
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. DATOS GENERALES 

Módulo: Emprendimiento e Innovación 

 

Horas del Módulo de capacitación: 20 horas  

10 horas de sincrónicas 

10 horas de asincrónicas 

 

Instructor: MSc. Andrés Avila C. 

 

 

2. DESCRIPCIÓN Y OBJETIVOS DE LA CAPACITACIÓN 

 

2.1.  Importancia de la capacitación. 

La importancia de esta capacitación radica en proveer al participante de los conocimientos 

necesarios para dar impulso a su idea de negocio/emprendimiento. 

 

Conocer cuáles son las habilidades y capacidades que caracterizan a los emprendedores, 

sirve para comprender que existen habilidades intrínsecas en las personas. 

 

Todo el mundo posee una serie de habilidades y destrezas importantes que lo destaca en 

el campo profesional, muchas de ellas son innatas y otras van perfeccionándose en el 

transcurso de la vida. 

 

2.2.  Resultados esperados en los participantes capacitados. 

Al final del ciclo de “Emprendimiento e Innovación I” los participantes estarán en la 

capacidad de: 

 

 Identificar sus habilidades como una persona emprendedora. 

 



 

 

 Determinar su idea de negocio. 

 

 Proveer una solución generada por su emprendimiento. 

 

 Conocer el segmento del mercado (público idóneo) para su emprendimiento. 

 

 Diseñar una propuesta de valor para su negocio. 

 

2.3.  ¿Por qué es importante y cómo contribuye esta capacitación con la formación 

integral del capacitado? 

La importancia de la capacitación va más allá del desarrollo de habilidades específicas. 

El hecho de que una persona tenga más herramientas para ser exitoso, fortalece su 

confianza y su motivación en el trabajo. 

 

 

3. CONTENIDO 

 
 

 

4. SISTEMA DE EVALUACIÓN 

 

4.1.  Desglose de evaluación  

La evaluación se realiza tomando en cuenta los siguientes parámetros: 

 

Asistencia: Se debe asistir al 70% de todas las sesiones de la clase. 

(10 horas teóricas/sincrónicas) 

 

Trabajo: Se realizará un trabajo final en base a los conocimientos difundidos a lo largo 

de la capacitación.  

(10 horas prácticas/asincrónicas) 

 

 

 

 



 

 

 

 

4.2.Metodología  

El capacitador presentará el contenido de cada uno de los capítulos establecidos. 

Se realizará un trabajo final el cual tendrá un plazo para poder entregarlo.  

Se hará referencia bibliografía establecida. 
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