstamos a prestamistas informales, el 41% (7
de 17) a familiares y el 12% (2 del 17) no solicitaron ningdn tipo de financiamiento. EI 100% (2
de 2), de los vendedores de frutas y verduras también recurrieron a una fuente de financiamiento
informal, igual que el 100% (1 de 1) de los vendedores de textiles y zapatos.

En relacion con las fuentes de financiamiento, la tabla 11 ilustra que las fuentes de

financiamiento formales no son utilizadas por los vendedores informales. Las més utilizadas fueron
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el préstamo informal y familiar, y el sector que mas utilizo este tipo de financiamiento es el sector
de alimentos y bebidas.

En la tabla 12, hace referencia a los montos de dinero solicitados en los préstamos por los

vendedores informales, segun la actividad comercial que realizan.

Tabla 12 Distribucion por criterio de frecuencias absolutas y relativas respecto a los montos de

dinero solicitados en los préstamos por los vendedores informales.

Alimentos y Frutas y Textiles y Total
Vendedores bebidas verduras zapatos
Montos solicitados fa fr fa fr fa fr fa fr
De €0 a €150 mil 11 65% - - - - 11 55%
Mas de 150 mil a
300 mil 4 23% 2 100% - - 6 30%
Mas de 30000 - - - - 1 100% 1 5%
Ninguno 2 12% - - - - 2 10%
Total 17 100 2 100% 1 100% 20 100%

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, montos
de dinero solicitados. Fuente: Entrevista aplicada a vendedores informales del distrito central de
la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

De la informaciéon anterior se concluye el 55% 11 de 20 de los vendedores solicitaron
montos para financiamiento que no superan los ¢ 150.000,00. El monto de dinero mayor solicitado
estd en un rango que supera los ¢ 300.000 y esta representado por el 5% (1 de 1) correspondiente
al vendedor de textiles y zapatos. Lo anterior evidencia los bajos montos de operacion que

requieren para el desarrollo de las actividades comerciales.
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Grafico 2 Opinion de los vendedores informales segun actividad comercial con respecto a los

montos de dineros solicitados para financiar la actividad comercial.

100% 100%

65%

55%

30%

23%

12%

10%

% 0% % 0% 0% % 0%
Montos solicitados. €0 a €150 000,00 Mas de €150000.00 Mas ¢300000,00 Ninguno
a ¢300000,00
m Alimentos y bebidas W Frutas y Verduras M Textiles y Zapatos Total

Fuente: Entrevista aplicada a los vendedores informales del distrito central de la ciudad de
Nicoya, 2022.

En el gréafico 2, se visualizan los montos solicitados por los vendedores informales y los
porcentajes para el financiamiento de su negocio.
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En la tabla 13 se presenta los plazos establecidos para el pago de los préstamos solicitados por los

vendedores informales para desarrollar su actividad.

Tabla 13 Distribucion por criterios de frecuencias absolutas y relativas respecto al plazo

establecido para pagar los préstamos solicitados por los vendedores informales.

Alimentos y Frutas y Textiles y
Vendedores bebidas verduras zapatos Total
fa fr fa fr fa fr fa fr
Plazo
1 mes 12 70% 2 100% 1 100% 15 75%
1.5 mes 1 6% 1 5%
2 meses 2 12% 2 10%
Ninguno 2 12% 2 10%
Total 17 100% 2 100% 1 100% 20 100%

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios, plazo
establecido para el pago del préstamo. Fuente: Vendedores informales del distrito central de la
ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

En cuanto a los plazos requeridos para el pago de los préstamos adquiridos por los
vendedores segun la actividad a que se dedican (mostrados en la tabla 12), se logra constatar que
el 75% de los créditos por los sectores analizados se obtienen a un plazo de pago de un mes,
mientras el otro 15% lo hacen a un plazo no mayor de dos meses. En el sector de alimentos y
bebidas, el 10% reporta que no necesita ningun plazo para la cancelacion de sus préstamos, debido
a que, no requirieron de un préstamo para financiar su actividad, como se como se visualiza en la
tabla 10.
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Grafico 3 Opinion de los vendedores informales con respecto a los plazos establecidos para el

pago de los préstamos solicitados.

100% 100%
75%
70%
12%12% 10%10%
% %
% 0% 0% % 0% 0%
Alimentos y Frutas y Verduras  Textiles y Zapatos Total
bebidas
® 1 mes = 1.5 mes 2 meses ®m Ninguno

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de las tasas de interés.
Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,

2022.

En la tabla 14 se realiza un andlisis de la tasa de interés mensual pagadas por los
vendedores informales segln actividad comercial por los préstamos solicitados para financiar su

negocio
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Tabla 14 Distribucion por criterios de frecuencias absolutas y relativas respecto a la tasa de

interés mensual pagadas por los vendedores informales segun actividad.

Alimentos y Frutas y Textiles y

Sector bebidas verduras zapatos Total
Tasa de interés fa fr fa fr fa fr fa fr
mensual
1% al 5 %, 5 30% 5 25%
6% al 15 %, 4 24 % 1 50% 5 25%
16%al 25%, 4 24% 1 50% 1 100% 6 30%
26% 0 mas 2 11 % 2 10 %
Ninguno 2 11% 2 10%
Total 17 100% 2 100% 1 100% 20 100 %

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de las tasas de interés
mensual. Fuente: Vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

Respecto a la tasa de interés pagadas mensualmente por los vendedores informales a los
acreedores que financian su actividad, el 25% (5 de 20) pagaron intereses que van de 1% al 5 %,
el 20% (5 de 20) pagd entre 6 % al 15 % de interés, el 30 % (6 de 20) entre el 16% al 25% de
interés, el 10% (2 de 20) entre el 26% o0 més, y un 10 % (2 de 20) no pagd ningln tipo de interés
debido a que no solicitaron financiamiento.

Se observa que la tasa de interés es variable, pues depende del origen del financiamiento.
Ademas, implica que los vendedores informales se ven condicionados a obtener préstamos a altas
tasas de interés con tal de continuar con su actividad economica, por no poder acceder a
financiamiento en los bancos estatales que apoyan a las pequefias empresas, por encontrarse

operando en la informalidad.
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Grafico 4 Opinion de los vendedores informales referente a la tasa de interés mensual pagada

por los préstamos segun actividad econdmica

100%

50% 509

29%
25% 23%
()
20% % 20%

18%
15%
129
% % 0% \ % 0%

Tasa de 1%al5%, 6% al15%, 16%al25%, 26% 0 mas Ninguno
interés

189

% 0%

H Alimentos y bebidas  ® Frutasy Verduras  ® Textiles y Zapatos Total

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022.

Se observa en el grafico 5 que el porcentaje mas alto de intereses mensuales que pagaron
los vendedores informales fue 26% o mas. Mientras que el porcentaje menos pagado es de 1% al
5%.

La tabla 15, hace referencia a las veces que los vendedores informales solicitaron un

préstamo para el financiamiento de la actividad comercial que desarrollan.
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Tabla 15 Distribucion por criterios de frecuencias absolutas y relativas respecto a las veces que

los vendedores informales solicitaron algun tipo de crédito.

Tipos de Alimentos y Frutas y Textiles y Total
vendedores bebidas verduras zapatos
Frecuencias fa fr fa fr fa fr fa fr
1vez 8 47 % 1 50 % 1 100% 10 50%
2 veces 6 35% 1 50% 0 0% 7 35%
3 veces 0 mas 1 6 % 0 0 % 0 0% 1 5%
Ninguna vez 2 12 % 0 0% 0 0% 2 10%
Total 17 100% 2 100% 1 100% 20% 100 %

Nota. Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios frecuencia
en que los vendedores solicitaron un préstamo. Fuente: Vendedores informales del distrito central
de la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia: Fa= Frecuencia absoluta, Fr= Frecuencia relativa.

En cuanto al nimero de veces que los vendedores informales solicitaron un préstamo en el
mes, de forma general, el 50% (10 de 20) solicitd un solo préstamo, el 35% (7 de 20) dos veces, el
5% (1 de 20) solicitd un préstamo mas de tres veces al mes y el 10% (2 de 20) no solicitd préstamos.
El andlisis anterior evidencia la necesidad de los vendedores informales de contar con

financiamiento para desarrollar su actividad comercial.
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Grafico 5 Opinion de los vendedores informales respecto a la frecuencia con que solicitaron un
préstamo para desarrollar su actividad comercial

100%

50% 50% 50%
47%

0,
12% 10%

% 0% % 0% 0%

Alimentos y bebidas Frutas y Verduras Textiles y Zapatos Total

M 1vez W2veces M3 vecesomas [ Ningunavez

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022.

En el gréfico 6, se observa el porcentaje de solicitudes de financiamiento, las cuales no son
muy frecuentes, pues solo un 35% solicitd financiamiento mas de una vez y con una de interés muy

elevada, si se comparan con las que maneja el sistema bancario nacional y otras instituciones que
apoyan a las pymes.
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4.1.1.3 Capacidades empresariales

Para este apartado, se aplico una entrevista semiestructurada a 20 vendedores informales,
el instrumento permitié ampliar la informacion de tipo cualitativa. Esta informacion fue obtenida
en el periodo 2022. Se analizaron seis actitudes en los vendedores informales, las mas

predominantes se visualizan en el gréafico 7.

Gréfico 6 Opinidn de los vendedores informales con respecto a las actitudes empresariales que

poseen o desean mejorar

Capacidades que poseen. Capacidades que necesitan
desarrollar o mejorar

= Ordenado = Amable con la gente

Facilidad de palabra. m Preocupado por dar mejor producto
m Evalua resultados de las ventas para mejorar ® No pierde la paciencia con clientes dificiles
® Promedio

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores informales del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022,
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De acuerdo con la autopercepcion de los vendedores informales, las cualidades que la
mayoria de ellos identifican son su amabilidad y paciencia con los clientes dificiles (95%), seguido
por su facilidad de comunicacion (85%). Entre tanto, la capacidad que se presenta como una
oportunidad de mejora, desde su opinion, es la calidad de los productos que ofrecen (65%) y evaluar
sus ventas (50%). Las actitudes que presentaron los vendedores son la tolerancia a los clientes
dificiles y amabilidad con la gente, mientras que la menos manifestada fue preocupacion por
mejorar el producto. Sin embargo, la actitud que méas desean desarrollar es precisamente es la de

mejorar su producto, seguido por evaluar los resultados de las ventas.

Gréfico 7 Opinidn de los vendedores informales con respecto a las actitudes empresariales que

poseen o desean mejorar

|_a Pngee Desea desarrallar o meinrar
= Planifica las compras en funcion de las ventas

m Considera las criticas o recomendaciones de mejora de sus clientes con relacion a sus
roductos o
= Lleva registro de lo que planifica y lo que vende
Introduce cambios 0 mejoras en sus productos

® Trata de que sus productos sean mejores que los de la competencia

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores informales, del distrito central de la ciudad de
Nicoya, 2022.
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De las aptitudes empresariales analizadas en los vendedores. EI 80% (16 de 20) planifica
las compras en funcion de las ventas, mientras que el 20% (4 de 20) no lo realiza y desea desarrollar
0 mejorar esa planificacion. ElI 90% (18 de 20) toma en consideracion las criticas o
recomendaciones de mejora que realizan sus clientes en relacion con su producto y el 10% (18 de
20) no lo hace y desean mejorar. EI 25% (5 de 20) lleva registro de lo que planificay lo que vende,
mientras que el otro 75% (15 de 20) considera necesario hacerlo. ElI 30% (6 de 20) introduce
cambios 0 mejoras en sus productos y el 70% (14 de 20) no lo hace, pero esta en la disposicion de
mejorar. El 50% (10 de 20) trata que sus productos sean mejores que los de la competencia, y el

otro 50% (10 de 20) considera que necesita desarrollar esta aptitud.

La aptitud predominante manifestada es considerar las criticas y recomendaciones de
mejora de sus clientes, mientras que la que se indicé en menor porcentaje fue no llevar registro de
lo que planifican y lo que venden; por lo tanto, desean desarrollar esta aptitud para el mejoramiento
del negocio. En relacién con los resultados anteriormente analizados en los graficos 7 y 8 respecto
a las actitudes y aptitudes empresariales de los vendedores informales actividad comercial, se
evidencia que poseen habilidades, pero estas no son suficientes para enfrentarse a los retos
generados por migrar a la formalidad y mantenerse en el negocio, por todas las situaciones que esto

conlleva, tanto a nivel operativo como econémico.
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Grafico 8 Opinion de los vendedores informales con respecto a la habilidades empresariales

que poseen o desean mejorar.

Posee Deseo desarrollar o mejorar
m Habilidad para la Gestion de la Planificacion

m Habilidad para la Gestién Administrativa y de mercadeo.
Habilidad para la Gestion Financiera.
® Habilidad para la Gestion Tecnolégica.
m Habilidad para la Gestion para la innovacidn, calidad y competitividad.

® Promedio

Fuente: vendedores informales de alimentos y bebidas del distrito central de la ciudad de Nicoya,
2022,

En cuanto a las habilidades empresariales predominantes en los vendedores que
participaron en la investigacion, el 30% (6 de 20) posee habilidad para la gestién de la
planificacion, mientras el 70% (14 de 20) necesita desarrollarla. El 25% (5 de 20) dicen tener
habilidad para la gestién administrativa y de mercadeo, y el 75% (15 de 20). EI 15% (3 de 20)
manifiesta poseer la habilidad para la gestion financiera, mientras que el 85% (17 de 20) indica que
necesitan desarrollar esta habilidad. Asimismo, el 100% (20 de 20) necesita desarrollar habilidad

para la gestion tecnoldgica. EI 80% (16 de 20) necesita desarrollar la habilidad para la gestion, la
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innovacion, la calidad y la competitividad, y el otro 20% (4 de 20) menciona que ya posee esta
habilidad.

Asi pues, se infiere que las habilidades menos desarrolladas son gestion financiera, gestion
para la innovacion, calidad y competitividad, gestion administrativa y de mercadeo y gestion
tecnologica. Sin embargo, todos los encuestados manifiestan querer desarrollar aquellas

habilidades que poseen en el momento de este estudio.
4.1.1.4 Percepcion de los vendedores informales acerca de su actividad econdmica.

Para esta investigacion, se tomaron en consideracion ciertos aspectos que son parte de la
percepcion del vendedor informal como ser humano lleno de sentimientos y capaz de ser receptor
y emisor de estos. Asi pues, se toman en cuenta como seres integrales, su sentir, su pensar y sus
vivencias diarias como comerciantes informales. Los anteriores son muy importantes para efectos
del presente trabajo de investigacion. Las percepciones en cuanto a la limitantes y ventajas de
operar en la informalidad, se exponen a continuacién, de acuerdo con diferentes grupos de

vendedores.
Percepcion de los vendedores informales de alimentos y bebidas preparados

A partir de las conversaciones y observaciones realizadas con los vendedores informales de
alimentos y bebidas preparados, se percibe que a muchos no les interesa estar en condicion de
formalidad. Ellos manifiestan que no se perciben en un espacio fisico vendiendo sus productos,
pues explican que el dinero esta en la calle; no desean pagar un local, mes a mes, por los altos
precios, el acondicionamiento con el mobiliario y equipo, ademas de estar regulados por una
legislacién. Consideran como principal limitante la tramitologia y los tiempos para cumplir con los

requisitos, asociados a los establecidos por la municipalidad y el Ministerio de Salud.

Visualizan como ventajas de la informalidad la siguientes: fluidez de mercado que la calle
genera, ya que hay mas personas fuera; el contacto cercano con las personas, que les permite una
mejor negociacion; pueden realizar gestiones personales de manera rapida, ya que no tienen un jefe
a quien pedirle permiso; y, ademas, la actividad comercial les permite obtener ingresos para el

sustento de su familia y vivir sin ayuda del Estado. Otra ventaja mencionada es que pueden manejar
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el horario de trabajo, muchos se desplazan en sus bicicletas 0 motocicletas para ofrecer su producto
y esto les permite administrar su propio tiempo de una mejor manera y el de la clientela, asi como

obtener mayores ingresos.

Las razones por las cuales ellos dicen no estar de acuerdo con migrar a la formalidad
comercial es porque consideran que son muchos los requisitos para obtener una patente. Asimismo,
por el tipo de actividad econdmica que realizan, como lo es la manipulacién de alimentos. En sus
relatos, aseguran que uno de los mayores problemas a que se enfrentan es a las autoridades, como
la Municipalidad de Nicoya, la Fuerza Pablica y el Ministerio de Salud, que les decomisan los

productos. Consideran que este sector se ve rigurosamente sometido por parte de estas autoridades.

Lo anterior se debe a que la manipulacion de los alimentos que venden debe ser la adecuada
0, de lo contrario, puede provocar dafios en la salud de las personas que los consumen. Sin embargo,
todos manifiestan estar dispuestos a intentar formalizar su actividad comercial si les ofrecen las
herramientas necesarias para la transicion, como capacitacion necesaria, recursos y asesoria para

dicho proceso.
Percepcidn de los vendedores informales de frutas y verduras.

Los vendedores informales de frutas y verduras perciben como limitantes no tener un
espacio fisico acondicionado, con el mobiliario y equipo para mantener el producto en una buena
condicion por mas dias. Al igual que la categoria de vendedores alimentos y bebidas, tienen una
situacion que les afecta su diario vivir, vender en las calles expuestos a las inclemencias del tiempo,
a la inseguridad social, al sometimiento de la autoridad, entre otros. Desde la dinamica burocratica
para la formalizacion comercial, ellos manifiestan que la mayor limitante para dar la transicion a

la formalidad es la alta demanda de requisitos en el formulario de patentes.

Como ventajas de la informalidad sefialan las siguientes: poder establecerse en lugares
estratégicos, donde la afluencia de personas es mayor; flexibilidad de horarios laborales; no tener
que pagar servicio de contabilidad; la independencia de no tener un jefe mas que si mismos;
gestionar su tiempo, pues ellos mismos deciden qué dias trabajar y cuéles no, qué horas van a

laborar e incluso disponer del tiempo de almuerzo que deseen. Lo anterior les genera un contexto
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libre de presiones, de tranquilidad y también se ahorran dinero al no pagar permisos de

funcionamiento ni el pago de impuestos por patente, entre otros gastos.

Tanto los vendedores de alimentos y bebidas como los de frutas y verduras consideran que
pagar impuestos es una inversion innecesaria, debido a que no perciben ningln beneficio. Sin
embargo, ambos grupos estan de acuerdo en que es necesaria la formalizacidn del negocio. Los
vendedores informales de textiles y zapateria, por su parte, perciben como limitante no estar
inscritos a un sistema tributario legal; ademaés, la informalidad les restringe negociar con

proveedores, quienes pueden ofrecer productos de mejor calidad para la venta y a mejor precio.

Asimismo, al no poder emitir facturas y no existir un régimen tributario vinculado a la
actividad comercial, se ven limitados a obtener financiamiento en un banco estatal. La fluidez del
mercado les permite posicionarse en puntos estratégicos de mayor afluencia de personas en la

ciudad de Nicoya, lo cual es una ventaja para el negocio, ya que pueden vender mucho mas.

También manifiestan las dificultades de trabajar en la informalidad, los peligros a los que
se enfrentan por trabajar en la calle, pero que pueden gozar de ventajas como manejo del tiempo
laboral, decidir cuantas horas y qué dias trabajar, en beneficio de su tiempo para dedicarse a la
familia, a estudiar u otra actividad. Ademas, se ahorran el pago de un local y no tienen que pagar

los servicios pablicos ni trdmites de tributacion, entre otros.

Este grupo de vendedores consideran que tantas “trabas burocraticas” en los requisitos para
la formalizacion son las que obstaculizan su transicion a la formalidad, ademés del gasto de dinero
y tiempo que pueden invertir para mejorar la actividad comercial. Otro problema que concierne a
los vendedores informales es el decomiso de productos como modo de sancién, al no cumplir con

los lineamientos establecidos por las autoridades municipales.

Entre las similitudes y diferencias que estos tres grupos presentan entre si se puede
mencionar que, en comparacion con la primera categoria, de alimentos y bebidas preparados, ellos
buscan a sus clientes mientras que los vendedores de las otras categorias se posicionan en puntos
estratégicos a esperar a los clientes. Otra similitud es que perciben las mismas limitantes, los
vendedores informales trabajan en un modus operandi bajo el cual se pueden ubicar en un lugar

estatico, o bien, ser dinamicos y desplazarse de un lugar a otro para ofrecer su mercancia.
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En sintesis, las tres categorias de vendedores informales presentan una percepcion muy
similar con respecto al ejercicio laboral de las ventas informales, pues coincidieron en que la
limitante para dar ese salto a la formalidad es el exceso de tramites, los costos y los tiempos para
cumplir con los requisitos de formalizacion. Esta coyuntura los obliga a invertir tiempo y dinero

que pueden emplear para mejorar sus negocios.

Asimismo, todos los encuestados brindan respuestas semejantes. En su sentir y en sus
relatos, mencionan los mismos factores que los motivan a permanecer en el sector informal laboral,
y coinciden también en las ventajas que este tipo de trabajo les genera como el manejo de su tiempo,
ser su propio jefe, no gastar dinero en un local, en servicios publicos, en patente, entre otros, asi

COMO no tener estrés por esos gastos todos los meses.

Ahora bien, la contraparte en la cual todos los encuestados concuerdan son las experiencias
y problemas que la préactica laboral en la informalidad les genera: el desalojo y el decomiso del
producto y los ingresos variables. Estas son situaciones presentes en la realidad de los vendedores
informales. Finalmente, los hallazgos vinculados con las percepciones de las ventas informales son

los siguientes:

o Las ventas informales representan una costumbre; es decir, estdn en una zona de
confort.

o Laformalidad no se ve como una amenaza, porque no perciben amenazas en el mercado
0 espacio fisico que ocupan en las calles y del propio sistema formal-legal.

o Los encuestados nunca mencionan que el dinero sea una limitante para realizar la
transicion hacia la formalidad, debido a que no tienen claridad de los costos para la
realizacion de todos los tramites y los costos que trae consigo la adquisicion de una
patente comercial.

o Consideran como una debilidad el arraigarse a un espacio fisico, ya que, como
textualmente ellos lo dicen, “la plata esté en la calle”.

o El grupo de vendedoras de tortillas, perteneciente a la categoria alimentos y bebidas
preparados, ve la formalidad como un sistema desordenado que no les aporta beneficios,
debido a que el sistema formal no tiene una politica clara sobre planificacion comercial.

Ellas estuvieron en el mercado La Guayabita, como era conocido hace unos afios atras,
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pero volvieron a las calles por la falta de organizacion, planificacion, control y direccion
por parte de la Municipalidad, no recibieron ningun beneficio.

o Se percibe en muchos de los encuestados la necesidad de contar con una patente
comercial, pero lo ven como una situacion dificil para ellos, porque no poseen esos
recursos econdmicos para cubrir los costos de la formalizacion.

4.1.2 Objetivo 2. Identificar los requerimientos legales para el funcionamiento de la formalidad

en la estimacién de costos y tiempos requeridos.

En el proceso de formalizacion de una actividad comercial intervienen diferentes
instituciones: municipalidad, Ministerio de Salud, bancos publicos, como el Banco Nacional y de
Costa Rica, Instituto Nacional de Seguros, Asociacion de Compositores y Autores Musicales de
Costa Rica, Caja Costarricense del Seguro Social, Fondo de Desarrollo Social y Asignaciones
Familiares y los ministerios de Salud y de Hacienda. Para conocer los requerimientos legales para
la formalizacion, la estimacion de costos y tiempos, se recurrié a la pagina web del MEIC, de donde
se obtuvieron los requisitos para la formalizacion de una actividad comercial y su constitucion en
una pyme. También se recurri6 a la pagina de la Municipalidad de Nicoya, para conocer acerca de
los requisitos y formularios para la solicitud de la patente comercial y a la legislacion concerniente

para cada uno de los tramites requeridos.
4.1.2.1 Requerimientos legales.

Para la solicitud de la patente comercial, es necesario cumplir con ciertos requisitos que se
especifican en la tabla 16, asi como la institucién que los emite, los requisitos, el costo y tiempo de

espera para su entrega:

Tabla 16 Requisitos para la formalizacion de la actividad comercial. Comercial.

Institucién Tramite Costo Tiempo
Municipalidad de Timbres municipales ¢200,00 1 dia habil
Nicoya

Banco de Costa Rica Pago de entero de ¢100,00 1 dia habil




timbres (fiscales y

archivo)
Institucion Tramite Costo Tiempo
Trémite personal Fotocopia de cédula  ¢100,00 1 dia habil
de identidad
Municipalidad de En caso de ¢3100,00 1 dia habil
Nicoya-Correos de sociedades, aportar
Costa Rica personeria juridica
Instituto Nacional de  Pdliza de riesgo: ¢15,000,00 1 dia habil
Seguros Tramitar ante el
Instituto Nacional de
Seguros (INS)
Tramite con el Contrato de Sujeto al contrato de 1 dia habil
arrendador arrendamiento arrendamiento
Ministerio de Constancia de Gratuito 1 dia habil
Hacienda inscripcion ante
M.H.
Municipalidad de Uso de suelo Gratuito 3 a 5 dias habiles

Nicoya

(digital)
5 a 8 dias habiles

(fisico)

Asociacion de
Compositores y

Autores Musicales

Autorizacion del uso
del repertorio
musical, emitido por
A.CAM

Para exoneracion no
hay costo, y para
autorizacion es de
¢40,000,00

5 a 8 dias habiles
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Permiso sanitario de  El cual tiene un 10 dias habiles
valor segun el tipo

de riesgo: A: $100

B: $50

C: $30

Pymes: $20

Ministerio de Salud funcionamiento

Municipalidad Patente comercial 39 200,70 8 dias habiles a
partir de la
presentacion de la

documentacion

Nota. Elaboracion propia, con informacion obtenida en web de las diferentes instituciones.

Una vez que se logran reunir los requisitos, estos se presentan ante la oficina de patentes de
la Municipalidad, que es el ente encargado otorgarlas, se cancela el monto de ¢39,200.70, y se
esperar un plazo de 8 dias habiles a partir de la presentacion de la documentacion, para que la
Municipalidad de Nicoya extienda el certificado de la misma,

Es importante evidenciar los requerimientos que estan implicitos en el permiso sanitario de
funcionamiento, como son los costos eventuales que se derivan de tener un establecimiento o local,
el cual debe cumplir con ciertos requisitos para operar, los cuales son objetos de inspeccion antes
de otorgar el permiso. Caso muy particular son los lugares donde se venden alimentos y bebidas,
pues las areas de preparacion de alimentos deben cumplir con requerimientos que se encuentran
contemplados en el Reglamento Técnico Centroamericano, del cual se deriva el formulario del
Ministerio de Salud e incurrir en otros costos como el acondicionamiento del espacio donde se
preparan los alimentos, tener el curso de manipulacion de alimentos. Estos costos entre otros son

dificiles proyectar debido a que cada realidad es diferente.

Una situacién que dificulta obtener una patente comercial es el permiso de uso de suelo,
porque los vendedores informales no poseen un local comercial; por lo tanto, tendrian que incurrir
en otro gasto, el de alquilar uno o comprar una propiedad que esté ubicada en las zonas de desarrollo
comercial establecidas por el Plan Regulador de Desarrollo Urbano, lo cual es muy dificil para los

vendedores con niveles muy pequefios de productividad y poca generacion de ingresos.
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Ademas de los gastos anteriores, para la formalizacion se deben contemplar otros gastos
que la formalidad implica: la declaracion contable ante el registro de Tributacion Directa, cuyo
precio dependera de las ventas, asi como la recaudacién del impuesto al valor agregado, cuya
declaracion se realiza mensualmente. Asi pues, el proceso para la transicion a la formalidad no solo
implica el cumplimiento de una serie de requisitos para obtener la patente comercial, sino que, a

su vez, genera costos y demanda tiempo para el solicitante.

4.1.3. Objetivo 3. Elaborar una proyeccion de inversion inicial y operacional requerida en una

transicion a la formalidad segun tipo de actividad.

En este apartado se elabord una proyeccion de inversion inicial y operacional a través de
un flujo de caja para cada uno de los grupos de vendedores, en el cual se detallaron los gastos de
formalizacion que deben realizar los vendedores. Para tal efecto, se elaboré una matriz en la que
se presenta la inversion inicial que deben realizar los vendedores de alimentos y bebidas, los de
frutas y verduras y los de venta de textiles y zapateria; ademas, se visualizd la composicién de cada

uno de los gastos y cdmo se estimaron los montos que se reflejan en cada uno de ellos.
4.1.3.1 Inversion inicial para funcionar formalmente.

Se elaboré un flujo de efectivo de cuatro semanas, en el cual muestran la inversion inicial
y operacional, las ganancias y los gastos de formalizacion para cada uno de los estratos de
vendedores informales que participaron en el estudio: alimentos y bebidas, frutas y verduras y
textiles y zapateria.

En la tabla 17 se presenta flujo proyectado de caja vendedores informales de alimentos y
bebidas la proyeccion de cinco semanas, partiendo de la semana cero donde el vendedor informal
realizd los pagos por costos de formalizacion. Esta tabla refleja que los vendedores de alimentos y
bebidas tienen ingresos promedio por cuatro semanas de ¢182,438.00 y egresos de ¢ 121,041.00.
En la semana cero cuando realizan los gastos de formalizacion por €75,700.00, los egresos
ascienden a €196 741.00. Se toman en cuenta los gastos que conlleva la formalizacion, asi como
los gastos generales y administrativos, lo que viene a constituirse un déficit en esa semana, por ese

mismo monto.
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Tabla 17 Flujo de caja de los vendedores informales de alimentos y bebidas del distrito central,

ciudad de Nicoya, 2022.

1. Ingresos Semana0 Semanal Semana?2 Semana3 Semana4
1.1 Ventas producto o servicio 182,438.00 182,438.00 182,438.00 182,438.00

Total ingresos(ventas) 182,438.00 182,438.00 182,438.00 182,438.00
2. Egresos
2.1 Gastos generales y
administrativos 121,041.00 121,041.00 121,041.00 121,041.00 121,041.00
2.2 Gastos de formalizacion  75,700.00
2.3 Amortizacion
2.4 Intereses

Total egresos 196,741.00 121,041.00 121,041.00 121,041.00 121,041.00

Saldo bruto (1-2) 196,741.00 61,397.00 61,397.00 61,397.00 61,397.00
impuestos
Saldo neto -196,741.00  61,397.00 61,397.00 61,397.00 61,397.00
Saldo acumulado (utilidad) -196,741.00 -135,344.00 -73,947.00 -12,550.00 48,847.00

Fuente: Informacion suministrada por los vendedores informales de alimentos y bebidas del

distrito central de la ciudad de Nicoya, 2022.

En las semanas de la 1 a la 3, sigue reflejandose el déficit y en la semana 4 se ve la
recuperacion de las ganancias, pero con un monto menor al que generalmente obtienen. Lo
expuesto anteriormente es una de las principales razones del por qué para los vendedores
informales trasladarse a la formalidad no es una opcion viable, pues estarian dejando de percibir
ganancias durante tres semanas, para su sustento y de sus familias, asi como para seguir invirtiendo

en el negocio.

La tabla 18. muestra informacion del flujo de caja realizado con informacion aportada por
los vendedores informales de frutas y verduras de la venta de cuatro semanas, partiendo de la

semana cero donde el vendedor informal realizé los pagos por costos de formalizacion.
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Tabla 18 Flujo de caja de los vendedores informales de frutas y verduras del distrito central en
la ciudad de Nicoya, 2022.

Flujo proyectado inversiones nuevas

1. Ingresos Semana0 Semanal Semana2 Semana3 Semana4

1. 1 Ventas producto o servicio 576,000.00 576,000.00 576,000.00 576,000.00

Total ingresos 576,000.00 576,000.00 576,000.00 576,000.00
2. Egresos

2.1 Gastos generales y
administrativos 377,500.00 377,500.00 377,500.00 377,500.00 377,500.00

2.2 Gastos de formalizacion  75,700.00
2.3 Amortizacion
2.4 Intereses

Total egresos 453,200.00 377,500.00 377,500.00 377,500.00 377,500.00
Saldo bruto (1-2) 453,200.00 198,500.00 198,500.00  198,500.00 198,500.00
Impuestos
Saldo neto -453,200.00 198,500.00 198,500.00 198,500.00 198,500.00
Saldo acumulado -453,200.00 -254,700.00 -56,200.00 142,300.00 198,500.00

Fuente: Informacién suministrada por vendedores informales de frutas y verduras del distrito

central de la ciudad de Nicoya, 2022.

La informacidn anterior refleja que los vendedores de frutas y verduras, tienen ingresos
promedio por cuatro semanas de 576,000 y egresos de ¢377,500.00. En la semana cero, cuando
realizan los gastos de formalizacion, los egresos ascienden ¢ 453,200.00. Se toman en cuenta los
gastos que conlleva la formalizacidn, asi como los gastos generales y administrativos, lo que viene
a constituirse un déficit. En las semanas de la 1 a la 2, sigue reflejandose el déficit, y en la semana
3, se ve la recuperacion de las ganancias, pero con monto un menor al que generalmente perciben,
y en la semana 4, la ganancia es normal.

Por consiguiente, verian la recuperacion de su inversion inicial hasta la semana nimero

tres, lo cual evidencia una de las principales razones del por qué trasladarse a la formalidad no es
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una opcién viable para muchos vendedores informales, ya que estarian dejando de percibir
ganancias por las primeras dos semanas del mes trabajado.

En la tabla 19, se presenta el flujo de caja con informacién aportada por los vendedores
informales vendedores informales de textiles y zapateria de la venta de cuatro semanas, partiendo

de la semana cero donde el vendedor informal realizé los pagos por costos de formalizacion.

Tabla 19 Flujo de caja de los vendedores informales de textiles y zapateria del distrito central
de la ciudad Nicoya, 2022

Flujo proyectado inversiones nuevas

1. Ingresos Semana0 Semanal Semana2 Semana3 Semana 4
Ventas producto o servicio 750,000.00 750,000.00 750,000.00  750,000.00
Total ingresos 750,000.00 750,000.00 750,000.00  750,000.00
2. Egresos

2.1 Gastos generales y
administrativos 270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00

2.2 Gastos de formalizacion  75,700.00
2.5 Amortizacién

2.6 Intereses

Total egresos 345,700.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00

Saldo bruto (1-2) 345,700.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00

Impuestos

Saldo neto -345,700.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00
Saldo acumulado -345,700.00 134,300.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00

Fuente: Informacion suministrada por vendedores informales de textiles y zapateria del distrito

central de la ciudad de Nicoya, 2022.
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En este grupo de vendedores que es uno, el pago de los requisitos de formalizacion de la
actividad econdémica no repercute en gran medida los ingresos mensuales, pero no garantiza que
puedan obtener una patente comercial si tiene que pagar el alquiler de un local o un préstamo, si se
decidié comprar un local o un lote y construir. Es evidente que realizar una transicién no es una
opcidn viable para este grupo de vendedores informales, pues las ganancias del negocio no les

permiten realizar una inversion como la citada.

4.1.4. Objetivo 4. Disefiar una propuesta de capacitacion para el desarrollo de las capacidades
empresariales en los vendedores informales, que permita la transicién de la actividad comercial

que realizan a la formalidad.

4.1.4.1 Propuesta de capacitacion

La propuesta de capacitacion fue elaborada a partir de los hallazgos de los objetivos 1, 2 'y
3, para subsanar las brechas identificadas en cada uno de los resultados. Con esta propuesta, se
pretende que los vendedores informales adquieran conocimiento acerca de aspectos que, en algunos
casos, ya conocen de forma empirica y puedan reforzarlos y ponerlos en préctica en el desarrollo
de su negocio. Esto para que puedan formalizarlo y expandirlo y, sobre todo, aumentar la

produccién mediante una inversion segura para una mayor rentabilidad.

La propuesta pedagdgica de capacitacion para los vendedores informales se realizd
tomando en consideracion la informacion obtenida en el analisis de los objetivos 1,2 y 3. Se
determina que los vendedores informales participantes del estudio requieren capacitacién en cuatro
a aspectos que son fundamentales para el desarrollo del negocio y para la formalizacion de la
actividad econdmica: planificacion del negocio, financiamiento/inversion, estructura de
costos/mercadeo/ventas y formalidad y expansion del negocio.

Para la implementacion de la propuesta de capacitacion se desarrollaran diferentes
contenidos tematicos que generen insumos, de manera que el proceso de aprendizaje del
participante sea significativo, para lo cual es necesaria la estructuracion de un plan de capacitacion.

Este se detalla en los siguientes apartados.
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4.1.4.2. Estructura del Plan de capacitacion.
La estructura del plan de capacitacion estad conformada por los elementos como se muestra

en la matriz de la tabla 20. Cada uno de ellos se desarroll6 en la propuesta de capacitacion para

vendedores informales que participaron en el estudio de investigacion.

Tabla 20 Estructura del plan para la propuesta de capacitacion para desarrollar con los

vendedores informales.

Modulo N.°
Obijetivo:
Contenido Metodologia Tiempo N.° de Apoyo
requerido sesiones didactico
tematico

Perfil de salida del participante:
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CAPITULO V. CONCLUSIONES, PROPUESTA Y RECOMENDACIONES



5.1 Conclusiones

5.1.1 Objetivo especifico: Desarrollar un diagndstico en los vendedores informales para identificar
la rentabilidad actual de su negocio, fuentes de financiamiento, capacidades empresariales y
percepcion sobre las actividades informales.

La rentabilidad que obtienen los vendedores informales es baja, debido a que la inversion
que realizan es también pequefia, en el caso especifico los vendedores informales de alimentos y
bebidas preparado. Significa que, a menor inversion, menos ganancia y menos posibilidades de
obtener ingresos para la formalizacidn, situacion que no les permite tener seguridad en cuanto al
ingreso que perciben y la utilidad que el negocio provee.

Los vendedores informales deben identificar, de acuerdo con los procesos de la
contabilidad, los tipos de costos y tipos de gastos, asi como separar los gastos familiares y del
negocio, lo que les permite reinvertir en su negocio, incrementar su escala de produccion y, por
tanto, incrementar las ventas, reducir el costo por unidad y las utilidades que el negocio provee.
Asimismo, estos recurren a la solicitud de financiamiento de fuentes informales y familiares por
no tener acceso al financiamiento de los bancos estatales que apoyan las pymes. Esto por
encontrarse operando en la informalidad y porque los montos de crédito que demandan son muy
pequefios (por su capacidad de pago). Adicionalmente, su cultura operativa ha estado al margen
del sistema financiero formal.

Asimismo, los vendedores encuestados poseen capacidades empresariales producto de la
experiencia adquirida en el desarrollo de su negocio, las cuales necesitan mejorar prioritariamente;
conocimientos orientados a la mejora de su producto, seguido por evaluacién de ventas para la
mejora continua, registros de lo que planifican y venden, asi como el desarrollo de habilidades
empresariales, como gestion financiera, gestién para la innovacion, calidad y competitividad,
gestién administrativa y de mercadeo y gestion tecnoldgica.

Las percepciones de los vendedores informales acerca de la actividad que realizan en forma
general son las siguientes: las ventas informales representan para ellos un modo de vida y una
forma de llevar el sustento a sus familias; la formalidad no lo ven como una amenaza en el mercado
0 espacio fisico que ocupan en las calles y del propio sistema formal-legal; y consideran que
establecerse en un establecimiento comercial aumentara los costos y disminuira las ganancias, lo

que pone en peligro la subsistencia de su negocio.



Por otra parte, poseen poca informacion respecto a los costos para los procesos de transicion
a la formalidad y consideran como limitantes la falta de dinero y el tiempo que estos requieren.
Sin embargo, existe un pequefio grupo que esta en la disposicion de pagar patente, pero no tienen
claridad respecto a cuanto afectaria la rentabilidad del negocio, su situacién econdmica ni el éxito

de la actividad comercial.

De igual forma, perciben la formalidad como un sistema que no aporta beneficios, debido
a experiencias vividas en el pasado y a la falta de una politica clara de planificacion comercial,

organizacion, control y direccion por parte de la Municipalidad.

5.1.2 Objetivo 2. Identificar los requerimientos legales para el funcionamiento de la formalidad en
la estimacion de costos y tiempos requeridos.

La formalidad representa para muchos vendedores informales un gran reto, por no poseer
los recursos y las condiciones para realizar esa transicion. Lo anterior debido a que sus fuentes de

ingreso son reducidas e inestables, aunado a la falta de apoyo técnico y financiero.

Para formalizar su actividad comercial, los vendedores informales necesitan una patente
comercial y deben cumplir con los requerimientos que la municipalidad del canton solicita, lo cual
implica tiempo y costos para el solicitante. Algunos de estos requisitos deben ser presentados a
otras instancias publicas e involucran otros costos adicionales, ademas los costos que genera la
formalizacion. Estos gastos los perciben como muy dificiles de afrontar, debido a sus pocas
ganancias, por lo cual necesitan herramientas para ampliar su capacidad de inversion (financiero y
conocimientos), que les permita el mejoramiento de su negocio, mediante el incremento de sus
ventas y el volumen de sus ganancias, para poder asumir los costos de la formalizacion sin
desmerecer sus ganancias actuales.

El requisito que se identifica como mayor limitante para la obtencion de la patente
comercial es el uso de suelo, debido a que muchos no tienen un local donde establecer su negocio,
un lote para construir o los ingresos suficientes para arrendar un local que se ubique en la zona de
desarrollo comercial. El uso de suelo también es un requisito para la aprobaciéon del permiso
sanitario del Ministerio de Salud, asi como las especificaciones y condiciones para la elaboracion

y manipulacion de alimentos.



5.1.3. Objetivo 3. Elaborar una proyeccion de inversion inicial y operacional requerida en una
transicion a la formalidad segun tipo de actividad.

Los flujos de caja elaborados para cada uno de los grupos de vendedores muestran la
proyeccion de los gastos de formalizacidn, si pasaran a este nuevo estrato, lo cual permite visualizar
que, por su baja capacidad de inversién, tendrian que reducir su capital de operacion (materias
primas y productos). Por tanto, la formalizacion es viable para ellos en la medida en que puedan
incrementar su capital de inversion y operacion para alcanzar un nivel de ventas que cubra la nueva

estructura de costos al operar en la formalidad.

5.1.4. Objetivo 4. Disefiar una propuesta de capacitacion para el desarrollo de las capacidades
empresariales en los vendedores informales, que permita la transicion de la actividad comercial

que realizan a la formalidad.

La propuesta del programa de capacitacion brindard a los vendedores informales los
conocimientos necesarios acerca del proceso de formalizacién del negocio, asi como otros
conocimientos para la organizacion y planificacion de su negocio, mediante un programa de
capacitacion que, a su vez, les permitira desarrollar y potenciar capacidades empresariales. Los
maodulos desarrollados en el programa de capacitacidn son los siguiente: planificacién del negocio,
financiamiento/inversion, estructura de costos/mercadeo/ventas, formalidad y expansion del
negocio y capacidades empresariales requeridas. Cada uno de estos mddulos esta conformado por
temas que seran desarrollados mediante una metodologia participativa, bajo la cual cada
participante obtuvo un perfil de salida que le permite hacer frente no solo a la formalizacion de la

actividad comercial, sino también desarrollar de una manera diferente su negocio.



Plan de Capacitacion Validado



5.3 Propuesta del plan de capacitacion

A traves de la propuesta con el plan de capacitacion se pretende realizar capacitaciones
para el desarrollo de las capacidades empresariales en los vendedores informales; que permitan la
transicion de la actividad comercial que realizan a la formalidad, para que puedan cumplir no s6lo
con los requerimientos de la ley, sino que puedan disfrutar de los beneficios que el estado ofrece a
través de diferentes programas. Asi mismo estén preparados para asumir los cambios del mercado,

incrementar su negocio para que sea competitivo y mejorar su calidad de vida.

5.3.1. Identificacion y contenidos del Plan de capacitacion.

Para la implementacion de esta propuesta, se partié de los resultados obtenidos con la
poblacién en estudio, vinculados a los requerimientos que se deben cumplir dentro de la
formalidad, asi como a las exigencias del mercado para mantenerse en el negocio. La propuesta
elaborada busca reducir las brechas identificadas, por lo que el plan de capacitacién se dividio en

cuatro modulos que se describen a continuacion.

5.3.1.1 Mddulo 1. Planificacion del negocio

Con el estudio de este mddulo, los vendedores informales obtuvieron un perfil de salida en
el cual conocen la importancia de la planificacion del negocio para la toma de decisiones acertadas
y para organizar su actividad con perspectivas de tiempo, mas alla de un dia o de una semana.
Asimismo, pueden tomar decisiones operativas y de inversion, con mayor seguridad, al

implementar proyecciones en su actividad.

5.3.1.2 Mddulo 2. Financiamiento/inversion

Al finalizar el estudio de este modulo, los vendedores informales que participan en la
capacitacion obtienen un perfil de salida que les permite conocer el impacto de las condiciones de
financiamiento en la rentabilidad de su negocio y la capacidad de reinversion futura, cuando se

utiliza el financiamiento adecuado.



5.3.1.3. Modulo 3. Estructura de costos/mercadeo/ventas.

El perfil de salida que tienen los vendedores informales, al terminar el estudio de este
maodulo es conocer la importancia de organizar los costos, el mercadeo y las ventas de su negocio
para realizar proyecciones futuras en cuanto a la inversion, la expansion del negocio y a establecer

a partir de qué nivel de ventas y a qué precios opera su negocio y generan ganancias.

5.3.1.4. Modulo 4. Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales requeridas.
El estudio de este modulo permite a los vendedores informales que participan en la

capacitacion un perfil de salida bajo el cual conoce la importancia de la formalizacion de la

actividad comercial, los requerimientos que se necesitan para realizarlo y los beneficios que

conlleva con miras a la expansion de su negocio.

5.3.2 Momentos seguidos en el proceso de capacitacion ejecutado.

Para el disefio del plan de capacitacion en todo momento se parte de tres elementos: las
brechas identificadas en el diagndstico realizado, los conocimientos que los vendedores tienen
sobre esos temas que deben ser fortalecidos, y las nuevas practicas que se busca implementen los
vendedores en sus actividades.

Las sesiones de trabajo se desarrollaron en de tres momentos:

o Primer momento: reconocimiento y puesta en valor de sus saberes sobre el tema abordado
por parte de los vendedores informales participantes en la capacitacion.

o Segundo momento: reconocimiento de las brechas existentes entre los conocimientos
actuales de los vendedores informales en relacion con las demandas del entorno vinculados
a su actividad economica y la importancia de su aplicacion.

o Tercer momento: desarrollo de los conocimientos necesarios para cubrir las brechas

identificadas mediante técnicas didacticas vivenciales.

Cada modulo se disefio de acuerdo con los siguientes requerimientos metodologicos:

objetivo de aprendizaje a lograr con el moédulo, contenido tematico, metodologia para el abordaje



de las teméticas, tiempo requerido, apoyo didactico a utilizar y perfil de salida de los estudiantes.
Asimismo, los médulos fueron planeados de acuerdo con el enfoque de la AP, con el propésito de
recuperar las experiencias vividas en el proceso de capacitacion para realizar los ajustes de mejora
identificados, de tal manera que en futuras aplicaciones de esta propuesta de capacitacion se logre

cumplir los objetivos de aprendizaje propuestos de una mejor manera.

5.3.3. Resultados de la validacién del plan de capacitacion.

Para la validacion del plan de capacitacion se recurrio a un vendedor informal de cada
grupo: uno de alimentos y bebidas preparadas, un vendedor de frutas y verduras y uno de textiles
y calzado. Los aspectos validados fueron: los contenidos para verificar y que los vendedores
comprendieran su contenido de acuerdo con nivel de dificultad presentado. También se valido el
tiempo para determinar si el establecido para cada sesion de capacitacion era suficiente o se debia
prolongar o disminuir. La metodologia utilizada también fue objeto de validacion para conocer si
era viable su implementacion con la poblacion a la cual estaba dirigida.

Los resultados obtenidos a partir de la validacion se describen seguidamente. Con respecto
a los contenidos, fue necesario hacer los textos méas sencillos en el mddulo dos, tanto en las
presentaciones como los documentos escritos para una mejor compresion de las personas por
capacitar. El tiempo se debid ajustar en el segundo médulo, ya que el propuesto no permitié el
desarrollo de los contenidos tematicos propuestos, debido a su complejidad, como el célculo de la
cuota de un préstamo y la relacion entre el plazo de pago y duracién de la inversion. En referencia
a la metodologia propuesta, no se realizd ningun cambio, pues esta permitié el logro de los
objetivos propuestos. Una vez realizada la validacion y los ajustes necesarios, la propuesta de

capacitacion quedo lista para implementarse con la poblacion meta.



5.3.4 Plan de capacitacion validado

El plan para la propuesta de capacitacion consta de seis elementos: objetivo, contenido
tematico, metodologia, tiempo requerido, nimero de sesiones y apoyo didactico, el cual esta

estructurado cuatro modulos que a continuacién se describen:

5.3.4.1 Mddulo 1. Planificacion del negocio.

Para validacion del mddulo uno, fue necesario, en la primera sesion, explorar el
conocimiento que los participantes tenian acerca de la temética. Se les present6 una ficha técnica
con la pregunta generadora, que permitio la reflexiéon acerca de cdmo planifican su negocio y la
frecuencia con la que lo realizan, asi como qué decisiones tomaron a partir de la informacién
obtenida y si esta ha servido para mejorar la forma en que venian haciendo su negocio. Esta fue
una experiencia muy enriquecedora, ellos mismo lograron determinar que planifican muy poco su
negocio, no tienen un plan de su negocio y, generalmente, lo realizan dia con dia. Ademas,
manifestaron gran interés por elaborar su plan de negocio y desarrollarlo para el mejoramiento de
su negocio

También los facilitadores presentaron herramientas para la elaboracion del plan de trabajo,
registro de compras, registro de ventas, registro de costos y balance de ingresos y gastos, las cuales
consideran fueron muy bien explicadas por el facilitador. Segun su criterio, estas herramientas son
muy necesarias para la organizacion y planificacion del negocio. Ademas, las encontraron muy
faciles de completar con la informacién de su negocio, lo cual realizaron en sus casas y
compartieron con otros vendedores amigos. Fue necesario ampliar el tiempo establecido, debido a
gue surgian muchas preguntas, lo cual evidenci el interés manifestado por conocer mas acerca de

la planificacion del negocio (anexos 6).



Mddulo 1. Planificacion del negocio

Obijetivo: Que los participantes conozcan como utilizar herramientas para la planificacion su negocio.

Contenido (tematico) Metodologia Tiempo No. de Apoyo didactico
requerido sesiones
1. ldentificando la El facilitador presenta y explica: Ficha didactica 1.1
planificacion de
mi negocio ) _ o Pregunta generadora
En qué consiste la tecnica las preguntas
generadoras. ,Como planifico y con
Cada participante contesta cada una de las ¢ P y
preguntas en una tarjeta y la pega en un qué frecuencia mi
ampelografo. .
. . negocio? (comparo,
Los participantes se reGnen en grupo y
realizan una puesta en comdn de sus ventas, inversion,
respuestas. En plenaria, determinan qué otros Una hora Una sesién

conocimientos deben aplicar y por qué.

Los facilitadores de la capacitacion rescatan
los elementos mas importantes aportados en
la discusion, que sirvan de guia para futuras
capacitaciones en el tema.

ganancias rentabilidad).

¢Para qué decisiones me

sirve la informacion?

¢Que siento que debo
mejorar de la forma en

que lo hago?




Contenido (tematico) Metodologia Tiempo No. de Apoyo didactico
requerido sesiones
1.2 Seleccionando mis El facilitador presenta cada una de las fichas Una hora Dos sesiones Ficha didactica 1.2

herramientas de

planificacién

Plan de trabajo

a.  Registro de
compras.

o T

d. Balance de
ingresos y gastos.

Registro de ventas.
Registro de costos.

didacticas y les pide a los participantes realicen las

siguientes acciones para cada ficha:

a) Revisar si la ficha se adapta a las
necesidades de su actividad. De no ser asi ,
se proponen las modificaciones de mejora.

b) ¢Cual es el periodo de tiempo que debe
registrar en cada ficha para llevar la
planificacién de su actividad? (semanal o
mensual)

c) Tratar de llenar cada instrumento con los
datos requeridos para validar la
comprension del instrumento.

d) En plenaria se les pide reflexionar sobre qué
informacidn de las herramientas aportadas
les beneficia a su negocio y qué decisiones
podrian tomar a futuro con esa informacion.

Se les solicita llenar en sus casas las fichas con
informacidn real de sus actividades y reflexionar

sobre esta experiencia.

Instrumento de

planificacion del negocio

Ficha didactica 1.3

registro de compras

Ficha didactica 1.4

registro de ventas

Ficha didactica 1.5

registro de costos

Ficha didactica 1.6
balance de ingresos y

gastos.




Contenido (tematico) Metodologia Tiempo No. de Apoyo didactico

requerido sesiones

Perfil de salida: Los participantes conocen la importancia de la planificacion para la organizacion de su actividad comercial, con
perspectivas de tiempo, mas alla de un dia o de una semana, de manera que las decisiones operativas y de inversion sean tomadas con

mayor seguridad.




5.3.4.2 Mddulo 2. Financiamiento/inversion

Para la validacion del modulo dos, igualmente, en la primera sesion, se utilizo primero la
técnica de pregunta generadora, mediante la ficha didactica preparada con anterioridad. Esta
permitio a los participantes reflexionar sobre como financian en la actualidad su negocio, con
fondos propios o ajenos; si las ganancias obtenidas le permiten seguir financiandolo o tienen que
buscar dinero para invertir; asi como la posibilidad de adquirir financiamiento a un interés bajo y
a un plazo razonable.

En las respuestas generadas a traves de esta técnica, los participantes manifestaron que
financian su negocio con fondos propios y, otras veces, con dinero prestado que obtienen de
familiares y prestamistas informales a intereses muy altos. Asimismo, manifiestan que para
continuar su negocio necesitan conseguir financiamiento a un interés bajo, que les permita
mantener su negocio a funcionando, pues las ganancias son muy pocas y les cuesta reinvertir, sin
dejar a la familia sin sustento.

En la segunda sesion, el facilitador realiza una presentacion a los participantes de los tipos
de financiamiento que existen, ya sea en el sistema financiero formal como informal, para que
puedan realizar la comparacion de las ventajas de la formalidad y que la ventaja que ofrecen los
créditos formales. A partir de la informacion, los participantes muestran interés por los préstamos
que brinda el sistema financiero formal, por las tasas de interés y los plazos para pagar, en relacion
con los préstamos informales que ellos consiguen.

En la tercera sesion, el facilitador explica, mediante una presentacion el tema sobre la
importancia de la tasa de interés en la rentabilidad del negocio. Esta informacion les permitié a los
participantes conocer como calcular la cuota de un préstamo (principal, tasa de interés, tiempo del
crédito), asi como la importancia de la relacion que existe entre el plazo de pago y duracion de la
inversion, qué son mas beneficiosos los plazos de pago cortos o largos y cédmo puede afectar las
posibilidades de reinvertir en el negocio. A partir de esta informacion, los participantes realizaron
preguntas que permitieron retroalimentar el tema, por lo que fue necesario ampliar el tiempo en
dos sesiones mas, de una hora cada una, pues este tema es un poco complejo y los participantes no
disponian de mucho tiempo para realizarlo en una sola sesion (ver anexos). Los participantes

manifiestan a los facilitadores su agradecimiento por brindarles ese espacio y explicarles el tema,



porque les permite tener conciencia acerca de la necesidad de formalizar su actividad comercial

(anexos 6).



Mddulo 2. Financiamiento/inversion
Obijetivo: Que los participantes sean capaces de calcular la cuota de pago de sus créditos para que comprueben el costo real del

financiamiento que utilizan y las condiciones de otros créditos en el mercado a los que podrian acceder

Contenido (tematico) Metodologia Tiempo No. de Apoyo didactico

requerido  sesiones

Conociendo el El facilitador presenta y explica en qué consiste la Una hora Una Ficha didactica 2.1 Las
financiamiento de mi negocio técnica de la pregunta generadora: sesion  preguntas generadoras.

y como hacer mejor mis N _ _
o Cada participante completa la informacion de ¢Coémo estoy en la

la ficha, en forma individual.
o Se forman grupos de tres integrantes.

inversiones.
actualidad financiando

comparten sus respuestas, escogen las que mi negocio? ¢Con
consideran més relevantes. fondos propios o
o Comparten al resto del grupo, mediante una .
: ajenos?
plenaria.

¢Las ganancias de mi
negocio me permiten
seguir financiandolo o
tengo que buscar dinero

para invertir?




¢Puedo adquirir un
financiamiento a un
interés y plazo
razonable para invertir
en mi negocio?

Tipos de financiamientos

La importancia de la tasa de
interés en la rentabilidad del
negocio.

a. Calculo de la cuota de
un préstamo.

El facilitador presenta y explica, mediante una
presentacion, lo siguiente:

o Otras fuentes de financiamiento existentes en
el mercado acordes con las fuentes de
financiamiento: Sistema Bancario Nacional,
cooperativas de ahorro y crédito.

o Las fuentes de financiamiento que existen en
el sistema no financiero: Instituto Mixto de
Ayuda Social, INDER. Fuentes de mipymes 1 hora
con subsidio de programas de
FODEMIPYMES, CENPRODECAYy el CAC-
Jicaral.

o Fuentes de financiamientos informales.
Intereses, forma de pagos. (colombianos,
Otros.)

El facilitador aclara dudas y retroalimenta.
El facilitador presenta y explica lo siguiente:
o La importancia de la tasa de interés en la
rentabilidad del negocio Tres hora

o Coémo calcular la cuota de un préstamo
(principal, tasa de interés, tiempo del crédito)

1 sesion

Tres

sesiones

Ficha didactica 2.2
Presentacion: Tipos de

financiamientos.

Ficha didactica 2.3

Presentacion:
La importancia de la
tasa de interés en la




b. La relacion entre el o Laimportancia de la relacién entre el plazo de
plazo de pago vy pago y duracion de la inversion:
duracion de la a. ¢Qué pasa cuando tengo plazos de pago muy
inversion. cortos o muy largos?

b. ¢Cdmo afecta esto las posibilidades de
reinversion?

rentabilidad del
negocio.

Ficha didactica 2.3
Ejercicios de
autoevaluacion.

Como calcular la cuota
de un préstamo
(principal, tasa de
interés, tiempo del

crédito)

Perfil de salida: Que los participantes conozcan el impacto que tienen las condiciones de financiamiento en la rentabilidad de su negocio y

la capacidad de reinversion futura cuando se utiliza el financiamiento adecuado.




5.3.4.3 Médulo 3. Estructura de costos/mercadeo/ventas

Para realizar la validacién de este modulo, en la primera sesion, se utilizo la técnica de la
pregunta generadora, mediante una ficha didactica preparada con anterioridad, la cual permitio a
los participantes hacerse cuestionamientos acerca de como organizan el negocio, en funcion de sus
costos de produccion, mercadeo y ventas; qué decisiones pueden tomar con esa la informacion; si
sienten que deben mejorar la forma en que realizan el negocio; y si realmente estan utilizando una
estructura adecuada para el registro de costos y de mercadeo.

A partir de los cuestionamientos que realizaron los participantes, surgen respuestas tales
como que la organizacion del negocio se orienta a los costos nada mas, mientras que la organizacion
respecto al mercadeo y ventas no se toman en consideracion. Por lo tanto, no hay informacion, pero
muestran interés por conocer sobre estos aspectos y manifiestan que deben mejorar el negocio
mediante una estructura de negocio bien elaborada.

En la segunda sesion, el facilitador realizé preguntas a los participantes, para que
expresaran qué conocen de los temas y toma nota de las expresiones. Seguidamente, realiza una
presentacidn sobre la importancia de la estructura de costos por unidad y como elaborar una, con
informacion de la actividad comercial de cada vendedor y aclara dudas. Los participantes,
posteriormente, completan una estructura de costos y de mercadeo, de acuerdo con los
requerimientos de su negocio y las comparan con las de sus compafieros. La actividad les parecid
un poco dificil, pero el facilitador les explic6 nuevamente, con mayor simplicidad, los procesos

(anexos 6).



Modulo 3. Estructura de costos/mercadeo/ventas.

Objetivo: Que los participantes conozcan como organizar los costos, el mercadeo, las ventas de su negocio y la importancia de determinar

correctamente los costos por unidad, para la competitividad y la rentabilidad del negocio.

Contenido Metodologia Tiempo N de Apoyo didactico
(tematico) requerido  sesiones
Importancia de  El facilitador presenta y explica en qué consiste la técnica de la Una hora Una Ficha didéactica 3.1
una adecuada pregunta generadora de la ficha didéctica 3.1, de la siguiente manera: sesion ~ ¢COMO organizo mi
estructura de ] o negocio, en funcion de
costos por o !_Ie_na_do de la ficha, por parte del participante en forma sus costos de
unidad y su rol mdmdua_l. . . produccion, mercadeo
o Los participantes se retnen en grupo y comparten sus
enla L respuestas y escogen las que consideran mas relevante y los yventas?, .
competitividad escriben en un paledgrafo. ¢Para qué decisiones
me sirve la
informacién?
¢Siento que debo
mejorar la forma en
que lo hago?
¢Estoy utilizando una
estructura adecuada
para el registro de
costos y
de mercadeo?
Definiendo y El facilitador mediante pregunta solicita a los participantes que
calculando la expresen acerca de los conocimientos que tienen acerca de los temas, Presentacion:
estructura de toma nota de las expresiones y realiza una presentacion sobre la calculando la
costos por importancia de: Una hora estructura de costos de

mi negocio




unidad de mi o Conocer la estructura de costos por unidad para disponer de

negocio informacion clara: a partir de que volumen de venta cubre mis
costos fijos, a partir de qué precio de venta tengo pérdidas
reales, a partir de qué precio de venta no soy competitivo en el
mercado.

o El facilitador explica cada uno de los temas y aclara dudas.

Los participantes completan una estructura de costos, y de
mercadeo de acuerdo a los requerimientos de su negocio y las
comparan con las de sus comparieros.

Una

sesion

Ficha didactica 3.2
Registro de estructura
de costos.

Ficha didactica 3.2
Registro estructura de
mercadeo.

Perfil de salida: Los participantes estan al tanto la importancia de organizar los costos, el mercadeo y las ventas de su negocio para
realizar proyecciones futuras; para la inversion, la expansion del negocio estableciendo a partir de qué nivel de ventas y a qué precios

opera su negocio y genera ganancias.




5.3.4.4. Modulo 4. Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales.

Para realizar la validacion de este mddulo, en la primera sesion, se utilizo la técnica de la
pregunta generadora, mediante una ficha didactica preparada con anterioridad, la cual permitio a
los participantes preguntarse qué necesitan saber para formalizar su negocio, si han intentado
realizar el proceso y qué se los ha impedido. Asimismo, pudieron externar como se sienten con
respecto a operar en la informalidad, si la formalizacion del negocio permitira su expansion y cudl
informacidn del negocio le permite saber si puede cubrir los costos de formalizacion o no. También

indicaron qué otras habilidades empresariales son necesarias para la formalizacion del negocio.

Las respuestas en torno a estas preguntas en forma general son las siguientes: conocen muy
poco de los requisitos para la formalizacion del negocio, saben que son muchos y que los costos
son muy altos, ademas de los costos mensuales que implica la formalidad, razon por la cual han
intentado formalizar su negocio, pero no han podido. Asimismo, operar en la informalidad les
preocupa algunas veces, pero no se sienten mal por encontrarse en esa situacion. Sin embargo,
tienen dudas respecto a si la formalizacion les ayudara expandir el negocio. Respecto a qué
informacidn necesitan, ya lo tienen bastante claro, porque lo estudiaron en el médulo anterior. En
cuanto a las capacidades empresariales que necesitan fortalecer y adquirir ya han sido consideradas

algunas en los médulos anteriores.

En la segunda sesion, el facilitador presenta a los participantes, mediante diapositivas, la
explicacion acerca de los requerimientos y costos que deben pagar para la formalizacion de la
actividad comercial y les entrega una carpeta digital, con los links para acceder a los formularios y
completarlos desde su teléfono movil. El facilitador les explica individualmente y logran realizar

la actividad por si solos, con éxito y se sienten felices de lograrlo.



En tercera sesion, los participantes, con la ayuda del facilitador, identifica los costos
mensuales promedio de la formalizacion y los relaciona con el margen de ganancia por unidad y el
volumen de ventas mensual, para determinar en cuanto debe incrementar las ganancias para cubrir
los costos de la formalizacion, lo cual se realiza una ficha didactica. Tienen un poco de dificultad

para realizarlo al final

todos lo logran y muestran su alegria de lograrlo. En la cuarta sesién, se aborda el tema de
las capacidades empresariales; el facilitador entrega una matriz con las capacidades empresariales
necesarias para la formalizacion y esta debe ser completada por los participantes. Ellos completan

la informacion y luego la comentan en el grupo (anexos 6).



Modulo 4. Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales.

Objetivo. Que los participantes sean capaces de desarrollar capacidades empresariales, que le permitan la formalizacion de su actividad

comercial para diversificacion y expansion del negocio.

Contenido
) Metodologia Tiempo No. de Apoyo didactico
(tematico) 9 P POy
requerido  sesiones
Explicacion de en qué consiste la técnica de la pregunta Una hora Una Ficha didactica 4.1
generadora. sesion

Se llena de la ficha didactica 4.1

Puesta en comun de las respuestas, mediante un conversatorio

Formalizacién del  dirigido por el facilitador.

negocio.

¢ Qué necesito saber para

formalizar mi negocio?

¢He intentado realizar el
proceso de formalizacion y

qué me lo ha impedido?

¢COmMo me siento con
respecto operar en la

informalidad?

¢La formalizacién de mi
negocio me permitira

expenderlo?




¢Qué informacién de mi
negocio es la que me
permite saber si puedo
cubrir los costos de

formalizaciéon?

¢ Qué otras actitudes,
aptitudes y habilidades
son necesarias para la

formalizacion de mi

negocio?
Requisitos para o El facilitador presenta a los participantes, mediante _ o
formalizar. diapositivas, la explicacion acerca de los Una hora Una Ficha dldz.’a?tlca.4.2
requerimientos y costos que deben pagar para la sesion  Presentacion _
formalizacion de la actividad comercial. Requerimientos necesarios
o El facilitador entreg6 a los participantes una carpeta para la formalizacion de la
digital con los formularios que necesitan completar actividad comercial

para la formalizacién de su negocio. N
Formularios digitales

o ldentifica los costos mensuales promedio de la

Aspectos que se formalizacion. Ficha didactica 4.3
requieren para o Relaciona el margen de ganancia por unidad y el
volumen de ventas mensual, para saber en cuanto debe Registros de costos

cubrir los costos ) ) .
incrementar las ganancias para cubrir los costos de la promedio para la

de formalizacion. formalizacion.

formalizacion



Habilidades o El facilitador entrega matriz con las capacidades
empresariales necesarias para la formalizacion, para ser
completados por los participantes sesion fortalezas y debilidades y

_ Una hora Una Ficha didactica 4.4 Matriz
empresariales que

requiero para la -
o, habilidades por fortalecer
formalizacion de

mi negocio.

Perfil de salida: Los participantes conocen la importancia de la formalizacion de la actividad comercial, los requerimientos para realizarlo,

las habilidades empresariales que necesitan y los beneficios para la expansion de su negocio.




5.3.5. Consideraciones adicionales en la ejecucion de las capacitaciones.

A continuacion, se presentan algunas recomendaciones que debe poner en préactica el
facilitador para que las capacitaciones se realicen en un ambiente propicio, en el cual se respete a
cada uno de los participantes y se tomen en consideracion sus habilidades, conocimientos y
aptitudes:

o Promover un ambiente participativo a lo largo de todo el proceso de capacitacion; es decir,
un ambiente de apertura, respeto y compafierismo, donde la palabra sea compartida y se
genere la confianza necesaria para intercambiar conocimientos, investigar y aprender.

o Generar que la participacion activa se haga evidente en cada momento del proceso de
capacitacion.

o Promover la tolerancia, toma de decisiones colectivas, cooperacion, solidaridad,
concertacion y didlogo, considerando que son la base para el aprendizaje colectivo y el
desarrollo humano.

o Valorar la diversidad y crea un espacio para el aprendizaje que la valore y se apoye en ella
para el fortalecimiento de conocimientos que necesitan los vendedores informales.

o Enviar a los participantes cualquier otro material que se les hubiera prometido durante la
formacion.

o Mantener una sesion de evaluacion con todos los que participan en la capacitacion, para
verificar los aprendizajes adquiridos, como se van implementar y asi sucesivamente.

o Realizar modificaciones, basadas en la experiencia, al esquema existente de capacitacion
para implementarlas en sesiones futuras.

o Las recomendaciones serdn validadas en las capacitaciones y se agregaran otras que se

identifiquen posteriormente.



APOYOS DIDACTICOS PARA LA PROPUESTA DE
CAPACITACION



Modulo 1. Planificacion del negocio

Ficha 1.1 Pregunta generadora

Pregunta generadora

Modulo: Fecha:
Contenido Temaético: Nombre del Participante;]
Pregunta
Pregunta Generadora Generadora Pregunta Generadora Pregunta Generadora
¢Qué planifico de mi ] . ) ¢Para qué decisiones  ;Que siento que debo
_ ) ¢, Como planifico mi ) )
negocio y con qué _ me sirve la mejorar en la forma que
) negocio? ) y
frecuencia? informacion.?

Principales hallazgos Principales hallazgos Principales hallazgos

Ficha didactica 1.2 Instrumento de planificacion del negocio

Principales hallazgos



Instrucciones con la ayudad del facilitador complete la matriz con las actividades que usted

considera realiza en su negocio. Asi como otras que tiene proyectadas realizar.

Plan de trabajo

Nombre de la actividad:

Periodo de ejecucion:

Actividades

Responsable

Duracién

Ficha didactica 1.3 registro de compras.




Instrucciones: Complete la siguiente matriz con informacion de las compras que realiza

durante una semana.

Nombre de la actividad: Nombre de la actividad:
Mes: Mes:

Fecha Detalle del bien adquirido Total

Ficha didactica 1.4. Registro de ventas

Instrucciones: Complete la siguiente matriz con informacion de las ventas realizada durante

una semana.

Fecha Nombre del producto Total de la venta.







Ficha 1.5 Registro de costos.

Instrucciones: Complete la siguiente matriz con informacion de los costos durante una

Semana.

Costos Total / costo Total

Costos fijos

Costos de produccion

Costos de comercializacién

Costos de venta

Costos de Apoyo

Costos financieros

Costos variables




Ficha didactica 1.6. Balance de Ingreso y Gastos mensuales

Instrucciones: Complete la siguiente matriz con informacion referente a los ingreso y egresos

de la actividad comercial.

1. INGRESOS Monto

1.1 Ventas producto o servicio

1.2 Venta de activos

TOTAL INGRESOS(ventas)

2. EGRESOS

2.1.Inversion Real de la actividad

2.2 Gastos Generales y

Administrativos

2.5 Amortizacién e intereses

2.6. Otros Gastos.

TOTAL EGRESOS

RESUMEN DEL MES

TOTAL INGRESOS

TOTAL EGRESOS

RENTABILIDAD O GANANCIA




Modulo 2. Financiamiento/inversion

Ficha 2.1. Pregunta generadora

Pregunta generadora

Maodulo:

Financiamiento/inversion

Fecha :

Contenido Tematico:

Nombre del Participante:

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

¢Cdémo estoy en la
actualidad,
financiando mi
negocio? ¢Con fondos
propios o ajenos?

¢Las ganancias de mi
negocio me permiten
seguir financiandolo, o
tengo que buscar

dinero para invertir?

¢Siento que estoy
manejando
adecuadamente el
dinero o puedo correr
el riesgo de perder la

inversion?

¢Donde puedo
adquirir un
financiamiento para
invertir en mi negocio
a un interés razonable
que me permita una
buena rentabilidad ?

Principales hallazgos

Principales hallazgos

Principales hallazgos

Principales hallazgos




Apoyo didactico: Presentacion, Tipos de financiamientos.

https://www.canva.com/design/DAF564hRrdM/Opiwl68Vhu4-
XV 3KhtCisQ/edit?utm content=DAF564hRrdM&utm campaign=designshare&utm medium

=link2&utm source=sharebutton

Apoyo didactico: Presentacion: La importancia de la tasa de interés en la rentabilidad del

negocio.

https://www.canva.com/design/DAF563FQv60/NkcpOZMpbICt5InJO 20WA/edit?utm

content=DAF563FQv60&utm campaign=designshare&utm medium=Ilink2&utm sour

ce=sharebutton

Ficha didactica 2.4 Ejercicios de autoevaluacion.

Instrucciones: a continuacion, se presentan unos ejercicios los cuales debe resolver y

devolverlos la proxima semana.

Como calcular la cuota de un préstamo (principal, tasa de interés, tiempo del crédito)
Instrucciones: De acuerdo a lo estudiado anteriormente se le presentan algunos ejercicios y

problemas para que usted resuelva.

1. ;Qué cantidad de dinero se pagara después de prestar ¢100.000 al 18% de interés anual

durante dos afios? .| | |

2. Usted recibe un préstamo ¢300 000,00 al 12 % anual, pagadero en un ano. para ser pagado.
Calcule los intereses y la cuota a pagar en el primer pago.

b. llustre en el siguiente matriz mes a mes los siguientes conceptos:


https://www.canva.com/design/DAF564hRrdM/Opiwl68Vhu4-xV3KhtCisQ/edit?utm_content=DAF564hRrdM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF564hRrdM/Opiwl68Vhu4-xV3KhtCisQ/edit?utm_content=DAF564hRrdM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF564hRrdM/Opiwl68Vhu4-xV3KhtCisQ/edit?utm_content=DAF564hRrdM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF563FQv6o/NkcpOZMpblCt5lnJO_2QWA/edit?utm_content=DAF563FQv6o&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF563FQv6o/NkcpOZMpblCt5lnJO_2QWA/edit?utm_content=DAF563FQv6o&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF563FQv6o/NkcpOZMpblCt5lnJO_2QWA/edit?utm_content=DAF563FQv6o&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

- Saldo inicial Intereses Cuota del Cuota a pagar Saldo final
o capital mensual capital
300 000,00

C =300 000,00

I =18% anual
T= 12 meses
Cuota del capital = 300 000 + (1 x 12) =
Intereses = 300 000 x18% =
100

1+12=

Total, de la cuota mensuales= CC+1+

3. Si usted invirtio en el negocio ¢ 2 000 000.00 y tras un afio genero ¢ 200 000.00 de
ganancia o utilidades, Cual es la rentabilidad del negocio?

(200 000.00 + 2 000 000.00) X 100 =

4.La Utilidad Bruta: indica cudnto queda de ingresos después de deducir costos de ventas.
Calcule cudl es el margen de utilidad bruta, si los ingresos son de 750 000,00 colones y la
utilidad bruta es de 230000,00 colones.

Margen de utilidad bruta = (utilidad bruta / ingresos) x 100
Margen de utilidad bruta = (230 000.00 / 750 000.00) x 100
MUB =

5. La Utilidad Operativa: muestra cuanto queda después de deducir los gastos operativos.
Calcule cudl es el margen de utilidad operativa, si los ingresos son de 500 000,00 colones y la
utilidad operativa es de 130 000,00 colones.

Margen de utilidad operativa = (utilidad operativa / ingresos) x 100
Margen de utilidad operativa=(.../ ...) x 100
Margen de utilidad operativa = ....

5. La Utilidad Neta: representa la rentabilidad neta de la empresa.

Calcule cudl es el margen de Utilidad Neta, si los ingresos son de 800 000,00 colones y la
Utilidad Neta es de 120000,00 colones

Margen de utilidad neta = (utilidad neta / ingresos) x 100

Margen de utilidad neta = (120 0000 / 800 000) x 100



Margen de utilidad neta =

6. La rentabilidad del producto muestra cuanto es la ganancia real en la venta del producto una
vez deducido los costos.

La rentabilidad del producto = (Costo del producto / Valor del producto) X 100
(Cual es la rentabilidad del producto si vendo la empanada en 600 colones y el costo del
producto es 250 colones?

(Cual es la rentabilidad del producto si vendo el kilo de tomate a 1000 colones y lo compré a
5000 colones?

(Cual es la rentabilidad del producto si vendo un par de zapatos a 15 000 colones y el costo es
de 8 000,00 colones?



Modulo 3. Estructura de costos/mercadeo/ventas

Ficha didactica 3.1. Pregunta generadora

Actividad:

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

¢Cémo organizo mi

negocio, en funcion

¢Para qué decisiones
me sirve la

¢Siento que debo
mejorar la forma en

¢ Estoy utilizando
una adecuado

d d informacién? que lo hago? registro de costos y
e sus costos de de mercadeo?
produccion,
mercadeo y ventas?
Principales Principales Principales Principales
hallazgos hallazgos hallazgos hallazgos

Apoyo didactico: Presentacion Estructura de costos y mercadeo




https://www.canva.com/design/DAF567tTTjA/an0a0oiMVpShoQL bavflA/edit?utm conten
t=DAF567tTTjA&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=sharebutto

n

Ficha didactica 3.2. Registro de estructura de costos.
Instrucciones: Complete la siguiente matriz con informacion referente a los costos de la

actividad comercial.

Modulo 3: Estructura de costos/mercadeo/ventas

Contenido Tematico:

Concepto Cantidad Unidad Costo Unitario | Costo Mensual

Mano de obra

Materiales

Costos indirectos

Costos fijos

Resumen Registro de estructura de costos

Concepto Costo Mensual

Mano de obra

Materiales

Costos indirectos

Costos fijos
Total



https://www.canva.com/design/DAF567tTTjA/an0aOoiMVpShoQL_bavflA/edit?utm_content=DAF567tTTjA&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF567tTTjA/an0aOoiMVpShoQL_bavflA/edit?utm_content=DAF567tTTjA&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF567tTTjA/an0aOoiMVpShoQL_bavflA/edit?utm_content=DAF567tTTjA&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

Ficha didactica 3.3. Diagndstico para una estructura de mercadeo.
Instrucciones: Complete con la informacion requerida la presente matriz.

Modulo 3: Estructura de costos/mercadeo/ventas

Contenido Tematico:

Nombre de la actividad:

Preguntas que me debo plantear para

estructura de mercado

Respuestas a las preguntas planteadas.

¢Cual es su producto o servicio?

Cual mercado(s) usted sirve/atiende

Qué caracteristicas especiales (Unicas)
distinguen su producto/servicio del

ofrecido por la competencia.

Cuél es la mejor manera de hacer llegar
el producto/servicio a las manos de los

clientes

¢Quiénes son sus clientes?

Cual deberia ser el precio de su

producto/servicio

Como deberia promover (anunciar) su

producto/servicio

¢Cuales son las tendencias en el mercado

objetivo, estd cambiando




Ficha didactica 3.3 Registro estructura de mercadeo.
Instrucciones: Complete con la informacion requerida la presente matriz.

Modulo 3: Estructura de costos/mercadeo/ventas

Contenido Tematico:

Nombre de la actividad:

Aspectos a Preguntas Informacion
considerar obtenida
Objetivo del Aumentar la percepcion o el conocimiento que
mercadeo los clientes tienen del producto/servicio que
ofrece

Aumentar las ventas y los ingresos en un

porcentaje determinado; o aumentar el nimero

de clientes.
Caracteristica a. Edad
S b. sexo;
demogréficas C. ocupacion;
del mercado d. nivel de ingreso;
e. nivel educativo;
f. consumidor final o negocio, del cliente

potencial

Identificacién | Negocios que ofrezcan productos o servicios

de la similares a los clientes que usted tiene en mente.

competencia Estan dentro de su rango de precio.

Analice de dos a cuatro de esos negocios
respondiendo las siguientes preguntas:
a. ¢Cudles son las fortalezas y debilidades
de la competencia?
b. ¢Cual es el desempefio de esos negocios
en terminos de ventas?
c. Cbmo es la demanda por el

producto/servicio?




d. Cuales son las diferencias y semejanzas
entre su producto/servicio y el ofrecido
por la competencia?

e. Que piensan los clientes acerca del
producto/servicio ofrecido por la
competencia?

f. ¢Existen oportunidades para su negocio
dadas las debilidades de la competencia?

g. ¢Como se puede crear mayor valor para
sus clientes?

h. ¢Cual es la estrategia de precios de la
competencia?

i. ¢Es posible mejorar la estrategia de la

competencia?

Aspectos a Preguntas Informacion
considerar obtenida
Qué producto ofrece y como se diferencia del
ofrecido por la competencia?

Como perciben los clientes los beneficios del

producto/servicio que usted ofrece?

Cuéles son algunas de las caracteristicas
Describa su especiales de su producto/servicio desde el punto
producto de vista del cliente?
/servicio

Podria el producto generar interés de
consumidores sensibles al medio ambiente o

seguidores de un estilo de vida saludable?

Como piensa presentar el producto/servicio a los
clientes? Ha aumentado o disminuido la oferta del

producto en el mercado?

¢Podria el producto generar interés de
consumidores sensibles al medio ambiente o

seguidores de un estilo de vida saludable?




Lugar
(estrategia de

distribucion

Se va a vender directo al consumidor final

Qué tan amplia es la distribucion del producto.

Lugar donde el producto llega a las manos de sus
clientes (el lugar donde ellos adquieren el
producto).

Se va a vender directo al consumidor final
(mercadeo directo), o entrega a domicilio,
ordenes por correo.

Ventas por internet, o ventas en casetas a un lado
de la carretera.

Considerar el empaque que tendra el producto se
tendré el producto.

Estrategia(s)

de promocion

Medios que pueden ser usados para comunicar el
mensaje deseado incluyendo medios masivos
(radio, tv, correo, periodicos, revista, paginas
amarillas, vallas publicitarias, etc.), correo
directo, contacto personal, asociacion comercial,

y redes sociales

(Facebook, Twitter, Pinterest, etc.).

Aspectos a Preguntas Informacion
considerar obtenida
Estrategias de precios, tales como precio
Desarrollo orientado al costo, precio variable o flexible, y

una estrategia

de precios.

precio relativo.

La estrategia de precio orientado al costo se
refiere a fijar el precio a un cierto porcentaje, por
ejemplo 25 por ciento por encima del costo de
produccion, 0 mas.

La estrategia de precio flexible se refiere a variar
el precio de acuerdo al comprador o época del

afio (estacional).

La estrategia de precio relativo es simplemente
fijar el precio del producto por encima, debajo o

igual que el precio de mercado prevalente.




Las estrategias de precio usadas por la

competencia.

Presupuesto

de mercadeo

Estimacidn cuanto tiempo y dinero se desea

asignar a las actividades de mercadeo.




Modulo 4. Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales que requiero.

Ficha didactica 4.1. Pregunta generadora

Modulo 4:
Fecha: oooovveeee

Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales que requiero.

Contenido Tematico: Nombre del Participante;

Pregunta
Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

Pregunta Generadora

¢ Que necesito

¢He intento realizar el

¢ COmo me siento con

respecto operar en la

¢La formalizacion de mi

saber para . . negocio me permitira
p- | proceso de informalidad? 9 P
formalizar mi L expenderlo?
formalizacion y que
negocio? . .
g me lo ha impedido
Principales
hallazgos Principales hallazgos  Principales hallazgos  Principales hallazgos
¢Qué . :
Que otras actitudes,
informacion . -
_ | aptitudes y habilidades
de mi negocio )
empresariales son
es la que me

permite saber
si puedo cubrir
los costos de

formalizacion?

necesarias para la
formalizacion de mi

negocio?

Principales

hallazgos

Principales hallazgos

Principales hallazgos

Principales hallazgos




Apoyos didacticos: Presentacion con los requerimientos para la formalizacion.

https://www.canva.com/design/DAF5631KoY Q/4X0k5J3ch9Y nhzvmTuSFVw/edit?utm cont
ent=DAF5631KoYQ&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=shareb

utton
Apoyos didacticos: Formularios para la solicitud de patente comercial.

file://[E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FICHA%20DE
%20INSPECCION%20DE%20BUENAS%20PRACTICAS%20DE%20MANUFACTURAY
20DE%20ALIMENTOS%20Y %20BEBIDAS%20PROCESADQOS.htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACI%
C3%92N%20JURADA%20DE%20INSCRIPCION%20EN%20EL%20REGISTRO%20UNI
CO%20TRIBUTARIO..htm

file://[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACIO
N%20JURADA%20ACAM.htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACI
%C3%93N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES, %20INDUSTRIALES%20Y
%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20
SALUD%20SEG%C3%9AN%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y %20A
MBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-Cl1U%20VERSION%204).htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/TR%C3%80MI
TE%20DE%20CERTIFIVACI%C3%92N%20DE%20NO0%20USO%20ACAM.htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/INSTRUCTIV
0%20COMRA%20DE%20TIMBRES%20DIGITAL.htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO
%20RESOLUCI%C3%92N%20USO%20DE%20SUELO.htm

file://[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORRMULARI
0%20UNICO%20SIMPLIFICACI%C3%92N.htm



https://www.canva.com/design/DAF563IKoYQ/4X0k5J3ch9YnhzvmTuSFVw/edit?utm_content=DAF563IKoYQ&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF563IKoYQ/4X0k5J3ch9YnhzvmTuSFVw/edit?utm_content=DAF563IKoYQ&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF563IKoYQ/4X0k5J3ch9YnhzvmTuSFVw/edit?utm_content=DAF563IKoYQ&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FICHA%20DE%20INSPECCION%20DE%20BUENAS%20PRACTICAS%20DE%20MANUFACTURA%20DE%20ALIMENTOS%20Y%20BEBIDAS%20PROCESADOS.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FICHA%20DE%20INSPECCION%20DE%20BUENAS%20PRACTICAS%20DE%20MANUFACTURA%20DE%20ALIMENTOS%20Y%20BEBIDAS%20PROCESADOS.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FICHA%20DE%20INSPECCION%20DE%20BUENAS%20PRACTICAS%20DE%20MANUFACTURA%20DE%20ALIMENTOS%20Y%20BEBIDAS%20PROCESADOS.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACIÃ�N%20JURADA%20DE%20INSCRIPCION%20EN%20EL%20REGISTRO%20UNICO%20TRIBUTARIO..htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACIÃ�N%20JURADA%20DE%20INSCRIPCION%20EN%20EL%20REGISTRO%20UNICO%20TRIBUTARIO..htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACIÃ�N%20JURADA%20DE%20INSCRIPCION%20EN%20EL%20REGISTRO%20UNICO%20TRIBUTARIO..htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACION%20JURADA%20ACAM.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/DECLARACION%20JURADA%20ACAM.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACIÃ�N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES,%20INDUSTRIALES%20Y%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20SALUD%20SEGÃ�N%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y%20AMBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-CIIU%20VERSION%204).htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACIÃ�N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES,%20INDUSTRIALES%20Y%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20SALUD%20SEGÃ�N%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y%20AMBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-CIIU%20VERSION%204).htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACIÃ�N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES,%20INDUSTRIALES%20Y%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20SALUD%20SEGÃ�N%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y%20AMBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-CIIU%20VERSION%204).htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACIÃ�N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES,%20INDUSTRIALES%20Y%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20SALUD%20SEGÃ�N%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y%20AMBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-CIIU%20VERSION%204).htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/CLASIFICACIÃ�N%20DE%20ACTIVIDADES%20COMERCIALES,%20INDUSTRIALES%20Y%20DE%20SERVICIOS%20REGULADAS%20POR%20EL%20MINISTERIO%20DE%20SALUD%20SEGÃ�N%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20SANITARIO%20Y%20AMBIENTAL.%20(BASADO%20EN%20CAECR-2011-CIIU%20VERSION%204).htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/TRÃ�MITE%20DE%20CERTIFIVACIÃ�N%20DE%20NO%20USO%20ACAM.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/TRÃ�MITE%20DE%20CERTIFIVACIÃ�N%20DE%20NO%20USO%20ACAM.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/INSTRUCTIVO%20COMRA%20DE%20TIMBRES%20DIGITAL.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/INSTRUCTIVO%20COMRA%20DE%20TIMBRES%20DIGITAL.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20RESOLUCIÃ�N%20USO%20DE%20SUELO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20RESOLUCIÃ�N%20USO%20DE%20SUELO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORRMULARIO%20UNICO%20SIMPLIFICACIÃ�N.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORRMULARIO%20UNICO%20SIMPLIFICACIÃ�N.htm

file://[E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/GU%C3%8DA
%20DE%20INSPECCION%20PARA%20SERVICIOS%20DE%20ALIMENTACION%20A
L%20PUBLICO.htm

file:///[E:ITRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO
%20UNICO%20PARA%20SOLICITUDES%20DE.htm

file://[E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO
%20UNIFICADO%20DE%20SOLICITUD%20DE%20PERMISO.htm

Ficha didactica 4.2. Ejercicio de Autoevaluacién

Instrucciones: A continuacion, se le presenta una matriz incompleta con los requerimientos
necesarios para la formalizacion de la actividad comercial. Escriba en el espacio la
informacion correspondiente:

Modulo 4:  Formalidad y expansién del negocio y capacidades empresariales que
requiero. Fecha:.........................
Contenido Tematico: Nombre del Participante;
Institucion Tramite Costo Tiempo
Timbres Municipales ¢200,00
Banco de Pago de entero de ¢100,00
Costa Rica. timbres (fiscales y
archivo)
Fotocopia de Cédula ¢100,00 1 dia habil
de Identidad
Municipalidad | En caso de 1 dia habil
de Nicoya- sociedades, aportar
Correos de personeria juridica
Costa Rica
Pdliza de Riesgo: ¢15,000,00 1 dia habil
Tramitar ante el
Instituto Nacional de



file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/GUÃ�A%20DE%20INSPECCION%20PARA%20SERVICIOS%20DE%20ALIMENTACION%20AL%20PUBLICO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/GUÃ�A%20DE%20INSPECCION%20PARA%20SERVICIOS%20DE%20ALIMENTACION%20AL%20PUBLICO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/GUÃ�A%20DE%20INSPECCION%20PARA%20SERVICIOS%20DE%20ALIMENTACION%20AL%20PUBLICO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20UNICO%20PARA%20SOLICITUDES%20DE.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20UNICO%20PARA%20SOLICITUDES%20DE.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20UNIFICADO%20DE%20SOLICITUD%20DE%20PERMISO.htm
file:///E:/TRABAJO%20PARA%20ENTREGAR/LINK%20FORMULARIO/FORMULARIO%20UNIFICADO%20DE%20SOLICITUD%20DE%20PERMISO.htm

Seguros (INS)

Trémite con el Sujeto al contrato de | 1 dia habil
arrendador arrendamiento
Ministerio de Gratuito 1 dia habil
Hacienda

Uso de suelo Gratuito 3 a5 dias habiles

(digital)
5 a 8 dias habiles

(fisico)

Asociacion de

Compositores

Para exoneracion no

hay costo, y para

5 a 8 dias habiles

y Autores autorizacion
Musicales ¢40,000,00
Ministerio de El cual tiene un valor | 10 dias habiles
Salud segun el tipo de
riesgo: A: $100
B: $50.
C: $30
Pymes: $20.
Municipalidad | Patente comercial €39 200,70

Ficha didactica 4.3 Registros de costos promedio proyectados para la formalizacion.




Instrucciones: En cada rubro complete con la informacién de cada semana para realizar la
proyeccion de costo promedios.

Contenido Tematico:

Nombre del Participante;

1. INGRESOS

Semana 0

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

1.1 Ventas producto o

servicio

1.2 Venta de activos (Cierre

del proyecto)

TOTAL
INGRESOS(ventas)

2. EGRESOS

2.1 Gastos Generales y

Administrativos

2.2 Gastos de formalizacion

2.3 Amortizacién

2.4 Intereses

TOTAL EGRESOS

Saldo Bruto (1-2)

impuestos

Saldo Neto

Saldo Acumulado (utilidad)




Ficha didactica 4.4 Requerimientos y habilidades por fortalecer.

155

Introduccion: anote; cuales son sus fortalezas y debilidades respecto a cada de las capacidades

empresariales. Asi mismo indique cuales necesita fortalecer para tener un negocio formal

Maodulo 4: Formalidad y expansion del negocio y capacidades empresariales que requiero.

Actividad :-------

Capacidades

empresariales

Fortalezas

Debilidades

Habilidades empresariales

fortalecer

por
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Apoyos Administrativos

Formulario N°.1

CONTROL DE ACTIVIDADES PARA LA VALIDACION DE LA PROPUESTA.

Fecha: Tema:

Modulo de capacitacion: Facilitador:

Nombre N° de cédula firma Actividad que desempefia

Firma del facilitador:
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5.2 Recomendaciones

5.2.1 Objetivo especifico: Desarrollar un diagnostico en los vendedores informales para identificar
la rentabilidad actual de su negocio, fuentes de financiamiento, capacidades empresariales y

percepcion sobre las actividades informales.

Elaborar de un diagnostico para el disefio de un programa de fortalecimiento para el transito a la
formalidad, el cual identifique recursos institucionales que se puedan vincular para el desarrollo de

infraestructura y desarrollo de capacidades empresariales.

Que el gobierno local, en alianza con otras instituciones publicas y organizaciones no
gubernamentales, promuevan la creacién de un programa para subsanar la situacion de brechas que
tienen los vendedores informales. Asimismo, levantar un censo de todos los vendedores informales
de acuerdo con la actividad econémica que realizan, para contar con criterios adecuados de
priorizacion y definir las politicas necesarias para la promocion econdmica y social de este grupo.

Ademas, establecer criterios de entrada, de permanenciay de salida del programa de esta poblacion.

5.2.2 Objetivo 2. Identificar los requerimientos legales para el funcionamiento de la formalidad en
la estimacion de costos y tiempos requeridos.

Disefar una politica publica que permita las ventas ambulantes, al financiar con fondos publicos la
generacion de inocuidad y criterios establecidos por el Ministerio de Salud, para otorgar permisos

de venta en calle como lo hace otras municipalidades en el pais.

Establecer en la planificacidn urbana los espacios publicos donde se construyan inversiones de bajo
monto a disposicidn de este tipo de actividades. Valorar carritos moviles tipo food truck y carritos
moviles de ventas de mercaderia (como otra alternativa de inversion que puede ser financiada a

mediano plazo al vendedor).

Comprar un terreno para la construccion de la infraestructura necesaria, por parte de la

Municipalidad, con el objetivo de reubicar a los vendedores que desarrollan sus actividades en el
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espacio publico, al otorgar la titularidad de los locales, desde el inicio, a cada uno de los
participantes, para generar sentido de pertenencia y que sean ellos quienes mantengan en buen
estado el entorno comercial, como una alternativa frente a la problematica de uso del espacio
publico y a sus condiciones laborales y, de esta forma, subastar el requisito del uso de suelo, para

la adquisicion de la patente comercial.

A partir del diagnostico, establecer una escala minima de actividad por tipo de negocio, con el
propdsito de desarrollar una estrategia escalonada de fortalecimiento dirigida a los vendedores
informales, para el pago de los impuestos de la formalizacion. Es decir, a medida que alcanzan el

volumen de actividad, poco a poco, se incrementan taran las tasas reales y los pagos de las tarifas.

5.2.3. Objetivo 3. Elaborar una proyeccién de la inversion inicial y operacional requerida en una

transicion a la formalidad, segun tipo de actividad.

Frente a los costos de formalizacion, se recomienda a los vendedores informales que
incrementen las ventas, reduzcan los costos operativos y mejoren la productividad, sin descuidar
la calidad del producto. Esto a través de capacitaciones que les permitan adquirir los conocimientos
y las destrezas necesarias para realizarlo, de manera que con el incremento en la rentabilidad del

negocio puedan realizar la formalizacién del negocio.

5.2.4. Objetivo 4. Disefiar una propuesta de capacitacion para el desarrollo de las capacidades
empresariales en los vendedores informales, que permita la transicién de la actividad comercial

que realizan a la formalidad.

Presentar la propuesta de capacitacion a los vendedores informales para que sea validada y
asi determinar su viabilidad para, posteriormente, ser implementada y empoderar a este grupo para
que formalicen la actividad comercial e incrementen sus ganancias mediante el fortalecimiento del
negocio. Ademas, brindar seguimiento a la implementacion, para verificar los resultados obtenidos

y como los vendedores informales estan poniendo en préctica los conocimientos adquiridos.
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ANEXO 2. Entrevista aplicada a vendedores informales del distrito central de Nicoya,

Guanacaste

Entrevista Semiestructurara

Instrucciones: Conteste las siguientes preguntas con responsabilidad y honestidad de acuerdo a
las experiencias de vida con las que usted cuenta como vendedor informal del distrito central

Numero de entrevista: ..................
Actividad comercial: ...
1.Informacion general.

A continuacion, se le solicita informacion respecto a su personay a la actividad comercial que
realiza de forma informal.

1. Informacion sociodemogréaficos
1.1 Edad:

De 25 a menos de 30:

De 30 a menos de 35:

De 35 a menos de 40:

De 40 a menos de 45:

1.2 Lugar de residencia actual:

1. 3 Escolaridad:

Primaria incompleta: Secundaria completa:
Primaria completa: Universitaria incompleta;
Secundaria incompleta; Universitaria completa;

Otra, especifique:
2. Informacién de la actividad comercial.
2.1 ;Hace cuantos afios desempefia esta actividad?
2. 2 ¢Por cudl razon usted dio inicio a esta actividad?

2. 3 {Qué productos usted ofrece?



2.4 Siempre usted ha vendido lo mismo?

2.5 Cuantos dias a la semana realiza esta actividad?
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Objetivo 1. Desarrollar un diagnostico en los vendedores informales para identificar la rentabilidad

actual del, las fuentes de financiamiento negocio, las capacidades empresariales y la percepcion

sobre sus actividades informales.

1.1. Rentabilidad del negocio.

Instrucciones: Identifique en el siguiente cuadro las ventas y gastos diarios de operacion de su

negocio de un dia bueno y uno malo

Elementos de operacion
Dia bueno

Dia malo

Gastos:

Insumos:

Qué insumos

Cantidad comprada

Mano de obra:

Preparacion

Ventas:
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Cantidad

Precio por unidad

1.2 Financiamiento

¢Ha tenido usted que recurrir a pedir dinero prestado para realizar esta actividad, si la respuesta
es si nombre la fuente de financiamiento?

¢ Cuales fueron las fuentes de Financiamiento a las que tuvo que recurrir?
Cuénto dinero tuvo que solicitar

¢A qué plazo se establecido pagar el préstamo?

Con qué frecuencia suele recurrir a préstamos para su actividad

¢Cual es la tasa de interés fijada mensual, semana o por dia?

1.4 Capacidades empresariales

Se refiere a las capacidades predominantes que poseen los vendedores informales para de
desarrollar su negocio.

Instrucciones: de acuerdo a los indicadores que se le presentan en el siguiente cuadro escriba en el
espacio correspondiente si 0 no, segin corresponda.

Posee Deseo desarrollar Justificacion

Actitudes .
0 mejorar

Ordenado

Amable con la gente
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Facilidad de palabra

Preocupado por dar mejor producto.

Evalla resultados de las ventas para

mejorar

No pierde la paciencia con clientes

dificiles

Aptitudes:

Posee

Deseo desarrollar

0 mejorar

Justificacion

Planifica las compras en funcién de

las ventas.

Considera las criticas 0
recomendaciones de mejora de sus

clientes con relacién a sus productos

Lleva registro de lo que planificay lo

que vende.
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Introduce cambios 0 mejoras en sus

productos.

Habilidades empresariales

Posee

Deseo desarrollar

0 mejorar

Justificacion

Habilidad para la Gestion de la

Planificacion

Habilidad para la  Gestién

Administrativa y de mercadeo

Habilidad para la Gestion Financiera

Habilidad para la  Gestidn
Tecnoldgica

1.4 Percepcion de los vendedores informales.

Se refiere a la percepcidn de los vendedores informales sobre sus mismas actividades, conocer el

pensar y experiencias.

¢ Usted se siente satisfecho siendo vendedor informal?

¢Qué opina su familia acerca de que usted sea vendedor callejero?

¢ Cual es su percepcion de las ventajas de desempefiarse informalmente?

¢Qué tipo de problemas legales ha tenido mientras se desempefia como vendedor informal?
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¢Qué tipo de beneficios considera usted que este sector puede brindarle al pueblo de Nicoya?

Obijetivo 2, Identificar cuéles son las principales causas que intervienen en el proceso de

formalizacion de sus actividades econdmicas.

1. (Ha intentado formalizarse?

Si()

No ()

JUStIfIQUE: .o

2. Si en la pregunta anterior su respuesta fue NO, ¢Mencione las razones por las cuéles usted
no ha decidido hacer el intento?

3. ¢Conoce cuales son los requisitos para funcionar en la formalidad?

Si ()

No ()

Justifique: ..o

Marque con una X cuales de los siguientes requisitos institucionales son de mayor dificultad para
usted poder calificar

comercial

ambos.

Municipali | Ministerio | Caja Instituto Inscripcié | Ministerio de Salud
dad de | de Hacienda | Costarricense | Nacional  de | n de | Permiso  Sanitario
Nicoya del Seguro | Seguros Notario de Funcionamiento
Social Publico

() Permiso | ()Inscripcié | () Registro ante [ ( ) Pdliza de () Permiso Sanitario
de Uso de|n ante el|la CCSS como | Riesgos del de Funcionamiento
Suelo Ministerio | Trabajador(a) | Trabajo 0 Declaracion
() Patente | de Hacienda | Independiente, Jurada

o licencia Patrono(a) o




Obijetivo 3, cuantificar los ingresos y los gastos (diarios, semanales y mensuales) de los

vendedores informales y determinar su margen bruto.

FLUJO PROYECTADO INVERSIONES NUEVAS

1. INGRESOS

Semana 0

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

ventas producto o servicio

venta de activos (Cierre del
proyecto)

TOTAL INGRESOS(ventas)

2. EGRESOS

Inversion Inicial

2.1 Gastos Generales y
Administrativos

2.5 Amortizacion

2.6 Intereses
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ANEXO 3. Instituciones que apoyan a las pymes en Costa Rica
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Institucién

Los servicios incluyen:

Servicios dirigidos a:

Camara de Comercio de Costa

Rica

Universidad Latinoamericana

de Cienciay Tecnologia

Colegio  Universitario de
Cartago
Asociacion  Instituto  de

Normas Técnicas de Costa
Rica

Cémara de Tecnologias de

Informacion y Comunicacion

Capacitacion, Asesoria,

Asistencia Técnica,
Acompafiamiento, Mentaria

Capacitacion, Consultoria,
Asesoria, Mentaria,

Programas a la medida

Capacitacion, Asesoria,
Asistencia Técnica

Capacitacion, Asesoria,
Acompafamiento, Servicios

financieros, Fondos de capital
semilla de SBD.
Capacitacion, Asesoria,

Asistencia Técnica,

Personas emprendedoras,

Micro empresas, Pequefas
empresas, Medianas empresas

Personas emprendedoras.

Personas emprendedoras,

Pequefias empresas

Personas emprendedoras,

Micro empresas, Pequefias
empresas.
Personas emprendedoras,

Micro empresas, Pequefias

(CAMTIC) Acompafiamiento, Mentaria. ~ empresas, Medianas empresas

Universidad Estatal a Capacitacion,  Consultoria, Personas emprendedoras,

Distancia. Asesoria, Asistencia Técnica, Micro empresas, Pequefias
Acompafiamiento, Mentoria, empresas, Medianas
Prototipado. empresas, Otro

Promotora de Comercio Capacitaciones en comercio Personas emprendedoras;

Exterior (PROCOMER) exterior; Micro empresas.

Informacion de potencial de
mercados, tendencias y otros;
Asesorias;

Acompafiamiento en el
exterior con ferias, agendas,

otros.



Fondo para el Desarrollo de la
Micro Pequefia y Mediana
Empresa (FODEMIPYME
Bolsa Nacional
S.A.

de Valores

Universidad Fidélitas
Camara de Industrias de Costa

Rica

Razon Social: Banco Bac San
José, S.A. Nombre Comercial:
BAC Credomatic"

Pymes de Costa Rica

Crédito, Garantias, apoyo no

financiero.

Capacitacion y asesoria.

Capacitacion, Asesoria,
Asistencia Técnica.
Capacitacion,  Consultoria,

Asesoria, Asistencia Técnica,

Acompafiamiento.

Capacitacion, Asesoria,
Asistencia técnica,
Acompafiamiento, Servicios
financieros.

Capacitacion,  Consultoria,

Asesoria, Acompafiamiento.

173

Micro, pequefias y medianas

empresas

Medianas y grandes empresas

Personas emprendedoras,
Micro empresas, Pequefas
empresas

Micro empresas, Pequefias
empresas, Medianas
empresas.

Personas, emprendedoras,
Micro empresas, Pequefas
empresas, Medianas
empresas.

Micro empresas, Pequefias

empresas, Medianas empresas

Alianza Empresarial para el Acompafamiento en temas Personas emprendedoras,
Desarrollo ambientales, sociales y de Micro empresas, Pequefias

gobernanza.  Fondos no empresas

reembolsables y capacitacion

para mujeres emprendedoras y

empresarias.

Acompafiamiento, Servicios

financieros, Fondos de capital

semilla de SBD
Asociacion Instituto  de Capacitacion, Asesoria, Personas emprendedoras,
Normas Tecnicas de Costa Acompafiamiento, Servicios Micro empresas, Pequefias

Rica

empresas.
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financieros, Fondos de capital
semilla de SBD.

Cémara Nacional de Turismo Los  servicios  incluyen: Micro empresas, Pequefias
Capacitacion, Asesoria, empresas, Medianas empresas
Asistencia Técnica,
Acompafamiento, Servicios

financieros.

Fuente: MEIC, 2022.
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ANEXO 4. Distribucion por criterios de frecuencias acumulada y relativas respecto a las

actitudes empresariales que poseen o desean mejorar los vendedores informales

Capacidades que

Capacidades que necesitan

Actitudes )
poseen desarrollar o mejorar
fa fr fa fr
Ordenado 16 80% 4 20%
Amable con la gente. 19 95% 1 5%
Facilidad de palabra. 17 85% 3 15%
Preocupado por dar mejor
7 35% 13 65%
producto
Evalla resultados de las ventas
) 10 50% 10 50%
para mejorar
No pierde la paciencia con
) . 19 95% 1 5%
clientes dificiles
TOTAL 15 75% 5 25%

Nota: Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios

capacidades empresariales. Fuente: Vendedores informales, del distrito central de la ciudad de

Nicoya, 2022.

Simbologia

Fa= Frecuencia absoluta
Fr= Frecuencia relativa
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ANEXO 5. Distribucidn por criterio de las frecuencias absolutas y relativas con respecto a las

aptitudes empresariales que poseen o desean mejorar los vendedores informales

Aptitudes Posee Deseo desarrollar o mejorar
fa fr fa fr
1.Planifica las compras en
. 16 80% 4 20%
funcion de las ventas
2.Considera las criticas o
recomendaciones de mejora de
_ y 18 90% 2 10%
sus clientes con relacion a sus
productos
3.Lleva registro de lo que
. 5 25% 15 75%
planifica y lo que vende
4.Introduce cambios 0 mejoras
6 30% 14 70%
en sus productos
5.Trata de que sus productos
sean mejores que los de la 10 50% 10 50%
competencia
Promedio 11 55 9 45%

Nota: Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios aptitudes

empresariales. Fuente: Vendedores informales, del distrito central de la ciudad de Nicoya, 2022.

Simbologia

Fa= Frecuencia absoluta
Fr= Frecuencia relativa.



ANEXO 6. Distribucidon por criterios de frecuencias absolutas y relativas de las capacidades

empresariales que poseen o desean mejorar los vendedores informales
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Habilidades Técnicas Posee Deseo desarrollar o mejorar.
fa fr fa fr

1. Habilidad para la
Gestion de la 6 30% 14 70%
Planificacion
2. Habilidad para la
Gestion Administrativa y 5 25% 15 75%
de mercadeo.
3. Habilidad para la

o _ 3 15% 17 85%
Gestion Financiera.
4. Habilidad para la

. . 0 0% 20 100%
Gestion Tecnoldgica.
5. Habilidad para la
Gestion para la
) N ) 4 20% 16 80%
innovacion, calidad y
competitividad.

Promedio 4 20% 16 80%

Nota: Interpretacion de los criterios de frecuencias absolutas y relativas de los criterios

habilidades técnicas. Fuente: Vendedores informales, del distrito central de la ciudad de Nicoya,

2022.
Simbologia

Fa= Frecuencia absoluta
Fr= Frecuencia relativa.
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ANEXO 7. Evidencia de la validacion de la propuesta para el plan de capacitacion de los

vendedores informales, Nicoya Guanacaste

ANEXO 6. APOYQOS DIDACTICOS VALIDADOS.pdf
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