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RESUMEN 

 

A partir de una convocatoria y proceso de selección de un grupo de estudiantes 

pertenecientes a la FIMLM, se diseñó una serie de capacitaciones basadas en formación 

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 diagnóstico el cual contiene macro 

variables biofísicas del territorio, sociales culturales, políticas y económicas, además de la 

elaboración 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, así 

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.  
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INTRODUCCIÓN 

 

Apoyando el convenio establecido entre la Fundación Internacional María 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 

población vulnerable que se encuentra ubicada en el barrio Galán de la localidad de Puente 

Aranda, Se ha diseñado y desarrollado una serie de temas los cuales buscan orientar en conceptos 

administrativos y contables a un grupo previamente seleccionado por la Fundación Internacional 

María Luisa de Moreno (FIMLM). 

Tanto la Fundación Internacional María Luisa de Moreno (FIMLM) como la Universidad 

de la Salle creen que la educación es el motor del desarrollo personal, social y económico de la 

sociedad, por tal razón el enfoque –PEUL-  para la formación del profesional Lasallista está 

basado en principios y valores que  tienen sentido de verdad, honestidad y responsabilidad social, 

poniendo el conocimiento a disposición 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 construcción de 

una sociedad más 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 educación 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 

adaptación al entorno, la autonomía, recursividad en el sostenimiento personal y familiar 
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mediante la consolidación de ideas y perfiles básicos de negocio”. (Fundación Maria Luisa de 

Moreno , 2017). 

Es coordinado por la Fundación María Luisa de Moreno la cual es una entidad sin ánimo 

de lucro cuyo objeto principal es beneficiar las comunidades más vulnerables en todos los 

niveles, a través del desarrollo y ejecución de programas de carácter educativo, productivo y 

humanitario. (Fundación María Luisa de Moreno , 2017), en conjunto con la modalidad de grado  

Proyección social de la Universidad de la Salle la cual fundamenta su quehacer en el Enfoque  

Formativo Lasallista –EFL-  integral de sus profesionales en Administración de Empresas y 

Contaduría Pública, los cuales participan como capacitadores en la formación  básica de temas 

administrativos y contables despertando en ellos la sensibilidad y capacidad crítica para ponerlos 

al servicio de la comunidad contribuyendo a la transformación social del país. (Universidad de la 

Salle, 2017) 

Al finalizar la capacitación se espera que los estudiantes puedan analizar la información 

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

 

El desarrollo del presente informe tiene como iniciativa la capacitación a miembros de la 

FIMLM del barrio Galán, brindando en cada sesión 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 propósito de fomentar espacios de 

inclusión social enfocada al crecimiento personal y económico de la población del barrio Galán, 

trabajando mancomunadamente para brindar información actualizada y relevante a la realidad de 

la sociedad colombiana y sirva para la creación de una cantidad suficiente de logros y victorias 

tempranas. 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

2.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

2.1.1. Biofísicas del Territorio 

2.1.1.1. Características Físicas  

La FIMLM cuenta con sedes de capacitación en varias localidades de la ciudad de 

Bogotá, sin embargo, el programa de capacitación del presente informe se desarrollará en la 

Localidad 16 Puente Aranda, barrio Galán. Su dirección es Carrera 60 # 4- 48, en el lugar 

funciona actualmente el Restaurante y Cafetería Lukas, el cual es prestado a la FIMLM por parte 

de unos de sus miembros. 

 

Ilustración 1. Sede Capacitación Galán, Fuente: (GOOGLE MAPS, 2017) 
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2.1.1.2. Condiciones de Vivienda 

La estratificación socioeconómica de la vivienda en la cual se encuentra ubicada la 

localidad de Puente Aranda en su 

mayoría es estrato 3 con un 

98.4%, según la encuesta 

realizada por el SISBEN al corte 

abril 2014 y según el dato 

registrado en un recibo de 

servicio público domiciliario el 

cual debían presentar en el hogar al 

momento de tomar la encuesta. 

(Caracterización Socioeconómica 

Encuesta SISBÉN III Boletín 64, 

2014, pág. 7). De las 19 personas 

que asisten actualmente a la 

capacitación el 95% pertenecen al estrato 3, y el otro 5% corresponden a estrato 2, la mayoría 

(13 personas) viven en apartamento arrendado, cuentan con servicios básicos los cuales son 

acueducto, alcantarillado, luz, gas domiciliario según encuesta realizada el día 19 de agosto del 

presente año en la sede Galán.  

 

 

 

 

5%

95%

Porcentaje de viviendad por Estrato

ESTRATO 2 ESTRATO 3

Gráfico 1. Resultado Encuesta Tipo de Propiedad Sede Galán, 

Fuente: Elaboración Propia 

Gráfico 2. Resultado Encuesta Viviendas por Estrato, Fuente: 

Elaboración Propia 
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2.1.2. Condiciones Socioeconómicas 

“En la localidad de Puente Aranda, para el año 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 índice de feminidad de 101,3 (5,4 puntos porcentuales por debajo del estimado para Bogotá 

de 106,6); vale decir, que por cada 100 hombres existen 101 mujeres.” (Observatorio de 

Mujeres y Equidad de Género de Bogotá (OMEG) - Secretaría Distrital de la Muje, 2016) 

De acuerdo con la encuesta aplicada a los asistentes de la sede Galán se pudo determinar 

que la mayoría de los asistentes son mujeres las cuales se encuentran entre los 19 y 55 años, y los 

hombres se encuentran entre los 25 y 45 años. 

El nivel académico de los estudiantes de la sede Galán se encuentra en su mayoría con un 

42% en nivel universitario, 

seguidos de un 21% personas 

con estudios secundaria y 

técnico, un 11% en educación 

primaria y con un 5% en grado 

tecnólogo. 

 

La localidad de Puente Aranda tiene muy buena cobertura de servicios públicos básicos 

tales como luz, agua, gas y teléfono ya que el estrato que predomina es el 3. 

“44% de los trabajadores de la localidad está en la informalidad 85,8% de los hogares 

de Puente Aranda no se consideran pobres. Esta cifra aumentó 5 puntos porcentuales con 

respecto a 2011. El pago promedio de gas natural y energía eléctrica fue en Puente Aranda, 

11%

21%

21%5%

42%

Nivel educativo

Educacion Primaria

Educacion Secundaria

Tecnico

Tecnologo

Universitario

Gráfico 3. Resultado Encuesta Nivel Educativo Sede Galán, Fuente: Elaboración Propia. 
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$23.414 y $64.933 respectivamente. 66% de los habitantes mayores de 10 años usa con 

frecuencia internet, de los cuales 63% se conecta todos los días de la semana.” (Dimas Hoyos, 

Valencia Mosquera, & Guerrero Albarracín, 2015). 

2.1.2.1. Sectores Productivos 

Según el Observatorio de desarrollo económico la localidad Puente Aranda es la principal 

zona industrial de Bogotá. En cuanto a empleos de calidad, considerando como asalariados 

aquellos ocupados en una empresa particular y en el sector gobierno, la proporción 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 está en la 

informalidad, siendo el octavo territorio con menor informalidad en 2014 en la ciudad de Bogotá. 

(Observatorio de Mujeres y Equidad de Género de Bogotá (OMEG) - Secretaría Distrital de la 

Mujer, 2016). 

En la encuesta aplicada en la sede Galán se logró observar que un 42% de los estudiantes 

se encuentran laborando actualmente, el 37% son personas sin ningún vínculo laboral las cuales 

corresponden a mujeres 

dedicadas al hogar y el 

21% restante son 

emprendedores los cuales 

ya están trabajando su idea 

de negocio o trabajan de 

manera informal.  

Empleado 
42%

Desempledo
37%

Independiente 
21%

Actividad Económica

Empleado Desempledo Independiente

Gráfico 4. Resultado Encuesta Actividad Económica Sede Galán, 

Fuente: Elaboración Propia 
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Sus ingresos económicos mensuales están en el rango de 0 a 2 SMLV, ellos manifiestan 

que este ingreso solo les permite cubrir sus necesidades básicas; la mayoría se encuentran 

afiliados a un sistema de salud y no reciben ningún subsidio por parte de estado. 

2.1.2.2. Principales Procesos de Emprendimiento Económico 

Según cifras del observatorio de desarrollo económico para el año 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 

Albarracín, 2015) 

En la sede Galán la mayoría de las personas buscan realizar una idea de emprendimiento 

para llegar a lograr una independencia económica 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. Cuantificación y Cualificación Del Talento Humano 

Para el año 2014, la localidad de Puente Aranda tuvo una tasa de ocupación femenina de 

46,9%, por otra parte, la tasa de ocupación de los hombres fue del 64,6%, menor a la registrada 

en el año 2011(65,1%). Lo anterior refleja la estabilidad de la localidad en materia de 

empleabilidad. (Dimas Hoyos, Valencia Mosquera, & Guerrero Albarracín, 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 Político-Institucionales 

La localidad Puente Aranda cuenta con Aprox. 260.000 habitantes y una extensión de 

1.724 hectáreas. Dividida en cinco (5) UPZ las cuales son Ciudad montes, Muzú, 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 mártires y Antonio Nariño y por el occidente 

con la Avenida Ferrocarril del Sur y con las localidades de Fontibón y Kennedy. (Localidad de 

Puente Aranda, 2017) 

El plan de desarrollo económico, social, ambiental y de obras públicas para la localidad 

de Puente Aranda para los años 2013-2016, buscaba mejorar las condiciones ambientes y de 

atención para la primera infancia, reconociendo los derechos humanos individuales y colectivos 

además de realizar acciones dirigidas a la promoción de la salud y el fomento a la cultura, 

recreación y el deporte. 

Fue diseñado con el fin de reducir la discriminación social, económica y cultural de los 

ciudadanos independientemente de su orientación sexual, condición étnica, discapacidad o de sus 

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

 

2.1.4.1. Los de emprendimiento sociales y/o culturales más reconocidos 

La Fundación María Luisa de Moreno en su compromiso social realiza un apoyo 

educativo para jóvenes y adultos en todas las localidades de Bogotá y en otras regiones de 

Colombia. 
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La Fundación además realiza brigadas de salud, con especial énfasis en optometría, 

(Fundación Maria Luisa de Moreno , 2017), atendiendo las necesidades de las personas que 

habitan el barrio el Galán, los beneficiarios tienen descuentos hasta del 70% en las monturas y 

lentes. Adicionalmente este año aportó a 33 niños útiles escolares como cuadernos, lapiceros, 

reglas, plastilinas y otros elementos necesarios para su desarrollo académico.  Además, familias 

que no cuentan con los recursos suficientes se han visto beneficiadas con donaciones de 

mercados (Fundación Maria Luisa de Moreno , 2017) 

2.1.4.2. Beneficiarios e impactos en el territorio 

Toda la población ha sido beneficiada en esta importante labor social sin importar su 

edad, raza o sexo, incluyendo personas con discapacidad las cuales son apoyadas y acompañadas 

generalmente por su respectiva familia, allí 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 enseñanza que les permite desarrollar experiencia en el campo de la docencia. 

2.1.4.3. Organizaciones solidarias 

Se cuenta con el apoyo económico 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 realización de las 

actividades de la fundación entre los que encontramos materiales didácticos, deportivos, 

alimentos y otros. 



 

  17 

 

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

comunidad 

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

siguientes: 

 Página web 

 Página de Facebook  

 Radio  

 Televisión 

 Eventos de la fundación 

 Voz a voz 

 Entrevistas 
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2.2. ANALISIS FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Conclusiones Análisis FODA 

 

De acuerdo con el análisis de la Matriz FODA, se concluye que se debe trabajar con la 

Fundación María Luisa De Moreno en aspectos importantes como la adecuación 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 mayoría de los estudiantes por aprender. 

Mejorar el entorno físico ayudará al rendimiento general del programa logrando una mayor 

organización y aprovechamiento de los recursos. 

 

Ilustración 2 Análisis FODA FIMLM Sede Galán, Fuente: Elaboración Propia 
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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 Fundación María Luisa de Moreno ubicados en 

el barrio Galán en temas de emprendimiento, brindándoles herramientas en temas 

administrativos y contables las cuales les permitan desarrollar sus ideas de negocio brindándoles 

autonomía y sostenibilidad económica personal y familiar. 

Objetivos Específicos  

 Diagnóstico de la población a capacitar en el programa DESPERTAR 

EMPRENDEDOR del barrio Galán, a partir de la elaboración y análisis de una matriz 

FODA  

 Implementación de la capacitación administrativa y contable de acuerdo a modelo 

implementado por la fundación María Luisa Moreno. 

 Evaluación de la capacitación a partir de una feria empresarial y encuesta de 

satisfacción. 

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

 

2.3.2. ¿Por qué lo quiero hacer? 

Como parte de la labor social que  desarrolla en conjunto la Universidad de la Salle y la 

FIMLM  en la identificación de problemáticas sociales y entre las cuales se destaca la falta de 

oportunidad para acceder a capacitaciones y educación 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 proyección 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 Galán en la 

Localidad de Puente Aranda. 

 

2.3.3. ¿Cómo lo voy a hacer? 

Mediante una feria empresarial los estudiantes mostraran su idea de negocio a los jurados 

(capacitadores), serán ellos quienes evalúen 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 determinará 

mediante la visión de cada uno de los proyectos el alcance para definir los límites y los objetivos 

de cada uno de los participantes. 

Se dará orientación a cada estudiante sobre el proceso que debe realizarse para sacar la 

idea de negocio adelante teniendo en cuenta las características y el tipo de negocio. 

Mediante actividades pedagógicas se buscará la interacción y participación de cada 

estudiante, estimulando el deseo de aprendizaje y buscando el máximo compromiso durante el 

proceso. 

 

2.3.4. ¿Dónde lo voy a hacer? 

El proyecto se realizará en el establecimiento de nombre Restaurante y Cafetería Lukas 

que está ubicado en el barrio Galán- Localidad Puente Aranda, Carrera 60 # 4 – 48 Bogotá D.C. 
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2.3.5. ¿Hasta dónde quiero llegar? 

Lograr que nuestros 19 estudiantes terminen a satisfacción 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 fundación proporciona un líder de proyecto el 

cual es el encargado de coordinar la logística y los recursos físicos necesarios en cada sesión, 

además de un capacitador en el área de desarrollo humano y un coordinador zonal y por parte de 

la universidad esta proporciona dos estudiantes de último semestre de las carreras de 

Administración de Empresas y Contaduría Pública. 

Los recursos tecnológicos y didácticos son suministrados por parte de la fundación entre 

los cuales se encuentran:  

 Computador 

 Video Beam 

 Amplificador de sonido 

 Tablero y marcadores 

 Fotocopias y guías de trabajo 
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2.3.7. ¿Tiempo en el que voy a hacerlo? 

La FIMLM entregó un cronograma inicial general, aplicable en todas las sedes de 

capacitación del programa Despertar Emprendedor, fue retrasado en su ejecución debido 

múltiples inconvenientes en su planeación. 

Ilustración 3. Cronograma FIMLM, Fuente: FIMLM 
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A continuación, se diseñó un cronograma de actividades el cual muestra las actividades 

que se han realizado y los temas que se desarrollarán del día 01 de julio de 2017 hasta el 28 de 

octubre de 2017 fecha en la que finalizo el proyecto.  

 

 

Ilustración 4. Cronograma de Actividades, Fuente: Elaboración Propia 
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2.4. Marco Teórico 

 

Se determina que el mejor modelo a diseñar 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 información que se va recopilando paso a paso acerca del negocio. 

El éxito del negocio dependerá 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, así 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: 

 

Segmentación del Mercado.  Consiste en dividir el mercado en grupos de compradores 

con características similares, permite a la empresa conocer a profundidad cada grupo y adaptarse 

a cada uno de los requerimientos de cada segmento. (Caldas Blanco , Carrión Herráes, & Heras 

Fernández, 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 Distribución. Se refiere a todos los medios a través de los cuales se entrega 

el producto o servicio al cliente. 
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Relación con los clientes.  Este bloque responde a tres elementos sobre la relación que se 

espera tener con los clientes, ¿cómo obtenerlos?, ¿cómo mantenerlos y cómo 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 que 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 máximo los recursos. 

 

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

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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Fuente. Business Model Generation Book  

Emprendimiento. 

Definición.  El uso más antiguo de la voz entrepreneur se registra en la historia militar 

francesa en el siglo XVII. Hacía referencia a personas que se comprometían a conducir 

expediciones militares. Se atribuye a un irlandés del siglo XVIII, Richard Cantillo, que vivía 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 creación 



 

  27 

 

de valor a través del desarrollo de una oportunidad de negocio y su conversión en una empresa 

que, con un proyecto a largo plazo, centre su actividad en la producción de bienes o la 

presentación de servicios, y genere riqueza colectiva en búsqueda del beneficio empresarial. 

(Bermejo Ignacio De La Vega , 2003) 

 

2.5.  Marco Metodológico 

2.5.1. Metodología Investigación Acción Participativa IAP 

El método usado para la realización del proyecto fue Investigación Acción Participativa 

(IAP), el cual se basa en un análisis crítico con la participación de los grupos implicados en este 

caso los integrantes de la FIMLM sede Galán, que se orienta a estimular la práctica 

transformadora y el cambio social. 

El método de la investigación-acción participación (IAP) combina dos procesos, el de 

conocer y el de actuar, implicando en ambos a la población 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 

población (sus problemas, necesidades, capacidades, recursos), y les permite planificar 

acciones y medidas para transformarla y mejorarla. Es un proceso que combina la teoría y 

la praxis, y que posibilita el aprendizaje, la toma de conciencia crítica de la población 

sobre su realidad, su empoderamiento, el refuerzo y ampliación de sus redes sociales, su 

movilización colectiva y su acción transformadora.  (Eizaguirre & Zabala , 2017). 

El IAP tiene en cuenta cuatro fases a saber:  

 La observación: Se estudia la realidad involucrándose con los actores y procesos 

colectivos. 
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 Investigación Participativa: Se basa en el trabajo colectivo y utiliza elementos de 

la cultura popular, Se presenta al grupo los diversos métodos disponibles para la 

obtención de información, explicándoles su lógica, eficacia y limitaciones, para 

que aquél los valore y elija en base a los recursos humanos y materiales 

disponibles. (Eizaguirre & Zabala , 2017). 

 La acción Participativa: Se tramite la información obtenida a la población 

mediante reuniones y/o capacitaciones con el fin de llevar a cabo acciones que 

transformen la realidad social. 

 La evaluación: Se mide la efectividad del impacto de la información en cuanto a 

cambios logrados ya sea de actitudes o la redefinición de los objetivos de cada 

idea de negocio. 

Por otra parte “Elden y Levin (1991) definieron el IAP como una forma de aprender 

cómo explicar un mundo social particular, trabajando con la gente que lo habita para construir, 

evaluar y mejorar teorías sobre él, de tal forma que lo puedan controlar mejor. Estos autores 

están interesados en generar teorías 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 democratización.” (Balcazar & Hernández , 2002). 

Con la utilización del modelo IAP se busca que 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.  

 



 

  29 

 

2.5.2. Población y Muestra 

La Investigación se realizó en la sede Galán de la Fundación Internacional María Luisa 

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

 

2.5.3. Fuentes Primarias 

Para realizar la capacitación en la FIMLM sede Galán, se aplicó una encuesta para 

conocer la información más relevante de la población, esta encuesta recopiló información 

socioeconómica, académica. 

2.5.4. Fuentes secundarias 

El desarrollo de las capacitaciones se apoyó en el cronograma entregado por la FIMLM y 

las guías de trabajo entregadas con los temas de cada sábado, estas guías permiten la 

participación de los estudiantes ya que contienen una parte didáctica, este material se construyó 

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 información veraz y 

precisa, que nos permitiera dar enfoque hacia dónde y cómo dirigir la capacitación para dar 

cumplimiento a los objetivos establecidos. Ver Anexo. (6.2. Encuesta Aplicada a Estudiantes de 

la FIMLM Sede Galán). 

 

2.6. Proceso de Capacitación FIMLM, Sede Galán 

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. Sesión 1, 2 y 3: Muestra empresarial organizada por la FIMLM  

Objetivo: Reconocer a los estudiantes inscritos en la capacitación y a cada una de sus 

ideas de negocio. 

La FIMLM organizó con los estudiantes una muestra de posibles proyectos a desarrollar 

en el transcurso de la capacitación, además de una breve presentación la cual incluía: 

 Nombre de su idea de Negocio 

 Breve reseña la cual explica de donde surge la idea 

 Productos o servicios que ofrece. 

La asistencia fue de 19 personas, y se presentaron 12 ideas de negocio, algunas 

destacadas por su presentación fueron:  

Comercializadora ALMOGAR 

Digitech Soluciones Tecnológicas 

Estética Dora Patricia Carmona 

Frank's Shop 

Electrodomésticos Roa SAS 

Fresqui Postres  

Natural Drinks 

Sándwich y Lechona Pilar  

Calzado with Love 

Rellenas Doña Tomasa 

2.6.2. Sesión 4. Día Operativo N°1 Educación Financiera 

 

El objetivo de la clase es entregar a los estudiantes conocimientos básicos en economía 

del hogar, administración y finanzas personales los cuales les permitan el mejoramiento de su 

calidad de vida. 

 

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

inmediato de productos y/o servicios, además 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 económica futura. (Pachon Orjuela , Acosta 

Sánchez, & Milazzo Ramírez, 2005).  

 

En esta sesión se proyectaron varios videos cortos los cuales contenían temas como 

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

inteligencia financiera, clasificación y control de gastos al final de cada video se debatían y 

cerraban con una retroalimentación y el desarrollo de una guía de actividades para trabajo en 

casa.  

 

Fuente.  Guía operativa FIMLM 
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2.6.3. Sesión 5. Día Operativo N°2 Misión, Visión y Objetivos 

 

El objetivo de esta sesión fue identificar la importancia de la planeación 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 misión, visión y objetivos; se le 

instruyo en la forma, características 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 guía de trabajo de la sesión. 

Se proyecta el video Historia de Walt Disney y se hace una retroalimentación acerca del 

sueño de este hombre visionario. 

Como segunda actividad se explica cómo están organizadas las empresas y la importancia 

de cada una de las áreas fundamentales ya que son un sistema en el cual cada una de sus partes 

conforman un todo y como una situación mal manejada en alguna de ellas afecta a toda la 

organización. 

Como cierre se entrega a cada uno de los estudiantes una guía de trabajo para desarrollar 

en casa, en la cual deberán crear la misión, la visión, 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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Fuente.  Guía operativa FIMLM 

 

2.6.4. Sesión 6. Día Operativo N°3 El Cliente 

 

El Objetivo es brindar herramientas metodológicas al estudiante para mejorar sus 

habilidades de empatía e identificación de los perfiles de clientes y su importancia en el entorno 

empresarial. 

En el desarrollo de la sesión se definió el cliente desde el mercadeo como aquella persona 

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

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

2017) 
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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, afiliación y autorrealización. Su 

retribución hacia la empresa se expresa en su esfuerzo físico 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 satisfacción 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 cómodo 

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

 

Fuente.  Guía Operativa FIMLM 

 



 

  35 

 

Como segunda actividad se dividió el grupo en dos partes iguales para realizar una 

representación teatral de la tipología de clientes de acuerdo la guía operativa enviada por la 

fundación.  A un grupo se le entregó el papel de clientes y a la mitad restante el papel de 

vendedores, con el fin de identificar las características propias de los clientes y el tratamiento 

para abordarlos, al final se realizó una retroalimentación de la actividad.  

 

Fuente.  Guía Operativa FIMLM 

En la parte final de la sesión se explica la importancia del buen servicio y como de este 

último depende la retención o pérdida de clientes en la empresa. No basta con saber que 

productos o servicios ofrecer es necesario incorporar los 10 componentes básicos los cuales son:  
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Seguridad Credibilidad, Comunicación, Comprensión del cliente, Accesibilidad, Cortesía, 

Profesionalismo, Capacidad de Respuesta, Fiabilidad, Elementos Intangibles (buenas 

condiciones en las instalaciones físicas, los equipos, contar con el personal adecuado y los 

materiales de comunicación 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 retroalimentación de los conceptos vistos en la 

sesión. 

 

2.6.5. Sesión 7. Día Operativo N°4 Oferta y Demanda 

 

En esta sesión 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 mercancías actúan como fuerzas que, al interactuar, permiten 

determinar los precios con que se intercambian las mercancías. (Subgerencia Cultural del Banco 

de la República, 2015). 

 

Una vez entendido esto se explica la definición 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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Fuente. Guía Operativa FIMLM 

 El precio del propio Bien: cuanto mayor sea el precio, mayor será la cantidad 

ofrecida ya que las posibilidades de aumentar los beneficios de la empresa son 

mayores. 

 El costo de los factores de producción: 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 podría optar por 

reducir su oferta para gastar menos. Si por el contrario disminuyen los costes, el 

beneficio aumentaría y con él también lo haría la oferta. 

 La tecnología: la introducción de mejor tecnología permite producir más con los 

mismos costos lo que puede atraer nuevos clientes e incrementar la oferta. 

 Los objetivos empresariales: El objetivo de las empresas es maximizar el 

beneficio de la empresa, cuanto mayor sean las expectativas de crecimiento mayor 

será la oferta. (Carrillo Echeverria, Hernández Hernández, & Leiceaga Abal , 

2008). 

 

 

 

 

 

 

 

La demanda se define la cantidad de bienes que estarían 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: 





 

  89 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fotografía 3. Idea de Negocio Natural Drinks, Fuente: 

Elaboración Propia 

Fotografía 4. Idea de Negocios Ropa y Accesorios para Mascotas, 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fotografía 6. Presentación de Proyectos, Fuente: Elaboración Propia 

Fotografía 5. Idea de Negocio Comercialización Calzado Deportivo, 

Fuente: Elaboración Propia 



 

  91 

 

6.2. Encuesta Aplicada a Estudiantes de la FIMLM Sede Galán.
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6.3. Evaluación de Conocimientos a Estudiantes de la FIMLM Sede Galán. 
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6.4. Syllabus Genérico Modalidad de Grado Proyección Social. 
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6.5. Formato Encuesta de Satisfacción 
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6.6. Modelo CANVAS Fotografías de modelos realizados por los Estudiantes  

Fuente.  Elaboración Propia 
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Fuente.  Elaboración Propia 
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Fuente.  Elaboración Propia 
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Fuente.  Elaboración Propia 
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Fuente.  Elaboración Propia 
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