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INTRODUCCION 
 
 

El mundo en los últimos dos años se ha visto abocado a dificultades económicas 

causadas por el fenómeno de crisis global, las economías más poderosas del 

planeta han sufrido un descalabro monetario debido a la reestructuración y quiebra 

de grandes empresas en especial, las del sector financiero; esto conllevó a una 

reacción en cadena de todos los demás sectores, ya que el sector bancario es el 

pilar de las economías en el mundo, “la fosa del crac” 1 llamó Federico Engels a 

condiciones como las presentes, en las cuales las tasas de ganancia de los 

grandes trust financieros se han precipitado a un sexto del valor de la década de 

los sesenta y a la mitad del de los noventa; el comercio se paraliza; los mercados 

se sobresaturan; los productos abarrotan los almacenes; el dinero no fluye. Engels 

agregaba: “El crédito desaparece; las fábricas paran; las masas obreras carecen 

de medios de vida precisamente por haberlos producido en exceso, las 

bancarrotas y las liquidaciones se suceden unas a otras”2. 

 

Colombia por supuesto no escapa a esta situación la cual se refleja en un 

aumento en el desempleo, en la desaceleración de la producción, en una 

volatilidad en las acciones, en un incremento en la inflación, en la revaluación del 

peso frente al dólar, todos estos factores afectan directamente a la economía del 

país, las personas tendrán menor poder adquisitivo para comprar productos, no 

habrá inversión extranjera, las empresas se quiebran, en pocas palabras es un 

efecto dominó. 

 

 

 

                                                 
1
 Engels, F. La revolución de la ciencia de Eugenio dühring  (“Anti dühring”), Moscú: Archivo de 

Marx y Engels, Libro II, 1925 
2 Engels, F. Del socialismo utópico al socialismo científico PP. 149-150  
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Es por eso que en acontecimientos como estos la asociación es una herramienta 

importante en el resurgimiento de las economías de un país, la búsqueda de un fin 

no particular sino general hacia un objetivo conlleva a que todas las personas 

aporten un grano de arena para beneficiarse mutuamente, según Patricia 

Tschorne, Carles Mas y José Luís Regojo en su libro Guía para la Gestión de 

Asociaciones, que dice: "Cuando hablamos de asociaciones nos referiremos a 

organizaciones dinámicas que emergen de la sociedad civil, para vertebrarla en 

torno a la solución de necesidades del ámbito territorial o sectorial en el que 

surgen"3. 

 

El tema de asociatividad involucra a todos las personas para que trabajen 

mancomunadamente en la búsqueda de un beneficio mutuo, es por eso que la 

Universidad de la Salle por medio de sus investigadores hacen una encuesta para 

analizar la disposición de los comerciantes en crear organizaciones sin animo de 

lucro que les permita generar mecanismos eficientes para afrontar los desafíos de 

la globalización, siendo cada días mas competitivos en mercados extranjeros y 

locales. 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
                                                 
3
 Tschorne, P; Mas, C; Regojo, J. Guía para la gestión de asociaciones 4ª edición. España: editorial 

popular, 1999 
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1. MARCO DE REFERENCIA. 

 

1.1 MARCO HISTÓRICO 

 

La Bogotá de comienzos de siglo no llegaba dos cuadras más al sur de la iglesia 

de las cruces. En torno al río Fucha se encontraba molinos de trigo y maíz que 

funcionaban con la fuerza hidráulica del río, así como asentamientos artesanales e 

industriales de pólvora, naipes y loza. Más al Sur oriente, bordeando la falda de la 

cordillera camino a Ubaque, sólo se encontraban haciendas sabaneras tales 

como: La Milagrosa y La Fiscala. Entre 1890 y 1905 nace, alrededor de las 

haciendas, el primer asentamiento residencial periférico denominado San 

Cristóbal, el cual, se encontraba desarticulado de la estructura central urbana que 

conformaba Bogotá.  Este núcleo se consolida entre 1915 y 1920 dando inicio a un 

crecimiento de la ciudad hacia el Sur oriente con el primer barrio obrero de la 

ciudad  San Francisco Javier, impulsado por los Jesuitas. Hacia 1920 nace el 

barrio 20 de Julio.  

 

En los años 40 surgen barrios como Vitelma, Santa Ana, Santa Inés y Suramérica. 

Después del período de violencia partidista 1948-1958 el sur oriente de Bogotá vio 

aumentar vertiginosamente sus índices poblacionales, lo que hizo evidente la falta 

de preparación para orientar su propio desarrollo. Este espacio dio lugar al 

surgimiento y crecimiento súper acelerado de nuevos asentamientos espontáneos 

producto de las urbanizaciones piratas, que se convierten en alternativas de las 

necesidades de vivienda del recién llegado o de quienes estaban cansados de 

vivir como nómadas pagando arriendo y muchas veces en condiciones de 

hacinamiento en los barrios del centro o sur de la ciudad y provenientes 

fundamentalmente de Cundinamarca, Boyacá, Tolima y Santander.  Es así como 

en este período aparecen Barrios como Buenos Aires, Sosiego, San Isidro, Bello 

Horizonte y Córdoba, entre otros. 
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 La procedencia y quehaceres de estos nuevos habitantes de la localidad son 

complejos de comprender como de igual manera va a ser la transformación y la 

producción del espacio urbano. Los nuevos habitantes son campesinos 

desplazados por la violencia, o que llegaron a la ciudad en busca de mejores 

posibilidades de las que encontraron en su zona rural. En los 60 y 70 el Sur 

oriente de la capital aumenta su tasa de crecimiento y da inicio a los barrios de 

invasión, problemática actual urbana caracterizada por la forma de apropiación de 

la tierra como invasión, la construcción de la vivienda, la demanda de servicios 

públicos, de empleo que se suman a los problemas de miseria y pobreza ya 

existentes en la zona; En la década de los 80 es un periodo de estabilización de 

tendencias, y una época de preparación para abordar la problemática de los años 

90, las cuales se centran en la falta de empleo, los procesos de urbanización 

masiva en zonas de alto riesgo, delincuencia común y drogadicción, que obligan a 

replantear las políticas sociales del gobierno local como objetivo principal y 

complemento del ordenamiento físico del suelo”4.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
4
Fuente: recorriendo San Cristóbal, diagnostico físico y socioeconómico de las localidades de Bogotá 

Distrito Capital. Pag. 9.  Alcaldía Mayor de Bogotá Secretaria de Hacienda y Departamento Administrativo 

de Planeación; fuente secundaria Observatorio Social Localidad de San Cristóbal) 
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1.2 MARCO INSTITUCIONAL  

 

1.2.1 MARCO INSTITUCIONAL LOCALIDAD DE SAN CRISTÓBAL. 

 

ARTICULO 1º Visión. 

 

Convertir a  la Localidad de San Cristóbal en un espacio de participación activa, 

donde predomine el mejoramiento de la calidad de vida, la generación de ingresos 

y empleo, la oferta de servicios sociales, que facilite atención, la convivencia, la 

participación, la diversidad y el desarrollo económico del ciudadano, en donde se 

respeten los derechos humanos y a la vez se transformen en gestores de su 

propio cambio, contando con la estrategia institucional que admita y genere 

procesos de alianza en los diferentes sectores sociales e iniciativas de los 

ciudadanos 

 

ARTICULO 2º   Misión  

Mejorar los niveles de la calidad de vida de los habitantes de la localidad de San 

Cristóbal especialmente de los mas vulnerables a, a través de las políticas 

trazadas en el P.D.L. generando progreso sostenible y una relación armónica con 

su entorno, con miras a la formación integral a partir de la planeación participativa  

creando un alto sentido de pertenencia, posicionando a la  localidad a nivel 

municipal, nacional  e internacional, como una localidad progresista y eco turística.  

 

ARTICULO 3º Objetivo del plan de desarrollo local  

Afianzar una Localidad en la que todas y todos vivamos mejor. En la que se 

mejore la calidad de vida de la población y se reconozcan, garanticen y 

restablezcan los derechos humanos y ambientales  con criterios de universalidad e 

integralidad, convirtiéndose en un territorio de oportunidades que contribuyan al 

desarrollo de la familia, en especial de los niños y niñas en su primera infancia. 
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Una localidad cuya construcción sea el resultado de un proceso  permanente de 

participación, en el que cada vez mas personas se involucren en la discusión y 

decisión de los asuntos públicos. Una localidad positiva que cuente con unas 

finanzas sanas y una gestión pública efectiva, transparente, abierta a la 

participación ciudadana y con servicios cercanos a la ciudadanía.                                                                                                                                                               

 

ARTICULO 4º   Principios de política pública y de acción 

 

1. Coherencia. El accionar de la administración distrital y local corresponderá con 

su discurso y con su manera de entender y pensar la realidad que busca 

abordar. 

 

2. Integralidad. La administración distrital y local desarrollará soluciones 

complejas a las situaciones, involucrando a todos los actores y de manera 

interinstitucional, intersectorial y multidimensional. 

 

3. Equidad. El accionar de la administración reducirá los factores generadores de 

desigualdades, que impiden o dificultan el acceso y disfrute de las 

oportunidades, a partir del reconocimiento y valoración de las diferencias. 

 

4. Solidaridad. El gobierno distrital y local promoverá que la sociedad, en un 

esfuerzo conjunto, acoja, privilegie e incluya en los beneficios del desarrollo a 

las personas y comunidades que se encuentran en desventaja manifiesta 

frente al ejercicio de sus derechos. 
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Perspectiva de derechos. La acción pública se orientará a la promoción, 

reconocimiento, garantía y restitución de los derechos fundamentales, civiles y 

políticos, económicos, sociales y culturales, y colectivos, de todas y todos los 

habitantes de la ciudad y la localidad, sin distinción de etnia, culto”5 

(Fuente Plan de desarrollo local de San Cristóbal). 

 

Unidades de Planeamiento Zonal (UPZ):  

Son áreas urbanas más pequeñas que las localidades y más grandes que el 

barrio. La función de las UPZ es servir de unidades territoriales o sectores para 

planificar el desarrollo urbano en el nivel zonal. Son un instrumento de 

planificación para poder desarrollar una norma urbanística en el nivel de detalle 

que requiere Bogotá, debido a las grandes diferencias que existen entre unos 

sectores y otros. Son la escala intermedia de planificación entre los barrios y las 

localidades.  

 

La planificación a esta escala, además de ser la base para la definición de la 

norma específica, que se concreta en la fichas normativas y decretos de cada 

UPZ, permite hacer una mejor inversión de los recursos, en obras realmente 

requeridas por la comunidad, buscando el beneficio colectivo. Vistas así, las UPZ 

son también el espacio propicio para la participación, la convivencia, el trabajo y el 

encuentro ciudadano6. 

 

 

 

 

                                                 
5
 Alcaldía de San Cristóbal, disfrutando mi localidad 

<http://www.sancristobal.gov.co//index.php?option=com_content&task=view&id=213> 
6
 Secretaría Distrital de Planeación 

<http://www.sdp.gov.co/www/section-2354.jsp> 
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1.2.2 MARCO INSTITUCIONAL UNIVERSIDAD DE LA SALLE 

La misión de la universidad de la Salle en su proyecto educativo Lasallista, esta 

enfocada en la educación integral y la generación de conocimiento que aporte a la 

transformación social y productiva del país7., es por esto que se crea el Centro de 

Desarrollo de Empresas de Familia de la Universidad de La Salle, “CEDEF” esta 

es una unidad académica e investigativa que apoya la gestión institucional bajo los 

principios Lasallistas y hace parte integral de las acciones del plan de desarrollo 

de la Facultad de Administración de Empresas. 

Como tal, procura el conocimiento, la creación y la gestión de las empresas de 

familia, desarrolla seminarios, simposios, diplomados, programas de extensión 

social, investigaciones, publicaciones, asesorías y consultorías empresariales8.  

 

El lineamiento educativo que la universidad de la Salle ha ofrecido a sus 

estudiantes brinda las herramientas adecuadas para que ellos sirvan a la 

comunidad en general, gracias a los principios y valores que se inculcan 

generando profesionales con una alta sensibilidad por la sociedad y el ferviente 

deseo de servir a los demás, para contribuir positivamente a la comunidad, 

aportando ideas, proyectos que permitan mejorar la calidad de vida de sus 

habitantes y elevar la competitividad de una región y de un país, el cual cada día 

se encuentra mas inmerso en un mundo turbulento y cambiante, donde las 

distancias cada día son mas cortas y la competencia es mas agresiva. 

 

 

 

 

 

                                                 
7
 www.lasalle.edu.co/proyecto educativo lasallista “PEUL” 

8
 Fuente: Portal CEDEF 

<http://appserver.lasalle.edu.co/cedef/index.php?option=com_content&task=view&id=15&Itemid=30> 

 

http://www.lasalle.edu.co/proyecto
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La universidad de la Sallé por medio del CEDEF y los diferentes convenios y 

programas que se desarrollan  buscan involucrar a las personas y 

establecimientos que se encuentran ubicados en las zonas más vulnerables de la 

ciudad y del país, estableciendo acuerdos con diferentes entes económicos tanto 

públicos como privados, fortaleciendo, estimulando y fomentando las diferentes 

iniciativas de los habitantes de las localidades, como es el caso de  la figura de 

asociatividad para todas aquellas personas que buscan trabajar por su propia 

cuenta con miras a ser en el mediano y largo plazo generadores de empleo que 

puedan brindar oportunidades de mejoramiento para el beneficio de ellos mismos 

y la comunidad en general.  

 

1.3 MARCO SOCIOECONÓMICO   

 

En “San Cristóbal predomina la clase socioeconómica con ingreso bajo,  el 78.6% 

de los predios son de  estrato dos y ocupa la mayor parte urbana local; el 14.6 % 

pertenece a predios de estrato  tres. El estrato uno representa el 5.3 % y el 1.5% 

restante corresponde a predios en manzanas no residenciales. 

 

Según el Plan de Ordenamiento Territorial de Bogotá el uso del suelo urbano de 

san Cristóbal  se divide en seis áreas de actividad así: el 81.1 % residencial, el 

6.2% de área urbana integral,  el 5.8 % de dotación y el 4.4 % suelo protegido; el 2 

% comercio y servicios y el 0.5 % industrial.   

 

El área de actividad que predomina es la residencial con actividad económica en 

la vivienda, donde las  viviendas pueden albergar dentro de la propia estructura 

arquitectónica, uso de comercio y servicios clasificados como actividad económica  

limitada (comercio y servicios de escala vecinal) o usos industriales de bajo 

impacto. 
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Además de las áreas de actividad residencial, se debe destacar la presencia de 

importantes sectores de comercio y servicios en proceso  de consolidación como 

el sector del Barrio Veinte de Julio impulsado por el comercio que genera la 

presencia del Santuario de Divino Niño. También se destacan importantes 

sectores de uso  dotacional en los que se localizan parques zonales, equipamiento 

colectivo y servicios urbanos básicos. Además en la parte oriental de la localidad 

existen zonas urbanas integrales que se pueden desarrollar mediante planes  

parciales para proyectos de vivienda, previo visto bueno de la Secretaria de 

Planeación Distrital y firma del Alcalde Mayor. También se aprecia una pequeña 

área de uso industrial en el límite de la localidad”9.  

 

El comercio se encuentra ubicado principalmente en los barrios Veinte de Julio, La 

Victoria, Bello Horizonte y Altamira. Dentro de la localidad existen grandes y 

pequeños almacenes que ofrecen productos misceláneos, artículos para el hogar, 

ropa y calzado, además de los almacenes de cadena y supermercados como 

Olímpica, Cafam y Carrefour, varios de ellos asociados en Ascoveinte10 

 

La UPZ La Gloria es un sector residencial sin consolidar, de estratos 1 y 2. Se 

caracteriza por ser una UPZ prioritaria de mejoramiento integral, por estar 

conformada por asentamientos humanos de origen informal con serias deficiencias 

de infraestructura, accesibilidad, equipamientos y espacio público. La UPZ esta 

conformada por cinco sectores normativos: tres con vocación de residencia, uno 

de dotación y uno de área urbana integral. 

 

 

                                                 
9
 Perfil económico y empresarial de la localidad de San Cristóbal  

10
<http://www.shd.gov.co/portal/page/portal/portal_internet/siec/SIEC/Biblioteca/Bogot%C3%A1%20por%2      

localidades/RECORRIENDO_SAN_CRISTOBAL.pdf> 
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El decreto reglamentario de la UPZ La Gloria hace énfasis en que debe dinamizar 

económicamente a la UPZ, orientando la localización de actividades de comercio, 

industria y servicios de escala metropolitana y urbana sobre las vías de la malla 

vial arterial; se deben localizar los usos zonales en los corredores de movilidad 

local y en las áreas de intervención reestructurante, para generar empleo local a 

partir de la conformación de actividades de carácter zonal; se debe dar prioridad 

en el mejoramiento de la conectividad de la UPZ, mediante inversiones en 

proyectos de construcción y ampliación de las avenidas Ciudad de Villavicencio, 

de los Cerros, La Victoria y Las Guacamayas, se deben generar áreas 

estratégicas para la localización de equipamientos y espacio público teniendo en 

cuenta las necesidades existentes; se debe dotar de redes necesarias para 

alcanzar la cobertura total de los servicios públicos domiciliarios; y se deben 

recuperar ambientalmente los elementos de la estructura ecológica principal de la 

UPZ como el río Tunjuelito y el parque ecológico de montaña Entrenubes cuchilla 

de las Guacamayas y las rondas de las quebradas Los Toches, Moralba, 

Aguamonte, Chorro Silverio, Chorro Seco, Zuque y Seca11. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
11

 Fuente: CCB 2007 

<http://camara.ccb.org.co/documentos/2236_Perfil_Econ%C3%B3mico_San_Cristobal.pdf> 
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1.4 MARCO LEGAL 

 

Decreto 407 de 2004: Que la presente reglamentación de la Unidad de 

Planeamiento Zonal No.50, LA GLORIA se elaboró de conformidad con las 

disposiciones contenidas en los artículos 49, 50, 158, 295 a 300, 334, 385, 386 y 

387, del Decreto 190 de 2004 (Compilación del POT). En este marco, la norma de 

la Unidad de Planeamiento Zonal, No.50, LA GLORIA, se desarrolla como una 

herramienta de ordenamiento territorial, adopta una estructura básica de 

ordenamiento para la UPZ, estableciendo prioridades de acción e instrumentos 

gestión, en función de acercar la toma de decisiones a la escala zonal y a los 

actores involucrados, propendiendo al acceso de una mejor calidad de vida urbana 

de los habitantes. 

Que la Unidad de Planeamiento Zonal Nº 50, LA GLORIA, se ha definido como 

una UPZ prioritaria de intervención del Subprograma de Mejoramiento Integral, de 

acuerdo con lo establecido en el artículo 296 del Decreto Distrital 190 de 2004 

(Compilación del POT) por estar conformada con asentamientos humanos de 

origen ilegal, con uso residencial predominante, de estratos 1 y 2, los cuales 

presentan serias deficiencias de infraestructura, accesibilidad, equipamientos y 

espacio público; por lo tanto, y en cumplimiento del Artículo 295 del Decreto 190 

de 2004, se orientarán las acciones de complementación, ordenamiento o 

adecuación requeridas tanto en el espacio urbano como en las unidades de 

vivienda. 

Que la Unidad de Planeamiento Zonal Nº 50, LA GLORIA, se localiza en el borde 

sur - oriental de la ciudad, hace parte del área de influencia de la "Operación 

Estratégica Río Tunjuelo – Centralidad Danubio", la cual, de acuerdo con el 

artículo 71 del Decreto Distrital 190 de 2004 (Compilación del POT), tiene como 

directrices generales desarrollar el programa de mitigación de amenaza y 

recuperación ambiental del río Tunjuelo, como corredor ecológico y articulador del 

sur, integrando la dotación de equipamientos de escala urbana y las acciones para 
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adecuar la zona minera, así mismo, busca promover la localización de actividad 

económica y servicios para suplir las carencias de las nuevas áreas urbanas. 

Que la Unidad de Planeamiento Zonal No.50, LA GLORIA, se rige por el 

Tratamiento de Mejoramiento Integral, el cual constituye una categoría nueva a 

partir del POT que se aplica en los asentamientos de origen informal las cuales 

presentan importantes deficiencias en la infraestructura o en el equipamiento 

urbano y que precisa una doble actuación: definir un conjunto de acciones para 

mejorar las condiciones del espacio público y privado y definir las normas para las 

construcciones populares adecuadas a su realidad. 

Que las zonas urbanas en las cuales se aplica el Subprograma de Mejoramiento 

Integral se regirán por el Tratamiento de Mejoramiento Integral, de acuerdo con el 

artículo 299 del Decreto Distrital 190 de 2004 (Compilación del POT), el cual 

presenta dos modalidades: de Intervención Reestructurante a escala urbana y 

zonal, para los sectores que requieren generar condiciones de accesibilidad, 

infraestructura y dotación de equipamientos y, de Intervención Complementaria a 

escala zonal y vecinal, para los sectores que requieren consolidar los procesos de 

construcción y cualificación de espacio público, infraestructura y dotaciones 

locales. 

Que adelantado el estudio técnico para la formulación de la estructura básica de 

ordenamiento y la reglamentación de la Unidad de Planeamiento Zonal No.50, LA 

GLORIA, y de conformidad con las disposiciones contenidas en el artículo 298 del 

Decreto 190 de 2004 (Compilación del POT), se encontró lo siguiente: En términos 

del sistema de espacio público, la UPZ cuenta con 3.2 m2 de zona verde por 

habitante, sobre el promedio de la ciudad que corresponde a 4.7 m2 por habitante; 

en relación al sistema de movilidad, se cuenta con 3.06% de malla vial arterial 

construida y el 16.30% de malla vial local construida, sobre el promedio de la 

ciudad que corresponde al 4.6% y al 20% respectivamente; en términos del 

sistema de equipamientos de educación y bienestar social se cuenta con 1.65 m2 

por estudiante sobre el promedio óptimo de 7.75 m2 por estudiante. 
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Que adoptada la estructura básica de ordenamiento de la Unidad de Planeamiento 

Zonal No.50, LA GLORIA, se busca: En términos de espacio público, llegar a 5 m2 

de zona verde; por habitante; en relación al sistema de movilidad, en lo que se 

refiere a la malla vial arterial, se propone construir un 3% de las 16.23 Has, que 

hacen falta, y en cuanto a la malla vial local, Corredores de Movilidad Local – 

CML, se propone construir un 42.91% de las 9.32 Has. Faltantes; en relación al 

sistema de equipamiento de educación y bienestar social se requiere llegar al 

promedio óptimo de 7.75 m2 por estudiante. 

Que a partir de la definición de la estructura urbana de conformidad con las 

disposiciones contenidas en el artículo 300 del Decreto 190 de 2004 (Compilación 

del POT), para la Unidad de Planeamiento Zonal Nº 50, LA GLORIA, se 

adelantarán los procesos de legalización y regularización, cuando haya lugar a 

ello. 

Que la Administración Distrital, llevó a cabo un proceso de participación 

ciudadana, cuya primera fase consistió en la realización de dos talleres de trabajo, 

adelantados los días 29 de noviembre de 2003 y 14 de febrero de 2004, con 

líderes comunitarios y autoridades de la Localidad, donde se presentó a 

consideración la propuesta de estructura urbana y de ficha normativa y el 

anteproyecto de decreto para la Unidad de Planeamiento Zonal Nº 50, LA 

GLORIA, así mismo, se dejaron instalados buzones para los aportes de la 

ciudadanía. 

Que posteriormente y a partir de las inquietudes expuestas por los ciudadanos, 

tanto en los talleres como las recibidas en los buzones ubicados en las 

dependencias de la Localidad de San Cristóbal, se ajustó la propuesta de 

ordenamiento, de reglamentación, las políticas y estrategias formuladas. 

Adicionalmente, se adelantó entre otros, el análisis y medición de los impactos de 

naturaleza socioeconómica, urbanística y de infraestructura, que el proyecto 

normativo tendría sobre la zona, así mismo, se formuló el capítulo de instrumentos 

de gestión y los hechos generadores de participación en plusvalía. Las memorias 
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del proceso fueron remitidas mediante oficio No. 2-2004-27749 de fecha 23 de 

noviembre de 2004 dirigido a la Alcaldía Local de San Cristóbal, con el propósito 

de que dicha Entidad las divulgue a la comunidad. 

 

Decreto 407 de 2004 Artículo 1. Objetivo: El objetivo general de ordenamiento 

urbano y de la reglamentación de la Unidad de Planeamiento Zonal No 50, LA 

GLORIA es contribuir al mejoramiento de la calidad de vida acercando la toma de 

decisiones a la escala zonal y a los actores involucrados, mediante la orientación 

de acciones de ordenamiento, complementación o adecuación, consignadas en el 

presente decreto que serán operadas por el Subprograma de Mejoramiento 

Integral. Así mismo, esta reglamentación busca consolidar el carácter residencial 

de la zona y dinamizar económicamente la UPZ. 

El conjunto de acciones que orientan las políticas específicas para la UPZ, se 

enmarcan dentro de los objetivos y políticas definidos en el Artículo 6 del Capítulo 

1 del Título II del Decreto Distrital 190 de 2004 ( Compilación del POT). 

A. POLITICAS Y ESTRATEGIAS. 

Las estrategias adoptadas en el presente Decreto, orientan las dinámicas y las 

relaciones urbanas de la UPZ; así mismo, define las acciones prioritarias que 

permitan corregirla, encauzarla o reordenarla. Por lo anterior, se adoptan unas 

estrategias afines con el Subprograma de Mejoramiento Integral correspondientes 

al planeamiento urbano y de vivienda, de orientación, operación y coordinación 

interinstitucional, de reglamentación, legalización e incorporación de las 

situaciones de hecho, de participación y concertación. 

1. En relación con el uso y ocupación del suelo urbano: 

Adelantar acciones urbanísticas que permitan consolidar la estructura urbana 

adoptada, el aprovechamiento del territorio y la optimización del uso del suelo, 

mediante: La consolidación de la UPZ con carácter residencial, la definición de 

áreas con modalidad de Intervención Reestructurante y la recuperación ambiental 

del costado occidental de los Cerros Orientales y el costado oriental del Parque 
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Ecológico Distrital de Montaña, Parque Entrenubes – Cuchilla de Guacamayas y la 

recuperación ambiental de los corredores ecológicos de ronda – Quebradas: Los 

Toches, Moralba, Aguamonte, Chorro Silverio, Chorro Seco, Zuque y Seca. 

a).En relación con la estructura ecológica principal: 

1. Consolidar un área de transición entre el borde oriental del Parque Ecológico de 

Montaña Entrenubes – Cuchilla de las Guacamayas y la zona urbana de la UPZ, 

mediante el control de los índices de edificabilidad, proyectos de protección, 

restauración, mantenimiento ambiental y planes participativos de borde. 

2. Integrar los elementos ambientales constituidos por el Río Tunjuelito y el Parque 

Ecológico de montaña Entrenubes - cuchilla de las Guacamayas, mediante la 

recuperación ambiental de las rondas de las Quebradas: Los Toches, Moralba, 

Aguamonte, Chorro Silverio, Chorro Seco, Zuque y Seca. 

3. Adelantar los procesos de reasentamiento de la población que se requiera y 

adecuar y proteger las zonas de riesgo demarcadas en la UPZ, para evitar la 

ocupación ilegal. 

b).En relación con el espacio público: 

1. Generar, construir, recuperar y mantener el espacio público en correspondencia 

con lo establecido en el artículo 13 del Decreto 190 de 2004 (Compilación del 

POT), mediante proyectos de gestión local y urbana en coordinación con las 

Entidades Distritales. 

2. Mejorar las condiciones ambientales mediante la oferta de espacios arborizados 

como transformación positiva del territorio. 

3. Fortalecer la estructura interna del espacio público en armonía con la dinámica 

particular de los sectores, mediante proyectos de gestión local y urbana en 

coordinación con las Entidades Distritales, en el marco del Programa de 

mejoramiento Integral. 

4. Orientar las inversiones de recuperación y mantenimiento del parque zonal 

Moralba – San Cristóbal, así como la generación de parques de escala vecinal, 
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según la estructura básica de ordenamiento de la UPZ, buscando consolidar un 

sistema articulado de espacios de recreación activa y pasiva. 

c).En relación con la estructura funcional y de servicios: 

1. Mejorar la conectividad de la Unidad de Planeamiento Zonal No.50, LA 

GLORIA, y del área sur – oriental de la ciudad, mediante las inversiones en 

proyectos de construcción y ampliación de las Avenidas Ciudad de Villavicencio, 

Avenida de los Cerros, Avenida la Victoria y Avenida las Guacamayas. 

2.Mejorar los niveles de movilidad y accesibilidad al transporte público y la 

conectividad entre los barrios de la Unidad de Planeamiento Zonal No.50, LA 

GLORIA, mediante la formulación y adopción de los Corredores de Movilidad 

Local – CML, definidos en la estructura básica de ordenamiento de la UPZ 

consignados en la plancha No.1 y la priorización de las inversiones a través del 

Programa de Mejoramiento Integral en proyectos que permitan su adecuación 

mantenimiento y/o recuperación según corresponda. 

3. Consolidar un sistema integral de movilidad a partir del transporte público 

(Corredores de movilidad local – CML) y modos alternativos de transporte como la 

bicicleta (Red de Ciclorutas – Red Complementaria Avenida la Victoria, alamedas 

incorporadas a las Quebradas El Zuque, Chorro Seco y Aguamonte). 

4. Generar áreas estratégicas de integración zonal, para la localización de 

equipamientos y espacio público, de carácter urbano y zonal, teniendo en cuenta 

el déficit existente, mediante la destinación de suelo y la delimitación de sectores 

con Tratamiento de Mejoramiento Integral con modalidad de Intervención 

Reestructurante, según plancha No.1 que hace parte del presente decreto.  

5. Completar las redes necesarias de los sistemas generales de servicios públicos 

para alcanzar la cobertura total dentro del área de la UPZ. 

d).En relación con la estructura socioeconómica y espacial. 

1. Dinamizar económicamente la Unidad de Planeamiento Zonal No.50, LA 

GLORIA, orientando la localización de actividades de comercio, industria y 

servicios, de escala metropolitana y urbana, sobre vías de la malla vial arterial y 
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localizando los usos zonales sobre los Corredores de Movilidad Local – CML, y en 

las áreas con modalidad de Intervención Reestructurante, para, entre otros 

objetivos, generar empleo local a partir de la conformación de actividades de 

carácter zonal en la UPZ. 

2. En relación con la aplicación de instrumentos de gestión. 

Desarrollar y aplicar de forma articulada, los instrumentos de planeamiento y 

gestión urbana, definidos en el POT y en la Ley 388 de 1997, para asegurar el 

reparto equitativo de cargas y beneficios generados por la asignación de usos y 

condiciones de edificabilidad en la zona y contribuir a la consolidación de los 

sistemas generales urbanos en la UPZ. 

3. En relación con la vivienda. 

Establecer los mecanismos, desarrollar las estrategias y estudiar las soluciones 

que logren el cumplimiento de las normas urbanísticas, de sismo resistencia y 

condiciones de habitabilidad de las viviendas objeto de Mejoramiento Integral, 

mediante acciones de reconocimiento de vivienda de estratos 1 y 2, legalización 

de títulos de propiedad, en coordinación con el Programa de Mejoramiento de 

Vivienda. 

Las normas arquitectónicas que deben tenerse en cuenta para los trámites de 

reconocimiento son las establecidas en el Decreto Distrital Reglamentario de 

Reconocimiento. 

4. En relación con la participación comunitaria. 

Contribuir a la consolidación de los núcleos de participación ciudadana en la UPZ, 

como espacio de Interlocución y consulta entre entidades y actores sociales que 

permitan desarrollar mecanismos de articulación social a la gestión institucional 

sobre aspectos de ordenamiento y mejoramiento urbano a escala zonal que 

fomente el trabajo colectivo y el control social12. 

 

                                                 
12

 Fuente: Alcaldía Mayor de Bogotá 

< http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15626#0> 
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2. Diseño Metodológico 

 

El levantamiento de la información se realizó a partir de la aplicación de un 

instrumento por parte de 50 estudiantes de último semestre, cada uno con la 

responsabilidad de entrevistar a 40 tenderos, esta aplicación arrojo un total de 

2000 negocios encuestados y sirvió como referencia para determinar la muestra la 

cual se calculó así:  

  

  

FORMULA MUESTRA DE SAN CRISTÓBAL. 

 

N=total de la población(x) 

Za=1,962 (si la seguridad es del 95%) 

p=proporción esperada (en este caso 50%=0.50) 

q=1-p (en este caso 1-0.50=0.50) 

d=precisión en (este caso se desea un 5%) 

n=muestra  

 

n=                N*Za 2*p * q   

      d  2*(N-1)+Z 2*p*q 

 

 

n=                     X*1,962 2*0.50 * 0.50 

      0.05  2*(183-1)+1,9622*0.50*0.50 

 

Posteriormente se procedió a la validación del instrumento, labor realizada por 

algunos integrantes inscritos en el equipo de investigación, quienes entrevistaron a 

algunos de los tenderos de la localidad, analizados estos resultados se hizo por 
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parte de los docentes directores del proyecto, un ajuste final al diseño de las 

preguntas.                     

Teniendo en cuenta que la localidad de San Cristóbal  está dividida en  5 UPZ, y 

los grupos (de dos estudiantes cada uno)  inscritos, se asignó un número 

equitativo de grupos por cada UPZ, cada grupo debía responsabilizarse de la 

aplicación de  40 entrevistas a comerciantes cuyas direcciones fueron dadas 

desde la dirección del Proyecto. 

Según lo dispuesto por los coordinadores del proyecto de investigación y según un 

cronograma previamente establecido, se procedió a realizar la encuesta definitiva 

con los comerciantes de la localidad IV de San Cristóbal Sur con el objetivo de 

identificar las características empresariales y las expectativas de los comerciantes 

de la localidad, con el fin de establecer la posibilidad de crear entre ellos una 

asociación o red de asociatividad y un programa de capacitación. 

 

El instrumento quedó  conformado por 43 preguntas algunas abiertas y otras de 

tipo cerrado, el trabajo de campo fue desarrollado en la UPZ 50 en los barrios La 

Victoria, Guacamayas, La Península, san Martín, La gloria, Quindío, Altos del 

virrey, Moralba, Santa Rosa, Altamira, San José- altos del poblado, la encuesta se 

realizo en el horario de 10 de la mañana a 4 de la tarde.  

 

 UPZ 50 

 

¿CUÁL ES EL MARGEN DE ERROR?    5% 

5% es lo comúnmente utilizado. 

¿CUÁL ES EL INTERVALO DE CONFIANZA?   95% 
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Las opciones comunes son 90%, 95%, ó 99%. 

¿CUÁL ES EL TAMAÑO DE LA POBLACIÓN?    310 

¿CUÁL ES LA DISTRIBUCIÓN DE LAS RESPUESTAS?  50% 

SU TAMAÑO DE MUESTRA RECOMENDADO ES:  172 

El cálculo se ha realizado con base en la distribución Normal, y se asume que 

usted cuenta con una población de más de 30 personas. 

ESCENARIOS ALTERNOS 

Compare los siguientes escenarios de muestras cambiando el valor de cada 

columna para obtener el margen de error o tamaño de muestra deseada. 

Con una muestra de 100 200 300 

Su margen de error sería 8.08% 4.13% 1.02% 

Con un nivel de confianza de 90 95 99 

Su tamaño de muestra sería 145 172 212 
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CALCULO DE LA MUESTRA 

 

¿CUÁL ES EL MARGEN DE ERROR? 

El margen de error es la cantidad de error que se puede tolerar por realizar una 

muestra en vez de un censo. Un margen de error menor requiere tamaños de 

muestra mayores. 

¿CUÁL ES EL INTERVALO DE CONFIANZA? 

El nivel de confianza es la cantidad de incertidumbre que se puede tolerar. Por 

ejemplo, los resultados de la investigación se pueden aplicar para el "95%" de la 

población. Intervalos de confianza mayores requieren tamaños de muestra 

mayores. 

¿CUÁL ES EL TAMAÑO DE LA POBLACIÓN?  

Es la cantidad de respondientes potenciales en el universo de la muestra. Los 

tamaños de muestra no cambian mucho cuando se trata de poblaciones muy 

grandes. 

¿CUÁL ES LA DISTRIBUCIÓN DE LAS RESPUESTAS?  

Es la cantidad de respondientes que conocemos que contestarán de una 

determinada forma a las preguntas. En general este parámetro es desconocido y 

se utiliza 50% para obtener la muestra de mayor tamaño. 

SU TAMAÑO DE MUESTRA RECOMENDADO ES: 

Este es el tamaño de muestra mínimo recomendado para su estudio de mercado.  

 

 

javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;
http://www.lac.com.mx/muestras.php
http://www.lac.com.mx/muestras.php
http://www.lac.com.mx/muestras.php
javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;
javascript:;


 
 

 
28 

3. ANALISIS DE LA ENCUESTA 

 

A continuación, se presenta un análisis de las respuestas obtenidas de los 

comerciantes de los barrios de la UPZ 50 La Gloria,  localidad de san Cristóbal. 

En la tabla aparecen las cifras de cada uno de los grupos que tomó las muestras, 

cada uno en sectores específicos de la UPZ y se distinguirá como: 

 

PREGUNTA No 1 SEXO 

SEXO 

 G1 G2 G3 G4 G5 TOTAL  

HOMBRE 20 12 19 26 21 98 49% 

MUJER 20 28 21 14 19 102 51% 

       200 100% 

 

GRAFICA No 1 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

Se observa que los comerciantes entrevistados tienen una igualdad de géneros, 

mujeres 51% y hombres el 49%, demostrando la participación activa de la mujer 

en la economía de la localidad. 

 

 

49%

51%

Hombre

Mujer
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PREGUNTA No 2  ESTADO CIVIL 

ESTADO CIVIL 

 G1 G2 G3 G4 G5 Total  

SOLTERO 13 16 11 6 20 66 33% 

CASADO 15 13 18 15 10 71 36% 

UNION LIBRE 12 11 11 19 10 63 32% 

 TOTAL           200 100% 

 

GRAFICA No 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que la proporción del estado civil de las personas entrevistadas es 

bastante similar, ya que los resultados arrojan que las personas solteras ocupan 

un 33% de la muestra, las personas casadas un 36% y por último las personas en 

unión libre ocupan un 32%, es decir que el 68% de la población encuestada tienen 

sociedad de hecho.   
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PREGUNTA No 3 ¿SU EDAD ES? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

Menos de 18 0 0 3 0 3 6 3%

Entre 18 y 25 años 4 6 7 3 12 32 16%

Entre 25 y 35 años 16 11 12 11 10 60 30%

Entre 35 y 45 años 10 16 8 15 7 56 28%

Entre 45 y 55 años 4 4 6 9 4 27 14%

Mayor a 55 años 6 3 4 2 4 19 10%

 TOTAL 200 100%

ESTADO CIVIL

 

GRAFICA No 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

Se observa que el 58% de los comerciantes entrevistados oscilan en una edad 

entre 25 y 45 años, la cuál es la edad de máxima productividad, estas personas 

muchas veces por iniciativa propia al no tener oportunidades laborales se ven 

obligados a crear su propio negocio, el 24% de los encuestados oscilan en una 

edad entre los 45 y 55 años, la mayoría de ellos llevan más de 20 años como 

comerciantes, solo el 19% de los comerciantes entrevistados oscilan en una edad 

entre los 16 y 25 años, esta tendencia muestra que los menores de 25 años ya 

son propietarios de los negocios por herencia de la familia o simplemente por 

tener una visión de ser empresarios a mediano plazo.  
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PREGUNTA No 4 ¿CUÁL ES SU NIVEL DE ESTUDIOS? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

Primaria 10 7 7 3 8 35 18%

Secundaria 21 19 26 29 26 121 61%

Tecnica 5 9 2 6 4 26 13%

Universitaria 4 5 5 2 2 18 9%

 TOTAL 200 100%

NIVEL DE ESTUDIOS

 

 

GRAFICA No 4 

Fuente: Los Autores 

 

El 61% de los comerciantes encuestados terminaron sus estudios secundarios, el 

18% llego a terminar la básica primaria, el 13% ha cursado estudios técnicos, y 

solo el 9% ha hecho una carrera universitaria, esto indica que el 79% de los 

entrevistados por distintas circunstancias (dinero, familia, desarrollo personal, etc.) 

no accedieron a profesionalizar sus estudios.  

 

 

 

PREGUNTA No 5 ¿VIVE USTED EN LA LOCALIDAD? 
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

Si 38 33 34 36 30 171 86%

No 2 7 6 4 10 29 15%

 TOTAL 200 100%

VIVE USTED EN LA LOCALIDAD

 

 

GRAFICA No 5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El 85% de los comerciantes encuestados viven en la localidad de San Cristóbal 

Sur, lo que indica que la mayoría de los comerciantes optan por trabajar y vivir en 

el mismo sector, esto debido muchas veces por movilidad, el poder de alguna 

manera ahorrar en gastos de transporte, el estar más pendientes de sus  negocios 

y por los horarios de atención al publico. 

 

 

 

 

PREGUNTA No 6 ANTIGÜEDAD DEL NEGOCIO 
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

Entre 1 y 5 años 31 25 31 34 25 146 73%

Entre 6 y 10 años 5 8 0 3 7 23 12%

Entre 11 y 15 años 2 1 5 3 2 13 7%

Entre 16 y 20 años 0 1 0 0 2 3 2%

Mas de 20 años 2 5 4 0 4 15 8%

 TOTAL 200 100%

ANTIGÜEDAD EN EL NEGOCIO

 

 

GRAFICA No 6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el 73% de los comerciantes encuestados tienen una antigüedad 

con su negocio no mayor a 5 años, evidenciando el continuo crecimiento territorial 

de la ciudad y de la localidad, las personas ven una oportunidad de crear su 

negocio para el beneficio propio y el de sus familias, el 27% restante oscila entre 6 

y 20 años de antigüedad en el negocio, el cual es un porcentaje muy bajo con 

respecto a los comerciantes que llevan menos de cinco años, los cuál se puede 

atribuir a la difícil sostenibilidad de los negocios cuando están empezando. 

 

PREGUNTA No 7 ¿TIENE USTED SUCURSALES? 

0% 20% 40% 60% 80%

Entre 1 y 5 años

Entre 5 y 10 años

Entre 10 y15 años

Entre 15 y 20 años

más de 20 años

73%

12%

7%

2%

8%



 
 

 
34 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

Ninguna 40 37 40 39 33 189 95%

Entre 1 y 2 0 3 0 1 5 9 5%

Entre 3 y 5 0 0 0 0 2 2 1%

Más de 5 0 0 0 0 0 0 0%

 TOTAL 200 100%

CUANTAS SUCURSALES

 

 

GRAFICA No 7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el 95% de los comerciantes encuestados no tienen sucursales 

debido a que cuentan solo con los recursos necesarios para la sostenibilidad del 

único negocio, o porque no tienen el conocimiento necesario para expandir su 

negocio a otras zonas. Solo el 6% cuentan con algunas sucursales en la localidad.  

 

 

PREGUNTA N° 8    ¿EL NEGOCIO ES DE LA FAMILIA? 
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 32 25 32 26 16 131 65%

NO 8 15 8 14 24 69 35%

200 100%

EL “NEGOCIO” ES DE LA FAMILA

 

GRAFICA No 8 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el 65% de los negocios ubicados en la localidad son de origen 

familiar, convirtiéndose estos establecimientos en la principal fuente de ingresos 

para la subsistencia de sus familias, es por esto que ellos mismos se encargan de 

administrar  y  desempeñar los diferentes roles que se requieren en  el negocio. 

 

 

 

 

PREGUNTA N° 9 ¿CUÁNTAS PERSONAS TRABAJAN EN EL NEGOCIO? 

65%

35%
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

Familia 35 40 32 26 10 143 72%

Otros 5 0 8 14 30 57 29%

 TOTAL 200 100%

CUANTAS PERSONAS DE SU FAMILIA (INCLUYÉNDOSE), TRABAJAN EN EL NEGOCIO

 

 

GRAFICA No 9 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el 72% de los encuestados tienen constituidos sus negocios con 

miembros de sus propias familias, esta tendencia obedece a que el compromiso 

de los familiares en el trabajo es mucho mayor que el de una persona ajena, pues 

tienen la convicción que trabajan para ellos mismos y las ganancias van dirigidas 

al núcleo familiar y a la vez puede salir mas costoso contratar a una persona 

externa.  

 

 

 

 

PREGUNTA N° 10 ¿CUAL ES LA FORMA DE PAGO A SUS TRABAJADORES? 
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

DIARIAMENTE 19 20 14 8 12 73 37%

CADA 8 DÍAS 1 3 1 0 13 18 9%

CADA 15 DÍAS 3 14 19 17 9 62 31%

CADA 30 DÍAS 17 3 5 5 6 36 18%

OTRA FORMA 0 0 1 10 0 11 6%

 TOTAL 200 100%

CUAL ES LA FORMA DE PAGO A SUS TRABAJADORES

 

 

GRAFICO No 10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

Revisando la grafica se observa que el 37% de los encuestados opta por cancelar 

a sus empleados de forma diaria, el 9% lo hace de forma semanal, el 31% cada 

quince días, el 18% mensual y solo el 6% cancela de otra forma. 

               Los empleadores al realizar los pagos a sus trabajadores en lapsos menores a 15 

días muy probablemente no están cancelando los aportes a salud y menos a 

parafiscales, debido a que sus integrantes en su gran mayoría son familiares y 

tienen una forma de contratación informal, muchas veces trabajan a destajo 

siendo remunerados por lo que produzcan, también se observa que el 6% de los 

encuestados cancela parte del jornal en especie. 
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A continuación se presentará la información sobre el local, su 

funcionamiento, los  productos, las ventas, los proveedores y los precios 

 

PREGUNTA N° 11 ¿EL LOCAL ES? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

PROPIO 6 10 15 12 8 51 26%

ARRENDADO 34 30 25 28 32 149 75%

200 100%

EL LOCAL ES

 

GRAFICA No 11 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

La mayoría de comerciantes es decir un 75% de los encuestados poseen sus 

negocios en arriendo, esto debido a que la mayoría de los locales se encuentran 

en vías principales de los diferentes barrios de la UPZ 50, los cuales cuentan con 

una gran afluencia de peatones en los diferentes sectores, por ende los 

propietarios ven de una forma mas rentable el arrendar estos espacios en vez de 

venderlos. 
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PREGUNTA N° 12 ¿EL LOCAL ESTA DENTRO DE LAS INSTALACIONES DE 

SU VIVIENDA? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 12 21 15 19 6 73 37%

NO 28 19 25 21 34 127 64%

200 100%

EL LOCAL ESTÁ DENTRO DE LAS INSTALACIONES DE SU VIVIENDA

 

 

GRAFICA No 12 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Del total de la población encuestada de los establecimientos comerciales de la 

UPZ 50, el 37%  de los locales se encuentran ubicados dentro de las instalaciones 

de las viviendas en las que viven los propietarios de los negocios,  y el 64%  están 

ubicados en un local diferente a la de vivienda donde residen, como se nombraba 

en el acapite anterior, la mayoría de los locales se encuentran en vías principales 

los cuales solamente pueden ser tomados bajo arriendo, pues los dueños de los 

locales encuentran en ellos un ingreso fijo y permanente. 
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PREGUNTA N° 13 ¿SEÑALE LOS SERVICIOS PUBLICOS CON LOS QUE NO 

CUENTA SU LOCAL? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

AGUA 0 0 0 0 0 0 0%

ENERGIA ELECTRICA 0 0 0 0 0 0 0%

TELÉFONO 14 14 16 10 11 65 28%

GAS 24 29 10 9 3 75 32%

POSEE TODOS 13 7 22 26 26 94 40%

 TOTAL 234 100%

SEÑALE LOS SERVICIOS PÚBLICOS CON LOS QUE NO CUENTA SU LOCAL

 

GRAFICA No 13 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

La totalidad de los locales comerciales cuentan con los servicios de Acueducto y 

energía eléctrica como servicios mínimos con los que se encuentran dotados los 

locales para su funcionamiento, el 40% de los locales entrevistados cuentan con 

todos los servicios (agua, luz, teléfono y gas natural), el 60% restante carece de 

alguno de los servicios públicos, teléfono o gas natural, debido a la actividad 

comercial del negocio. 

Se intuye que la mayoria de los locales no cuentan con el servicio de teléfono 

debido a los problemas que implica una derivación de línea, ya que en ocasiones 

los arrendatarios usan inadecuadamente el servicio trasladando el costo de la 

factura al propietario del local. 
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PREGUNTA N° 14 ¿EL LOCAL ESTA ABIERTO? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

TODOS LOS DÍAS (L - L) 33 33 36 40 38 180 90%

LUNES A VIERNES 3 7 0 0 2 12 6%

FIN DE SEMANA 0 0 0 0 0 0 0%

OTRO 4 0 4 0 0 8 4%

 TOTAL 200 100%

EL LOCAL ESTÁ ABIERTO

 

GRAFICA No 14 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

El 90% de los establecimientos encuestados labora los siete días de la semana en 

jornada continua, mientras que solamente el 10% de los establecimientos deja de 

laborar por lo menos un día en la semana, esto se atribuye a que los  

establecimientos son la única fuente de ingresos con la que cuentan estas 

familias, debido a esto se ven obligados a extender su jornada laboral 

sustancialmente, privándolos de tener más tiempo con su familia o hacer 

actividades de desarrollo intelectual. 
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PREGUNTA N° 15 ¿CUANTAS HORAS ESTA ABIERTO SU LOCAL? Y ¿CUAL 

ES LA JORNADA? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

HASTA 4 HORAS DIARIAS 1 0 0 0 0 1 1%

8 HORAS DIARIAS 5 24 4 0 0 33 17%

12 HORAS DIARIAS 25 9 26 30 33 123 62%

MÁS DE 12 9 7 10 10 7 43 22%

 TOTAL 200 100%

CUANTAS HORAS TIENE ABIERTO SU LOCAL

 

 

GRAFICA No 15 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El horario en que se encuentra abierto al publico el establecimiento puede ser una 

ventaja diferenciadora frente a las grandes superficies (supermercados y 

almacenes de cadena), pues debido a la ubicación y horario permite que los 

vecinos del sector puedan obtener los productos y servicios que necesitan en la 

misma localidad gracias a la proximidad, con la de su residencia. 
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PREGUNTA N° 16 ¿EL VALOR DE LOS ACTIVOS TOTALES ES? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

MENOR A $500,000 3 4 0 0 4 11 6%

DE $500,001 A $1 MM 11 9 0 0 7 27 14%

DE $1,000,001 A $2,500,000 14 10 2 2 21 49 25%

DE $2,500,001 A $4,500,000 8 7 14 10 6 45 23%

DE $4,500,001 A $10,500,000 3 10 8 15 2 38 19%

MÁS DE $10,500,000 1 0 16 13 0 30 15%

 TOTAL 200 100%

EL VALOR DE LOS ACTIVOS TOTALES

 

 

GRAFICA No 16 

Fuente: Los Autores 

 

Es muy importante conocer el valor de los activos que cada establecimiento 

posee, ya que permite determinar la sostenibilidad y el nivel de endeudamiento 

que puede tener cada unidad de negocio en un momento determinado, para el 

caso que nos ocupa cerca del 82% de los negocios encuestados tienen un 

aceptable nivel de activos, teniendo en cuenta el sector en que laboran y la 

estructura de la misma, se deduce que la mayoría de estos negocios a medida 

que obtienen sus ingresos, los van utilizando para reinvertirlos, dándole 

continuidad al mismo. 
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PREGUNTA N° 17 ¿LO QUE USTED VENDE, LO FABRICA? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 4 8 9 4 9 34 17%

NO 36 32 31 36 31 166 83%

200 100%

LO QUE USTED VENDE LO FABRICA

 

 

GRAFICA No 17 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el 17% de los encuestados de la localidad fabrican sus propios 

productos para colocar en el mercado para su comercialización, los cuales en su 

mayoría son de origen artesanal.  

Al no contar los productores con tecnología de punta, al no tener unos programas 

de inversión bien definidos junto con un  estimulo monetario al que pueda acceder 

fácilmente, este en muchas ocasiones, se ve obligado a comercializar y a no 

producir para satisfacer las necesidades de los consumidores. 
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PREGUNTA N° 18 ¿LO QUE USTED VENDE, LO ADQUIERE? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

A DIARIO 6 11 17 18 16 68 34%

SEMANAL 14 17 13 15 17 76 38%

QUINCENAL 12 11 5 7 7 42 21%

OTRO 8 1 5 0 0 14 7%

 TOTAL 200 100%

LO QUE USTED VENDE LO ADQUIERE

 

GRAFICA No 18 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

La periodicidad con que los comerciantes compran a sus proveedores los 

productos en su gran mayoría oscilan entre uno y ocho días, esto se debe a que 

muchos  de los establecimientos manejan artículos perecederos o de alta 

demanda por parte de los habitantes de la localidad, es importante  analizar la 

rotación de los productos y así poder establecer todo lo que refiere a los manejos 

de pago en los proveedores. 
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PREGUNTA N° 19 ¿SUS PRODUCTOS LOS ADQUIERE A TRAVES DE? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

MAYORISTAS 20 20 13 12 20 85 43%

DISTRIBUIDORES 20 19 20 20 20 99 50%

SUPERMERCADOS Y/O GRANDES

SUPERFICIES

0 1 0 8 0 9 5%

OTRO 0 0 7 0 0 7 4%

 TOTAL 200 100%

SUS PRODUCTOS LOS ADQUIERE A TRAVES DE:

 

 

GRAFICA No 19 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

El 93% de los comerciantes prefieren adquirir sus productos por medio de 

Mayoristas y Distribuidores, ya que el costo es menor, lo que permite ofrecer 

precios bajos frente a la competencia.  

Según información de los propietarios de los establecimientos, es mejor acudir a 

los mayoristas y Distribuidores, ya que ellos les ofrecen productos de óptima 

calidad a precios bajos permitiéndoles obtener mayores ganancias y fidelización 

en clientes. 
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PREGUNTA Nº 20 SUS PROVEEDORES SE UBICAN 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

EN LA LOCALIDAD 0 13 7 11 2 33 17%

EN OTRA LOCALIDAD 40 27 31 29 28 155 78%

FUERA DE BOGOTA 0 0 2 0 10 12 6%

 TOTAL 200 100%

SUS PROVEEDORES SE UBICAN

 

 

GRAFICA No 20 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que la mayoría de los proveedores de los comerciantes de la localidad 

de San Cristóbal sur adquieren sus productos en otras localidades, la mayoría de 

ellos hacen negocios en el centro de la ciudad ya que ésta, es uno de los lugares 

de acopio más grandes de la ciudad, en contraste con la localidad a la que se está 

haciendo el estudio, por obvias razones no se ha llegado a la magnitud de la 

localidad de Candelaria y Santafé, ya que San Cristóbal sur por ser una localidad 

periférica se encuentra en una contínua expansión ya que las personas que llegan 

a la ciudad ven una buena oportunidad de ubicarse en esta zona, es por eso que 

se espera que los profesionales de la Universidad de la Salle lleguen a generar 

programas e iniciativas en pro de la localidad para hacer de San Cristóbal Sur un 

sector competitivo y de fuente de empleo.  
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PREGUNTA Nº 21 CUANTOS PROVEEDORES TIENE 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

ENTRE 1 Y 6 17 27 21 11 24 100 50%

ENTRE 6 Y 10 13 13 14 20 14 74 37%

ENTRE 11 Y 20 9 0 4 8 1 22 11%

MÁS DE 20 1 0 1 1 1 4 2%

 TOTAL 200 100%

CUANTOS PROVEEDORES TIENE

 

 

GRAFICA No 21 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que los propietarios de establecimientos en el sector 

independientemente de su actividad comercial manejan entre 1 y 10 proveedores, 

debido a que el tamaño de los negocios es relativamente pequeño y sus 

proveedores manejan varias líneas de productos en las cuales según las 

preferencias de los consumidores se pueden adquirir. 
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PREGUNTA Nº 22 ¿SUS PROVEEDORES LE OTORGA CREDITO? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 18 12 15 14 25 84 42%

NO 22 28 25 26 15 116 58%

200 100%

SUS PROVEEDORES LE OTORGAN CRÉDITO

 

 

GRAFICA No 22 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores  

 

Dependiendo de la trayectoria del negocio, de su actividad comercial y de su 

relación con sus proveedores los propietarios son sujetos a crédito, es difícil 

establecer de manera certera cual es el monto en mercancías y/o materias primas 

al que pueden acceder. También se observa que la cultura de los comerciantes de 

la localidad es la de no acceder a ningún tipo de crédito, tal vez por miedo a 

endeudarse o por desconocimiento a los beneficios que les pueden ofrecer los 

proveedores  
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PREGUNTA Nº 23 ¿QUE PLAZO LE OTORGAN SUS PROVEEDORES? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

HASTA 30 DÍAS 17 9 10 13 13 62 74%

HASTA 60 DÍAS 1 3 4 1 12 21 25%

HASTA 90 DÍAS 0 0 1 0 0 1 1%

OTROS 0 0 0 0 0 0 0%

 TOTAL 84 100%

QUE PLAZO LE OTORGAN SUS PROVEEDORES

 

 

GRAFICA No 23 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que el comportamiento transaccional de los comerciantes en materia 

de crédito con sus proveedores oscila entre 30 y 60 días, permitiéndoles a los 

propietarios tener un apalancamiento para cubrir otras obligaciones, en términos 

generales un manejo adecuado del efectivo. 
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PREGUNTA Nº 24 SI NECESITARA CRÉDITO ¿QUE PLAZO SOLICITARIA? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

HASTA 30 DÍAS 18 14 10 22 11 75 65%

HASTA 60 DÍAS 4 13 6 4 2 29 25%

HASTA 90 DÍAS 0 1 9 0 2 12 10%

OTROS 0 0 0 0 0 0 0%

 TOTAL 116 100%

¿Qué PLAZO SOLICITARÍA?

 

 

GRAFICA No 24 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El 65% de los comerciantes que tomarían crédito con sus proveedores optan por 

obtener un plazo máximo de 30 días, lo que permite establecer que no les 

interesaría adquirir crédito a mayor plazo, pues afectaría considerablemente su 

flujo de caja y muchas veces por el pronto pago de los productos obtienen 

descuentos que les permiten mejorar sus márgenes de ganancia.  

El 35% restante tomaría la opción de apalancarse a un plazo superior de los 

treinta días, ya que de alguna manera ven un beneficio mayor al tener esta clase 

de negociaciones.  
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PREGUNTA Nº 25 CUANDO USTED HACE UN PEDIDO, SUS PROVEEDORES 

GENERALMENTE, SE LO ENTREGAN 

 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

EL MISMO DÍA 21 11 12 17 13 74 37%

ENTRE 2 Y 5 DÍAS 18 17 27 21 22 105 53%

MÁS DE 6 DÍAS 1 12 1 2 5 21 11%

 TOTAL 200 100%

TIEMPO DE ENTREGA DE SUS PRODUCTOS

 

 

GRAFICA No 25 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que los proveedores facilitan a los comerciantes las mercancías a un 

plazo no mayor a 5 días, lo que permite que los productos lleguen en óptimas 

condiciones para ofrecer al público. Existen comerciantes que prefieren adquirir 

los productos en las bodegas de los proveedores, a que las mercancías se 

deterioren por maltrato en el transporte de los mismos.  
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PREGUNTA Nº 26 LOS PRECIOS DE SUS PRODUCTOS, LOS FIJA 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

DE ACUERDO A LA COMPETENCIA 14 4 18 20 13 69 35%

PRECIOS DEL MERCADO 12 28 9 15 8 72 36%

APLICANDO UN PORCENTAJE 14 8 13 5 19 59 30%

 TOTAL 200 100%

LOS PRECIOS LOS FIJA

 

 

GRAFICA No 26 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

De manera empírica los comerciantes de la localidad aplican un concepto básico 

de marketing, el cual es conocer los precios de sus competidores con el fin de 

poderse mantener en el mercado, además de ejecutar una estrategia para 

aventajar a la competencia, actualmente los precios tienden a ser fijados por los 

proveedores quienes sugieren un valor máximo para cobrarle a sus clientes, 

velando por una competencia sana entre los comerciantes. 

Para los productos que no tienen especificado un precio sugerido al público los 

comerciantes optan por aplicar un porcentaje mayor al precio de compra el cual 

oscila alrededor de un 30%, el cual se convierte en su margen de contribución 

para poder cumplir con sus obligaciones.   
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PREGUNTA Nº 27 LOS PRECIOS EN SU NEGOCIO SON 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

MÁS O MENOS IGUALES A LA COMPETENCIA 28 12 32 30 29 131 66%

MÁS ALTOS 0 1 1 0 1 3 2%

MÁS BAJOS 9 18 3 9 5 44 22%

NO SABE 3 9 4 1 5 22 11%

 TOTAL 200 100%

LOS PRECIOS DE SU NEGOCIO SON

 

 

GRAFICA No 27 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

La gran mayoría de los comerciantes de la localidad de San Cristóbal Sur 

consideran que los precios de los productos que manejan son iguales a los de la 

competencia, como se mencionaba en el punto anterior empíricamente los 

propietarios de los establecimientos hacen un benchmarking analizando que 

ofrece la competencia y como pueden mejorar estas condiciones para captar mas 

clientes sin desestabilizar el margen de contribución sobre los productos que 

venden.  
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PREGUNTA Nº 28 NECESITA EN SU ALMACEN UN SITIO ESPECIAL PARA 

ALMACENAR SUS PRODUCTOS 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 18 13 12 11 18 72 36%

NO 22 27 28 29 22 128 64%

200 100%

ALMACENA SUS PRODUCTOS ADECUADAMENTE

 

 

GRAFICA No 28 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El 64% de los encuestados manifiestan que no necesitan de un sitio especial para 

almacenar sus productos, esto se atribuye a que la mayoría de los entrevistados 

son propietarios de establecimientos que no manejan perecederos (alimentos) o si 

los manejasen  estos rotan rápidamente en el transcurso de la semana, el 36% 

restante si se preocupa por conservar el producto en buenas condiciones, como 

es el caso de los establecimientos que comercializan productos cárnicos, lácteos y  

embutidos. 
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PREGUNTA Nº 29 EL NO TENER UN SITIOS ESPECIAL PARA SUS 

PRODUCTOS LE HA IMPEDIDO VENDER MAS 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 15 10 3 3 5 36 18%

NO 25 30 37 37 35 164 82%

200 100%

LE HA IMPEDIDO VENDER MÁS EL NO ALMACENAMIENTO

 

 

GRAFICA No 29 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Como se mencionaba en el acápite anterior la mayoría de los encuestados no ve 

la necesidad de almacenar sus productos en sitios especiales ya que no son 

perecederos y por ende no les impide vender más, los afectados que en este caso 

es un 18% si le ha impedido vender más debido a que manipulan productos 

altamente perecederos y que si no se saben almacenar podría generar pérdidas al 

comerciante. 
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PREGUNTA Nº 30 CONTROLA LOS INVENTARIOS DE SUS PRODUCTOS 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 17 26 18 27 27 115 58%

NO 23 13 22 13 14 85 43%

200 100%

CONTROLA LOS INVENTARIOS

 

 

GRAFICA No 30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

De forma empírica la mayoría de encuestados lleva un control sobre sus 

inventarios, gran parte de ellos no tienen establecido un sistema para manejar las 

existencias de productos, pues simplemente, llevan un cuaderno donde anotan las 

existencias de los mismos y a medida que se van agotando realizan los pedidos 

para surtir nuevamente. 
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PREGUNTA Nº 31     ¿LLEVA CONTABILIDAD? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 23 31 27 17 28 126 63%

NO 17 9 13 23 12 74 37%

200 100%

LLEVA CONTABILIDAD

 

 

GRAFICA No 31 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

Es evidente que para el manejo o administración de los recursos con los que 

cuenta cualquier establecimiento se debe llevar algún tipo de control que permita 

verificar el estado del negocio, con el fin de poder tomar decisiones acertadas para 

optimizar los recursos y generar un mayor ingreso al propietario. En la UPZ 50 se 

observa que el 63% de los encuestados lleva algún tipo de contabilidad empírica, 

en pocas palabras llevan un cuaderno donde escriben y especifican los 

movimientos del negocio. 

Es claro que se debe implementar programas de capacitación a los 

microempresarios de la localidad  los cuales  brinden  herramientas necesarias 

para que los comerciantes sepan exactamente cual es el estado real de su 

negocio, esto le permite generar estrategias de mejoramiento para ser mas 

competitivos frente al mercado. 
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PREGUNTA Nº 32 LOS CLIENTES SON 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SIEMPRE LOS MISMOS 22 16 10 32 14 94 47%

NO SIEMPRE LOS MISMOS 10 15 23 7 15 70 35%

CAMBIAN PERMANENTEMENTE 8 9 7 1 11 36 18%

 TOTAL 200 100%

LOS CLIENTES SON

 

 

GRAFICA No 32 

Fuente: Los Autores 

 

Un 47% de los comerciantes encuestados afirman que los clientes de su negocio 

son siempre los mismos, ya sea por el servicio que se brinda al cliente o por los 

precios que manejan, es decir que los comerciantes buscan día a día fidelizar a 

sus clientes,  el 53% restante opina que los clientes tienden a no ser los mismos, 

debido a que se ubican en zonas de alta afluencia peatonal y a que los habitantes 

de la zona viven en arriendo y continuamente se mudan de residencia.   
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PREGUNTA Nº 33 LE FIA A SUS CLIENTES 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 10 8 16 18 13 65 33%

NO 30 32 24 22 27 135 68%

200 100%

LE FIA A SUS CLIENTES

 

 

GRAFICA No 33 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se evidencia que el 68% de los encuestados coincide en no brindar algún tipo de 

crédito a sus clientes motivados por una cultura del no pago por parte de ellos  y a 

la contínua rotación de público en la zona, sin embargo suelen otorgar crédito a 

personas que son de su entera confianza pues los distinguen de tiempo atrás y 

son de gran trayectoria en el establecimiento.   
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PREGUNTA Nº 34 CUANDO LES FÍA, ELLOS LE PAGAN 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

CADA 8 DÍAS 3 3 3 1 7 17 26%

CADA 15 DÍAS 0 5 8 10 2 25 38%

CADA 30 DÍAS 7 0 4 7 3 21 32%

OTRO PERIODO DE TIEMPO 0 0 1 0 1 2 3%

 TOTAL 65 100%

CUANDO FIA ELLOS LE PAGAN

 

 

GRAFICA No 34 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El 70% de los clientes a los que los propietarios de los establecimientos les 

otorgan crédito tienden a cancelar sus obligaciones entre 15 y 30 días, debido a 

que son empleados los cuales les pagan la nómina quincenal o mensualmente. El 

29% restante cancela sus obligaciones semanalmente, se atribuye a que sus 

ingresos provienen del ingreso a destajo. 
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PREGUNTA Nº 35 SE FIJA METAS DE VENTAS 

 

 

 

 

 

GRAFICA No 35 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Los propietarios de los establecimientos suelen realizar un seguimiento continuo a 

la evolución de su negocio, por ello es frecuente observar que un gran porcentaje, 

para este caso un 47% de los comerciantes tienden a revisar el comportamiento 

de sus ventas diariamente, esto con el fin de administrar su flujo de caja para 

cubrir las obligaciones contraídas con los proveedores. 
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G1 G2 G3 G4 G5 Total

DIARIAS 14 24 16 21 18 93 47%

SEMANALES 4 8 3 4 9 28 14%

QUINCENALES 8 5 3 3 8 27 14%

MENSUALES 14 3 6 11 6 40 20%

OTRAS 0 0 12 0 0 12 6%

 TOTAL 200 100%

LAS METAS DE VENTAS SON
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PREGUNTA Nº 36  UTILIZA ESTRATEGIAS PARA 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

VENDER MÁS 18 18 20 23 21 100 50%

CUMPLIR LAS METAS DE VENTAS 0 6 1 1 7 15 8%

CONTROLAR LOS GASTOS 2 10 6 7 8 33 17%

NO NECESITA ESTRATEGIAS 20 6 13 9 4 52 26%

 TOTAL 200 100%

UTILIZA ESTRATEGIAS PARA

 

 

GRAFICA No 36 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

El 75% de los comerciantes encuestados de la UPZ 50, utilizan algún tipo de 

estrategia que les permita encaminar su negocio a ser de alguna manera mas 

productiva, ya sea para vender mas, cumplir con una meta de ventas o controlar 

los gastos, esto debido a que cada vez el empresario es consciente de que 

dependiendo de los planes o estrategias de mercadeo que aplique en su negocio, 

se verán reflejados los resultados en utilidades, los cuales podrá reinvertir para el 

crecimiento del mismo y distinguirse ante la competencia.  
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PREGUNTA Nº 37 ¿UTILIZA ESTRATEGIAS PARA DIFERENCIARSE? 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 20 5 0 25 23 73 46%

NO 20 35 0 15 17 87 54%

160 100%

UTILIZA ESTRATEGIAS PARA DIFERENCIARSE

 

 

GRAFICA No 37 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

El 46% de los encuestados utiliza alguna estrategia que le permite adquirir cierta 

ventaja competitiva frente a los demás comerciantes, estas estrategias difieren 

según el tipo de negocio, se pueden utilizar estrategias tales como; servicio al 

cliente, flexibilidad en el horario, precios bajos, calidad, ofertas y una buena 

publicidad, todas encaminadas a obtener por parte de los clientes una fidelidad y 

reconocimiento por parte de los clientes. 

Sin embargo el 54% de los comerciantes encuestados afirman que no necesitan 

utilizar alguna estrategia, debido a varios factores tales como; no tienen una 

competencia definida o cercana, su ubicación es privilegiada frente a la 

competencia, manejo de exclusividad en algunos productos o simplemente porque 

desconocen el término de estrategia el cual inherentemente  emplean.   
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PREGUNTA Nº 38  ¿PERTENECE A ALGUNA ASOCIACION DE 

COMERCIANTES? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 1 6 3 3 5 18 9%

NO 39 34 37 37 35 182 91%

200 100%

PERTENECE A ALGUNA ASOCIACIÓN DE COMERCIANTES

 

 

GRAFICA No 38 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Se observa que los comerciantes de la UPZ 50 no tienen claro el concepto de 

asociatividad, pues en las encuestas efectuadas el 91% no esta enterado de los 

múltiples beneficios que acarrean una red de asociatividad con comerciantes de la 

misma actividad. 

Algunos de los comerciantes ven el asociarse como una amenaza ya que tienen la 

percepción que deben repartir sus utilidades o compartir a sus clientes, es por ello 

que son apáticos a tener en cuanta y evaluar esta opción.   

El 9% de los encuestados manifiestan tener algún tipo de asociación, la mayoría 

de ellos están afiliados a programas que lidera la cámara de comercio de Bogotá.    
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PREGUNTA Nº39 ¿LE GUSTARIA ASOCIARSE CON COMERCIANTES QUE 

TIENEN EL MISMO TIPO DE NEGOCIO? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SI 30 25 22 28 14 119 60%

NO 10 15 18 12 26 81 41%

200 100%

LE GUSTARIA ASOCIARSE

 

 

GRAFICA No 39 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

 

Después de explicar a los comerciantes encuestados a grandes rasgos los 

beneficios de estar asociado a una red  comerciantes que tienen la misma 

actividad económica, el 60% tiende a mostrar una probable aceptación de 

vincularse a una red de asociatividad entre comerciantes, resaltando la 

importancia de trabajar mancomunadamente para un mismo fin.   

El 40% restante de los comerciantes encuestados manifiesta no estar interesado 

en asociarse debido a que tienen una percepción de poco apoyo entre ellos, 

resaltando que cada quien trabaja por su cuenta  y para beneficio propio.   
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 PREGUNTA Nº 40  PARA USTED ASOCIARSE SIGNIFICA 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

LA OPORTUNIDAD DE COMPRAR MAS BARATO 10 6 7 17 4 44 22%

TENER UN SITIO ADECUADO PARA ALMACENAR 0 3 2 1 2 8 4%

OBTENER CRÉDITO CON INTERESES MÁS BAJOS 2 8 4 9 11 34 17%

PRODUCIR MÁS PARA VENDER MÁS 1 4 1 4 5 15 8%

AMPLIAR EL NUMERO DE CLIENTES 9 7 0 3 3 22 11%

TODAS LAS ANTERIORES 18 12 26 6 15 77 39%

 TOTAL 200 100%

UTILIZA ESTRATEGIAS PARA

 

GRAFICA No 40 

Fuente: Los Autores 

 

Según los comerciantes interesados en asociarse se observa que ven el tema de 

asociatividad como un sin número de beneficios que les permitirían incrementar de 

alguna forma sus ingresos, permitiendo mejorar la calidad de vida de ellos y de su 

núcleo familiar, además de tener acompañamiento por medio del ente encargado 

de regular la asociación permitiéndole obtener respaldo y seguridad entre los 

asociados. 
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PREGUNTA Nº 41 EL ASOCIARSE CONLLEVA A CAPACITARSE ¿EN QUE LE 

GUSTARIA? 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

CONTABILIDAD 12 6 11 12 11 52 26%

VENTAS 18 18 14 8 13 71 36%

PRODUCCIÓN 3 8 3 3 4 21 11%

MANEJO DE PERSONAL 1 2 2 1 5 11 6%

COMPUTACIÓN 5 1 7 8 0 21 11%

FUENTES DE FINANCIACIÓN 0 5 0 8 5 18 9%

OTROS 1 0 3 0 2 6 3%

 TOTAL 200 100%

EN QUE LE GUSTARIA CAPACITARSE

 

  

GRAFICA No 41 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

Se observa que el 61% de los encuestados optan por capacitarse en programas 

que permitan mejorar los procesos de su negocio como es el caso de contabilidad 

y ventas, ya que los comerciantes se encuentran inmersos en la actividad, ellos 

buscan optimizar los recursos que tienen para poderse mantener en el mercado. 

El 39% restante prefiere capacitarse en áreas como computación, manejo de 

personal, producción y fuentes de financiación, las cuales no aplican 

inmediatamente a la actividad comercial que poseen  
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PREGUNTA Nº 42  CONSIDERA QUE SI SE ASOCIA, DEBERIA ESTAR EN 

CABEZA DE: 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

ALCALDÍA 30 3 24 19 6 82 41%

JUNTA DE ACCIÓN COMUNAL 3 5 0 3 0 11 6%

COMITÉ CIVICO 0 0 0 1 0 1 1%

GREMIO DE COMERCIANTES 7 31 16 14 30 98 49%

GRUPO POLITICO 0 0 0 1 0 1 1%

OTROS 0 1 0 2 4 7 4%

 TOTAL 200 100%

DEBERIA ESTAR EN CABEZA DE

 

 

GRAFICA No 42 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los Autores 

El 49% de los encuestados coinciden en que las redes de asociatividad deben 

estar en cabeza de un gremio de comerciantes ya que ellos tienen la experticia 

para la administración, control y seguimiento de los planes propuestos para que se 

mantenga firme y fortalecida la asociación. 

El 41% de los entrevistados opinan que  la alcaldía local debe ser la encargada de 

liderar el proceso de asociación entre comerciantes debido a que el gobierno por 

ser el máximo ente administrativo debe regular y controlar los estatutos impuestos 

a la asociación para su completo funcionamiento. 
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PREGUNTA Nº 43 ASOCIARSE CONTRIBUYE A: 

 

G1 G2 G3 G4 G5 Total

SER LEAL CON LA COMPETENCIA 3 10 11 7 7 38 19%

RESPETAR LOS ACUERDOS 7 8 0 13 7 35 18%

SOLIDARIZARSE CON LA COMPETENCIA 6 8 0 1 1 16 8%

DESARROLLAR ACTIVIDADES U OBRAS COMUNITARIAS 2 2 2 2 2 10 5%

TODAS LAS ANTERIORES 22 12 27 17 23 101 51%

 TOTAL 200 100%

EL ASOCIARSE CONTRIBUYE A 

 

 

GRAFICA No 43 

Fuente: Los Autores 

 

Sin duda alguna, los comerciantes a pesar de tener poco conocimiento sobre el 

tema de asociatividad coinciden en que si llegan a conformar una asociación les 

contribuiría a tener unas reglamentación clara y definida que les ayudaría a 

fortalecer el gremio y a tener una competencia leal entre ellos, buscando ser una 

agrupación reconocida por ser competitiva en todos sus aspectos frente a las 

demás agremiaciones.  
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CONCLUSIONES 

 

 Se evidencia que los propietarios de los establecimientos comerciales 

tienen un manejo administrativo empírico, aunado al nivel de escolaridad 

que ellos poseen, en su mayoría no superan la educación básica 

secundaria, esto influye en que no haya una planeación adecuada ni una 

organización que permita optimizar los recursos que ellos manejan. 

 Debido al nivel de escolaridad que muchos de los propietarios 

encuestados poseen y a la falta de oportunidades laborales, optan por 

buscar un medio de ingreso que les permita subsistir de manera 

independiente, muchas veces ignorando la legislación que rige a los 

establecimientos de comercio. 

  “Históricamente, el tendero ha sido el más importante distribuidor de 

productos de consumo masivo; antes era el único”13, de allí la importancia 

y el impacto que tiene el tendero en la canasta familiar de los hogares y la 

importancia que tiene el hecho de brindarle capacitación y apoyo a los 

tenderos, con el fin de que sus negocios se desarrollen y generen empleo, 

este estudio dice mucho de la visión de los comerciantes de la localidad, 

su pensamiento y la proyección que tienen, que servirá para desarrollar el 

proyecto de asociación de tenderos. 

    Al formar una red de tenderos  y llevar a cabo dicha asociación,  se 

mostraría la unión y construcción de alianzas de objetivos propósitos o 

metas comunes, transformando la cultura personalista, individualista y 

egoísta por una cultura de participación y cooperación, visión compartida 

en busca de soluciones grupales y no individuales, teniendo como 

                                                 
13

 Revista Escuela de Administración de negocios; Las competencias de emprendimiento de los tenderos; 

pagina 29; año 2005 
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principios básicos el fortalecimiento de la unidad y trabajo en equipo en la 

Localidad de San Cristóbal. 

 

    En  términos generales, se percibe que los tenderos de esta localidad,  no 

cuentan con un sector  que lidere la forma  sostenible y que sea fuente de 

empleo permanente  para la población económica activa de la Localidad. 

 

 

.
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RECOMENDACIONES 

 

 

 Es fundamental la intervención de un ente gubernamental que 

incentive, promueva y lidere el proceso de asociatividad entre los 

comerciantes, según los resultados de la encuesta aplicada ésta  

actividad debe estar en cabeza de la alcaldía local de San Cristóbal 

sur o de una agremiación de comerciantes. 

 La percepción de los comerciantes en cuanto al tema de asociatividad 

es bien recibido siempre y cuando las reglas establecidas en un 

comienzo se respeten a cabalidad teniendo como prioridad el 

beneficio común de los propietarios y en especial la comunidad. 

 Debido al grado de escolaridad de los comerciantes es importante 

incluir un plan de capacitación estructurado a todos los miembros de 

estos programas de asociación, ya que según las expectativas de 

ellos, los cursos que tomen puedan ser aplicados al negocio y a su 

vida personal, permitiendo mejorar su calidad de vida y la de sus 

familias. 

 Se recomienda para proyectos futuros y para la culminación de éste, 

que se genere un mecanismo más eficaz de divulgación a la 

comunidad, sobre este tipo de proyectos de carácter social, ya que la 

población encuestada desconoce totalmente de este tipo de 

programas. 
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