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Introducción 

 

     Este trabajo fue realizado con el objetivo de capacitar a nuevos emprendedores 

inscritos en la fundación internacional María Luisa de Moreno, en su programa 

“Despertar Emprendedor” del Barrio Santander en la ciudad de Bogotá, en convenio 

con la Universidad de la Salle, los estudiantes de la modalidad  de grado proyección 

social, nos involucramos con la población vulnerable y el objetivo es participar 

activamente en la formación académica y cultural de los participantes interesados en 

aprender a manejar sus empresas de una manera independiente, esto se logra 

mediante la capacitación a cada uno de ellos en temas específicos de Contabilidad y 

Administración, para que logren de manera acertada lanzar sus negocios  y productos 

a la vida empresarial real. Es por esto que el objetivo de la universidad  con el 

programa “Despertar Emprendedor” implementado por la fundación internacional María 

Luisa de Moreno,  es ayudar a fomentar la labor Social e incentivar a los alumnos 

próximos a graduarse de profesionales a tener una experiencia humana, social y 

cultural con las personas inscritas en este programa y así mismo hacer sentir a los 

alumnos emprendedores  de una manera especial y resaltar que son seres humanos 

muy valiosos para la sociedad. 

 

     Los nuevos emprendedores gracias a sus estupendas ideas de negocios, harán 

parte del gremio de empresarios independientes, por tal motivo se prepararon de 

manera personal y profesional resaltando siempre los valores del ser humano en la 

sociedad, con ayuda de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno y de los 

futuros profesionales de la Universidad de Salle, es aquí donde se refleja nuestra 

misión Lasallista y compromiso con la sociedad de educar para pensar, decidir y servir.
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1. Macro variables 

1.1. Biofísicas del territorio 

1.1.2. Características físicas del lugar de estudio 

 

     El lugar donde se realizan las capacitaciones se encuentra ubicado en el barrio 

Santander   localidad 15 Antonio Nariño, en el salón de eventos Calle 23 Sur No. 27 -

22, en donde funciona una de las sedes del movimiento político “MIRA” es una casa de 

un piso con una superficie aproximada de 5 mts de ancho y 30 mts de largo, el lugar 

presenta dos divisiones, en la parte interna hay  un salón allí se realizan actividades 

culturales con los habitantes del barrio, en especial adultos mayores y jóvenes. En la 

parte externa se dictan las capacitaciones de los alumnos del programa “Despertar 

Emprendedor” de la fundación María Luisa de Moreno, cuenta con pupitres en madera, 

tablero acrílico, video beam, computador portátil, ideal para realizar las actividades 

académicas. “Este barrio se llamó anteriormente Granjas de la Fragua, pero según  la 

creencia más popular de que a los barrios con nombre de personajes ilustres les 

acompañaría el progreso hizo que en mayo de 1934 los habitantes de Granjas de la 

Fragua, el más antiguo de la localidad decidieran rebautizarlo como Santander”. 

(Kante, 2009) 
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Ubicación y características del salón de clases 

 

 

Fuente: (Mapa de Bogota, localidad Antonio Nariño, s.f.)        Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 

   

1.1.3. Condiciones de vivienda 

 

     La localidad Antonio Nariño es la numero 15 de Bogotá, debe su nombre al 

precursor de la Independencia y traductor de los derechos del hombre, quien vivió gran 

parte de su vida en una hacienda localizada en esta zona. Está ubicada en la parte 

suroriental de la ciudad, limita por el nororiente con las localidades de Santa fe y 

Los Mártires, por el noroccidente con la localidad de Puente Aranda y por el 

suroccidente con las localidades de Tunjuelito y Rafael Uribe Uribe, por el suroriente 

con la localidad de San Cristóbal. La localidad de Antonio Nariño después de la 

Candelaria, es la más pequeña del Distrito, está situada en las antiguas veredas del 

rio Fucha. Cuenta con 16 barrios agrupados en dos UPZ 35; Ciudad Jardín: 

Policarpa, Sevilla, Ciudad Berna, Ciudad Jardín, Luna Park, Barrio Caracas. UPZ 38 

Restrepo: Restrepo, San Antonio, Fragua, Fraguita, Santander, Villa Mayor, San 

Jorge Central, Cinco de Noviembre, Santa Isabel, Eduardo Frey. Según el último 

censo en el año 2005, la localidad cuenta con aproximadamente 115.148 habitantes. 

(Alcaldia Mayor de Bogota, 2017) 
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     Los barrios de este sector pertenecen al estrato 2 y 3  tienen cobertura total de 

servicios públicos. Los barrios San Antonio, La fragua, La fraguita, Santa Isabel en 

épocas anteriores conformaron los sectores residenciales de la localidad. En la Calle 1 

con cra 15, se encuentra el barrio San Antonio, fue identificado como un sector de 

invasión, según Planeación Distrital, este barrio a pesar de ser invadido, cuenta con los 

servicios públicos de los demás barrios, el Barrio Policarpa, es el único de estrato 2 en 

la localidad, cuenta con cobertura total de los servicios públicos. Hay buenas vías de 

transporte, la malla vial del territorio es amplia y tiene vías importantes la carrera 24, la 

calle 4 sur, la Avenida carrera 21, la calle 10 sur, Avenida 1 de mayo, Avenida Cra 27 

sur  (Sanchez, s.f., págs. 4,6) 

 

     El barrio Santander, ubicado al norte de la avenida Primero de Mayo, entre carreras 

30 y 27, pertenece al estrato 3. Cuenta con viviendas de 1 a 3 pisos construidas con 

ladrillos y algunas con fachadas terminadas, combinan el uso comercial, con el 

industrial. El salón de eventos del barrio Santander, cuenta con los servicios de agua, 

luz, alcantarillado, teléfono, servicio de internet y gas natural.  

 

Ubicación barrio Santander localidad Antonio Nariño 

 

Fuente: Dirección de Estudios Socioeconómicos y Regulatorios, SDDE. 
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1.2. Condiciones Socioeconómicas 

1.2.1. Sectores Productivos 

 

     En la localidad Antonio Nariño el barrio más representativo comercialmente es el 

barrio Restrepo, puesto que funcionan alrededor de 1.500 empresas de calzado, es el 

barrio insignia de la industria del calzado. Es el sector más importante en la industria de 

cuero, calzado y marroquinería, debido a que es una de las industrias que más genera 

empleo en la escala nacional, después de confecciones, farmacéuticos, plásticos, 

panadería y muebles, ha logrado insertarse en el comercio internacional con la 

exportación de calzado en cuero.  

 

     En el barrio se encuentra la plaza Distrital de Mercado Santander, ubicada en la 

calle 26 sur No. 30 -51, fundada a finales de los años 60, en un terreno utilizado para 

pastoreo y engorde de animales que paulatinamente fue ocupado de manera informal 

para venta de frutas, verduras y pescado. En la década de los 70, se levantaron los 

primeros muros y los comerciantes construyeron sus propios puestos de trabajo con 

tablas de madera y en estructuras sólidas, pero sin techo ni piso de cemento. En 1986 

la administración pasó a manos de la Alcaldía Local que la entregó en concesión a la 

Asociación de Comerciantes de la Plaza Santander  y en el 2008, pasó a 

ser administrada por el Instituto para la Economía Social-IPES. (Ipes, 2015) 

 

      El sector  comercial automotriz hace presencia en el Barrio Santander, debido a 

que cuenta con gran variedad de talleres y almacenes que prestan  el servicio de 

reparación, compra y venta de repuestos del servicio automotor. 

 

1.2.2. Principales procesos de emprendimiento económico 

 

En la localidad Antonio Nariño de acuerdo con los aportes de los líderes 

comunitarios, el uso de la vivienda de los barrios San Antonio, La Fragua y La Fraguita 
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ha venido cambiando, transformándose progresivamente de residencial a comercial e 

industrial.  En el barrio San Antonio, se encuentra el sector dedicado a la venta de 

repuestos y lujos para automóviles y talleres de mecánica, además de la reciente 

apertura de fábricas de zapatos, textiles, muebles de madera y artes gráficas, lo que 

sugiere un cambio o ampliación del sector comercial de la localidad.  Por su parte, en 

La Fraguita se ha venido incrementando la presencia de fábricas de muebles de 

madera, tintorerías, talleres de mecánica y venta de baterías. En el barrio La Fragua 

existen fábricas de alimentos y establecimientos de comercio de alimentos y de 

artículos misceláneos.  (Sanchez, s.f., pág. 6) 

 

En el Barrio Santander en la avenida 1 de mayo con carrera 27, existen diversidad 

de locales dedicados a la venta de repuestos para vehículos y talleres de reparación 

automotriz, hay presencia de ferreterías y negocios madereros en el sector. 

1.2.3. Vinculación de cada sector a las dinámicas del mercado 

 

El sector más representativo de la localidad Antonio Nariño es la industria de 

Calzado del barrio Restrepo, pero a raíz de la comercialización de productos 

provenientes de la China cuyo precio es más barato a desplazado este mercado, 

generando problemas financieros a los grandes zapateros del sector, es por ello que la 

Secretaria de Desarrollo Económico de Bogotá  ha generado programas, cuyo objetivo 

es ayudar a los empresarios de calzado del Restrepo a crear sus propias marcas y a 

explorar nuevos diseños, que no se queden en copiar. En colaboración con la ONU 

Hábitat han desarrollado programas para que los comerciantes de este sector obtengan 

su propia marca en colaboración con la industria Italiana. “El secretario de desarrollo 

económico de la época Simancas destaca que al no poder competir por cantidad ante 

los productos extranjeros, se piensa competir con calidad, creatividad e innovación” 

(Palomino, 2013). 

 

El sector comercial alimenticio cuenta con la plaza de mercado del barrio Santander, 

cuya estrategia de mercado consiste: “Una de las especialidades de la plaza radica en 
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la comercialización de frutas, verduras y hortalizas; también es famosa por su cocina 

popular y la venta de ensaladas de verduras y leguminosas listas para acompañar el 

almuerzo. (Ipes, 2015) 

 

El sector comercial de venta de repuestos para el sector automotor del barrio 

Santander tiene como estrategia de mercado comercializar sus almacenes y talleres 

con publicidad de avisos en los locales y páginas de internet, donde se exponen los 

diversos servicios que tiene cada negocio. 

1.2.4.  Las alianzas que se establecen al interior de cada uno de los sectores 

con las instituciones públicas y las organizaciones privadas 

 

Existe una combinación entre las instituciones educativas públicas y las instituciones 

educativas privadas que son de gran influencia en El barrio Santander,  debido a que 

cuenta con la presencia de instituciones educativas que representan el sector, tal es el 

caso del  Colegio Francisco de Paula Santander cuya dirección es Calle 23 sur 27 -27 

institución educativa distrital, ubicada enfrente del salón de eventos donde se dicta 

capacitación del programa “Despertar Emprendedor” de la fundación María Luisa de 

Moreno, Colegio Nuestra Señora de la paz ubicado en la Carrera 27 No. 29 – 65 

institución educativa representativa del barrio por tener más de 50 años de fundada y 

es punto de referencia de ubicación de la zona por su antigüedad. 

 

Movimiento político MIRA, en alianza con la fundación MARIA LUISA DE MORENO, 

facilita sus instalaciones en este caso el salón de eventos y reuniones para dictar la 

capacitación del programa” Despertar Emprendedor” en colaboración con la 

UNIVERSIDAD DE LA SALLE. 

1.2.5. Cuantificación y Calificación del talento humano 

 

Los estudiantes del programa despertar emprendedor, son personas que buscan 

capacitarse en el aspecto humano y en el aspecto empresarial para llevar a cabo el 
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lanzamiento de sus productos, cuya aspiración es tener su propio negocio, el grado de 

escolaridad es variado, se encuentran  personas con  educación básica primaria como 

personas con formación universitaria, sus edades son variables también, oscilan entre 

los 18 años hasta los 70 años, el 70% de los alumnos son mujeres el restante hombres.  

 

Los habitantes del barrio se caracterizan por ser personas unidas y con historia tal 

es el caso; para la construcción de la iglesia Nuestra señora de la Paz la construyeron 

con ayuda de bazares. Como recuerdo de aquellos años, se conserva un busto del 

general Francisco de Paula Santander.  “Según el último censo en el año 2005, la 

localidad cuenta con aproximadamente 115.148 habitantes”. (Alcaldia Mayor de 

Bogota, 2017) 

1.2.6. Descripción de las tecnologías blandas y duras  

 

     En el programa despertar emprendedor del Barrio Santander, se utiliza como 

método de aprendizaje la combinación del aspecto humano con el aspecto empresarial, 

se manejan medios audiovisuales y tecnológicos, como es el caso del computador 

portátil, amplificador de sonido y video beam en el momento que se hacen las 

proyecciones de videos y diapositivas para que haya más interacción con la tecnología 

y se logre el entendimiento de los temas vistos, se realizan talleres de aprendizaje, 

mediante guías, fotocopias y cartilla (Despertar Emprendedor) suministradas por la 

fundación para confirmar si el tema expuesto quedo entendido  y así resolver las 

posibles inquietudes que dan a lugar, además se realizan actividades recreativas que 

tienen como objetivo motivar al futuro emprendedor a estar preparado en los posibles 

acontecimientos que se le puedan presentar en la vida empresarial. 
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1.3. Características Político- Institucionales 

1.3.1 Instituciones del Estado con presencia en el territorio y los servicios y 

funciones que cada uno de ellas ofrece 

 

 En la localidad Antonio Nariño se encuentran varias instituciones del sector público 

del gobierno nacional, cuyo objetivo es beneficiar a los habitantes de la comunidad, 

mediante la solución de problemas de seguridad, educación, salud y demás aspectos 

sociales que afectan a la población del sector, es por ello que existe la presencia del 

Dispensario de la  Policía Nacional en el barrio San Antonio, que presta servicios de 

salud a miembros activos y pensionados de la Policía Nacional; en este barrio también 

se encuentra la sede de Imprenta Nacional, el museo de artes gráficas,  la Escuela de 

Investigación Criminal de la SIJIN, el SENA, el Hospital Santa Clara. Sobre la carrera 

décima se encuentra el Hospital San Juan de Dios que es una empresa pública, el 

colegio Jaime Pardo También se encuentra La  Escuela Normal Superior María 

Montessori.  El en barrio Sevilla se encuentra el Instituto Dermatológico Federico Lleras 

Acosta y el Ancianato San Pedro Claver. En el territorio se encuentran actores 

institucionales como, la Policía, la Secretaría de Educación a través del DILE, la 

Secretaría de Salud la Subdirección Local de Integración Social, la Alcaldía Local, la 

secretaría de movilidad, la secretaría del Ambiente, la secretaría de hábitat, el IDRD, la 

secretaría de Gobierno a través del IDPAC, el ICBF Entre los actores sociales 

comunitarios actúan las Juntas de Acción Comunal que trabajan para dar a conocer en 

la comunidad de cada barrio los mecanismo de participación que existen, y buscando la 

forma de ayudar a solucionar los problemas que se presentan. (Sanchez, s.f., pág. 5) 

1.3.2. Sinergia que establecen entre ellas en la práctica 

 

    El alcalde de la localidad Antonio Nariño es el abogado Eduardo Augusto Silgado 

Burbano, ha sido edil de la localidad que hoy administra es el representante del consejo 

de cultura local y presidencia de la acción local. Promovió la creación del Parque Lineal 

rio Fucha en la ciudad de Bogotá  plan integral propuesto para el año 2038. Plantea un 
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parque lineal que recupera la ronda y borde del Río Fucha y conecta los cerros 

orientales de la ciudad con el Río Bogotá. Un proyecto, que beneficiaría a más del 20% 

de la población de la ciudad. En este plan intervienen la Secretaria Distrital de 

Planeación de Bogotá, también hace referencia a la acupuntura urbana, se centra en 

pequeñas intervenciones que dirigen la energía de la comunidad de una manera 

positiva para sanar el deterioro urbano y mejorar el paisaje urbano. El alcalde se 

preocupa por el bienestar de la comunidad, tanto así que ha sido el defensor del 

espacio público, él  cree que los espacios públicos, deben ser funcionales y 

respetuosos del medio ambiente. (R, 2016) 

1.3.3. Los marcos jurídicos y su aplicación en el manejo de las condiciones 

particulares del territorio 

 

      En la localidad Antonio Nariño, en el barrio San Antonio se ubica la presencia de      

habitantes de la calle con el consumo de sustancias alucinógenas, se identifica también 

habitantes de la comunidad LGBT, que conviven con sus familias pero no pertenecen, 

ni están agrupados en ningún tipo de organización, existe presencia de familias 

desplazadas. En el barrio la Fraguita, Los líderes de la JAC el sector más antiguo del 

barrio como receptor de familias desplazadas, ubicado entre las Calles 1 y 7 Sur y las 

Carreras 21 y 24 B., en los alrededores del rio Fucha existe inseguridad, acumulación 

de basuras, y presencia de habitantes de la calle, En el sector de  Luna Park, se 

evidencio la presencia de reinsertados, estos son algunos de los casos más 

significativos que afectan a la comunidad  para evitar que se siga extendiendo esta 

problemática, existen planes de rehabilitación organizados por cada uno de los líderes 

de los barrios, miembros de las JAC, con el apoyo de la Alcaldía de la localidad Antonio  

Nariño, JAL Junta Administradora local Antonio Nariño, Ediles trabajando por usted, el 

objetivo del plan de Desarrollo de la Alcaldía Local es mejorar el desarrollo humano de 

sus habitantes, dando prioridad a la adolescencia, infancia y adulto mayor, buscando la 

calidad humana de sus habitantes, donde prevalezca el apoyo del desarrollo social , 

políticas de defensa, y respeto por los derechos humanos de la comunidad. (Alcaldia 

Mayor de Bogota, 2016) 
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1.3.4. Capacidad de Gestión para Solución de Problemas 

 

 El proyecto 500 Jóvenes visibles y con derechos: El cual está dirigido hacia 

esas ciudadanas y ciudadanos jóvenes que históricamente han sido calificados 

como un “riesgo” y/o “problema” para la sociedad y han emprendido recorridos 

reivindicatorios para alejarse de la negación y la estigmatización de la que han 

sido objeto.  

 El Proyecto de Adultez con oportunidades se centra fundamentalmente en dos 

poblaciones: ciudadano habitante de calle y personas en ejercicio de la 

prostitución. 

 El Proyecto Años dorados: Vejez con Dignidad en donde “pretende garantizar el 

mejoramiento de las condiciones de calidad de vida de los viejos y viejas de 

Bogotá, propiciando espacios de participación, que permitan integrarlos en la 

sociedad como personas autónomas y gestores de su desarrollo personal.  

 Comisaría de Familia: atiende las violencias intrafamiliares; son espacios 

creados para que los integrantes de las familias accedan a la justicia en busca 

de la garantía y el restablecimiento de sus derechos y de mecanismos de 

protección.  (Sanchez, s.f., págs. 10,11) 

 

     En el salón de eventos del barrio Santander donde se dicta la capacitación 

existe la presencia de jóvenes del sector que buscan mantener un ambiente de 

tranquilidad  y bienestar para su comunidad, y con el objetivo de no caer en la 

problemática que afecta la localidad, realizan diversas actividades, tal es el caso de 

coreografías de baile, clases de canto, clases de cerámicas y demás actividades,  

los adultos mayores también participan en este tipo de actividades, estas personas 

no están relacionadas en el programa “Despertar emprendedor María Luisa de 

Moreno”, pero por ser un salón adaptado para todo tipo de actividades culturales, 

estamos en simultánea con estas actividades, mientras nosotros dictamos la 

capacitación a los estudiantes del programa despertar emprendedor, en la otra 

división se evidencia la presencia de estas personas que realizan actividades e 

indagamos que su objetivo es no caer en la problemática que afecta la localidad, 
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son patrocinados por el “Movimiento político MIRA”, por ser este salón una de las 

sedes de dicho movimiento político. 

1.3.5. Las entidades públicas privadas o internacionales que han ofrecido u 

ofrecen apoyo y montos de recursos obtenidos. 

 

     En la localidad hacen presencia las siguientes entidades: 

 

 La ONU Hábitat a forjado programas de desarrollado para que los comerciantes 

del sector zapatero del barrio Restrepo, para que obtengan su propia marca en 

la elaboración de calzado colaboración con la industria Italiana. 

 Las entidades presentes en la localidad más destacadas son el SENA, POLICIA 

NACIONAL, SECRETARIA DE MOVILIDAD, INSTITUTO DERMATOLOGICO 

FEDERICO LLERAS, ICBF, SECRETARIA DISTRITAL DE INTEGRACIÒN 

SOCIAL BOGOTÀ, buscan ayudar a las personas de la comunidad en los 

diversos problemas que se puedan presentar en su entorno. 

 Instituto para la Economía Social-IPES 

 FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO, programa “Despertar emprendedor” 

en convenio con  la UNIVERSIDAD DE LA SALLE  

 

1.4. Características simbólico culturales 

 

     Bogotá está dividido en diferentes localidades de las cuales se encuentra la de 

Antonio Nariño con 16 barrios según cifras de alcaldía mayor de Bogotá, las cuales 

interactúan para formar una urbe que reúne nuestros símbolos y culturas más 

profundas, derecho que hemos obtenido los bogotanos por vivir en una ciudad que 

constituye el emblema del progreso del país, la cual es cuna del importantes 

escenarios culturales de los cuales no solo los habitantes de esta cuidad deben esta 

orgullos, si no también todo el país, con lo establecido en Políticas Culturales Distritales 



12 
 

 
 

2004/2016 2ª Edición “el festival de verano, festival del parque, festival iberoamericano 

de teatro, la temporada de ópera y música” 

 

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

 

     En la localidad Antonio Nariño, es la integración de sus barrios, entre los cuales se 

encuentra el Santander, que a su vez fue escogido por la Fundación Internacional 

María Luisa de Moreno, como parte del programa despertar emprendedor, como parte 

del desarrollo cultural de la localidad esta un plan bien diseñado en cabeza del señor 

alcalde de la localidad Eduardo Augusto Silgado Burbano, según (Alcaldia localidad 

Antonio Nariño)   este programa se denomina Antonio Nariño Humana con Calidad de 

Vida 2013/2016 la alcaldía ha diseñado desde lo cultural un plan ambicioso que 

permitirá que “Vincular 2000 niños, niñas y jóvenes en procesos de formación artística 

y cultural, Vinculación de artesanos y artesanas emprendedores de la localidad en 

acciones para el fortalecimiento de sus capacidades artísticas y artesanales” entre 

otras actividades. 

1.4.2. Beneficiarios e impactos en el territorio 

 

Las actividades van en pro al desarrollo de la comunidad en general, pero 

enfatizando los niños y jóvenes de la localidad, mejorando el nivel de vida de las 

personas que pertenecen al sector, desde lo ambiental, pasando por lo deportivo y 

reconociendo los ambientes culturales que tiene la comunidad (Alcaldia Local de 

Antonio Nariño) “Vincular personas como vigías, promotores, gestores y guías 

ambientales, que lideren la recuperación ambiental de las rondas de rio, contaminación 

atmosférica, visual, auditiva y calidad del aire”  
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1.4.3. Organizaciones solidarias 

 

La integración entre los diferentes actores que se encuentran en la localidad permite 

tener resultados en el mediano plazo, en ellos se encuentra un grupo muy importante 

no solo del sector, también de la ciudad , los fabricantes de calzado, los cuales se han 

comprometido con los barrios y la localidad, no podemos dejar de lado a los 

industriales, colegios públicos y privados de gran tradición en la ciudad, los vendedores 

ambulantes que han trabajado con la alcaldía para buscar espacios donde puedan 

desarrollar su actividad sin afectar el espacio público, en fin el progreso del sector y de 

los barrios que lo componen han sido el motor del desarrollo económico, social y 

cultural. 

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

comunidad 

 

La participación de los diferentes grupos poblacionales en estos eventos, lo mismo 

que la utilidad práctica de ellos, expresiones artísticas y el papel que ellas cumplen en 

los procesos de visibilizarían de los grupos vulnerables de la sociedad, en la localidad 

de Antonio Nariño se actúa como una comunidad unida y con decisión de apoyar las 

propuestas de los diferentes entes tanto como públicos como privados, bienestar y 

atención a la primer infancia, mejora en la malla vial del sector, salud para la 

comunidad vulnerable y campañas de prevención (salud oral, mental, visual y 

sustancias psicoactivas). 
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2. Análisis FODA 

 

 

DEBILIDADES OPORTUNIDADES FORTALEZAS AMENAZAS 

D1.Falta de 

conocimiento 

Contable y 

Administrativo        

O1.Tienen la 

disposición de 

capacitarse 

F1.Conocen bien el 

producto que van a 

ofrecer. 

A1. Alto índice de 

informalidad (vendedores 

ambulantes), en barrios 

como el Restrepo y 

Santander 

D2.La mezcla 

de edades y 

nivel académico 

no permite 

avanzar más 

rápido (entre18 

y 70 años) 

O2.Tienen el  apoyo 

de la Fundación 

María Luisa de 

Moreno y la 

Universidad de la 

Salle 

F2.Se cuenta con 

guías claras de la 

Fundación 

Internacional María 

Luisa de Moreno   

A2. Población vulnerable 

y desplazada que han 

llegado 

Del Bronx (desalojo por 

parte de la alcaldía 

mayor  de Bogotá en el 

año 2016).  

D3.Limitan su 

aprendizaje solo 

a lo 

desarrollado en 

las 

capacitaciones 

O3.Se desarrolla en 

el salón de eventos 

del partido Mira en 

barrio Santander 

F3.Son 

emprendedoras y 

emprendedores 

dispuestos a 

desarrollar su 

producto y tenerlo 

como proyecto de 

vida 

A3. Estrato socio 

económico  tres,  

multiusuario y comercial, 

el cual incrementa los 

arriendos y servicios 

públicos. 

D4.No conocen 

el mercado 

donde van a 

ofrecer los 

productos 

O4.Se realizara una 

feria empresarial 

para lanzar los 

proyectos por parte 

de la Universidad de 

la Salle 

F4.Son muy 

cumplidos en los 

horarios  y no 

pierden clase. 
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2.1. Análisis Matriz Dofa 

 

 FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 

O1 F1.O1:les permitirá conocer el 

mercado, la oferta y la demanda de 

su producto y salir con el precio 

ideal para vender 

F2.O2: Encuentra fundamentos 

teóricos  donde interactúan varias 

comunidades que les permitirá 

mostrar su producto con seguridad 

y respaldo. 

F3.O3: Cuentan con un espacio 

donde pueden crear un centro 

comercial del barrio para vender los 

productos. 

D1.O1: mejorar  sus 

conocimientos contables, 

para realizar un negocio 

rentable. 

D2.O2: Crear grupos 

homogéneos que avancen a 

ritmos adecuados 

(aprovechar todo el 

conocimiento). 

D3O3: se debe aprovechar el 

salón en diferentes días para 

avanzar empresarialmente. 

 

O2 

O3 

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 

A1 F3.A1: con las ideas de negocios 

desarrolladas y con las 

capacitaciones que reciben, 

permitirá mitigar los índices de 

informalidad que se presentan en el 

barrio y la localidad, permitiendo el 

trabajo formal para ellos y sus 

empleados y tener los beneficios 

que establecen por ley (seguridad 

social, parafiscales y sueldo digno).  

 

Fuente: guía trabajo de grado proyección social 

D1.A1: la formación recibida 

desde lo administrativo y lo 

contable, generara 

oportunidades de crecimiento 

empresarial, lo cual genera 

desarrollo sostenible para el 

barrio y la localidad. 

. 
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     La fundación Internacional María Luisa de Moreno en conjunto con la universidad de 

la Salle, ha creado un espacio que le permite a la población vulnerable del barrio 

Santander al sur de la capital, realizar un desarrollo sistemático que les permita tener 

herramientas para el desarrollo empresarial, con una metodología teórico práctica, la 

cual da a conocer fundamentos administrativos y contables que les permitirá tener una 

visión más clara del proyecto emprender, los capacitadores de la universidad de la 

Salle estarán dispuestos a realizar  capacitaciones académicas y prácticas, para 

mejorar las iniciativas empresariales de esta población. 

 

     Se desarrollara de manera presencial 4 horas semanales, y adicional 6 horas 

independientes que pueda permitir un crecimiento en el desarrollo de sus productos o 

servicios, la dinámica se realizara en cuatro meses, concluyendo con la feria 

empresarial, que le permitirá a la población tomar decisiones más asertivas en el 

momento de administrar su proyecto empresarial 

3. Plan de trabajo y cronograma de actividades. 

 

      La fundación María Luisa de Moreno junto a la Universidad de La Salle, cuenta con 

procesos que permiten en el programa despertar emprendedor realizar de forma teórico 

practica el desarrollo empresarial de la poblaciones vulnerables del país, en el barrio 

Santander de la localidad Antonio Nariño, se cuenta con herramientas que tiene como 

objetivo que en el corto plazo (150 horas), esta población interactúe y comprenda los 

elementos fundamentales de la contabilidad y administración para mantener una idea 

de negocio innovadora y clara, con este propósito y siguiendo los lineamientos de la 

Fundación y la Universidad  se establecen los siguientes puntos 

3.1. Objetivos 

 

 En el desarrollo de este trabajo se establecerá un objetivo general y cuatro 

objetivos específicos, que permitirán a los participantes del barrio Santander  
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tener identificado como desarrollar su idea de negocio, desde los personal, 

contable y administrativo. 

3.1.1. Objetivo general 

 

 Capacitar a los emprendedores de la  Fundación María Luisa de Moreno 

ubicados en el barrio Santander, en conocimientos contables y administrativos 

que les permitan mejorar y desarrollar su idea de negocio. 

3.1.2. Objetivos específicos 

 

 Establecer cursos semanales de 4 horas con información administrativa y 

contable que disminuya poner en riesgo financiero y comercial a la empresa.  

 

 Identificar dentro de los emprendedores que negocios están formalizados con,  

cámara de comercio, RUT, registros contables, nombre de la empresa. 

 

 Fomentar actividades de investigación de mercado en la que se determinara 

el sector comercial de las empresas 

 

 Reducir las fallas de calidad de los productos e impulsar el crecimiento en 

ventas. 

 

3.2. Motivos por los cuales se adelantará el proyecto 

 

       La labor social es parte del espíritu de la Universidad de La Salle, el desarrollo 

sustentable de la población ha sido una de las metas de los Hermanos Lasallistas, el 

proyecto Utopía y las alianzas que ha sostenido la Universidad con diferentes 

fundaciones entre las que se encuentra la Fundación María Luisa de Moreno, son 
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prueba que todos los estudiantes poseen el ADN del servicio, ver y contribuir a 

poblaciones que no tienen la posibilidad de acceder a estudios superiores, pero que 

tiene ideas de negocios que  les permitirán tener mejor calidad de vida y   contribuir con 

crecimiento económico del país, en momentos que se observa una desaceleración de 

la economía a nivel mundial. 

3.3. Definir las actividades para alcanzar cada uno de los objetivos. 

 

     La Universidad de la Salle y la Fundación María Luisa de Moreno han diseñado un 

cronograma de actividades, que junto al conocimiento  y participación de los 

capacitadores (estudiantes de Contaduría y Administración), permitirán que se lleve a 

cabo y den los resultados cada uno de los objetivos propuestos en este trabajo, con la 

finalidad que se muestren productos y servicios de cada uno de los emprendedores.  

 

Las actividades que se desarrollaron fueron: 

 

 Seminario 1  

 Seminario 2 

 Proyecto de Vida 

 Desarrollo Humano 

 Desarrollo Emprendedor ( Negocios funcionando e ideas en desarrollo) 

 Misión y Visión  

 Cliente 

 Oferta y Demanda 

 Matriz DOFA 

 Revisión de trabajos  

 Fidelización de Clientes 

 Fuentes de Ingresos, punto de equilibrio y ventas 

 Materia Prima, Insumos 

 Procesos de Compra y Procesos de Producción 
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 Mercado y Competencia 

 Aliados Estratégicos 

 Flujo de Caja y Capital de Trabajo 

 Clasificación de las cuentas y despedida de curso 

 Feria Empresarial 

 Graduación de Emprendedores  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



20 
 

 
 

3.4. Cronograma de Actividades 

Fuente: FMLM y propia  

Semana Abril Abril Mayo Julio Julio Julio Julio Agosto Agosto Agosto Agosto 

Fecha 1 22 6 8 15 22 29 5 12 19 26 

Seminario 1                       

Seminario 2                       

Proyecto de 

vida                       

Desarrollo 

humano                       

Desarrollo 

emprendedor                       

Misión, Visión 

y Objetivos                       

Cliente                       

Oferta y 

Demanda                       

Matriz DOFA                       

Revisión de 

trabajos                        
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3.4.1. Cronograma de Actividades 

Semana Sept. Sept. Sept. Sept. Sept. Oct. Oct. 

 

Oct. Oct. Dic. 

Fecha 2 9 16 23 30 7 14 21 28 8 

Fidelización de 

clientes                     

Fuentes de 

ingreso punto 

de equilibrio                     

Materia Prima, 

Insumos                     

Procesos de 

Compra y 

Producción                     

Mercado y 

Competencia                     

Aliados Claves                     

Flujo de Caja y 

capital de 

trabajo                     

Clasificación de 

las cuentas y 

despedida del 

curso                     

Feria 

Empresarial                     

Graduación 

Emprendedores           
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3.5. Definir el lugar donde se va a adelantar el trabajo 

 

      La primera etapa (meses de abril y mayo) del proyecto se realizara en la oficina 

principal de la Fundación María Luisa de Moreno ubicado en el barrio prado Veraniego 

Carrera 51# 130 – 29, en la segunda etapa del proyecto se realizara en el barrio 

Santander  Calle 23 sur # 27-22, se realizaran seguimientos en la Sede Candelaria de 

la Universidad de la Salle. 

 

3.6. Establecer metas para alcanzar los objetivos 

 

      Se dejan documentos de información de cada una de las actividades que se 

realizan, y trabajos para los participantes del proyecto los cuales deben realizar en 

horas independientes, la verificación de estos darán como resultado la participación en 

la feria de empresarial y recibir el grado como emprendedores.  

 

3.7. Identificar los recursos, humanos y económicos necesarios para adelantar 

el proyecto 

 

Tiempo de los estudiantes presencial 60 horas 

Tiempo de los estudiantes independientes 90 horas 

Transporte para dictar capacitación $130.000 entregado por la fundación  

Copias para encuestas, talleres, marcadores, tijeras, pegante y otros   

elementos, proporcionados por la fundación. 
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4. Actividades 

4.1. Principales Actividades 

     Las actividades del 1 de abril al 6 de mayo de 2017, se llevaron a cabo en la sede 

principal de la fundación internacional María Luisa de Moreno, en la ciudad de Bogotá 

ubicada en la Cra 51 No. 130- 29 barrio Prado Veraniego. 

 

4.1.1. Seminario 1 

 

     Objetivo: Presentar  la fundación internacional María Luisa de Moreno, su labor 

social e interacción con los futuros administradores y contadores de la universidad de la 

Salle, con la coordinadora del programa “Despertar emprendedor” en la ciudad de 

Bogotá. July Andrea Parra 

 

     Descripción de la Actividad: Se realizó la división en dos grupos, uno de 

administradores y otro de contadores, cada uno de los participantes se presentó como 

profesional de acuerdo a su carrera e informaban cuales eran sus gustos en cuanto a 

frutas y color favorito, dependiendo a la similitud de las respuestas la coordinadora del 

programa “despertar emprendedor” en la ciudad de Bogotá, los elegía y debían contar 

un chiste con el objetivo de perder el miedo escénico que esto genera. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró identificar cual es la misión de la fundación 

María Luisa de Moreno, con su programa Despertar emprendedor, y la presencia que 

posee en varios países, además hubo interacción entre contadores y administradores, 

cada uno dio sus puntos de vista de acuerdo a las actividades de integración, 

generando así un ambiente ameno de trabajo en equipo entre contadores y 

administradores y a su vez brindar seguridad a cada uno de los participantes para que 

se encuentren preparados a la hora de hablar en público. 
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4.1.2 Seminario 2 

 

      Objetivo: Identificar la metodología que se debe utilizar en las diversas 

capacitaciones de los barrios donde está presente el programa “Despertar 

emprendedor”, distribución de zonas a los administradores y contadores acorde a su 

sitio de vivienda. 

 

     Descripción de la actividad: Por medio de una evaluación escrita realizada por la 

coordinadora de la fundación, se identificó algunos de los temas a tratar, en especial 

Costos y Punto de equilibrio, se calificó y corrigió, después de esto se escogieron 

varios estudiantes Lasallistas al azar pasaron al tablero y hubo varios invitados de la 

fundación que hicieron el papel de alumnos, se simulo las posibles preguntas que nos 

harían en el momento de la capacitación. 

 

     Se expuso las zonas donde está presente la fundación María Luisa de Moreno y su 

programa “Despertar emprendedor”  así mismo se escogió el lugar más cercano a 

nuestras viviendas, para comodidad a la hora de desplazarnos a los sitios de trabajo. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró el manejo de auditorio de los administradores y 

contadores, identificando los posibles retos que debíamos enfrentar a la hora de dictar 

las capacitaciones a los alumnos reales, así mismo hubo interacción entre los futuros 

profesionales en el momento de escoger la zona, puesto que se determinó 

dependiendo del lugar de vivienda de los capacitadores. 

 

4.1.3 Proyecto de vida 

 

     Objetivo: Presentar los líderes de la fundación según la respectiva zona de 

ubicación del programa “Despertar Emprendedor”, en la ciudad de Bogotá y pueblos 

aledaños. 
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     Descripción de la Actividad: Se citó a cada uno de los líderes de las diversas 

localidades y se integraron con los futuros administradores y contadores para concertar 

direcciones de los lugares, horarios, y demás aspectos concernientes con la 

capacitación, se presentaron videos de la fundación María Luisa de Moreno y la labor 

social realizada con la universidad de la Salle en temporadas anteriores, se tomaron 

fotografías con los líderes y lasallistas para archivo de la fundación. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró la integración con los líderes de la fundación, 

se acordaron estrategias para dictar las capacitaciones en el momento que se 

completaran los cupos de los alumnos inscritos en el programa “Despertar 

Emprendedor” de cada localidad, así mismo se establecieron condiciones que se 

debían seguir en el momento que se oficializara el inicio de clases. 

4.1.4 Desarrollo humano 

 

     Objetivo: Conocer a cada uno de los alumnos inscritos en la localidad del Barrio 

Santander, en el aspecto humano y social, e identificar cuáles eran sus expectativas 

frente al programa “Despertar Emprendedor”. 

 

     Descripción de la actividad: Interactuamos por primera vez con nuestros alumnos 

inscritos del barrio Santander por medio de actividades en el aspecto humano, allí 

realizamos el papel de alumnos y seguimos al pie de la letra las indicaciones realizadas 

por la profesora Olga Zúñiga encargada de capacitación en el aspecto humano y 

nuevamente hablamos con Gilma Fonseca líder de la fundación, se hizo una 

presentación personal de cada uno de ellos y a su vez fuimos presentados como 

profesores de la Salle, en las áreas contables y administrativas. 

 

     Resultado de la actividad: Con las diversas actividades realizadas del aspecto 

humano hubo un acercamiento con nuestros alumnos, de esta forma se interesaron por 

aprender y estaban a la expectativa de como nosotros los futuros administradores y 
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contadores podríamos ayudarlos a lanzar sus productos al mercado, y transmitir 

nuestros conocimientos adquiridos en la universidad. 

 

4.1.5 Desarrollo Emprendedor 

 

     Objetivo: Identificar aspectos económicos, sociales, personales y culturales de 

nuestros alumnos a la hora de presentar su idea de negocio, incentivar a los 

emprendedores a la educación financiera y crearles una cultura de ahorro para el éxito 

de sus negocios, diferenciando las diversas clases de gastos. 

 

     Descripción de la actividad: Nuevamente participamos como alumnos que 

recibimos capacitación en el aspecto humano con la profesora Olga Zúñiga, se 

realizaron charlas de cómo debe ser una empresa y como se relaciona con el aspecto 

familiar, se identificaron los principales valores que se debe tener en cuenta a la hora 

de iniciar un negocio. Se realizó una capacitación de educación financiera en donde los 

alumnos lograron identificar como deben manejar sus finanzas, identificando las clases 

de gastos y se  incentivó a cada uno de ellos a ahorrar. Así mismo los alumnos 

inscritos en el programa “Despertar Emprendedor”, nos informaron cuales eran sus 

ideas de negocio, y cuáles eran sus expectativas con el programa “Despertar 

Emprendedor”, puesto que ellos fueron informados por la iglesia  cristiana  que asisten 

de la existencia de las capacitaciones y fueron transmitiendo la información a otras 

personas para que asistieran las clases. Se realizaron actividades lúdicas como fuente 

de acercamiento con los alumnos 

 

    Resultado de la actividad: Se incentivó a la cultura del ahorro, se identificó las 

clases de gastos, además se presentó la oportunidad de indagar a los alumnos de 

como se enteraron de la existencia de estas capacitaciones, y es grato saber que ellos 

están muy interesados en aprender para sacar sus negocios adelante. Además 

reflexionaron de los aspectos más importantes que debían tener en cuenta a la hora de 

ahorrar en sus negocios y en su vida personal. 
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4.2. Misión, Visión y Objetivos 

 

     Objetivo: identificar cual es la misión, visión y objetivos de los negocios de nuestros 

alumnos del Barrio Santander, así mismo aclarar y explicar que aspectos deben tener 

en cuenta a la hora de fijarlos definitivamente en sus respectivos negocios. 

 

     Descripción de la actividad: Por primera vez tomamos el papel de profesores y 

dictamos los temas estipulados por la fundación María Luisa de Moreno, ya que son 

ellos los que nos informan los temas que debemos tratar con los alumnos cada 

semana, en este tema utilizamos video beam, tablero y explicamos los conceptos de 

Misión, Visión y Objetivos a cada uno de nuestros alumnos, se aclararon dudas que se 

les presentaba a cada uno de ellos, al final de la clase, colocábamos ejemplos de las 

principales empresas de Colombia, y cada uno de nuestros alumnos determinaron 

cuales iban a hacer las misiones, visiones y objetivos de cada uno de sus empresas. 

 

     Resultado de la actividad: Fuimos recibidos muy bien por nuestros alumnos, nos 

trataron como verdaderos profesores prestando atención a los temas que dictamos, al 

finalizar la clase evidenciamos que captaron las ideas y gracias a ello lograron 

identificar y fijar los temas abordados en sus empresas. 

4.2.1 Cliente 

 

     Objetivo: Identificar que clases de clientes existen en el mercado y como deben ser 

tratados a la hora de interactuar con ellos a la hora de realizar una venta. 

 

     Descripción de la actividad: Por medio de videos y diapositivas dictamos la clase 

enfocada al cliente, describimos que es un cliente y sus clases, los alumnos nos 

realizaban las diversas preguntas y fueron aclaradas, así mismo al finalizar el tema 

realizamos una actividad lúdica en donde participamos todos y hacíamos el papel de 

cliente y como debíamos tratar a cada uno de ellos, sin alterar la función de los 
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negocios, los instrumentos utilizados para la clase fueron, tablero, video beam, y guías 

que nos suministra la fundación para el éxito de las clases. 

 

     Resultado de la actividad: Los alumnos lograron identificar muy bien las clases de 

clientes, además participaron activamente a las actividades y reflexionaron como 

debían actuar a la hora de enfrentarse en realidad a los clientes que visitaran sus 

negocios, a medida que pasan las clases notamos un interés excepcional de todos los 

participantes y cada día son más serios y respetuosos con la capacitación dictada por 

nosotros. 

 

4.2.2 Oferta y Demanda 

 

     Objetivo: Diferenciar los conceptos oferta y demanda y aplicarlos a los diversos 

negocios de los participantes de la capacitación, así mismo identificar los aspectos más 

importantes que deben tener en cuenta a la hora de ofertar un producto y como deben 

actuar frente a la demanda de los mismos. 

 

     Descripción de la actividad: Se realiza la clase con participación de los alumnos, 

en donde ellos exponen sus puntos de vista de los temas Oferta y Demanda, se aclaró 

los factores que determinan cada concepto, al finalizar la clase se entregaron guías a 

cada uno de los alumnos y se dividió en grupos de trabajo para compartir conceptos y 

aclarar con ejemplos las dudas surgidas de los temas vistos. Hubo participación masiva 

de los alumnos y cada uno determinaba como podría aplicar la oferta y la demanda en 

sus empresas y que métodos podrían utilizar para estar acorde con los negocios de la 

competencia. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró identificar y diferenciar los temas de oferta y 

demanda con cada uno de los estudiantes, así mismo se reflexionó de cómo podrían 

influir en sus negocios estos temas y determinaron que estrategias utilizaran para 



29 
 

 
 

ofertar los productos de sus negocios y así mismo llamar la atención de los 

demandantes, en este caso los clientes.  

4.2.3 Análisis Dofa 

 

     Objetivo: Identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de cada 

uno de los negocios de los alumnos, realizar los respectivos análisis y ajustes de los 

temas mencionados y aplicarlos en todas las etapas del negocio. 

 

     Descripción de la actividad: Mediante clase magistral con ayuda de tablero, video 

beam, diapositivas, experiencias de los participantes del barrio Santander se dictó la 

clase del tema propuesto, cada uno de los participantes identifico las diferencias de los 

temas con claridad, realizaron preguntas que fueron aclaradas con ejemplos para 

mayor entendimiento, al finalizar la clase cada alumno realizo el análisis DOFA de sus 

productos y negocios, fueron compartidos en el transcurso de la clase con los demás 

compañeros, teniendo en cuenta que cada uno de los alumnos tienen ideas y negocios 

diferentes, debido a esto existe una variedad de ideas y análisis de los productos. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró que cada uno de los estudiantes identificara 

cuales son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de sus negocios, se 

notó el respectivo interés de los alumnos por aprender hacer un análisis DOFA y tomar 

medidas para que sean más notorias las fortalezas y oportunidades en sus negocios, 

los alumnos están muy entusiasmados con las clases, es tanto el interés de ellos que la 

inasistencia a clases es nula. 

 

4.2.4 Revisión de trabajos 

 

     Objetivo: Revisar las actividades dejadas al finalizar de las clases de los temas 

vistos y aclarar nuevamente dudas que se puedan presentar en el desarrollo de las 

mismas. 
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     Descripción de la actividad: Se revisaron los trabajos con cada uno de los 

alumnos y se aclararon las dudas que les surgieron a la hora de realizar las actividades 

fuera de clase, se pasaba por cada uno de los puestos y ellos nos iban mostrando sus 

talleres, tareas e investigaciones. Así mismo se hizo una retroalimentación y repaso de 

todos los temas vistos en el transcurso de tiempo de capacitaciones del programa 

“Despertar Emprendedor” en cuanto al tema empresarial. 

 

     Resultado de la actividad: Es gratificante para nosotros ver como estos alumnos 

se han tomado muy en serio nuestras capacitaciones, realizaron todas las actividades y 

se observa con claridad que han tenido una gran evolución desde el primer día a la 

fecha actual, se evidencia el intereses y el entusiasmo que tienen de ser empresarios 

independientes. 

4.2.5  Fidelización de Clientes 

 

     Objetivo: Identificar y realizar las principales estrategias para fidelizar a los clientes 

en los diversos negocios, sin afectar la funcionalidad empresarial, reconociendo la 

relación costo- beneficio. 

 

     Descripción de la actividad: Se realizó la clase con una participación masiva de 

los alumnos, mediante diapositivas, videos, ejemplos se dictó la clase con facilidad  y 

se evidencio que los alumnos entendieron muy bien los temas expuestos. Fue una 

clase muy agradable y amena puesto que participaron todos, cada uno de ellos 

exponía las estrategias que utilizarían para fidelizar a sus clientes, e identificaron la 

relación costo- beneficio,  también nos llamó la atención el alumno mayor de todos, 

Don Silverio siendo uno de los más tímidos de la clase, este día logro promocionar sus 

productos puesto que tomo la iniciativa de dar muestras de sus cremas y perfumes en 

la clase anterior y en esta tomo la vocería para decirles a sus clientes como les había 

parecido el producto y ellas le daban sus puntos buenos y malos y él lo tomo con 
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profesionalismo y entusiasmo para mejorar. Se realizaron varias actividades lúdicas 

para reforzar todos los conocimientos adquiridos en el transcurso de las clases. 

 

     Resultado de la actividad: Se logró la participación masiva de los alumnos, es 

gratificante observar como cada uno de estas personas han aplicado al pie de la letra 

todos los conocimientos adquiridos, y han recibido muy bien nuestra intervención. Se 

observa qué ahora tienen una visión empresarial más clara, ya no son los alumnos 

normales que llegaron a recibir clases, ahora son unos verdaderos emprendedores, 

que quieren lanzar al mercado sus productos y los que ya tienen sus negocios en 

funcionamiento no temen a enfrentarse con la competencia, gracias al programa de la 

fundación María Luisa de Moreno en convenio con la Universidad de la Salle. Programa 

“Despertar Emprendedor” 

4.2.6 Fuentes de Ingreso, Punto de equilibrio 

 

Objetivo: Identificar que es un ingreso y las posibles fuentes de ingresos que 

utilizaran en su negocio, diferenciar los costos fijos de los costos variables y como 

realizar el punto de equilibrio para que haya viabilidad en los productos, tomar 

decisiones evaluando las ventas y calcular en qué momento se generan utilidades y 

como evitar las perdidas. 

 

Descripción de la Actividad: Se llevó a cabo la actividad clase con ayuda del 

tablero al 100 %, en donde fue muy importante la fórmula de punto de equilibrio Pe= 

CF/ (PVU-CVU), debido a la complejidad del tema se realizaron varias simulaciones y 

ejercicios para que cada uno de los alumnos lograran entender el tema y así mismo 

aplicarlo en sus negocios, hubo participación masiva de los emprendedores, surgieron 

dudas y fueron aclaradas en el transcurso de la clase, inclusive surgieron preguntas de 

como determinar el precio de sus productos y se les brindo las posibles alternativas y 

porcentaje de utilidad, teniendo en cuenta siempre el estudio de mercado y precio de la 

competencia. 
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Resultado de la Actividad: Se logró que cada uno de los alumnos determinara la 

diferencia entre costos fijos y costos variables, así mismo se aclaró que por el hecho de 

ser personas independientes deben tener un salario y pagar arriendo así sus negocios 

funcionen en sus casas. De esta forma lograron aplicar la fórmula de punto de equilibrio 

y determinaron las alternativas para controlar sus negocios, especialmente en las 

ventas y como obtener utilidades, que es el objetivo de cada uno de ellos. Esta clase 

fue la más difícil y es muy gratificante observar como estos alumnos a pesar de la 

complejidad del tema, a pesar de las diferencias que existen, especialmente en edad y 

formación académica no renunciaron a la capacitación, al contrario se interesaron cada 

vez más en el tema y se vio el resultado de unas personas más fuertes en 

conocimientos contables y administrativos. 

 

4.2.7 Materia Prima e Insumos 

 

Objetivo: Identificar y determinar los procesos que existen en cada uno de los 

negocios, utilizando los recursos adecuados a la hora de elaborar los productos o 

prestación de servicios, resaltando siempre la calidad para satisfacer las diversas 

necesidades de los clientes, obteniendo así éxito en sus negocios. 

 

Descripción de la Actividad: Se efectuó la clase con ayuda de diapositivas, videos 

y tablero en donde se les resalto a los alumnos la importancia de los procesos en sus 

negocios, identificando las entradas, las salidas y el resultado final, teniendo en cuenta 

el control que debe existir, especialmente en la calidad de producto elaborado o 

servicio, se realizaron ejercicios y dramatizaciones en donde cada uno de los alumnos 

aportaba sus ideas y argumentaba como era el proceso de sus negocios, en que se 

fijaban a la hora de comprar los insumos y como tenían en cuenta la opinión de los 

clientes para no alterar el producto en cuanto a calidad y precio.  

 

Resultado de la Actividad: Se consiguió que cada uno de los emprendedores 

identificara la importancia de los procesos y control de calidad en sus negocios, 

además se hizo énfasis en la importancia que tiene el departamento de producción en 
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las empresas y los tipos de producción que existen, sea lineal o en bloque, 

dependiendo el sector industrial, cada vez más los alumnos se interesan por obtener 

conocimientos de cultura general empresarial, que son de gran aporte en su nuevo rol 

de empresarios independientes. 

 

4.2.8 Procesos de Compra y Producción 

 

Objetivo: Identificar las principales características y puntos básicos a la hora de 

elegir a los proveedores, resaltar la importancia del departamento de compras en las 

empresas, para que los alumnos emprendedores lo tengan presente y lo apliquen en 

sus negocios, determinando así la importancia de los consumidores dentro del proceso 

de compras para satisfacer sus necesidades. 

 

Descripción de la Actividad: Se efectuó la clase con presentación de videos, 

diapositivas y tablero en donde hubo participación masiva de los estudiantes 

emprendedores, cada uno de ellos a medida que transcurría la clase se interesaba más 

por el tema y exponían sus experiencias a la hora de elegir sus proveedores, al finalizar 

la clase los alumnos realizaron talleres, guías en fotocopias y actividades de la cartilla 

Despertar Emprendedor, se presentaban casos prácticos donde ellos debían identificar 

quienes eran los proveedores y los integrantes del departamento de compras, cada uno 

de ellos tenía puntos de vista y fueron escuchados con atención y respeto. 

 

Resultado de la Actividad: Se alcanzó identificar los aspectos claves a la hora de 

elegir el proveedor de cada uno de los negocios y la importancia que tiene el 

departamento de compras en las empresas, se expusieron varios puntos de vista y de 

esta manera determinaron su papel  en el rol  de proveedores y jefes de compras para 

sus negocios, pensando siempre en las necesidades de los clientes, que son la razón 

de ser de los negocios o prestación de servicios. 
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4.2.9 Mercado y Competencia 

 

Objetivo: Identificar la segmentación del mercado y  determinar cuáles son los 

clientes potenciales de cada uno de los negocios, para definir estrategias adecuadas 

con la competencia. 

 

Descripción de la Actividad: Se realizó clase didáctica en donde hubo participación 

masiva del grupo emprendedor con lluvia de ideas, se dividieron en grupos y cada uno 

identificaba que estrategias utilizara en su negocio para atraer clientes de manera 

correcta sin afectar las preferencias ni puntos de vista a la hora de realizar una venta, 

actuando de manera, ética, respetuosa y leal con la competencia. Al finalizar la clase 

se realizaron talleres individuales y cada uno de los alumnos argumentaba que 

aspectos son importantes en la decisión de los compradores y como sus productos 

benefician a los clientes potenciales y clientes fijos. 

 

Resultado de la Actividad: Se logró que cada uno de los alumnos identificara las 

principales estrategias que utilizara en sus negocios para convertir en clientes 

frecuentes a los clientes potenciales, identificaron a qué tipo de mercado pertenecen 

sus negocios y se habló de actuar de buena fe y la competencia leal, con los 

competidores directos. 

 

 

4.3 Aliados Claves 

 

Objetivo: Identificar y reconocer la importancia de los aliados claves en los 

negocios, determinando las características necesarias  a la hora de elegirlos y no 

cometer errores y por el contrario buscar el éxito de sus negocios con dichas alianzas. 

 

Descripción de la Actividad: Por medio de presentación de diapositivas y videos se 

llevó a cabo la clase, este día no contamos con el salón principal y cambiamos de 

lugar, era un poco más pequeño pero los alumnos asumieron el cambio de manera 
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respetuosa y educada y se interesaron solamente en el tema, se incluyeron nuevos 

términos para su léxico empresarial como es el caso del “Joint Venture” en donde se 

realiza una alianza estratégica con dos empresas sin perder su identidad, es una 

palabra inglesa que significa “joint” conjunto y “venture” empresa, surgieron dudas entre 

los alumnos emprendedores y fueron aclaradas en el transcurso de la clase, tomaron 

conciencia de la importancia de los aliados estratégicos en sus negocios y se les 

recalco la importancia de elegirlos de manera adecuada, al finalizar la clase se realizó 

la actividad de rompecabezas, se divido el grupo en dos y debían identificar las partes 

correctas y se hizo el ejercicio de elegir aliados para ayudar a culminar la actividad y 

armar el rompecabezas de manera correcta. 

 

Resultado de la Actividad: Los estudiantes asumieron de manera adecuada el 

cambio de lugar sin afectar su objetivo de capacitación, se reflejó la excelente 

disposición que tuvieron al cambio y es un punto muy valioso como empresarios 

independientes, esto deja muy bien de qué hablar de cada uno de ellos, y quiere decir 

que se adaptan con facilidad al cambio a pesar de las circunstancias, aspecto muy 

importante en el ámbito empresarial, además identificaron la importancia de las 

alianzas en los negocios, teniendo presente los aspectos importantes para no cometer 

errores y más bien lograr el crecimiento del negocio. 

 

4.3.1 Flujo de Caja y Capital de Trabajo 

 

Objetivo: Identificar la importancia del flujo de caja y capital de trabajo dentro de sus 

negocios, teniendo en cuenta que el control que se realice de manera adecuada en 

estos aspectos, permitirá determinar la liquidez de sus negocios y de esta manera se 

tomaran decisiones importantes en su vida empresarial, llegando así al éxito buscando 

siempre el crecimiento personal, profesional y laboral. 

 

Descripción de la Actividad: Se realizó la clase con ayuda de tablero en un 80% y 

videos en un 20%  que permitieron identificar los aspectos importantes a la hora de 

elaborar el flujo de caja de los negocios y determinar la importancia del capital de 
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trabajo, a medida que se iba dictando la clase surgían preguntas y eran aclaradas de 

forma oportuna de tal manera que ellos entendieran perfectamente el tema, al finalizar 

la clase se desarrolló talleres de los temas propuestos y de qué forma lo implementaran 

en sus negocios, cada uno tomo conciencia de los aportes que realizaran en sus 

negocios y como lo han hecho los emprendedores que tienen en funcionamiento sus 

negocios, de igual forma entendieron la importancia de llevar un flujo de caja en sus 

negocios puesto que esto determina la liquidez del negocio y tendrán una forma de 

confirmar como van sus finanzas y que decisiones importantes deben tomar para 

crecimiento empresarial. 

 

Resultado de la Actividad: Se incentivó a los futuros empresarios a llevar un orden 

financiero y determinar que dinero ingresa a sus negocios y que dinero sale del mismo, 

y de esta forma determinar la liquidez de su negocios para tomar decisiones que lleven 

al crecimiento de sus negocios, así mismo tomaron conciencia de la importancia del 

capital de trabajo a la hora de iniciar una empresa. 

 

4.3.2 Clasificación de las cuentas y despedida del curso 

 

Objetivo: Identificar la clasificación de las cuentas según estructura del Balance 

General y Estado de Resultados, y la importancia que tiene el aspecto contable en los 

negocios  así mismo determinar la importancia de la alianza Universidad de la Salle con 

la fundación Internacional María Luisa de Moreno para que fuera posible la 

capacitación del programa “Despertar Emprendedor” 

 

Descripción de la Actividad: Esta clase fue la última de las actividades en el barrio 

Santander, los alumnos se interesaron por la parte contable de sus empresas y 

decidieron que se les diera una explicación de clasificación de las cuentas por ejercicio 

que se encontraba en la cartilla Despertar Emprendedor, pero que no hacia parte del 

cronograma de actividades, como siempre hubo participación masiva de todos ellos y 

estuvieron muy atentos a la explicación, cada uno aportaba y participaba en la clase, 

surgieron dudas y fueron aclaradas de la mejor manera para que entendiera con 
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facilidad, al finalizar la clase se realizó ejercicio contable, estuvieron muy agradecidos y 

contentos a tal punto que quedaron a la expectativa de una clase exclusiva de 

contabilidad nuevamente con los estudiantes de la Salle, es gratificante como con 

nuestros conocimientos adquiridos en la Universidad realizamos una excelente labor 

donde todos los futuros emprendedores demostraron gratitud por nosotros, al finalizar 

la actividad contable, realizamos una despedida con todos los alumnos, se realizaron 

varias actividades, decoración, entrega de detalles, se compartió una torta, etc. , hubo 

mucha felicidad por parte de profesores Lasallistas, personal de la fundación María 

Luisa de Moreno y los más importantes los emprendedores. 

 

Resultado de la Actividad: En esta clase culmina la capacitación del Barrio 

Santander, hubo aprendizaje para todos, no solo para los emprendedores sino para 

nosotros los futuros profesionales, nos sentimos orgullosos de haber participado en 

esta maravillosa labor social, donde transmitimos conocimiento adquirido en la 

universidad y fuimos recibidos con respeto y cariño por parte de los emprendedores, es 

gratificante como ser humano y profesional, sentir que gracias a nuestra labor hicimos 

felices a un grupo de personas que tienen la esperanza de seguir capacitándose para 

servir a la sociedad, es así como culminamos nuestra labor y se cumple el objetivo  

primordial de los Lasallistas, educar para pensar, decidir y servir. 

 

4.3.3 Feria Empresarial 

 

Con la culminación de las actividades los estudiantes del Barrio Santander, 

presentaron sus proyectos, para que existiera democracia la líder de la fundación Gilma 

Fonseca determino que se realizara un sorteo para escoger a los 6 emprendedores que 

representarían al barrio Santander y así mismo expusieron sus productos en la sede 

Candelaria de la Universidad de la Salle, junto con los demás emprendedores a nivel 

general de la fundación internacional María Luisa de Moreno y su programa “Despertar 

Emprendedor” los expositores fueron: Silverio Romero “Perfumes Silverio”. Elaboración 

de perfumes y cremas para damas, Nidia Claros “Nillibols”, Diseño y confección de 

bolsos, esta emprendedora realizo su capacitación en el barrio el Sosiego, pero el 
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grupo fue cerrado y asistió con nosotros las últimas clases. Alexander Flórez 

“Fundación Grupo amigos.com”, aplicación tecnológica para ayuda de fundaciones, 

Rosa Contreras, “Las Delicias de Malú” Comidas Rápidas, Martha Jaramillo 

“Creaciones Pazzoll”. Confección de Ropa y Calzado. Thalya Villamil, “Black’n Sweet” 

Detalles con chocolate a domicilio. Además de ellos, asistieron todos los alumnos del 

barrio Santander para dar acompañamiento a sus amigos y compañeros, puesto que 

todos iniciamos y culminamos el proceso de manera satisfactoria. En este proceso 

aprendimos tanto futuros profesionales Lasallistas, como emprendedores, varios 

aspectos a nivel personal, laboral y profesional. 

 

4.3.4 Graduación de los emprendedores 

 

Con la culminación de actividades y feria Empresarial la fundación Internacional 

María Luisa de Moreno y la Universidad de la Salle realizara entrega de diplomas a los 

emprendedores, ceremonia que se llevara a cabo en el teatro mayor Julio Mario Santo 

Domingo, es así como se termina la maravillosa labor de nosotros los estudiantes 

Lasallistas con la fundación, donde nos sentimos orgullosos de haber aportado a los 

emprendedores a cumplir sus sueños de ser empresarios independientes, cuyas 

personas son muy valiosas para la sociedad. 

 

4.4   Objetivo final 

 

Se capacitaron los emprendedores basados en el cronograma de actividades esto 

permitió avanzar en términos de estructura de cada una de las ideas de negocios de 

cada participante, se evidencio por medio de una encuesta que parte de la población ya 

tiene el negocio en la etapa de desarrollo, y cual ya está funcionando, la metodología 

aplicada muestra como evidencia que los emprendedores aprovechan los cursos 

dictados por los capacitadores, creando un sentido de responsabilidad en la entrega de 

trabajos. 
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Adicionalmente se ven los avances en relación con  los productos y servicios ya 

existentes, y los que están en su etapa de desarrollo, a continuación se muestra el 

modelo de encuesta aplicada a los emprendedores del grupo Santander.   

 

ENCUESTA DIAGNOSTICO DE VIABILIDAD DE  LOS PRODUCTOS 

 

Nombre ____________________Cedula____________________________ 

 

1. ¿Cómo se llama su Empresa?__________________________________ 

 

2. ¿Cuál es la idea de Negocio? __________________________________ 

 

3. ¿Características del producto?_________________________________ 

 

_____________________________________________________________ 

 

4. ¿Qué tipo de negocio es?  Mayorista __________Minorista__________ 

 

5. ¿En qué sector se encuentra ubicado?___________________________ 

 

6. ¿Ya está funcionando?   SI____________   NO_________ 

 

7. ¿Tiene cámara de comercio?    SI______________  NO_________ 

 

8. ¿Si está funcionando cuanto tiempo de funcionamiento tiene?_________ 

 

9.  ¿Si está funcionando, Cuantos empleados tiene?____________________ 

 

10. ¿Cómo funciona o piensa, financiar la idea de negocio? ______________ 

 

Fuente propia 
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Como resultados más relevantes la encuesta arrojo los siguientes datos: 

 

Genero Población Funcionando En Desarrollo Porcentaje 

Mujer 22 5 17 88% 

Hombre 3 2 1 12% 

Total 25 7 18 100% 

 

 

Fuente: propia 

 

El grupo inicio con 27 participantes, de los cuales han venido presentando los 

avances de sus negocios 25 emprendedores, los cuales muestran los avances en cada 

sección que se lleva a cabo los días sábados, los proyectos empresariales han sido 

mostrado por cada uno de los participantes del grupo Santander, la tendencia 

demuestra que las mujeres en este sector de la ciudad desean tener negocios propios 

que les permitan tener un proyecto productivo serio. 

 

La unión de la Fundación María Luisa de Moreno y la Universidad de la Salle, 

permitirá realizar una feria empresarial en la cual cada uno de los negocios que se 
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están formado y fortaleciendo en el grupo Santander, puedan ser presentados ante el 

público invitado, con oportunidad de venta de los productos y servicios. 

4.4.1 Meta Alcanzada 

 

La población vulnerable (emprendedores) del barrio Santander han demostrado en 

cada una de las secciones, el interés y compromiso para  que cada uno de sus 

proyectos llegue a representar un proyecto de vida, desde lo económico, pasando por 

lo familiar y terminando en lo empresarial. 

 

Los avances en terreno no solo permiten a los emprendedores poner en prácticas el 

conocimiento adquirido en el negocio, sino que además forma de manera integral a los 

estudiantes que llevaron a cabo el proyecto a conocer que el entorno empresarial en 

las comunidades es bastante importante, y ayuda al crecimiento económico del país, 

de igual manera creemos que  lo más importante es formalizar el trabajo y sentar las 

bases para que otros puedan creer que es posible tener empresa en Colombia.  

4.4.2 Descripción de los proyectos 

 

Para realizar cada uno de los objetivos propuestos, se capacito a todos los 

emprendedores del barrio Santander en diferentes temas, que les permiten tomar 

decisiones asertivas referente a cada negocio, creemos que es un trabajo constante y 

con el acompañamiento de los capacitadores en 4 meses, cada uno de ellos llevara su 

negocio a los objetivos propuestos.  
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5/  Excelente (Desarrollo la actividad en el tiempo y de la forma adecuada,  con un alto 

estándar de calidad) 

 

4/ Sobresaliente (Desarrollo la actividad en el tiempo y de la forma adecuada) 

 

3/ Aceptable (Desarrollo la actividad aunque no cumplió con el tiempo de entrega pero 

cumplió con el estándar de calidad) 

 

2/ Insuficiente (Desarrollo la actividad pero no cumplió con el tiempo de entrega,  ni con 

el mínimo de calidad esperada) 

 

1/  Deficiente (No desarrollo la actividad) 

 

Fuente: FIMLM/Universidad de la Salle 

 

Los criterios de evaluación se toman con base al avance en los diferentes temas 

expuestos, se debe tener en cuenta que estos criterios son cuantitativos en la gráfica, 

teniendo como referente los avances en los trabajos y participación en clase, no se 

puede dejar de lado el aspecto cualitativo que toma relevancia por la población que se 

está evaluando. 
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Idea de 
negocio Misión  Visión 

Matriz 
DOFA Cliente Oferta  Demanda 

Silverio 
Romero 5 4 4 3 4 3 3 
Fuente: propia 
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Idea de Negocio: El señor Silverio desarrollo dos productos (perfumes y cremas 

para manos), identifica claramente el alcance de sus productos en términos de nombre, 

recursos financieros y humanos. 

Misión: Son productos para el cuidado personal como la crema de manos para 

diferentes tipos de piel y lo acompaña con perfumes con olores característicos y suaves 

para todo tipo de mujeres. 

Visión: Identifica que es un proyecto a largo plazo, pero que debe trabajarlo con 

metas claras y con tiempos establecidos. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, sin 

embargo debe seguir trabajando para tener toda la matriz y sea más claro su trabajo. 

Cliente: Sabe que hay diferentes tipos de clientes y que su mercado está muy 

dirigido al público femenino, sin dejar a un lado a los hombres que pueden tener 

problemas de piel y las cremas les puedan ayudar. 

Oferta: Sabe que está en un mercado competido por varios fabricantes y 

distribuidores, pero trabaja entregando muestras y seguimiento a sus clientes. 

Demanda: Desde el inicio del proyecto está consolidando sus productos dentro del 

grupo del barrio Santander,  algunas personas le han comprado y referenciado a otras 

posibles clientes, adicional pregunta por los resultados del producto y mejora sus 

productos con base a estas sugerencias.  

Según la encuesta cuenta con dos empleados, los productos llevan en el mercado 4 

meses, está en el sector comercial y mercado minorista. 

Resultado: En términos generales son productos que tienen un buen enfoque de 

negocio, en términos de cuidado de la piel y la vanidad de las mujeres. Negocio 

funcionando.  

Fidelización de clientes: Entrega muestras gratis para que sus clientes puedan 

opinar sobre la evolución de sus productos. 

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Sus ingresos principales son de 

recursos propios, piensa solicitar préstamo bancario; el punto de equilibrio lo está 

trabajando para saber cuántas unidades debe vender para mantener funcionando el 

proyecto. 
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Materia prima e insumos: Tiene identificado sus principales proveedores, y los 

insumos que debe comprar para tener rentabilidad y calidad de los perfumes y cremas. 

Proceso de compras y producción: Identifica que lo mejor para el negocio es tener 

varios proveedores que le permitan diferentes alternativas de precio. Ya posee el 

espacio de producción que le garantiza una producción en serie. 

Mercadeo y competencia: Es uno de los factores que más debe trabajar, para 

identificar hacia dónde va el mercado y como debe afrontar los cambios y retos de las 

nuevas tendencias. 

Aliados claves: No tiene identificados sus aliados debe continuar trabajando en 

desarrollar su idea, cuando se estabilice puede buscar alianzas. 

Flujo de caja y capital de trabajo: Inicialmente trabaja con recursos propios, piensa 

en préstamo bancario pero en la medida que el negocio se estabilice, las ventas las 

realizara de contado para evitar descapitalizar la empresa. 

Clasificación de cuentas: Identifica que es activo, pasivo y patrimonio, se le 

recomienda trabajar en parte contable. 

Feria empresarial: Es uno de los expositores del grupo Santander por su 

desempeño y perseverancia en creación de su negocio.  

Fuente: propia 
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Idea de 
negocio Misión  Visión 

Matriz 
DOFA Cliente Oferta  Demanda 

María del tránsito 
Cabeyo Jiménez 5 4 3 3 3 3 3 

 

Fuente: propia 
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Idea de Negocio: La señora María  desarrollo productos de repostería (cremas y 

masas), identifica claramente el alcance de sus productos en términos de nombre, 

recursos financieros y humanos. 

Misión: Son productos de repostería, tiene claro que son productos comestibles y que 

identifican los consumidores como productos para celebraciones. 

Visión: Identifica que es un proyecto a largo plazo, pero que no tiene claro desde 

cuándo empieza a desarrollar su negocio en firme. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, sin embargo 

debe seguir trabajando para tener toda la matriz y sea más claro su trabajo.   

Cliente: Sabe que hay varios competidores, debe tener claro si los productos los 

comercializara a través de un punto de venta, solo planta de producción y vender en 

comercializadoras o por otro lado en página de internet. Debe realizar un estudio de 

mercado para saber a qué tipo de cliente se va a dirigir.  

Oferta: Sabe que está en un mercado competido por varios fabricantes y distribuidores.  

Demanda: No tiene clientes potenciales, debe trabajar para buscar un espacio de 

mercado donde pueda exhibir sus productos.  

Según la encuesta cuenta con un empleado (ella misma), los productos llevan su etapa 

de desarrollo 4 meses, está en el sector comercial y alimenticio. 

Resultado: En términos generales son productos que tienen un buen enfoque de 

negocio, debe seguir poniendo en práctica los temas vistos en las capacitaciones para 

lanzar sus productos al mercado, lo cual puede ser en la feria empresarial. Negocio en 

desarrollo.  

Fidelización de clientes: La señora María tiene el compromiso de trabajar por sus 

posibles clientes, posee un compromiso de estudiar y construir un proyecto donde el 

eje central son sus clientes. 

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Sus ingresos son determinados en las 

ventas que pueda conseguir y sobre todo fidelizar sus posibles clientes, en el ejercicio 

que se desarrolló en la clase comprendió los factores principales para llegar al punto de 

equilibrio Pe = CF / (PVU – CVU). 
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Materia prima e insumos: En el mercado de repostería se tienen diferentes 

proveedores, que con los precios pueden impactar directamente el costo del producto, 

identifica que debe tener varias alternativas para comprar las materias primas, sin 

afectar la calidad del producto final. 

Proceso de compras y producción: Identifica que lo mejor para el negocio es tener 

varios proveedores que le permitan diferentes alternativas de precio. 

Mercadeo y competencia: Es uno de los factores que más debe trabajar, para 

identificar hacia dónde va el mercado y como debe afrontar los cambios y retos de las 

nuevas tendencias, teniendo en cuenta que el negocio va en la etapa de desarrollo. 

Aliados claves: por tener el negocio en etapa de desarrollo no tiene claro que posibles 

aliados puede tener, pero el concepto explicado en la clase le permitirá tomar 

decisiones correctas para estas alianzas cuando se presenten.  

Flujo de caja y capital de trabajo: Identifica los posibles canales de financiación y la 

importancia de tener dinero en efectivo para evitar problemas financieros, el capital de 

trabajo que posee para iniciar el proyecto son con recursos propios. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 

empresarial. 

Fuente: propia 
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DOFA Cliente Oferta  Demanda 
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Chavarro 5 4 4 4 5 4 5 
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Idea de Negocio: La señora Rosa posee con su familia un parqueadero en el  centro 

de la ciudad (calle 17 con 5), aunque tiene 10 años de funcionamiento, quiere seguir 

reinventando su negocio.  

Misión: Es un parqueadero que está enfocado en dar seguridad y tranquilidad a cada 

uno de sus clientes, los cuales dejan un bien en las mejores manos. 

Visión: Crecer en el sector del centro en los próximos 5 años, con infraestructura 

suficiente para el crecimiento. Posee una imagen clara de los que quiere y cuando lo 

quiere. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, debe reforzar 

en los 4 aspectos para continuar mejorando.  

Cliente: brindar un buen servicio desde la atención, la disponibilidad de espacios, 

protección de los vehículos, les permitirá atraer más clientes.  

Oferta: Sabe que está en un mercado competido por varios parqueaderos del sector, 

pero tener el servicio esperado por sus clientes mantendrá un negocio de éxito. 

Demanda: Tiene demasiada demanda por el sector en el que se encuentra ubicado, lo 

que le permite tener un flujo alto de usuarios, tanto los fijos como los esporádicos.  

Según la encuesta cuenta con 4 empleados, 10 años de servicio y se encuentra en el 

sector servicio. 

Resultado: En términos generales tiene una fuente de ingreso importante, que con los 

temas vistos en clase les permitirá tener un crecimiento sostenible.  Negocio 

funcionando. 

Fidelización de clientes: La señora Rosa es un de las emprendedoras que más tiene 

experiencia, lo cual le ha permitido tener un grupo de clientes fijos que son fieles con el 

parqueadero.  

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Las fuentes de ingreso son directamente 

por el pago de sus clientes y algunos préstamos bancarios, ya tiene claro cuántos 

carros y motos debe tener el parqueadero, para tener el punto de equilibrio, y el valor 

por minuto a cobrar para poder llegar al valor esperado diariamente.  

Materia prima e insumos: Es un negocio de servicio, para ella la materia prima es el 

terreno y mantenerlo en las condiciones necesarias para evitar que deteriore. 
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Proceso de compras y producción: Tiene identificado donde y con cuales 

proveedores le dan precios acordes a la necesidad del parqueadero. 

Mercadeo y competencia: Realiza recorridos frecuentes en los parqueaderos del 

sector para verificar precios y promociones, con el fin de estar informada de los precios 

del mercado. 

Aliados claves: Por su seriedad y profesionalismo, le ha permitido tener convenios con 

entidades del gobierno y ser referenciados por ellos para realizar más contrataciones. 

Flujo de caja y capital de trabajo: El ingreso lo recibe en efectivo diario y 

mensualidades, con parte paga los gastos fijos, con otra  parte paga los intereses y 

abono a capital del préstamo bancario que tiene, logro identificar con manejar el flujo 

de caja del negocio sin arriesgar el capital de trabajo. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 
empresarial. 
Fuente: propia 
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Idea de 
negocio Misión  Visión 

Matriz 
DOFA Cliente Oferta  Demanda 

María Waldina 
Caro 5 4 3 3 4 4 4 
Fuente: propia 
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Idea de Negocio: La señora Waldina tiene una idea importante de jabones líquidos 

para manos, con insumos bajos en químicos. 

Misión: Identifica que es la misión de la empresa, cual se su razón de ser del negocio, 

cuáles son sus objetivos y cómo será su desarrollo. 

Visión: Tiene claro que se da en termino de tiempo y debe ser medible, y tener claro 

donde debe llegar el negocio. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, debe reforzar 

en los 4 aspectos para continuar mejorando.  

Cliente: Identifica que el cliente es la razón de ser de la empresa en términos de 

ingresos, un cliente satisfecho trae más clientes.  

Oferta: Identifica cual es la oferta (empresa), que funciones debe desempeñar en 

términos de mercadeo para que se conozca el producto y pueda ser un referente 

Demanda: Identifica la demanda en términos del mercado y cuáles son las 

preferencias de los clientes, y ver la competencia como oportunidad de crecimiento. 

Según la encuesta no cuenta con empleados, empezó su proceso hace 5 meses y está 

en el segmento de manufactura y comercio.  

Resultado: En términos generales debe reforzar la Matriz DOFA, la idea de negocio es 

interesante en términos de creatividad y demanda, posee recursos familiares para 

iniciar la producción. Negocio en desarrollo. 

Fidelización de clientes: Identifica que tener clientes fieles es un trabajo continuo, y 

que para lograrlo debe trabajar con calidad y servicio. 

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Venta directa y por comercializadoras y 

productos, tiene claro cómo llegar al punto de equilibrio Pe = CF / (PVU – CVU). 

Materia prima e insumos: Para la señora María es muy importante el tipo de materias 

primas que deberá comprar para mantener el alto grado de calidad de sus productos.  

Proceso de compras y producción: Tiene establecido donde debe comprar los 

insumos de los jabones y ya tiene el espacio para realizar sus primeras producciones. 
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Mercadeo y competencia: Realiza investigación de mercado de aquellos productos 

que tengan características parecidas al producto su empresa, sabe que tener 

competencia es oportunidad de mejorar sus propios productos y tener algún valor 

agregado que permita que tener mayor acogida que los de sus competidores.  

Aliados claves: No tiene identificados posibles aliados claves. 

Flujo de caja y capital de trabajo: La fuente de financiación son con recursos propios, 

y un posible préstamo bancario. Se le recomienda entidades del gobierno (SENA) que 

pueda financiar su idea de negocio. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 

empresarial. 

Fuente: propia 
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Sara Nelly Gómez 
Murillo 5 4 4 4 4 4 4 
Fuente: propia 
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Idea de Negocio: La señora Sara desarrollo confección de vestidos para mujeres y 

niñas, dentro de su proyecto además de asistir a la capacitación del barrio Santander, 

está tomando talleres de confección, dentro su experiencia el diseñador Hernán Zajar 

le resalto y felicito por un diseño.  

Misión: Identifica que es la misión de la empresa, cual se su razón de ser del negocio, 

cuáles son sus objetivos y cómo será su desarrollo. 

Visión: Tiene claro que se da en términos de tiempo y debe ser medible, y tener claro 

donde debe llegar el negocio, tiene un poco de temor de iniciar. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, debe reforzar 

en los 4 aspectos para continuar mejorando.  

Cliente: Identifica que el cliente es la razón de ser de la empresa en términos de 

ingresos, un cliente satisfecho trae más clientes, y cree que las referencias (voz a voz) 

de sus posibles clientes le van abrir las puertas de este mercado. 

Oferta: Identifica cual es la oferta (empresa), como taller de manufactura le parece 

importante la calidad de las telas, sobre todo por el ingreso del producto Chino a 

Colombia. 

Demanda: Identifica la demanda en términos del mercado y cuáles son las 

preferencias de los clientes, los productos de buena calidad en las terminaciones y 

telas que resistan son la mejor herramienta para captar parte del mercado. 

Según la encuesta cuenta con dos empleados, empezó su proceso hace 8 meses y 

está en el segmento de manufactura y comercio.  

Resultado: En términos generales debe reforzar la Matriz DOFA y su confianza 

personal, la idea de negocio es interesante en términos de creatividad y demanda, 

posee recursos familiares para iniciar la producción. Negocio en desarrollo. 

Fidelización de clientes: Tiene muy claro los conceptos explicados en la clase, el 

cliente es parte fundamental en el crecimiento de la empresa. 

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Venta directa y por comercializadoras y 

productos, tiene claro cómo llegar al punto de equilibrio Pe = CF / (PVU – CVU). 
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Materia prima e insumos: Para el diseño de los vestidos desea tener materias primas 

de primera calidad. 

Proceso de compras y producción: Ya tiene algunos proveedores que le pueden 

suministrar las telas de las características que desea, ya tiene el taller y dos máquinas 

para empezar a fabricar y comercializar los vestidos. 

Mercadeo y competencia: La competencia es oportunidad de mejora para el negocio, 

lo cual lo dinamiza y permite crecer de forma progresiva, ofrecer los vestidos en 

diferentes escenarios le ha llevado a querer empezar con la venta este mismo año. 

 Aliados claves: Tiene varios contactos por medio de la escuela de formación en la 

cual estudia diseño y costura, en el curso se unió con dos emprendedoras más para 

realizar a lianza estratégica mostrar todos los diseños preliminares en una feria textil. 

Flujo de caja y capital de trabajo: La fuente de financiación son con recursos propios, 

y un posible préstamo bancario. Se le recomienda entidades del gobierno (SENA) que 

pueda financiar su idea de negocio. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 

empresarial. 

Fuente: propia 
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Idea de 
negocio Misión  Visión 

Matriz 
DOFA Cliente Oferta  Demanda 

Angélica María 
Alcalá 5 4 4 4 5 5 5 
Fuente: propia 

 

Fidelización 
de clientes 

Fuentes 
de 

ingreso, 
punto de 
equilibrio 

Materia 
prima e 
insumos 

Proceso de 
compras y 
producción 

Mercado y 
Competencia 

Aliados 
claves 

Flujo de 
caja y 

Capital 
de 

trabajo 
Clasificación 
de cuentas 

4 5 5 5 4 4 4 5 
Fuente: propia 
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Idea de Negocio: La señora Angélica desarrollo esmalte para las mujeres que poseen 

cáncer (sin descartar todo el mercado), pero el producto no posee químicos que 

puedan acelerar esta enfermedad, es una excelente idea. 

Misión: Identifica que es la misión de la empresa, cual se su razón de ser del negocio, 

cuáles son sus objetivos y cómo será su desarrollo, e incorpora un elemento social 

(lucha contra el cáncer).  

Visión: Tiene claro que se da en términos de tiempo y debe ser medible, y tener claro 

donde debe llegar el negocio. 

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, debe reforzar 

en los 4 aspectos para continuar mejorando. Tiene muy claro el concepto de la matriz. 

Cliente: Identifica que el cliente es la razón de ser de la empresa en términos de 

ingresos, un cliente satisfecho trae más clientes y aún más pensando en la salud de las 

personas.  

Oferta: Identifica cual es la oferta (empresa), con su trabajo de producción puede 

ayudar en un mercado que tiene mucha demanda. 

Demanda: Identifica la demanda en términos del mercado y cuáles son las 

preferencias de los clientes, los productos de buena calidad. 

Según la encuesta cuenta con un empleado (ella misma), empezó la idea hace un año 

y el proyecto hace 5 meses. 

Resultado: En términos generales es un de las mejores ideas de todos los 

emprendedores, no solo por el producto sino por el proyecto social, es una 

emprendedora muy participativa y comprometida.  

Fidelización de clientes: Angélica desarrollo una idea pensando en la salud de sus 

clientes, lo que está demostrando con los pedidos que le han realizado, es que su 

negocio está creciendo por la confianza que ellos tienes de los productos que Angélica 

está vendiendo. Demostrar que su principal objetivo es la salud de las personas le dará 

credibilidad y confianza de sus clientes actuales y futuros. 
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Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Venta directa y por comercializadoras y 

productos, tiene claro cómo llegar al punto de equilibrio Pe = CF / (PVU – CVU). 

Materia prima e insumos: Tiene proveedores muy exclusivos, que ella se encarga de 

escoger para garantizar que los componentes son los ideales para sus clientes. 

Proceso de compras y producción: Por los mismos proveedores que tiene para la 

compra de la materia prima, pudo escoger y negociar los precios de compra, por el lado 

de producción ya tiene una negociación para que le entreguen el producto terminado, 

por las condiciones especiales para el embotellamiento de los esmaltes. 

Mercadeo y competencia: Está realizando venta en los salones de belleza, salones 

de estética y almacenes de cosméticos, esto le puede aparte de comercializar el 

producto, ver a qué nivel esta la competencia con este tipo de producto. 

Aliados claves: Inicialmente el laboratorio que desarrollo el esmalte, el cual le está 

dando precio especial por la elaboración exclusiva del producto. Adicional un centro de 

estética en el barrio chico en el nororiente de la ciudad de Bogotá. 

Flujo de caja y capital de trabajo: La fuente de financiación son con recursos propios, 

y un posible préstamo bancario. Se le recomienda entidades del gobierno (SENA) que 

pueda financiar su idea de negocio. La falta de recursos le está limitando el 

crecimiento. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). Se le 

recomendó asesorarse para cuidar su idea de negocio. 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 

empresarial. 

Fuente: propia 
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Ejercicio Punto de Equilibrio elaborado por Angélica Alcalá  
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Idea de 
negocio Misión  Visión 

Matriz 
DOFA Cliente Oferta  Demanda 

Magdalena Zapata 
Carvajal 5 4 4 3 4 4 4 
Fuente: propia 
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Idea de Negocio: La señora magdalena tiene confección de pijamas para niños, posee 

elementos interesantes, como el tipo de telas y estampados llamativos para niños. 

Misión: Identifica que es la misión de la empresa, cual se su razón de ser del negocio, 

cuáles son sus objetivos y cómo será su desarrollo. 

Visión: Tiene claro que se da en términos de tiempo y debe ser medible, y tener claro 

donde debe llegar el negocio, y está dirigido al mercado de la ciudad de Bogotá.  

DOFA: Identifica las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, debe reforzar 

en los 4 aspectos para continuar mejorando.  

Cliente: Identifica que el cliente es la razón de ser de la empresa en términos de 

ingresos, también en comunicación y recomendación, sabe que una buena 

comunicación con el cliente es un paso importante para crecer. 

Oferta: Identifica cual es la oferta (empresa), con su trabajo de producción puede 

ayudar en un mercado que tiene mucha demanda, pero también bastante competencia. 

Demanda: Identifica la demanda en términos del mercado y cuáles son las 

preferencias de los clientes, los productos de buena calidad y con estampados 

modernos y que estén al gusto de sus clientes los niños. 

Según la encuesta cuenta con un empleado (ella misma), empezó la idea hace 1 año y 

el proyecto hace 5 meses. 

Resultado: En términos generales debe trabajar en investigar el mercado y mirar si 

puede ofrecer el producto a otros clientes, como el núcleo familiar, trabaja con 

dedicación y empeño para que su empresa siga creciendo día tras día.   

Fidelización de clientes: Tiene muy claro los conceptos explicados en la clase, el 

cliente es parte fundamental en el crecimiento de la empresa. 

Fuentes de ingreso y Punto de equilibrio: Venta directa y por comercializadoras  

Materia prima e insumos: Son pijamas para niños, las materia primas deben ser de 

alta calidad y resistentes, con diseños que puedan reforzar la parte de venta. 

Proceso de compras y producción: Identifica cuales son los aspectos fundamentales 

para negociar por volumen, sin dejar a un lado la calidad de la telas que se utilizan para 

la fabricación de las pijamas, cuenta con un espacio en la casa para la fabricación y 

diseño.  
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Mercadeo y competencia: Es un mercado muy competido, pero la estrategia de la 

señora Magdalena ha sido con los familiares y conocidos, y por medio de voz a voz en 

la sede del barrio Santander le permite la venta. En términos de competencia la analiza 

para mejorar el producto y darle un valor agregado al producto. 

Aliados claves: Inicialmente sus familiares y amigos, y en los últimos 4 meses los 

miembros del grupo Santander. 

Flujo de caja y capital de trabajo: La fuente de financiación son con recursos propios, 

y un posible préstamo bancario. Se le recomienda entidades del gobierno (SENA) que 

pueda financiar su idea de negocio. 

Clasificación de cuentas: comprendió las cuentas (activo, pasivo y patrimonio). 

Feria empresarial: Estará en la feria apoyando al grupo para adquirir experiencia 

empresarial. 

Fuente: propia 

 

 

Se tomaron como referencia varios emprendedores, de diferentes sectores y de los 

cuales unos están en el proceso de conformación de la empresa y otros ya tienen un 

proceso de crecimiento, a continuación se relacionaran los otros proyectos para tener 

una referencia del resto de las empresas. 
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Silverio Romero Perfumes  Silverio Venta de perfumes y cremas  

María del tránsito Cabeyo 
Jiménez Postres Sofía Venta de productos de Repostería 

Nidia Ortiz Bienestar y Salud Laboratorio Naturista 

Rosa Inés Chavarro Parqueadero Doña Rosa 
Servicio de Parqueo y Vigilancia de 
vehículos  

Dora Patricia Velasco Romero Joyería Boxxi Venta de Joyería 

Jennifer Adriana Cortes Joyería Damara Venta de Joyería 

María Waldina Caro Jabón de Manos María C. Venta de productos de Aseo 

Martha Janeth Jaramillo Duarte Creaciones Pazzoll Confecciones de Ropa y Calzado 

Sara Nelly Gómez Murillo Diseños Sallyg 
Diseño Y Confección de ropa exterior 
femenina e infantil 

Thalya Carolina Villamil 
Aristizabal Black'n Sweet Detalles con Chocolate a Domicilio 

Mónica Lorena Barón Parra No lo ha definido 
Comercialización y distribución de 
productos orgánicos en Boyacá 

Alexander Flórez Moreno Fundación Grupo Amigos.com 
Aplicación tecnológica para ayuda de 
fundaciones 

Mariela Stella Vega Clavijo Casa Mariel Decoración y Arte 

Claudia Patricia Páez Distribuciones Famihogar Venta de artículos de hogar y cocina 

Angélica María Alcalá Beauty Style Esmaltes 5 Free 

Luisa Goenaga Cabuya ART3R 
Venta de accesorios con anillos 
reciclables 

María Trinidad Peña M.T.P Venta de Lencería 

Rosa Elena Contreras Las delicias de Malú Comidas Rápidas 

Ángela Yamile Vargas Leiva Deluxe Mantelería 
prestar servicio de alquiler de mantelería 
y mobiliario para eventos 

Magdalena Zapata Carvajal No lo ha definido comercializar pijamas para niños 

Margarita Martínez Arte Country- Marimar Decorar en arte Country 

Sandra Liliana Álvarez Silva Sasdigraf estudio de diseño Servicios de comunicación visual  

Beatriz Serrano Servicio de asesoría  Venta de productos de Yanbal 

Fabiola Gómez No lo ha definido Alquiler de vestidos de novia 

Luis Heraldo  No lo ha definido comercializar productos para la salud 

Nidia Claros  Nillibols Diseño y Confección de Bolsos (Sosiego) 
 
 
Fuente: FIMLM/Universidad de la Salle 
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5. Conclusión 

 

La fundación María Luisa de Moreno junto a la Universidad de la Salle, trabajan hace 

varios años con las poblaciones vulnerables del país a través de varios programas, 

entre los cuales está el programa de familias productivas y su línea despertar 

emprendedor, tener la posibilidad como estudiantes de Contaduría y Administración de 

la Universidad de la Salle de contribuir al desarrollo sustentable de las comunidades 

menos favorecidas, es la mayor recompensa para nosotros como futuros egresados y 

profesionales, ver cada uno de los proyectos y el esmero que cada emprendedores le 

pone a su idea de negocio, facilita la enseñanza de cada una de las capacitaciones 

impartidas, el grupo de emprendedores del barrio Santander son un fiel ejemplo de los 

objetivos propuestos por la Fundación y la Universidad, podemos concluir que de un 

100% el 92 % del grupo sigue adelante con sus clases, proyectos y negocios, adicional 

poseen la energía para concluir esta etapa de sus negocios con la feria empresarial 

que la misma Universidad promueve en el mes de Octubre, por eso somos 

profesionales para Pensar, Decidir y Servir. 

 

6. Recomendaciones 

 

     La modalidad de proyección social, nos permitió identificar y conocer los gustos que 

tenemos por la labor Social en convenio con la Fundación María Luisa de Moreno y su 

programa “Despertar Emprendedor”, nos sentimos comprometidos con los nuevos 

emprendedores que confiaron en nosotros y en los conocimientos adquiridos en el 

transcurso de nuestras carreras para lanzar sus ideas de negocio y productos al 

mercado, es por esto que las recomendaciones principales estarían basadas en: 

Teniendo en cuenta que nosotros los administradores y contadores, somos los 

encargados de dictar las capacitaciones empresariales a los futuros emprendedores y 

futuros empresarios, debimos acogernos a un estricto cronograma en donde la 

fundación María Luisa de Moreno asignaba los temas a tratar, en realidad son temas 

muy interesantes, pero son basados más que todo a nivel mercadeo y ventas, 
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quedando por fuera temas muy importantes, en especial del área contable, es por esto 

que las autoridades de la modalidad proyección Social, deben estar de acuerdo con los 

temas propuestos a la hora de lanzar el cronograma de actividades en donde haya una 

participación equitativa y coherente a la hora de elegir los temas apropiados para la 

capacitación empresarial  y no dejar solamente que la fundación decida, teniendo en 

cuenta que nosotros los futuros profesionales nos sentimos comprometidos con los 

nuevos empresarios y ellos confían en nuestros conocimientos, pero no están 

enterados que los temas son entregados por la fundación. Debe existir más 

participación de la Universidad de la Salle y de los futuros profesionales, puesto que 

bajo nuestra responsabilidad están los conocimientos adquiridos de las personas 

emprendedoras 

La modalidad proyección Social es muy interesante, es una experiencia bonita con las 

personas que quieren ser independientes y luchan por sus ideas de negocios  

esperanzados en nosotros los profesionales Lasallistas para que sus empresas sean 

reconocidas en el mercado, es por esto que debe existir un mayor acercamiento entre 

la fundación María Luisa de Moreno y la Universidad de la Salle, para unificar objetivos 

que ayuden a las personas emprendedoras a seguir adelante y no desfallecer. 

 

Debería existir un comité de apoyo empresarial para egresados emprendedores del 

programa “Despertar Emprendedor” en convenio con la universidad de la Salle, con el 

objetivo de aclarar las dudas que pueden tener los emprendedores a la hora de 

enfrentarse a los negocios reales, teniendo en cuenta que la capacitación termina y 

nuevamente quedan solos y tal vez no hay personas idóneas que les hagan 

seguimiento a sus negocios, cuando se enfrenten al mundo empresarial real. 

 

 

 

 



68 
 

 
 

7. Material fotográfico 

 

Equipo de Capacitación Barrio Santander 

 

(Capacitacion Barrio Santander, 2017) Vista de izquierda a derecha; Sandra Casas (Contadora), Javier Barros (Administrador), 

Gilma Fonseca (Líder fundación Barrio Santander), Olga Zúñiga (Talento humano) 

 

  

(Capacitacion empresarial , 2017)  Sandra Patricia Casas Duarte (Contadora Universidad de la Salle) 
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Material fotográfico 

 

(Capacitacion empresarial , 2017)  José Javier Barros Rodríguez (Administrador Universidad de la Salle) 

 

 

 

 

 

(Capacitacion empresarial , 2017) Alumno (Silverio Romero), promoción de productos de perfumería, clase 

fidelización de clientes 2017 
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  Actividades Académicas   

        

 

(Capacitacion empresarial , 2017) Sandra Casas (Contadora), Javier Barros (Administrador) Barrio Santander 

 

(Alumnos en actividades academicas, 2017) Capacitación Barrio Santander 
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Aclaración de dudas con Javier Barros (Administrador) 

 

Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 

 

Aclaración de dudas con Sandra Casas (Contadora) 

 Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 
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Talleres Grupales 

 

Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 

 

Actividades Ludicas  

 

 Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 
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Actividades Lúdicas 

 

Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 

 

 

Fuente: (Capacitacion Barrio Santander, 2017) 
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Algunas Ideas de negocio 

 

Beatriz Serrano, asesoría, Venta de productos Yanbal 

 

 

Silverio Romero, perfumes Silverio, Venta de perfumes         Stella Vega, Casa Mariel, Decoración y Arte  
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Exteriores Capacitación Barrio Santander 

  

Fuente: (Colegio Distrital Francisco de Paula Santander, 2017) 

 

Fuente:  (Salon Sede Capacitacion Barrio Santander, 2017) 
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Despedida de Curso Barrio Santander 

 
Fuente (Despedida Capacitación Barrio Santander) 

 

Fuente (Despedida Capacitación Barrio Santander) (Sandra Casas, Javier Barros y alumnos emprendedores) 
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Feria Empresarial Despertar Emprendedor 

 

Feria Empresarial (Universidad de la Salle, sede Candelaria)  

 

 

 

  

 

Organización Feria Empresarial (Candelaria)                 Entrevista (Silverio Romero, emprendedor B. Santander) 
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Grupo de Capacitación Lasallista y Fundación María Luisa de Moreno 

 

Fuente (Feria Empresarial alumnos Barrio Santander y equipo capacitador) 

 

 

 

Fuente (Margarita Martínez, Gilma Fonseca, Magdalena Zapata, Sandra Casas) (U. de la Salle Candelaria) 
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Representantes Emprendedores Barrio Santander 

 

 

Silverio Romero (Perfumes Silverio)    Rosa Contreras (Las Delicias de Malú) 
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Representantes Barrio Santander 

 

Martha Jaramillo (Creaciones Pazzoll)                 Nidia Claros (Nillibols)  
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Representantes Barrio Santander 

 

 

  

Alexander Flórez (Fundación Grupo Amigos.com)   Thalya Villamil (Black’n Sweet) 
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8. Material Fílmico 

 

https://www.youtube.com/watch?v=H83T-L-

zuQU&feature=youtu.be 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=H83T-L-zuQU&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=H83T-L-zuQU&feature=youtu.be
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