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RESUMEN

A partir de una convocatoria y proceso de seleccion de un grupo de estudiantes
pertenecientes a la FIMLM, se disefid una serie de capacitaciones basadas en formacion
administrativa y contable, con la finalidad de brindar herramientas para hacer realidad su idea de
negocio y mejorar las condiciones de vida no solo del emprendedor sino de su grupo familiar y
comunidad.

Este trabajo comprende en primera medida un informe diagndstico el cual contiene macro
variables biofisicas del territorio, sociales culturales, politicas y econdmicas, ademas de la
elaboracion de una matriz DOFA, un cronograma de actividades y un plan de trabajo. En
segunda medida una parte conceptual de cada uno de los temas tratados en las capacitaciones, asi
como los alcances obtenidos de cada uno de los objetivos propuestos y finalizando con una serie
de recomendaciones y conclusiones, los cuales fueron muy positivos gracias al compromiso de

los estudiantes y capacitadores de la FIMLM y la Universidad de la Salle.



INTRODUCCION

Apoyando el convenio establecido entre la Fundacion Internacional Maria Luisa de
Moreno (FIMLM) y la Universidad de la Salle programa DESPERTAR EMPRENDEDOR, el
cual busca capacitar en temas de emprendimiento para el desarrollo de una idea de negocio a la
poblacion vulnerable que se encuentra ubicada en el barrio Galan de la localidad de Puente
Aranda, Se ha disefiado y desarrollado una serie de temas los cuales buscan orientar en conceptos
administrativos y contables a un grupo previamente seleccionado por la Fundacion Internacional
Maria Luisa de Moreno (FIMLM).

Tanto la Fundacion Internacional Maria Luisa de Moreno (FIMLM) como la Universidad
de la Salle creen que la educacion es el motor del desarrollo personal, social y econdmico de la
sociedad, por tal razén el enfoque —PEUL- para la formacion del profesional Lasallista esta
basado en principios y valores que tienen sentido de verdad, honestidad y responsabilidad social,
poniendo el conocimiento a disposicion de las personas menos favorecidas (Universidad de la
Salle, 2008) , y para nosotros como estudiantes de la Universidad de la Salle es una experiencia
motivante y enriquecedora la cual nos permite dar nuestro granito de arena en la construccion de
una sociedad mas justa e incluyente ya que dichas poblaciones tienen ideas de negocio viables,
pero no cuentan con recursos y en algunos casos su nivel educativo es bajo lo que les
imposibilita el ingreso a una educacion de calidad en temas de emprendimiento.

El programa DESPERTAR EMPRENDEDOR, nace con el objeto de “Desarrollar
competencias humanas, sociales y las relacionadas con el emprendimiento, despertando la

adaptacion al entorno, la autonomia, recursividad en el sostenimiento personal y familiar



mediante la consolidacién de ideas y perfiles basicos de negocio”. (Fundacién Maria Luisa de
Moreno , 2017).

Es coordinado por la Fundacion Maria Luisa de Moreno la cual es una entidad sin &nimo
de lucro cuyo objeto principal es beneficiar las comunidades méas vulnerables en todos los
niveles, a través del desarrollo y ejecucién de programas de caracter educativo, productivo y
humanitario. (Fundacién Maria Luisa de Moreno , 2017), en conjunto con la modalidad de grado
Proyeccién social de la Universidad de la Salle la cual fundamenta su quehacer en el Enfoque
Formativo Lasallista —EFL- integral de sus profesionales en Administracion de Empresas y
Contaduria Pudblica, los cuales participan como capacitadores en la formacién basica de temas
administrativos y contables despertando en ellos la sensibilidad y capacidad critica para ponerlos
al servicio de la comunidad contribuyendo a la transformacién social del pais. (Universidad de la
Salle, 2017)

Al finalizar la capacitacion se espera que los estudiantes puedan analizar la informacion

del entorno generando estrategias que les permitan poner en marcha sus ideas de negocio.



1. JUSTIFICACION

El desarrollo del presente informe tiene como iniciativa la capacitacion a miembros de la
FIMLM del barrio Galan, brindando en cada sesion de clase conocimientos administrativos y
contables que permitan a los asistentes tener las herramientas para consolidar sus ideas de
negocio y estructurar de una manera eficiente los diversos proyectos emprendedores. El
convenio establecido por la FIMLM con la Universidad de la Salle por medio del CEDEF; ha
vinculado al programa despertar emprendedor, con el firme proposito de fomentar espacios de
inclusion social enfocada al crecimiento personal y econémico de la poblacién del barrio Galan,
trabajando mancomunadamente para brindar informacion actualizada y relevante a la realidad de
la sociedad colombiana y sirva para la creacion de una cantidad suficiente de logros y victorias

tempranas.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA
2.1.1. Biofisicas del Territorio
2.1.1.1. Caracteristicas Fisicas
La FIMLM cuenta con sedes de capacitacion en varias localidades de la ciudad de
Bogotd, sin embargo, el programa de capacitacion del presente informe se desarrollaré en la
Localidad 16 Puente Aranda, barrio Galan. Su direccion es Carrera 60 # 4- 48, en el lugar
funciona actualmente el Restaurante y Cafeteria Lukas, el cual es prestado a la FIMLM por parte

de unos de sus miembros.

llustracion 1. Sede Capacitacion Galéan, Fuente: (GooGLE MAps, 2017)
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2.1.1.2. Condiciones de Vivienda
La estratificacion socioecondmica de la vivienda en la cual se encuentra ubicada la

Tipo de prOpiedad localidad de Puente Aranda en su

mayoria es estrato 3 con un

98.4%, segun la encuesta
- realizada por el SISBEN al corte
— abril 2014 y segin el dato

PROPIA ALQUILADA FAMILIAR

Gréfico 1. Resultado Encuesta Tipo de Propiedad Sede Galan, registrado en un recibo de
Fuente: Elaboracion Propia

servicio pablico domiciliario el
3 N cual debian presentar en el hogar al
Porcentaje de viviendad por Estrato

» momento de tomar la encuesta.

(Caracterizacién Socioecondémica

Encuesta SISBEN 111 Boletin 64,

95%

- = 2014, pag. 7). De las 19 personas
Gréfico 2. Resultado Encuesta Viviendas por Estrato, Fuente:

Elaboracion Propia .
que asisten actualmente a la

capacitacion el 95% pertenecen al estrato 3, y el otro 5% corresponden a estrato 2, la mayoria
(13 personas) viven en apartamento arrendado, cuentan con servicios basicos los cuales son
acueducto, alcantarillado, luz, gas domiciliario segin encuesta realizada el dia 19 de agosto del

presente afio en la sede Galan.
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2.1.2. Condiciones Socioeconomicas

“En la localidad de Puente Aranda, para el afio 2016 se estima que residen 225.220
personas: el 50,3% son mujeres (113.322) y el 49,7% hombres (111.898). Esta localidad tiene
un indice de feminidad de 101,3 (5,4 puntos porcentuales por debajo del estimado para Bogota
de 106,6); vale decir, que por cada 100 hombres existen 101 mujeres. ” (Observatorio de
Mujeres y Equidad de Género de Bogota (OMEG) - Secretaria Distrital de la Muje, 2016)

De acuerdo con la encuesta aplicada a los asistentes de la sede Galan se pudo determinar
que la mayoria de los asistentes son mujeres las cuales se encuentran entre los 19 y 55 afios, y los
hombres se encuentran entre los 25 y 45 afios.

El nivel académico de los estudiantes de la sede Galan se encuentra en su mayoria con un
42% en nivel universitario,

Nivel educativo
seguidos de un 21% personas

M Educacion Primaria

con estudios secundaria y
M Educacion Secundaria

Tecnico técnico, un 11% en educacion

Tecnologo primaria y con un 5% en grado

B Universitario

tecnologo.

Gréfico 3. Resultado Encuesta Nivel Educativo Sede Galan, Fuente: Elaboracion Propia.

La localidad de Puente Aranda tiene muy buena cobertura de servicios publicos basicos
tales como luz, agua, gas y teléfono ya que el estrato que predomina es el 3.

“44% de los trabajadores de la localidad esta en la informalidad 85,8% de los hogares
de Puente Aranda no se consideran pobres. Esta cifra aument6 5 puntos porcentuales con

respecto a 2011. El pago promedio de gas natural y energia eléctrica fue en Puente Aranda,
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$23.414 y $64.933 respectivamente. 66% de los habitantes mayores de 10 afios usa con
frecuencia internet, de los cuales 63% se conecta todos los dias de la semana. ” (Dimas Hoyos,
Valencia Mosquera, & Guerrero Albarracin, 2015).

2.1.2.1.  Sectores Productivos

Segun el Observatorio de desarrollo economico la localidad Puente Aranda es la principal
zona industrial de Bogota. En cuanto a empleos de calidad, considerando como asalariados
aquellos ocupados en una empresa particular y en el sector gobierno, la proporcion de estos
empleos en la localidad fue de 58,5%, siendo la menor tasa registrada en la ciudad para 2014
(63%). En cuanto a empleos informales, 44% de los trabajadores en la localidad esta en la
informalidad, siendo el octavo territorio con menor informalidad en 2014 en la ciudad de Bogota.
(Observatorio de Mujeres y Equidad de Género de Bogota (OMEG) - Secretaria Distrital de la
Mujer, 2016).

En la encuesta aplicada en la sede Galan se logro observar que un 42% de los estudiantes
se encuentran laborando actualmente, el 37% son personas sin ningan vinculo laboral las cuales

. . , . corresponden a mujeres
Actividad Econdmica

Independiente dedicadas al hogar Yy el
21%
Empleado 21% restante son
- 2%
emprendedores los cuales
Desempledo ya estan trabajando su idea
37%
B Empleado Desempledo M Independiente

de negocio o trabajan de

Gréfico 4. Resultado Encuesta Actividad Econémica Sede Galan,
Fuente: Elaboracion Propia manera informal.
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Sus ingresos econdmicos mensuales estan en el rango de 0 a 2 SMLYV, ellos manifiestan
que este ingreso solo les permite cubrir sus necesidades basicas; la mayoria se encuentran
afiliados a un sistema de salud y no reciben ningln subsidio por parte de estado.

2.1.2.2.  Principales Procesos de Emprendimiento Econdémico

Segun cifras del observatorio de desarrollo econémico para el afio 2014, en la localidad
existen aproximadamente 123 mil ocupados, que se ubican laboralmente en los sectores de
comercio y restaurantes (32,2%), servicios comunales, sociales y personales (21%) y actividades
inmobiliarias y empresariales (12,6%). (Dimas Hoyos, Valencia Mosquera, & Guerrero
Albarracin, 2015)

En la sede Galan la mayoria de las personas buscan realizar una idea de emprendimiento
para llegar a lograr una independencia econémica que les permita garantizar su calidad de vida,
para lo cual han venido trabajando proyectos especialmente en los sectores de alimentos y
bebidas (37%), comercio (37%) y servicios (26%).

2.1.2.3.  Cuantificacion y Cualificacion Del Talento Humano

Para el afio 2014, la localidad de Puente Aranda tuvo una tasa de ocupacion femenina de
46,9%, por otra parte, la tasa de ocupacion de los hombres fue del 64,6%, menor a la registrada
en el afo 2011(65,1%). Lo anterior refleja la estabilidad de la localidad en materia de
empleabilidad. (Dimas Hoyos, Valencia Mosquera, & Guerrero Albarracin, 2015).

La falta de estabilidad laboral ha llevado a que las personas decidan iniciar un negocio
propio ya sea comercializando productos terminados o elaborando alimentos de manera

artesanal.
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2.1.3. Condiciones Socioculturales

2.1.4. Condiciones Politico-Institucionales

La localidad Puente Aranda cuenta con Aprox. 260.000 habitantes y una extension de
1.724 hectéareas. Dividida en cinco (5) UPZ las cuales son Ciudad montes, Muzu, San Rafael,
Puente Aranda y Zona Industrial. Limita por el norte con la avenida los comuneros y la localidad
de Teusaquillo, al sur con la Avenida 1° de Mayo y la localidad de Tunjuelito, Por el oriente con
la avenida Ciudad de Quito y la localidad de los martires y Antonio Narifio y por el occidente
con la Avenida Ferrocarril del Sur y con las localidades de Fontibon y Kennedy. (Localidad de
Puente Aranda, 2017)

El plan de desarrollo econdmico, social, ambiental y de obras publicas para la localidad
de Puente Aranda para los afios 2013-2016, buscaba mejorar las condiciones ambientes y de
atencidn para la primera infancia, reconociendo los derechos humanos individuales y colectivos
ademas de realizar acciones dirigidas a la promocion de la salud y el fomento a la cultura,
recreacion y el deporte.

Fue disefiado con el fin de reducir la discriminacion social, econémica y cultural de los
ciudadanos independientemente de su orientacion sexual, condicidn étnica, discapacidad o de sus

preferencias politicas, religiosas y culturales. (Registro Distrital, 2012)

2.1.4.1. Los de emprendimiento sociales y/o culturales mas reconocidos
La Fundacién Maria Luisa de Moreno en su compromiso social realiza un apoyo
educativo para jovenes y adultos en todas las localidades de Bogota y en otras regiones de

Colombia.
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La Fundacién ademas realiza brigadas de salud, con especial énfasis en optometria,
(Fundacion Maria Luisa de Moreno , 2017), atendiendo las necesidades de las personas que
habitan el barrio el Galan, los beneficiarios tienen descuentos hasta del 70% en las monturas y
lentes. Adicionalmente este afio aport6 a 33 nifios Utiles escolares como cuadernos, lapiceros,
reglas, plastilinas y otros elementos necesarios para su desarrollo académico. Ademas, familias
gue no cuentan con los recursos suficientes se han visto beneficiadas con donaciones de
mercados (Fundacién Maria Luisa de Moreno , 2017)

2.1.4.2. Beneficiarios e impactos en el territorio

Toda la poblacién ha sido beneficiada en esta importante labor social sin importar su
edad, raza o sexo, incluyendo personas con discapacidad las cuales son apoyadas y acompafadas
generalmente por su respectiva familia, alli se les brinda un aprendizaje que les sirva como
herramienta para sortear las diferentes situaciones en el campo laboral, personal y de la vida
diaria; del mismo modo los capacitadores y tutores se han visto beneficiados ya que tienen una
plataforma de ensefianza que les permite desarrollar experiencia en el campo de la docencia.

2.1.4.3. Organizaciones solidarias

Se cuenta con el apoyo econdémico para el funcionamiento principalmente de las
empresas entre las que se encuentran principalmente las entidades financieras, como también del
aporte de personas voluntarias que llevan implementos necesarios para la realizacion de las
actividades de la fundacién entre los que encontramos materiales didacticos, deportivos,

alimentos y otros.



La fundacion cuenta con diferentes herramientas para darse a conocer como las

siguientes:

2.1.4.4. Eventos o actividades que han contribuido a la cohesion de la

comunidad

e Pagina web

e Pagina de Facebook

e Radio

e Television

e Eventos de la fundacion
e Vozavoz

e Entrevistas
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2.2. ANALISIS FODA

FODA

OPORTUNIDADES

01. Los recursos bibliograficos con los que coenta
1z Universidad ¢e la Salle permite tener vna
cantidad practicaments ilimitada a contenidos
multimedia, bibliograficos, para cada vna de las
dinamicas que 3= llzvan a cabo 2n las szsionss

FORTALEZAS

Fl. Credibilidad por ser sstudiantes de 12 Universidad)
de la sallz ssto proporciona confianza en cada vno def
los asistentes w2 gue se reflsja conocimisnto ¥

o alismo

DEBILIDADES

D1. Lz FIMLM no dispons de zalonss, ni espacios
propios para llevar a cabo las szsiones, por esta razon
debe  solicitarss con  anticipacion =sspacios que
zeneralments son donados por la comunidad

F2. Compromiso v dedicacion wa que 3= lleva a cabo|
vn rigurose analisiz 2 cada vna de las  gwiag
suministradas por la FIMLM para llevar a desarrilear|
sesiones con altos estandares de calidad en 1
t venla ision ¢e la misma basado en|

2l modelo AP

D2 Los capacitadorss no conocen con &l tismpo de
antelacion suficiente para llavar a cabo uvna mejor
preparacion para cada vna la sesiones, los envios del
material de trabajo son generalmente sobre 2l tiempo.

F3.Capacidad de lhderazgo enfocada 2l corractol
dirsccionamisnto, snfoque v aprovechamisnto def
cada 1no de las sesiones

ESTRATEGIAS FO

FOl. Loz capacitadorss entre semana  tendran
comunicacion frecuents para permitir diseutir &l orden

del cronoerama, di icion de ¥ idad

de las sesiones; con =l objeto de preparar con
suficiente anticipacion las clases ¥ sus postbles

AMEnaTas

D3. Los asistentes a las sesiones ée clase no conocen
con anbicipacion los temas a desarrollar, ni 2l
eronograma de actividades, para tener la oportunidad
de hacer consulta previa de temas

ESTRATECIAS DO

DO1. Garantizar al iniciar 2l programa despertar
emprendedor por parte de la FIMLM la asiznacion v

o o de para gz i las
condicionss minimas como salonss, espacios ¥
herramizsntas avdivisalzs

(2. Los recursos economicos ¥ politicos con los
que coenta la FIMLM permite llegar a espacios
adecuados, instalacionss mas dotadas, ¥

profesionales en distintas disciplinas que permiten

respaldar 1a labor de los capacitadores

FOZ2. Los capacitadores para cada sesion estableceran
v espacie individeal para realizar consulta en cada
vna gz las bases de datos digitalzs que dizponz la
Universidad de 1a Salle.

DO2. Los lideres de la fundacion con conocimisnto d
los capacitadorss tendran a disposicion de todos los
participantzs del programa las herramisntas para vna
correcta praparacion pravia

03. La mayoria da los estudiantes 2 las classs
demuastran gran interss que se comprueba con 2l
entusiasmo 2l desarrollar dinamicas, clases, tarsas
v talleres permitiendo dar mas en cada vna de las
sasiones.

FO3. Los capacitadorss tendran reunionss con cada
wno de los liderss de 1z fondacion para tener vna
cotrecta ¥ oportuna retroalimentacion.

D03, La FIMLM adecvara 1z planta fisica, 2l espacio
donds s desarrolla 1a clase dz vna mejor forma con &l
objetive de tener la proteccion suficiente ants

factores externos

llustracion 2 Andlisis FODA FIMLM Sede Galan, Fuente: Elaboracién Propia
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Conclusiones Analisis FODA

De acuerdo con el analisis de la Matriz FODA, se concluye que se debe trabajar con la
Fundacion Maria Luisa De Moreno en aspectos importantes como la adecuacién y mejoramiento
de las instalaciones para optimizar el manejo de las clases y permitir un mayor beneficio de
estudiantes y capacitadores; se evidencia interés en la mayoria de los estudiantes por aprender.
Mejorar el entorno fisico ayudara al rendimiento general del programa logrando una mayor

organizacion y aprovechamiento de los recursos.
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2.3. PLAN DE TRABAJO

2.3.1. ¢Qué quiero hacer?
Objetivo General
Capacitar a un grupo de estudiantes de la Fundacién Maria Luisa de Moreno ubicados en
el barrio Galan en temas de emprendimiento, brindandoles herramientas en temas
administrativos y contables las cuales les permitan desarrollar sus ideas de negocio brindandoles
autonomia y sostenibilidad econdmica personal y familiar.
Obijetivos Especificos
e Diagndstico de la poblacion a capacitar en el programa DESPERTAR
EMPRENDEDOR del barrio Galan, a partir de la elaboracion y analisis de una matriz
FODA
e Implementacion de la capacitacion administrativa y contable de acuerdo a modelo
implementado por la fundacién Maria Luisa Moreno.
e Evaluacion de la capacitacion a partir de una feria empresarial y encuesta de
satisfaccion.

e Desarrollo de las ideas de negocio a partir del modelo Canvas

2.3.2. ¢Por gué lo quiero hacer?

Como parte de la labor social que desarrolla en conjunto la Universidad de la Salle y la
FIMLM en la identificacion de problematicas sociales y entre las cuales se destaca la falta de
oportunidad para acceder a capacitaciones y educacion de calidad de las personas de escasos

recursos y de zonas marginales; vemos la oportunidad para participar mediante nuestro programa
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de proyeccidn social brindando conocimientos y apoyando con el desarrollo de actividades en
pro de la mejora y de hacer aporte en conocimientos para comunidad del barrio El Galan en la

Localidad de Puente Aranda.

2.3.3. ¢Como lo voy a hacer?

Mediante una feria empresarial los estudiantes mostraran su idea de negocio a los jurados
(capacitadores), seran ellos quienes evallen la viabilidad de cada uno de los proyectos y
posterior se aprueben, desaprueben y/o se hagan las respectivas recomendaciones y
observaciones.

Una vez se establezcan las ideas de negocio que se van a trabajar, se determinara
mediante la vision de cada uno de los proyectos el alcance para definir los limites y los objetivos
de cada uno de los participantes.

Se dara orientacion a cada estudiante sobre el proceso que debe realizarse para sacar la
idea de negocio adelante teniendo en cuenta las caracteristicas y el tipo de negocio.

Mediante actividades pedagdgicas se buscara la interaccion y participacion de cada
estudiante, estimulando el deseo de aprendizaje y buscando el maximo compromiso durante el

proceso.

2.3.4. ¢Donde lo voy a hacer?
El proyecto se realizara en el establecimiento de nombre Restaurante y Cafeteria Lukas

que esta ubicado en el barrio Galan- Localidad Puente Aranda, Carrera 60 # 4 — 48 Bogota D.C.
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2.3.5. ¢Hasta donde quiero llegar?
Lograr que nuestros 19 estudiantes terminen a satisfaccion el curso y saquen adelante su
idea de negocio, haciendo uso de las herramientas administrativas y contables que se les

entregaran en el transcurso de cada una de las capacitaciones.

2.3.6. ¢Con qué lo voy a hacer?

Para el desarrollo de las capacitaciones la fundacion proporciona un lider de proyecto el
cual es el encargado de coordinar la logistica y los recursos fisicos necesarios en cada sesion,
ademas de un capacitador en el area de desarrollo humano y un coordinador zonal y por parte de
la universidad esta proporciona dos estudiantes de Gltimo semestre de las carreras de
Administracion de Empresas y Contaduria Publica.

Los recursos tecnoldgicos y didacticos son suministrados por parte de la fundacion entre
los cuales se encuentran:

e Computador

e Video Beam

e Amplificador de sonido
e Tablero y marcadores

e Fotocopias y guias de trabajo
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2.3.7. ¢Tiempo en el que voy a hacerlo?
La FIMLM entregd un cronograma inicial general, aplicable en todas las sedes de
capacitacion del programa Despertar Emprendedor, fue retrasado en su ejecucion debido

multiples inconvenientes en su planeacion.

[lustracion 3. Cronograma FIMLM, Fuente: FIMLM

DESPERTAR EMPRENDEDOR PULIKCHAMANA 2017
MI PROYECTO DE VIDA Dia Horas
PV. Quien soy, mi personalidad 1 4
Zas Mis suefios, mi programa de vida 2 4
Actividad: Diario de oportunidades 5 4
EDUCACION FINANCIERA Dia Horas
EF Educacion Financiera ahorro y libro diario 3 4
Actividad: Flujo de caja 7 4
DESARROLLO HUMANO I DESARROLLO EMPRESARIAL
Andlisis y seg tacion de Client Dia Horas
8 La famiis coma smpresaty Mision, vision, objetivos 4 4
liderazgo
Cdp 1 |Auto confianza y trabajo en equipo |El cliente, tipos de clientes 5 4
- S Oferta, demanda y valor del
10 Técnicas de negociacion artade y 6 4
Actividad: Investigacion de mercado
Propuesta de Valor Dia Horas
11 Orientacion al logro Precio 7 4
013 2 Creatividad e innovacion Eroducto, caracteristcas y valor 8 4
agregado
Actividad: Mostrar mi PP/SS al mercado 0
Canales Dia Horas
C4p3 |Resiliencia Canales de distribucion 9 4
Actividad: Maqueta de mis canales de distribucion 0
Relaci con los cli Dia Horas
ot Analisis DOFA a de min io
BRRE **na de decisiiges Preferencia de mi PPISS > | 10 4
15 La empatia Fidelizar los clientes y Calidad 1" 4
Actividad: Estrategia de Fidelizacion 0
Flujo de Ingresos Dia Horas
Cd4p5 |Tolerancia a la frustracion F“e.“.‘e.s de ingresas;;punto do 12 4
equilibrio y ventas
Actividad: 0
Recursos Claves Dia Horas
CaB6 |Recursividad y proactividad Materia prima, insumos, Logistica | ;5 4
e Inventarios
Actividad: 0
Actividades Claves Dia Horas
18 Control de emociones Frocesos d'e' compraty;Froceso 14 4
Cap7 de produccion,
19 Cuenta bancaria emocional Mercado y competencia 15 4
Actividad: Busco financiacién de mi proyecto 0
Aliados Claves Dia Horas
038 8 Persistencia y disciplina IAIiados claves 16 4
Actividad: Buscando mis aliados (Me inscribo a cursos de Camara y comeci, SENA, etc)
Estructura de costos Dia Horas
Cand Asertividad [Flujo de caja y presupuesto B 4
Actividad: Entrega libro diario 0
Cierre
Feria de Emprendimiento
Cierre Conferencia 0
Clausura 76
Certificado de Proyecto [ 60
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A continuacion, se disefidé un cronograma de actividades el cual muestra las actividades
que se han realizado y los temas que se desarrollaran del dia 01 de julio de 2017 hasta el 28 de

octubre de 2017 fecha en la que finalizo el proyecto.

Nombre del proyvecto
Responsables

Fecha de inicio
Fecha final

Avance general

Muestra

Programa Despertar Emprendedor
Yecid Burgos - Viviana Muiioz
01/07/2017

28/10/2017

Tareas

Realizacion de feria empresarial Revision de cada proyecto. Se
evalua la viabilidad de cada proyecto

Estado

Completado

enlas i de conlos

pasticipantes.

Completado

Integracion

Itegracion en la tematica de formacion y catedra para los

Completado

Educacién Financiera

Trabajo sobte el tema guia Educacin financiera se estimula al
participante a participar en la tematica.

Completado

Mision, vision, valores

Trabajo sobte la guia tema Misién, visién y objetives se realizan
actividades para aclarar los temas

Completado

El Cliente

Trabajo sobse guia El cliente se realizan actividades sobre atencién
al cliente, dramatizacién sobre tipos de clientes

Completado

Oferta, Demanda

Trabajo de la guia Oferta, demanda y valor del mercado se realiza
una actividad donde el estudiante debe acertar entre factores de
oferta y demanda

Completado

El Precio

Se trabaja sabre el tema Precia siguiendo lzs comespondientes
indicaciones, se realizan actividades diddcticas

Completado

El producto

Trabajo de la tematica El producto segim Io establecido, se
realizard actividad conlos participantes sobre ¢l lanzamientos de un
producto y evaluacién de temas

Completado

Canales de Distribuci

Trabajo de Iz guia Canales de distibucien se realizara una actividad
donde los participantes darén estrategias sobre distribucién

Completado

Anlisis FODA de mi Negocio

Se trabajo la guia entregada por a FIMLM, Como actividad de
reforzamienta del tema se divide el grupo en dos v a cada uno sele
entrega un DOFA de los casos de las empresas de Maiz Morado v
una empresa de Mucbles de madera.

Completado

Fidelizar Clientes y Calidad

Se busca identificar como estd la relacion con el cliente, para saber
&n qué aspectos mejorar y hacer de & un cliente ms satisfecho y.
fidelizado. Se reatiza una retroalimentacion sobre el tema visto en
clase y se entreza un cuestionario como tarea para resolvetlo en
casa

Completado

Fuente de ingresos Punto de
equilibrio y Ventas

Para el dia operativo en la sesién de clase; los estudiantes
realizaran un listado bisico conlos conceptos que generan
ingresos operaciones en sunegocio, y de acuerdo a esto velar por
el correcto flujo de dinera en su emprendimiento. Se explica que es
el punto de equilibrio y se realizan ejercicios sencillos para
aprender a calcularlo.

Completado

Materias Primas, Insumos y
Lgistica

Se desarrolla guia operativa del tema y se realizan gjercicios en
clase

Completado

Proceso de Compra y Proceso

Trabajo sobre Lz guia tema procese de compra y proceso de
produccion, Al finalizar 1a capacitacion se resuelven dudas sobre la
temtica, se comparte una lectura relacionada con el tema proceso
de compra a los estudiantes, se pide resolver un cuestionasio sobre
la lectura

Completado

Mercado y Competencia

Se desarrollo el tema y finalizande lz actividad se trasmite un video
que trata sobre la segmentacién de mercado de la compadtia Coca-
Cola. Una vez temminada la capacitacién se resuelven dudas y se
deja como tarea una actividad donde el estudiante debe hacer una
descripcion del mercado teniendo en cuenta los clientes y la
competencia

Completado

Aliados Claves

Desarrollo de la tematica y al finalizar la capacitacién se realizé una

sobre el tema, se dudas  se realiz
una actividad llamada rompecabezas donde cada estudiante debia
buscar un aliado estratégico para resolverdo y terminada la
actividad resolver un cuestionario

Completado

Flujo de Caja y Presupuesto

Desarrollo de la tematica y Al finalizar la capacitacion se
resolvieron dudas sobre la temitica y se realizé una explicacién
sobre el balance general y el estado de resultados basados enuna
actividad que se encuentra en la guia que la fundacion entregd a
los alumnos, dicha explicacion rene conceptos basicos que
requiere un estudiante para entender la dindmica contable y 1a
comprensién de estados financieros

Completado

Muestra Empresarial Final

Se scleccionaron 3 emprendedores con las ideas de negocio con

més viabilidad para 1a muestra de clausura

Completado

llustracion 4. Cronograma de Actividades, Fuente: Elaboracion Propia
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2.4. Marco Teorico

Se determina que el mejor modelo a disefiar en las ideas de negocio de los estudiantes de
la FIMLM es el modelo CANVAS, creado por Alexander Osterwalder permite conocer, plasmar,
evaluar y presentar la informacidn que se va recopilando paso a paso acerca del negocio.

El éxito del negocio dependera del buen desarrollo de cada una de las actividades. En él
se plasma elementos tales como la forma de seleccionar a los clientes, de definir sus productos o
servicios, la forma en la que va a convivir en el mercado y se va a relacionar con sus
competidores, la forma en la que se va a dar a conocer, la forma en la que se van a definir las
diferentes tareas a realizar, asi como la forma en la que se van a configurar sus recursos.
(Echaleku , 2013).

El modelo CANVAS costa de nueve (9) bloques los cuales son:

Segmentacion del Mercado. Consiste en dividir el mercado en grupos de compradores
con caracteristicas similares, permite a la empresa conocer a profundidad cada grupo y adaptarse
a cada uno de los requerimientos de cada segmento. (Caldas Blanco , Carrién Herraes, & Heras

Fernandez, 2017).

Propuesta de Valor. Este bloque se refiere a identificar no solo el producto, sino que

también incluye todo lo que lo rodea, agregando valor a la idea de negocio.

Canales de Distribucién. Se refiere a todos los medios a través de los cuales se entrega

el producto o servicio al cliente.
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Relacion con los clientes. Este bloque responde a tres elementos sobre la relacion que se
espera tener con los clientes, ¢cémo obtenerlos?, ¢como mantenerlos y como incrementar los que

ya se tienen?

Flujo de Ingresos. En este bloque se plasma la forma en que el negocio gana dinero de

cada uno de los segmentos de mercados

Recursos Claves. Este bloque se refiere a esos elementos claves que son indispensables

para gque se pueda llevar a cabo la idea de negocio.

Actividades Claves. Teniendo en cuenta los recursos clave, este segmento se refiere a

esas actividades indispensables para aprovechar al maximo los recursos.

Socios Estratégicos. Este segmento se refiere a conocer que personas o empresas podrian

apoyar para el desarrollo de la idea de negocio.

Estructura de Costos. Se refiere al valor que va a costar iniciar y desarrollar la idea de

negocio.
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Propuesta de valor

Actividades clave Relacion con el cliente

Segmentos
__ declientes

/ | \
Estructura de costos ‘ Canales de distribucion y

Recursos clave comunicaciones

Flujos de ingreso

Fuente. Business Model Generation Book

Emprendimiento.

Definicion. El uso mas antiguo de la voz entrepreneur se registra en la historia militar
francesa en el siglo XVII. Hacia referencia a personas que se comprometian a conducir
expediciones militares. Se atribuye a un irlandés del siglo XV1I1, Richard Cantillo, que vivia en
Francia en esa época, el primer uso del término entrepreneur en el contexto empresarial para
referirse a alguien que compra bienes y servicios a ciertos precios con vistas a venderlos a
precios inciertos en el futuro, en otras palabras, corriendo con un riesgo no asegurado. (Gutiérrez

Olvera, 2007).

Perfil del Emprendedor

El empresario es aquel que organiza, gestiona y asume el riesgo que comporta la puesta

en marcha de un proyecto empresarial. El acto emprendedor puede ser definido como la creacion
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de valor a través del desarrollo de una oportunidad de negocio y su conversidn en una empresa
que, con un proyecto a largo plazo, centre su actividad en la produccion de bienes o la
presentacidn de servicios, y genere riqueza colectiva en busqueda del beneficio empresarial.

(Bermejo Ignacio De La Vega , 2003)

2.5. Marco Metodoldgico
2.5.1. Metodologia Investigacion Accion Participativa IAP
El método usado para la realizacion del proyecto fue Investigacion Accion Participativa
(IAP), el cual se basa en un analisis critico con la participacion de los grupos implicados en este
caso los integrantes de la FIMLM sede Galan, que se orienta a estimular la practica
transformadora y el cambio social.
El método de la investigacidn-accion participacion (IAP) combina dos procesos, el de
conocer Yy el de actuar, implicando en ambos a la poblacion cuya realidad se aborda. Al
igual que otros enfoques participativos, la IAP proporciona a las comunidades y a las
agencias de desarrollo un método para analizar y comprender mejor la realidad de la
poblacién (sus problemas, necesidades, capacidades, recursos), y les permite planificar
acciones y medidas para transformarla y mejorarla. Es un proceso que combina la teoria y
la praxis, y que posibilita el aprendizaje, la toma de conciencia critica de la poblacién
sobre su realidad, su empoderamiento, el refuerzo y ampliacion de sus redes sociales, su
movilizacion colectiva y su accion transformadora. (Eizaguirre & Zabala , 2017).
El IAP tiene en cuenta cuatro fases a saber:
e Laobservacion: Se estudia la realidad involucrandose con los actores y procesos

colectivos.
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e Investigacion Participativa: Se basa en el trabajo colectivo y utiliza elementos de
la cultura popular, Se presenta al grupo los diversos métodos disponibles para la
obtencion de informacion, explicandoles su légica, eficacia y limitaciones, para
que aquél los valore y elija en base a los recursos humanos y materiales
disponibles. (Eizaguirre & Zabala , 2017).

e Laaccion Participativa: Se tramite la informacion obtenida a la poblacién
mediante reuniones y/o capacitaciones con el fin de llevar a cabo acciones que
transformen la realidad social.

e Laevaluacion: Se mide la efectividad del impacto de la informacion en cuanto a
cambios logrados ya sea de actitudes o la redefinicién de los objetivos de cada
idea de negocio.

Por otra parte “Elden y Levin (1991) definieron el IAP como una forma de aprender
cémo explicar un mundo social particular, trabajando con la gente que lo habita para construir,
evaluar y mejorar teorias sobre él, de tal forma que lo puedan controlar mejor. Estos autores
estan interesados en generar teorias que le permitan a la gente aprender a controlar mejor las
circunstancias de sus vidas, a través de un proceso que ellos caracterizan como "aprendizaje por
el incremento de poder y la democratizacion.” (Balcazar & Hernandez , 2002).

Con la utilizacion del modelo 1AP se busca gue el estudiante logre identificar lo que
desea y sabe hacer, y junto con los otros estudiantes unan sus esfuerzos y recursos para mejorar

las condiciones de vida no solo de ellos sino de su grupo familiar y comunidad.
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2.5.2. Poblacion y Muestra
La Investigacion se realizo en la sede Galan de la Fundacion Internacional Maria Luisa

de Moreno, a 26 personas con un rango de edad entre los 19 y 55 afios.

2.5.3. Fuentes Primarias

Para realizar la capacitacion en la FIMLM sede Galan, se aplicd una encuesta para
conocer la informacién més relevante de la poblacidn, esta encuesta recopilé informacion
socioecondmica, académica.

2.5.4. Fuentes secundarias

El desarrollo de las capacitaciones se apoy0 en el cronograma entregado por la FIMLM y
las guias de trabajo entregadas con los temas de cada sabado, estas guias permiten la
participacién de los estudiantes ya que contienen una parte didactica, este material se construy6
entre la FIMLM y la Universidad de la Salle abarcando todos los temas necesarios para llevar a
cabo la idea de negocio.

2.5.5. Instrumento

La encuesta, utilizamos este instrumento con el fin de obtener informacién veraz y
precisa, que nos permitiera dar enfoque hacia donde y como dirigir la capacitacion para dar
cumplimiento a los objetivos establecidos. Ver Anexo. (6.2. Encuesta Aplicada a Estudiantes de

la FIMLM Sede Galéan).

2.6. Proceso de Capacitacion FIMLM, Sede Galan
Siguiendo el cronograma elaborado por la FIMLM se desarrollaron cada una de las

sesiones de la siguiente manera.
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2.6.1. Sesion 1,2y 3: Muestra empresarial organizada por la FIMLM
Objetivo: Reconocer a los estudiantes inscritos en la capacitacion y a cada una de sus
ideas de negocio.
La FIMLM organizo con los estudiantes una muestra de posibles proyectos a desarrollar
en el transcurso de la capacitacion, ademas de una breve presentacion la cual incluia:
v" Nombre de su idea de Negocio
v Breve resefia la cual explica de donde surge la idea
v Productos o servicios que ofrece.
La asistencia fue de 19 personas, y se presentaron 12 ideas de negocio, algunas

destacadas por su presentacion fueron:

Comercializadora ALMOGAR Fresqui Postres

Digitech Soluciones Tecnoldgicas Natural Drinks

Estética Dora Patricia Carmona Sandwich y Lechona Pilar
Frank's Shop Calzado with Love
Electrodomésticos Roa SAS Rellenas Dofia Tomasa
2.6.2. Sesion 4. Dia Operativo N°1 Educacion Financiera

El objetivo de la clase es entregar a los estudiantes conocimientos basicos en economia
del hogar, administracion y finanzas personales los cuales les permitan el mejoramiento de su

calidad de vida.

Se definid el ahorro como esa parte del ingreso que no se utiliza para el consumo

inmediato de productos y/o servicios, ademas de los diversos motivos que llevan a las personas a
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ahorran entre las cuales se considera mantener una reserva de dinero para atender en un futuro un

evento inesperado e inclusive garantizar estabilidad econdmica futura. (Pachon Orjuela , Acosta

Sanchez, & Milazzo Ramirez, 2005).

En esta sesion se proyectaron varios videos cortos los cuales contenian temas como

grupos auto gestionados de ahorro, uso del dinero, reglas de ahorro, como invertir el dinero,

inteligencia financiera, clasificacion y control de gastos al final de cada video se debatian y

cerraban con una retroalimentacion y el desarrollo de una guia de actividades para trabajo en

s
é‘/ \ Fundacién Internacional Maria Luisa De Moreno Cadigo: FP DE DE
i : Linea Estratégica Familias Productivas o o
T Proyecto Despertar Emprendedor Versiga: 01-2017
Nombre Fecha

tengo actualmente y la estrategia para pagarlas ahorro.
. .

Uso del dinero: Anotar cuales son las deudas que | Reglas del Ahorro: Cuales son mis estrategias de

la mejor manera de invertir el dinero.
. * Fijos
o
o
o

*  Variables
o
o
o

*  Opcionales
o
o
o

* Hormigas
o
o

o

Como Invertir el Dinero: Cual cree usted es que | Clasificacion de los gastos: Identifico mis gastos

Fuente. Guia operativa FIMLM
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2.6.3. Sesién 5. Dia Operativo N°2 Misidn, Vision y Objetivos

El objetivo de esta sesidn fue identificar la importancia de la planeacion estratégica ya
que traza el rumbo que va a seguir la empresa, determina las necesidades que desea satisfacer y
el mercado que quiere intervenir. Se explicaron conceptos como mision, vision y objetivos; se le
instruyo en la forma, caracteristicas y componentes que se deben tener en cuenta al momento de
formular cada uno de los conceptos.

Se proyectaron diversos ejemplos de misiones y visiones de empresas similares a las
ideas de negocio de los estudiantes con el fin de tener un marco de referencia al momento de
desarrollar la guia de trabajo de la sesion.

Se proyecta el video Historia de Walt Disney y se hace una retroalimentacion acerca del
suefio de este hombre visionario.

Como segunda actividad se explica como estan organizadas las empresas y la importancia
de cada una de las areas fundamentales ya que son un sistema en el cual cada una de sus partes
conforman un todo y como una situacién mal manejada en alguna de ellas afecta a toda la
organizacion.

Como cierre se entrega a cada uno de los estudiantes una guia de trabajo para desarrollar
en casa, en la cual deberan crear la misidn, la vision, el objetivo principal de su negocio, y se

pide que pegue una foto, recorte o dibuje su principal producto o logo de su negocio.
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ANEXO 6.1. Misién y Visién

MISION OBJETIVO

¢ Quienes somos y que
hacemos (productos o
servicios?
¢Quienes son nuestros
clientes y donde estan
ubicados?

¢ Que valor le
ofrecemos al cliente y
que necesidades cubre
nuestro producto?

FOTO DE MI PRODUCTO

VISION

¢Hacia donde vamos?
£que deseamos
alcanzar?

¢En que afio?

¢ Que valores nos
guian? ;¥ que nosvaa
diferenciar de la
competencia?

Fuente. Guia operativa FIMLM

2.6.4. Sesion 6. Dia Operativo N°3 El Cliente

El Objetivo es brindar herramientas metodoldgicas al estudiante para mejorar sus

habilidades de empatia e identificacion de los perfiles de clientes y su importancia en el entorno

empresarial.

En el desarrollo de la sesion se definio el cliente desde el mercadeo como aquella persona

natural o juridica, a quien va orientada la empresa con el fin de satisfacer de manera adecuada y

con una excelente politica de calidad las necesidades propias al mismo. (Camacho Castellanos ,

2017)
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CLIENTE CONSUMIDOR CLIENTE NO CONSUMIDOR

Adguiere el producto para su consumo, | Compra el bien o solicita el servicio para ser

solicita el servicio y lo utiliza. (Compra una | consumido o disfrutado por un
Pizza para su almuerzo, alguila un vehiculo o | tercero.(Compra alimento para su mascota,

disfruta de una funcion de cine) ropa intima para su esposa o un corie de

cabello para su hijo)

Fuente. Marketing de Servicios, (Camacho Castellanos, 2017).

Los clientes Internos son las personas que trabajan dentro de la empresa, los cuales
buscan satisfacer necesidades de autoestima, seguridad, afiliacion y autorrealizacion. Su
retribucion hacia la empresa se expresa en su esfuerzo fisico y mental.

Los clientes externos no pertenecen a la empresa, pero se benefician de los bienes y
servicios que se ofrecen para satisfacer sus necesidades retribuyendo su satisfaccion con dinero
como medio de pago.

Se proyecta el video titulado ¢ Y los clientes? Con el fin de reforzar la importancia del
cliente. Los clientes buscan obtener un precio razonable, calidad, buen servicio, horario cémodo

y accesible para comprar, proximidad geografica, variedad de productos y un lugar organizado.

Tipos de Clientes

Provoca discusién Cree saberlo todo Sabe lo que quiere y busca

Pretende tener razdn Es orgulloso e imponente Es concreto- tajante

desconfia de soluciones Actitud de superioridad Usa pocas palabras

Mecesita atencion preferente A veces es agresivo Exige respuestas concretas
Exige mucha atencién

Tratamiento: Es exigente, encuentra defectos  Tratamiento

Escucha guejas con atencion y Demuestra seriedad

sin interrupciones Tratamiento Trato correcto y amable

Mo discutir: amable y serenos Mo discutir ni quitarle la razén Dar respuestas precisas

Fuente. Guia Operativa FIMLM
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Como segunda actividad se dividié el grupo en dos partes iguales para realizar una
representacion teatral de la tipologia de clientes de acuerdo la guia operativa enviada por la
fundacién. A un grupo se le entreg6 el papel de clientes y a la mitad restante el papel de
vendedores, con el fin de identificar las caracteristicas propias de los clientes y el tratamiento

para abordarlos, al final se realiz6 una retroalimentacion de la actividad.

Provoca discusion Cree saberlo todo Sabe lo que quiere y busca
Pretende tener razén Es orgulloso e imponente Es concreto- tajante
desconfia de soluciones Actitud de superioridad Usa pocas palabras
Mecesita atencion preferente A veces es agresivo Exige respuestas concretas

Exige mucha atencién
Tratamiento: Es exigente, encuentra defectos Tratamiento
Escucha guejas con atencion y Demuestra seriedad
sin interrupciones Tratamiento Trato correcto y amable
Mo discutir: amable y serenos Mo discutir ni quitarle la razén Dar respuestas precisas
Trata de aclarar dudas Ser discretos cuando se equivoca Demuestra seguridad
Prestar atencion Darle una solucion que no ofenda

Actitud serena pero no dejarse

dominar.
Amistoso, sonriente Timido e inseguro Permanente mal humor
Extiende sus explicaciones Mo plantea las ideas claramente Discute con facilidad
Seguridad aparente Responde con evasivas Dominante y agresivo
Mecesita Atencidn Intenta aplazar decisiones Ofensivo
Puede ser molesto Pide opiniones y reflexiona mucho

Tratamiento

Tratamiento: Tratamiento Cortesia y asertividad
Amables y concretos Necesita dedicacidn Eludir la groseria
Mantener la distancia Inspirar confianza argumentar si dejarse
Iniciativa de la conversacién  Aceptar sus puntos de vista provocar
Mo seguir todas las bromas orientarle de forma concreta

ofrecer pocas alternativas

Fuente. Guia Operativa FIMLM

En la parte final de la sesion se explica la importancia del buen servicio y como de este
ultimo depende la retencion o pérdida de clientes en la empresa. No basta con saber que

productos o servicios ofrecer es necesario incorporar los 10 componentes basicos los cuales son:
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Seguridad Credibilidad, Comunicacion, Comprension del cliente, Accesibilidad, Cortesia,
Profesionalismo, Capacidad de Respuesta, Fiabilidad, Elementos Intangibles (buenas
condiciones en las instalaciones fisicas, los equipos, contar con el personal adecuado y los
materiales de comunicacion que permitan acercarnos al cliente). (Gestiopolis, 2017).
Para dar cierre se proyecta el video llamado ¢y el buen servicio que?, con el fin de
reforzar la importancia del mismo y se hace retroalimentacion de los conceptos vistos en la

sesion.

2.6.5. Sesién 7. Dia Operativo N°4 Oferta y Demanda

En esta sesion se define el mercado como un conjunto de compradores y vendedores que
se relacionan posibilitando realizar intercambio de bienes y/o servicios.

En los mercados, los compradores reflejan sus deseos en la demanda, buscando lograr la
mayor utilidad posible, mientras que los vendedores buscan obtener ganancias al ofrecer
productos que los consumidores o compradores estén buscando; es decir, que estén demandando.
Esta demanda y oferta de mercancias actan como fuerzas que, al interactuar, permiten
determinar los precios con que se intercambian las mercancias. (Subgerencia Cultural del Banco

de la Republica, 2015).

Una vez entendido esto se explica la definicion a los estudiantes de oferta y demanda; Se
define la oferta como la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren y pueden
vender en el mercado a un precio para satisfacer necesidades o deseos. Los factores que la

determinan son:
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e El precio del propio Bien: cuanto mayor sea el precio, mayor seré la cantidad
ofrecida ya que las posibilidades de aumentar los beneficios de la empresa son
mayores.

e El costo de los factores de produccién: el beneficio empresarial se calcula como la
diferencia entre los ingresos totales y los costes totales. Si aumentan los costes
totales, disminuye el beneficio empresarial, por lo que la empresa podria optar por
reducir su oferta para gastar menos. Si por el contrario disminuyen los costes, el
beneficio aumentaria y con él también lo haria la oferta.

e Latecnologia: la introduccion de mejor tecnologia permite producir méas con los
mismos costos lo que puede atraer nuevos clientes e incrementar la oferta.

e Los objetivos empresariales: El objetivo de las empresas es maximizar el
beneficio de la empresa, cuanto mayor sean las expectativas de crecimiento mayor

serd la oferta. (Carrillo Echeverria, Herndndez Hernandez, & Leiceaga Abal ,

2008).
* Precio del bien 1P — 10
¢ Precio de otros bienes tPaz — 10
« (Costos de los factores 1C — 10
* Tecnologia 1T — 10
¢ Objetivos empresariales {OE — 10

Fuente. Guia Operativa FIMLM
La demanda se define la cantidad de bienes que estarian dispuestos a adquirir, en un
momento determinado y a un cierto precio, el conjunto de los consumidores o compradores

potenciales de ese bien. Y los factores que la determinan son:






Fotografia 3. Idea de Negocio Natural Drinks, Fuente:
Elaboracion Propia

Fotografia 4. Idea de Negocios Ropa y Accesorios para Mascotas,
Fuente: Elaboracién Propia
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Fotografia 5. Idea de Negocio Comercializacion Calzado Deportivo,
Fuente: Elaboracion Propia

= D ,
Fotografia 6. Presentacion de Proyectos Fuente: EIaborauon Propla
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6.2. Encuesta Aplicada a Estudiantes de la FIMLM Sede Galan.

UNIVERSIDAD DE

LAS.LLE

Encuesta Caracterizacién Socioeconémica
Programa Despertar Emprendedor
Localidad Puente Aranda - Barrio Galdn

IDENTIFICACION

Acueducto

Energia Eléctrica
Alcantarillado

Gas natural domiciliario
Teléfono

Recoleccion de basuras
Television por Cable

Internet

Nombre: CEyINe
Edad: Afios Sexo: Masculino Femenino
Barrio al que pertenece: Estrato:
I CARACTERIZACION DE LA VIVIENDA
Seleccione una de las opciones.
a. TENENCIA
Propia T Alquilada Familiar [remig] Ot [E]
;Cudl?
b. TIPO DE PROPIEDAD
Casa [y Apartamento Habitacion == Oitor e
(Cual 2
¢. LA VIVIENDA CUENTA CON SERVICIOS DE:
SI NO
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1L CARACTERIZACION DE SU IDEA DE NEGOCIO

a. (A qué sector econdémico corresponde el emprendimiento que desea realizar?

Agropecuario __ Servicios __ Industrial __ Salud Transporte  Comercio
Financiero __ Comunicacién TIC ad: Otra
;Cual?

b. ¢Actualmente tiene empresa en funcionamiento? Si No

¢Nombre de la empresa o Idea de negocio?

(Si atin no tiene empresa constituida favor escribir el posible nombre que daria a su idea de negocio)

c.  ¢Caracteristicas principales del Producto o servicio?

d.  ;Qué lo hace diferente a lo ofrecido por su competencia?

e. Cémo financiar4 su idea de negocio?

Recursos propios

17

2. Recurso de Terceros

3. Préstamo Bancario o Cooperativas

4. Socio Capitalista

5. Otro
;Cual?

f. (Dispone de tecnologias de la informacién para recibir contenido relacionado con el proyecto?

WhatsApp Correo Electronico Facebook Ofwol
Cual? '
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IV.  CARACTERIZACION DEL PROGRAMA DESPERTAR EMPRENDEDOR

a. (Por qué medio se enteré de la existencia del proyecto Despertar Emprendedor?

Fundacién Internacional Maria Luisa de Moreno __ Internet Radio o Television __
Vallas publicitarias __ Folletos/Prensa _ Amigo, familiar o conocido _ Otra
;Cual?

b.  ;Cual es su grado de satisfaccion frente a los métodos y material usado en el curso hasta el momento?

Muy satisfecho Satisfecho Insatisfecho Muy insatisfecho

¢. (Asistiria nuevamente a capacitaciones relacionados con emprendimiento?
Seguro que si Probablemente si Puede que si, puede queno __ Probablemente no

Seguro que no ___

d.  ;Ha compartido o compartiria los conocimientos adquiridos con otras personas? Si
No
(Por Qué?
e. Tiene alguna sugerencia para fortalecer el contenido o dindmicas del programa?  Si No
(Cudles?

La encuesta ha terminado.

Muchas gracias por su colaboraci6n.

6.3. Evaluacion de Conocimientos a Estudiantes de la FIMLM Sede Galan.



SHIVERTISLEDE FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
I A S A I I E UNIVERSIDAD DE LA UNIVERSIDAD DE LA SALLE
_ PROGRAMA DESPERTAR EMPRENDEDOR

EVALUACION DE CONOCIMIENTOS

Nombre:

Nombre de la empresa y/o Idea de Negocio:

Nota

Marque con una X la respuesta que considera es la correcta.

1. Para qué sirve establecer una Visién en las Empresés?

Para definir cémo va a invertir el dinero en el negocio

Para declarar que es aquello que quiere convertirse en largo plazo
Para medir el nivel de satisfaccién en los clientes

Para establecer las politicas de contabilidad en la empresa

aoop

2. Cuél es el objeto de la Mision?

a. Es la actividad que justifica lo que el grupo o el individuo esta haciendo en un momento dado.
b. Definir los objetivos de la empresa en el tiempo

c. Es la herramienta para medir ganancias y pérdidas

d. Define quién es el duefio de la empresa y que dinero tiene para empezar a trabajar

3. Cuales son los Clientes Internos?
a. Son los clientes con caracter fuerte que imponen sus condiciones
b. Son los clientes que negocian de una forma pasiva
¢. Son las personas que trabajan dentro de la organizacién
d. Son los clientes que quieren comprar de forma secreta y pide un trato interno

4. Siel precio de los vehiculos incrementa qué pasa con la demanda?
a. Aumenta, ya que si el precio de los vehiculos aumentan también se venden mas vehiculos
b. Permanece igual, ya que la venta de los vehiculos no se afectan por los precios
c. Disminuye, ya que a ser al incrementar los precios es mas dificil comprarlos.
d. Disminuye, ya que los vehiculos siempre se pueden vender igual.

5. Cual de las siguientes opciones NO es una correcta forma de inversion
a. Comprar un lote en obra gris para arreglarlo y despues venderlo
b. Comprar una empresa de confeccion de ropa y fabricar prendas para la temporada
decembrina g
c. Irse de vacaciones a descansar por el caribe pagando con tarjeta a credito difiriendo a 36
meses.
d. Ahorrar por medio de un CDT con un ingreso muy minimo
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6. Que es un producto complementario?

a. Son aquellos que se necesitan mutuamente para conformar un conjunto
b. Son aquellos que pueden ser consumido o usado en lugar del otro

c. Son aquellos que cumplen su funcién sin necesidad de otro producto

d. Son aquellos que compiten para ganarse el mercado.

7. De las siguientes parejas de productos cuales son PRODUCTOS SUSTITUTOS
a. Aceite - papa
b. Carne de res - Pollo
c. Atun - Galletas
d. Arroz — Aztcar

8. De las siguientes parejas de productos cuales son PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

a. Pollo - Huevo
b. Boligrafo — Lapiz

c. Mesa - Silla

d. Gaseosa - chocolate.

9. El mercado es un lugar ficticio donde interactian vendedores y compradores para el intercambio
de bienes y servicios.

a. Verdadero
b. Falso

10. Que buscan obtener los clientes?

Precio razonable y calidad
Un trato preferencial
Hacer un millén de amigos
Una amistad

aooo

6.4. Syllabus Genérico Modalidad de Grado Proyeccion Social.
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e p UNIVERSIDAD DE LA SALLE
¥ VICERRECTORIA ACADEMICA
A’ Facultad o Departamento: Ciencias Administrativas y
Contables

Identificacion del Espacio Académico

Nombre del Espacio Académico: |Cédigo:
PROYECCION SOCIAL

Periodo Académico: Afo:

Numero de Créditos:

Horario:

Profesor:

Pertinencia social, cientifica e investigativa

La Proyeccion Social es la intervencién de estudiantes de Ultimo semestre de la Facultad de
Ciencias Administrativas y Contables en comunidades vulnerables que requieren de
acompafiamiento, asesoria y capacitacion para el mejoramiento de su potencial productivo, con
un componente social, cientifico e investigativo, con el propésito de contribuir a la formacién
integral de Profesionales con sensibilidad y responsabilidad social, con miras a ejercer y aplicar
sus conocimientos en el campo de accién y la gestion de las organizaciones acorde con la
realidad del contexto nacional.

Intencionalidad formativa (desde el PEUL y EFL)

La Proyeccion Social fundamenta su quehacer en el Enfoque Formativo Lasallista -EFL-, el cual
se entiende como una propuesta de mediacion educativa de la Universidad De La Salle,
orientado a que cada estudiante cultive su sensibilidad social tanto, personal como profesional y
dentro de la optica de una opcion preferencial por los empobrecidos y por todos los seres
humanos que viven en la frontera de la deshumanizacion.

Competencias a desarrollar

1. Elaborar propuestas por equipos de trabajo, orientados al logro de los objetivos.

2. Proponer ideas conducentes a la solucién a problemas organizacionales y sociales mediante
el aprovechamiento de oportunidades, y la satisfaccion de las necesidades con calidad y
responsabilidad social.

3. Comprender y desarrollar procesos sociales, para la toma de decisiones gerenciales en las
organizaciones estudiadas, proponiendo modelos administrativos con vision global, desarrollo
humano integral y sustentable y Responsabilidad Social.

Temas y Subtemas Fundamentales

Contenido Tematico Subtemas
: ™ Proceso Administrativo
Administracion general 2 Diagnéstico ;
: 3 Modelos Gerenciales
Planeacion estratégica ; M.'S_I,én
~ Vision
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Objetivos
Estrategias
Matriz DOFA

Evaluacion de proyectos

Entorno externo

Mercadeo

Produccion o Servicio
Administracion

Evaluacion Financiera
Contabilidad y costos
Inversion total

Legalizacion de la empresa
Permisos de funcionamiento

Contabilidad general

Costos

Estados Financieros
Analisis Financiero
Auditoria

Metodologia de Investigacion

Anteproyecto
Investigacion cualitativa
Investigacion Accion Participativa

(BN e R R T R e S0 I R AR

Plan de negocio

Definicion del producto o servicio
Equipo de trabajo

Plan de mercado

Sistema de negocio

Analisis de riesgos

Plan de implementacion

Plan financiero

Resumen ejecutivo

Entidades de apoyo al emprendimiento

(et SR o e o Il e

Plan de Empresa

i. Descripcion del proyecto

1. Descripcién de la actividad principal del proyecto
2. Antecedentes del proyecto

3. Presentacion de los promotores del proyecto

ii. Recursos humanos necesarios

iii. Plan comercial

paso 1: Descripcion del producto o servicio

paso 2: Analisis de costes y calculo del punto muerto
paso 3: Presupuesto de ventas y evolucion de ingresos y gastos
paso 4: Politica comercial de cobros y pagos

iv. Plan econémico-financiero

1.Plandeinversion

2.Plandefinanciacion

3.Andlisis de viabilidad econémico-financiera

Innovacion
gestion de los procesos de
innovacioén en la empresa

1. Proceso de innovacién en el modelo de negocio

1.1 El proceso de innovacion dentro de la dinamicallde cambio
del mercado

1.2 Modelo de innovacién ‘push&pull’

1.3 Factores de innovacién en la empresa

1.4 Primeros pasos para la innovacién en la empresa
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2. Estimulo del pensamiento innovador y creativo

2.1 Fomentar la actitud emprendedora e innovadora

2.2 Pensamiento estratégico e intuicionlJpara la innovacién

2.3 Desarrollo del pensamiento creativo

2.4 Velocidad de aprendizaje en el ‘learning organization’

2.5 liderazgo basado en inteligencia emocionalily asertividad
2.6 El perfil de los directivos en organizaciones innovadoras
emergentes

3. Liderar y cambiar hacia una organizacién orientadalla la
innovacion

3.1 Cultura de la innovacion

3.2 La gestion por competencias

3.3 Organizaciones flexibles por equ:pos de proyecto

3.4 Gestion de la diversidad en los equipos

3.5 Reingenieria y gestion por procesos

3.6 Incorporar y desarrollar procesos de ‘benchmarking’

3.7 Desarrollo de estructuras ‘jerarquicas’

4. Planificacion del proceso de innovacion estratégica

4.1 La formulacion de la estrategia de innovacion(idel modelo
de negocio

4.2 Construccion de la planificacion de la innovacion

4.3 Como planificar y evaluar proyectos de innovacion

4.4 Metodologia de seguimiento y control

Didactica para el aprendizaje y fomento de la investigacion
(Programacion)

Para horas presenciales Para trabajo independiente
1. Tutorias & ;
2. Solucién de inquietudes r Elxplorac[qn ytra_bajo'de. Sy

conceptuales 2 Eaborgcnqn de diagndsticos
3. Solucién inquietudes sobre la z ﬁ:/zzzltzglig:ﬁsAP

aplicacion de conocimientos 5' | iy bibli | T
4. Discusiones - é\veﬁugggsor; en fl ioteca y lecturas especializadas

- . Realizacion de informes

L i%?;?:;leosngz Soartes BORKS 7. Elaboracién de Trabajo de grado, con propuesta de
. Corboles mejoramiento

Estrategias de evaluacion para valorar el desarrollo de competencias

1. ESTABLECER PLAN DE TRABAJO: SESENTA HORAS.

2. SEGUIMIENTO: una reunion semanal, preferiblemente con sus grupos y horarios
concertados.

3. REPORTES A LA COORDINACION DE CASOS ESPECIALES (sancién a quienes
abandonen)

4. AUTONOMIA EN LAS FECHAS DE ENTREGA DE LOS INFORMES: se establecen unas
como referentes:

e FECHA DE INICIO

e PRIMER INFORME: En el cual den cuenta de la situacién de la comunidad o entidad
que esperan intervenir, al cual se suman las acciones (plan de trabajo concreto) que
van a seguir en procura de lograr la transformacién de la situacion inicial. En esta
etapa se fijan los objetivos especificos para cada grupo de estudiantes, el cual no
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debera superar los cuatro integrantes.

SEGUNDO INFORME: O informe de segwmlento en el que presentan los avances y
cursos de accion seguidos, asi como las dificultades y acciones de mejora dentro de
su trabajo para el cumplimiento de los objetivos.

TERCER INFORME: O informe final, en el cual presenta un resumen de la situacién
encontrada, las acciones seguidas por el grupo y, especialmente, los resultados
obtenidos a partir de la intervencion. Este informe debera soportarse con entrevistas,
estadisticas, y cualquier otro instrumento que apunte hacia la medicion del impacto
inmediato logrado con el trabajo.

ELABORACION TRABAJO DE GRADO: El trabajo de grado sera asesorado por un
Tutor, con las responsabilidades inherentes a sus funciones y que daré como producto
un escrito con las exigencias metodologicas pertinentes a este tipo de documentos
escritos.

CARTA APROBACION DE TRABAJO DE GRADO: Flrmada por el Director del Trabajo
de grado y los Estudiantes participantes de la Practica Social

SUSTENTACION TRABAJO DE GRADO: La cual debe ser publica y en la que sintetice la
labor desarrollada a lo largo de la actividad de campo. Se acompariara esta presentacion
_de un video realizado por los estudiantes, como manifestacion de su trabajo practico.

NOTA FINAL: La nota del (100%), sera asignada por dos Jurados, quienes haran
presencia para evaluar la sustentacion y presentaciéon de resultados. La nota sera
asignada debe ser superior a tres, cinco (3,5) y debe quedar plasmada en el Acta de
Sustentacién que debe ser firmada por el Director del Trabajo de Grado, los Jurados (2) y
el o los Estudiantes que realizaron la practica, elaboracién y sustentacion del Trabajo de
grado.

Fuentes de Informacion y Canon de los 100 libros

Bibliografia

Libros Basicos:

1.

2.

Bernal, Cesar Augusto, Metodologia de la Investigacién. Pearson, Segunda Edicion, 2007.
México D:F:

Vidal, Arizabaleta Elizabeth, Diagnostico Organizacional. Ecoe Ediciones Segunda Edicion
2004. Bogota, Colombia

Articulo Obligatorio:

Ths

Berdugo Cotera Elbert. Técnicas de expresion escrita y oral. Universidad de La Salle. Bogota.
Colombia. Agosto de 2009.

Cibergrafia

Revistas:

O B0K R = g —

ases de datos:
PROQUEST
EBSCOHOST
BASE DE DATOS E-LIBRO
BASE DE DATOS TEGRA
BASE DE DATOS MISALLE
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6.5. Formato Encuesta de Satisfaccion
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FACULTALD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ¥ CONTABLES
E A UNIVERSIDAD DE L E
PROGRAMA DESFERTAR EMPREMDEDOR

ENCUESTA DE SATISFACCION DE LA CAPACITACION

FECHA:

NOMBERE:

Objetivos de la Encunesta: Evaluar la medicion del impacto de la capacitacion de tal forma
que ze idantifiquen 1oz temas sobre los cuales se deben reforzar a los Estudiantes.

(Cahfique de 1 2 5, donde 1 2z la calificacion mas baja v 5 la mas altz)

La duracion del curse ha sido adecuada al programa

La metodelogia se ha adecuado a los contemdos

Loz contenidoz han cublerfo sus expectatrvas

Laz condicionss ambientales (aula, mobiliane, recurzoz utihzados) han
sido adecuadas para facilitar el procese formative

Instructeres de le Universidad de le Salls:

El profesor domina la materia

Loz contanidos 22 han expuesto con la debada clarnidad

Motiva v despireria mteres en los asiztentaz

Valoracion/zugerenciaz

La aplicabihidad de lo aprendido es

Wi nrvel de sathizfaccion gensral con respecto a la capacifacion ez

Compartima la informacion aprendida

Sefiala azpectos para mejorar la calidad de estz accion formativa:
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6.6. Modelo CANVAS Fotografias de modelos realizados por los Estudiantes

Fuente. Elaboracién Propia



Fuente. Elaboracion Propia

PROGRAMADOR DF PAG.

PAGO DE PAGINA WER
PAGO DE ARMIENDOTOCAL
PAGO DE SERVICIOS PUBLICOS

PAGO DESATARIDS
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Fuente. Elaboracion Propia



Fuente. Elaboracion Propia




Fuente. Elaboracion Propia
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