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| TITULO DEL DOCUMENTO
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CABALLERO, José. Diccionario general de la lengua castellana,
Cuarta edicion: Madrid,2010.

COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 100. (23,
diciembre, 1993). Por

lo cual se crea el sistema de seguridad social integral y se dictan otras
disposiciones.Diario Oficial. Bogota, D.C. 1993. No. 41148. P.

COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Decreto
2566 de 2003.

(10, Septiembre, 2003). Por el cual se establecen las condiciones
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desarrollo de programas académicos de educacion superior y se
dictan otras disposiciones. P. 1-10.
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GRAW HILL, 2005, 1-236.
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Decimocuarta edicion.Interamericana: MCGRAW-HILL,
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PEREZ Ménica, SIERRA Katherine. Proyeccién social convenio entre
la universidadde cund. Seccional Ubaté y la alcaldia del municipio
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Pearson, 2013,1-356.

RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES

(Maximo 250 palabras — 1530 caracteres, aplica para resumen en espafiol):

Este proyecto es un servicio social que se ejecutd junto con la Alcaldia
municipal de Ubaté con el fin de capacitar a los vendedores informarles
de los sectores de carnicos, tintos, gallina y quesadillos, en temas como
son servicio al cliente, ya que ellos son las personas que tienen contacto
no solo con los residentes del municipio sino también con el turista; en
asociatividad, servicio al cliente y educacion financiera, ya que el propésito
de la alcaldia es motivarlos a que creen una asociacion para poder
acceder a recursos desde la gobernacion y en educacion financiera para
posibilitar en ellos el ahorro y el manejo adecuado de los dineros de sus

negocios.

AUTORIZACION DE PUBLICACION

Por medio del presente escrito autorizo (Autorizamos) a la Universidad de
Cundinamarca para que, en desarrollo de la presente licencia de uso parcial, pueda
ejercer sobre mi (nuestra) obra las atribuciones que se indican a continuacion,
teniendo en cuenta que, en cualquier caso, la finalidad perseguida sera facilitar,
difundir y promover el aprendizaje, la ensefianza y la investigacion.

En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de
la presente licencia se autoriza a la Universidad de Cundinamarca, a los usuarios de
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la Biblioteca de la Universidad; asi como a los usuarios de las redes, bases de datos
y demas sitios web con los que la Universidad tenga perfeccionado una alianza, son:
Marque con una “X”:

AUTORIZO (AUTORIZAMOS) 'SI NO

1. Lareproduccion por cualquier formato conocido o por conocer. X

2. La comunicacion publica, masiva por cualquier procedimiento o X
medio fisico, electrénico y digital.

3. La inclusién en bases de datos y en sitios web sean éstos
onerosos 0 gratuitos, existiendo con ellos previa alianza
perfeccionada con la Universidad de Cundinamarca para efectos X
de satisfacer los fines previstos. En este evento, tales sitios y sus
usuarios tendran las mismas facultades que las aqui concedidas
con las mismas limitaciones y condiciones.

4. Lainclusién en el Repositorio Institucional. X

De acuerdo con la naturaleza del uso concedido, la presente licencia parcial se
otorga a titulo gratuito por el maximo tiempo legal colombiano, con el propdésito de
que en dicho lapso mi (nuestra) obra sea explotada en las condiciones aqui
estipuladas y para los fines indicados, respetando siempre la titularidad de los
derechos patrimoniales y morales correspondientes, de acuerdo con los usos
honrados, de manera proporcional y justificada a la finalidad perseguida, sin animo
de lucro ni de comercializacion.

Para el caso de las Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, de manera complementaria,
garantizo(garantizamos) en mi(nuestra) calidad de estudiante(s) y por ende autor(es)
exclusivo(s), que la Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia en cuestion, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi(nuestra) creacion original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro (aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcion a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracién, presentacién, investigacion y, en general,
contenidos de la Tesis o Trabajo de Grado es de mi (nuestra) competencia exclusiva,
eximiendo de toda responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales
aspectos.
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Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento,
continuaré (continuaremos) conservando los correspondientes derechos
patrimoniales sin modificacion o restriccion alguna, puesto que, de acuerdo con la
legislacion colombiana aplicable, el presente es un acuerdo juridico que en ningun
caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados del régimen
del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el articulo
11 de la Decision Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son
propiedad de los autores”, los cuales son irrenunciables, imprescriptibles,
inembargables e inalienables. En consecuencia, la Universidad de Cundinamarca|
esta en la obligaciéon de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cual
tomard las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: (Para Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia):

Informacion Confidencial:

Esta Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, contiene informacion privilegiada,
estratégica, secreta, confidencial y demas similar, o hace parte de la
investigacion que se adelanta y cuyos resultados finales no se han publicado.
SI___NO _x__.

En caso afirmativo expresamente indicaré (indicaremos) en carta adjunta,
expedida por la entidad respectiva, la cual informa sobre tal situacion, Io
anterior con el fin de que se mantenga la restriccion de acceso.

LICENCIA DE PUBLICACION

Como titular(es) del derecho de autor, confiero(erimos) a la Universidad de
Cundinamarca una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se
integrard en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes
caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusién en el repositorio, por un plazo de 5
afios, que seran prorrogables indefinidamente por el tiempo que dure el derecho
patrimonial del autor. El autor podra dar por terminada la licencia solicitandolo a la
Universidad por escrito. (Para el caso de los Recursos Educativos Digitales, la|
Licencia de Publicacion sera permanente).

b) Autoriza a la Universidad de Cundinamarca a publicar la obra en formato y/o
soporte digital, conociendo que, dado que se publica en Internet, por este hecho
circula con un alcance mundial.

c¢) Los titulares aceptan que la autorizacién se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacion, distribucién, comunicacion
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publica y cualquier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia 'y de
la licencia de uso con que se publica.

d) El(Los) Autor(es), garantizo(amos) que el documento en cuestion es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi (nuestra) creacion original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro(aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcién a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracién, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos es de mi (nuestro) competencia exclusiva, eximiendo de todal
responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

e) En todo caso la Universidad de Cundinamarca se compromete a indicar siempre
la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha de publicacion.

f) Los titulares autorizan a la Universidad para incluir la obra en los indices VY|
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

g) Los titulares aceptan que la Universidad de Cundinamarca pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propdsitos de preservacion digital.

h) Los titulares autorizan que la obra sea puesta a disposicion del publico en los
términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la
universidad en el “Manual del Repositorio Institucional AAAM003”

i) Para el caso de los Recursos Educativos Digitales producidos por la Oficina de
Educacion Virtual, sus contenidos de publicacién se rigen bajo la Licencia Creative
Commons: Atribucion- No comercial- Compartir Igual.

©0Re

j) Para el caso de los Articulos Cientificos y Revistas, sus contenidos se rigen bajo
la Licencia Creative Commons Atribucion- No comercial- Sin derivar.

[@0lSle)

Si el documento se basa en un trabajo que ha sido patrocinado o apoyado por una
entidad, con excepcion de Universidad de Cundinamarca, los autores garantizan
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gue se ha cumplido con los derechos y obligaciones requeridos por el respectivo
contrato o acuerdo.

La obra que se integrara en el Repositorio Institucional esta en el(los) siguiente(s)
archivo(s).

Nombre completo del Archivo Incluida
su Extension
(Ej. Nombre completo del proyecto.pdf)

Tipo de documento

(ej. Texto, imagen, video, etc.)

TEXTO
1. SERVICIO SOCIAL,
CONVENIO ENTRE LA
UNIVERSIDAD DE

CUNDINAMARCA Y LA
ALCALDIA DEL VILLA DE SAN
DIEGO DE UBATE, CON EL
PROPOSITO DE  IMPARTIR
APRENDIZAJE AL SECTOR DE
LOS VENDEDORES
AMBULANTES .PDF

2.
3.
4.

En constancia de lo anterior, Firmo (amos) el presente documento:

FIRMA
(autégrafa)

f\ \x- S (% \

‘ APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS
ADRIANA PENA SOCHE

MANUEL SANCHEZ

Marse) Geirchey

21.1-51-20.
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SERVICIO SOCIAL, CONVENIO ENTRE LA UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA Y LA
ALCALDIA DEL VILLA DE SAN DIEGO DE UBATE, CON EL PROPOSITO DE
IMPARTIR APRENDIZAJE AL SECTOR DE LOS VENDEDORES AMBULANTES

ADRIANA PENA SOCHE
MANUEL SANCHEZ

UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UBATE
2021
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SERVICIO SOCIAL, CONVENIO ENTRE LA UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA Y LA
ALCALDIA DEL VILLA DE SAN DIEGO DE UBATE, CON EL PROPOSITO DE
IMPARTIR APRENDIZAJE AL SECTOR DE LOS VENDEDORES AMBULANTES

ADRIANA PENA SOCHE
MANUEL SANCHEZ

Anteproyecto de trabajo de grado para optar el titulo de administrador de empresas
Asesor interno

ADELINA GUZMAN
Docente

Asesor externo
Dr. NESTOR ANDRES MOYA CEDIEL
Secretario de Gobierno

Universidad De Cundinamarca
Administracién De Empresas
Ubaté 2021
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Ubaté, 20 de octubre de 2021

Nota de aceptacion

Presidente del Jurado

Jurado

Jurado
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1. TITULO.

SERVICIO SOCIAL, CONVENIO ENTRE LA UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA Y LA
ALCALDIA DE UBATE, CON EL PROPOSITO DE IMPARTIR APRENDIZAJE AL
SECTOR DE LOS VENDEDORES AMBULANTES

Area, Administracién y Organizaciones

Linea. Desarrollo organizacional y Regional *

Programa. Administracion de Empresas
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2. SOCIO COMUNITARIO DEL PROYECTO

Este proyecto se desarrollé en convenio con la Universidad de Cundinamarca seccional
Ubaté y la Alcaldia Municipal, tomando como poblacién objetivo los vendedores
ambulantes; con el fin de capacitar a cada una de los integrantes. Proceso desarrollado en
las instalaciones de la universidad de Cundinamarca ubicada en la Calle 6 # 9-80. Barrio

san Francisco
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3. DIAGNOSTICO DE LASITUACION PROBLEMICA

En el contexto del desarrollo econémico la informalidad es uno de los fendmenos mas
importantes, debido a las consecuencias que presenta en una economia, y es considerada
como una forma de trabajo extraoficial y extralegal vinculada a la evasion tributaria, que

merma los ingresos fiscales y mantiene a sus agentes en condiciones de minimo desarrollo.

El nombre de “sector informal” fue plasmado por la Organizaciéon Internacional del Trabajo,

por la misién realizada por Hart 1973 en Ghana en la década de los afios 70.

El municipio de Ubaté por ser cabecera de provincia concentra la mayor parte de habitantes,
trayendo con sigo innumerables problemas sociales, culturales entre otros. El tema de los
vendedores ambulantes uno de los problemas criticos que tiene el municipio como efecto
de la dinAmica de la economia, al que las autoridades municipales y nacionales no han
sabido darle solucién, y con el cual hay que convivir, pero buscarle la solucion es una opcién

gue sera acorde a las necesidades de ellos y del municipio.

El nimero de vendedores ambulantes ha aumentado significativamente debido al
desplazamiento de personas de otros paises como es el caso de los venezolanos, esta
poblacién ya cuenta con el 16.5%?2 de los hogares del municipio de Ubaté. Los cuales se
ven obligados al trabajo informal por no contar con los documentos necesarios para poder
desempefiar un empleo forma. Otra causa que este niumero vaya en aumento es la falta de
empleo por despidos de empresas de la region por temas relacionados con la emergencia

sanitaria mundial

Es por lo anterior que se hace necesario desde la Alcaldia de Ubaté y la Universidad de

Cundinamarca y en especifico desde proyeccién social, trabajar con este sector para

1 Organizacién internacional del trabajo. OIT
2 BOLETIN 1 de 4 Informacidn correspondiente a la poblacién censada en hogares particulares Censo General 2005
Perfil Ubaté - Cundinamarca
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posibilitar la formacién de conocimientos en temas que ayuden a mejorar las condiciones

econdmicas de este sector.

Capacitar a los vendedores ambulantes en temas de asociatividad y formalizacion es una
opcion que le permitird a la alcaldia de Ubaté generar recursos que pueden ser invertidos
en este sector ya que al estar ellos legalmente constituidos y asociados pueden acceder a

recursos de indole municipal y nacional.

La Universidad de Cundinamarca de la seccional Ubaté, con su programa de administracion
de empresas, atendiendo a su Proyecto educativo institucional pretende “formar no solo
profesionales, sino hacer de la comunidad académica un conjunto de seres humanos
integrales, responsables y solidarios, ademas de buscar realizar interaccion entre
estudiantes y sectores sociales de orden local, para ser factor de desarrollo social,
econdmico y politico”; esto se evidencia por medio de practicas que promuevan el desarrollo
humano e incidiendo favorablemente en el desarrollo del perfil del estudiante, exigiendo asi
el desarrollo de habilidades adquiridas por los estudiantes transmitidas a personas

vulnerables.

Por lo tanto, para los estudiantes de administracion de empresas es una oportunidad de
servir a la comunidad que requiere de un servicio social, apoyando la capacitacion y
formacion de los vendedores ambulantes, transmitiendo los conocimientos adquiridos

durante su formacion como profesionales mejorando su calidad de vida.
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4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Capacitar a los vendedores ambulantes que estan registrados en la base de datos de la
alcaldia del Municipio de Ubaté, en asociatividad y servicio al cliente, por medio de
herramientas didacticas con el proposito de transmitir conocimientos, adquirir nuevas
destrezas y habilidades que permitan un mejor desempefio en el entorno laboral,

personal y social, por medio del servicio social.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar el contenido de los cursos solicitados por la Alcaldia de Ubaté para el sector de los

vendedores ambulantes

Elaborar herramientas educativas que faciliten el aprendizaje en los vendedores

ambulantes

Medir el impacto al finalizar el proceso de capacitacion mediante indicadores en un contexto

social
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5. JUSTIFICACION

La Proyeccion Social es una de las funciones esenciales de las instituciones de educacion
superior y su finalidad es establecer procesos permanentes de interaccion e integracion con
la comunidad y los estudiantes, en pro de contribuir a la comprensién y solucién de sus

principales problemas.

El ministerio de educacion por medio del decreto 2566 De 2003 establecio la proyeccion
social como una de las condiciones minimas de calidad para que las instituciones puedan
obtener el registro calificado, y asi el estado reconozca el adecuado funcionamiento de
programas académicos de educacion superior, todos los programas educativos deben
contemplar estrategias que contribuyan a los estudiantes al compromiso social mediante su

formacioén y desarrollo.

Ademas, el consejo nacional de acreditacién (CNA) consagra la proyeccién social como un
factor de evaluacion, ya que es uno de los lineamientos para la acreditacion de programas
en la educacién superior, esto se convierte en una exigencia para que las instituciones

legalmente desarrollen sus actividades.

Para responder a los requerimientos de la sociedad, la universidad y la alcaldia identificd
en ella una significativa demanda de los vendedores ambulantes a los cuales es necesario
impartirles conocimientos y nuevas experiencias que aportaran para el desarrollo de su vida
personal, laboral y social, por ello se capacitaran mediante cursos con diferentes tematicas

gue permitan desarrollar grandes beneficios no solo personales sino sociales.

El mayor beneficio en la sociedad es la contribucion de los estudiantes universitarios para
aportar al desarrollo de la provincia de Ubaté, compartiendo los conocimientos en pro de

su comunidad
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6. VINCULACION CON LOS CONTENIDOS DE LA CARRERA.

Desarrollo de cursos dictados por estudiantes de administracion de empresas, los cuales
se desplegaron de las tematicas vistas en el transcurso de la carrera, ademas se presenta
una propuesta donde se seleccionan dos cursos a dictar, respecto a sus habilidades,
fortalezas y conocimientos. Estos cursos son asociatividad y servicio al cliente. La
seleccion de los cursos también considero aspectos relevantes para que los temas

desarrollados fueran apropiados para los vendedores ambulantes del municipio de Ubaté.

El administrador de empresas debe contar con capacidades y habilidades para ser
competente en el &mbito laboral, social y personal, aspectos reflejados en el desarrollo de
los cursos, debido a que cada uno de ellos exige a los estudiantes crecer como
administrador, cada asignatura acrecentaba el intelecto y formaba destrezas, las cuales se
reflejaron en actividades como definir metas, establecer estrategias y desarrollar planes
para coordinar actividades, ademas se buscaba determinar qué actividades eran
adecuadas para realizar con los estudiantes y cudl iba hacer su metodologia, entre ellas se

encontraban herramientas de aprendizaje como: guias, talleres, y uso de tics.

Finalmente se realizar4 un seguimiento de las actividades para evaluar su cumplimiento,

mediante entrega de informes mensuales.

Se ratifica con las actividades anteriormente descritas, que las mismas conllevan a los
estudiantes a realizar funciones fundamentales para el administrador, siendo pertinentes

con el énfasis de la carrera de Administraciéon de Empresas.

Con relacion al Proyecto Educativo Institucional (PEI), la universidad contempla aspectos
de formacién y aprendizaje, este proceso es definido como un proyecto investigativo, el cual
estd orientado hacia la formacion integral de ciudadanos comprometidos con el desarrollo
social y la produccién de conocimientos; esto vincula el desarrollo de los cursos con el
compromiso social de la universidad trasmitiendo conocimientos fundamentales para el
progreso de la provincia de Ubaté, respecto a lo anterior se menciona entre los principios

la responsabilidad social impartida por la universidad siendo un servicio publico cultural
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gue cumple una funcion social y en este contexto estaria enmarcado al vinculo realizado

por la universidad de Cundinamarca con los vendedores ambulantes del municipio de Ubaté
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7. IMPACTO ESPERADO

Realizacion de un proceso de formacion a los vendedores ambulantes registrados en la
base de datos de la alcaldia de Ubaté, donde se busca impartir conocimientos que puedan
aplicar en su vida personal, laboral y profesional por medio de herramientas didacticas que
sean de facil aprendizaje y estrategias que permitan a los estudiantes entender las
tematicas expuestas en cada uno de los cursos, impulsando a la poblacion para aprovechar

oportunidades de acceso a educacion gratuita.

El desarrollo de los cursos pretende que los estudiantes mejoren su calidad de vida siendo
mas competitivas y proactivos, gracias a la adquisicion de conocimientos que permitan
obtener nuevas destrezas y habilidades necesarias en la sociedad actual, concientizando
a los vendedores ambulantes sobre la importancia de asociarse para adquirir beneficios
econdémicos y el tema del servicio al cliente y su aplicacion en diferentes contextos de su

vida para fomentar el desarrollo econémico, social y cultural en la provincia.

Los responsables del desarrollo de proyeccion social aplican habilidades y funciones del
administrador permitiendo una buena gestion que contribuya a la continuidad en los cursos
y un alto nivel de satisfaccidon de las participantes que fortalezca los convenios existentes

en la institucion logrando asi reconocimiento y prestigio de la universidad de Cundinamarca.
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8.1.

8. DESARROLLO DE LA PROYECCION SOCIAL

La universidad de Cundinamarca seccional Ubaté , por medio de sus programas de
proyeccion social, permite la posibilidad de enriquecer la formacion de jovenes,
adultos y comunidad universitaria en general, por medio de diferentes medios, en
esta oportunidad y aprovechando el convenio que se tiene con la alcaldia municipal
de Ubaté, se posibilito la capacitacion de los vendedores ambulantes, los cuales
estan divididos en subsectores, como son de carnicos, gallina, tintos etc., siendo
esta la poblacion seleccionada para el desarrollo del proceso de formacion de los
cursos; la oferta educativa ofrecida por los estudiantes encargados de la proyeccion

social cuenta con los siguientes cursos:

> Servicio al cliente
> Asociatividad

» Educacion financiera

CONVOCATORIA

Esta convocatoria se realizé a partir del mes de abril en el municipio de Ubaté con
la ayuda de la secretaria de gobierno, la cual desde el principio siempre a apoyado
esta convocatoria, ya que ellos tienen la base de datos de los involucrados en los
diferentes sectores. Ellos colocaron una persona para que se encargara de
convocar a cada uno de los sectores, buscar junto con los estudiantes de la
universidad el sitio donde se puedan encontrar con los alumnos, estos sitios fueron

dados por la alcaldia y la universidad de Cundinamarca.

Las jornadas se realizaron en horarios en los cuales los alumnos pudieran acceder

a las capacitaciones. Estos horarios no eran rigidos ya que habia que acomodarse
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8.2.

8.3.

a la disponibilidad de ellos, por tal motivo la mayoria de estos encuentros fueron los
dias sdbados de 8 a 1 pm. Y otros en las tardes después de las 6 pm, esto debido

a los espacios con los cuales ellos contaban

LOGISTICA DE LOS CURSOS

Posteriormente se establecen los horarios para cada curso teniendo en cuenta la
disponibilidad de las estudiantes para que a su vez tengan la posibilidad de
inscribirse en mas de un curso, con el fin de adquirir conocimientos aplicables a su
vida personal, social y profesional, la alcaldia y la universidad de Cundinamarca
brinda las instalaciones y los recursos fisicos como equipos de computo y video
beam, para el buen desarrollo de este proceso. En la primera clase se establecen
los parametros entre estos la puntualidad, asistencia y la eleccibn de una

representante vocera.

METODOLOGIA DE LOS CURSOS

Primero que todo dentro de la metodologia para estas capacitaciones se tomo la
opcion de la repeticion de las cartillas para cada uno de los sectores que hacen
parte de los vendedores ambulantes. En el proceso de formacion se implementa
una metodologia de facil aprendizaje por medio de la elaboracién de cartillas y la
socializacion de ellas por medio de presentaciones en power point con ejercicios
faciles y practicos Cada estudiante eaguias semanales por curso, que permite la
organizaciéon del tiempo para mayor efectividad del proceso, ademas de la

estandarizacion de temas con el fin de lograr el cumplimiento de las actividades.
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8.4.

CERTIFICACION

Para poder determinar el grado de significacion del aprendizaje, los
estudiantes realizaran una evaluacion enviada por medios electronicos y en
formato facil, posteriormente en la universidad de Cundinamarca se realiza
la ceremonia de graduacion legalizando el proceso, en presencia de las
personas involucradas en el desarrollo de la proyeccion social como lo son
la administraciénde la alcaldia de Ubaté, asesores internos y externos de la
proyecciéon social, docentes que dirigen el proceso, estudiantes
responsables



9. PLAN DE ACCION PROPUESTO Y ESTRATEGIAS PEDAGOGICAS
TENDIENTES A RESOLVER EL PROBLEMA DESCRITO.

Tabla 1. Plan de accion

por medio de
herramientas
como el

WhatsApp y el

los cursos.

e Elaborar guias para

fortalecer el aprendizaje de

ESTRATEGIAS | ACTIVIDADES EVIDENCIAS
Establecer e Convocatoria para la e Formato de
comunicacion inscripcion de cada uno de inscripciones  de

cada curso.

e Guias semanales

herramientas

educativas que
faciliten el
aprendizaje de

los estudiantes

aprendizaje.
Fomentar el trabajo en medio

tecnologicos

correo las estudiantes
electrénico
Disefar Realizar dindmicas para facilitar el | Fotografias

Listado de asistencia.

Realizar un
proceso de
formacion,

evaluacion y
certificacion en
cada area del

conocimiento

Evaluar los conocimientos
adquiridos a cada una de las
estudiantes, para la certificacion

de cada una de ellas

e Notas finales.
e Certificacion.

e [otos

Fuente: Elaboracion propia.




10. INDICADORES DE DESEMPENO Y CONTROL DEL IMPACTO DEL
PROYECTO.

El proceso formativo ejecutado en la universidad de Cundinamarca por estudiantes
de administracion de empresas, para capacitar a los vendedores ambulantes en
desarrollo de proyeccion social, pretende evaluar la gestion de la formacion y el
impacto generado en la sociedad y su entorno una vez gue la formacion se lleva a
cabo; como retribuye positivamente a los involucradas en los cambios que surgen

en su ndcleo familiar y laboral.

Para darle seguimiento se hace uso de indicadores que permitan evidenciar el
cambio en factores especificos de los estudiantes, debido a que “un indicador es
una comparacion entre dos o mas tipos de datos que sirve para elaborar una medida
cuantitativa o una observacion cualitativa. Esta comparacién arroja un valor, una

magnitud o un criterio, que tiene significado para quien lo analiza.”

Esta herramienta es adecuada para darle trazabilidad a los cursos impartidos,
gracias a su objetividad e imparcialidad, siendo una medida estandarizada. Con esto
se busca conocer el impacto social que tienen los cursos al finalizar la formacién
académica, para revelar resultados posteriores a su desarrollo en aspectos
relevantes como la variacion en la situacion de los estudiantes, la aplicabilidad de
los conocimientos, tomando en cuenta aspectos como; la vida personal, el trabajo y
el estudio. Al igual que indicadores particulares que evalien especificamente
cambios, aplicabilidad y desarrollo de actividades, referentes con los nucleos

tematicos a impartir en los cursos”

3 Organizacién internacional del trabajo. OIT



10.1

MATRIZ DOFA A LA GESTION DEL PROCESO DE PROYECCION SOCIAL

Tabla 2. Matriz DOFA a la gestion del proceso de proyeccion social

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Estudiantes universitarios con buenas
habilidades educativas.

1. Carencia de tecnologia en los hogares de los
vendedores informales.

2. Conocimiento de técnicas de aprendizaje y
desarrollo de herramientas por parte de los
encargados de proteccion social.

2. Falta de interés por parte de los
involucrados

3. Convenio establecido por parte de la
universidad con la alcaldia de Ubaté

3. Desercion por parte de las estudiantes en los
cursos desarrollados.

4.Proceso de servicio social.

4. Dificultades con el cumplimiento de horario
en el proceso de formacion de los involucrados.

5. Estudiantes con disposicion de aprendery
adquirir conocimientos.

5. Desconocimiento de las Tics por parte de las
estudiantes.

OPORTUNIDADES

FO

DO

1. Generar impacto social en la comunidad a
través de la universidad de Cundinamarca

2. Mejorar el ambiente laboral, personal y
social de las estudiantes.

3. Desarrollo de las funciones del
administrador en el proceso de gestidn de
los cursos.

4. Creacion de nuevos convenios de la
universidad para el desarrollo de la
proyeccién social.

5. Aumentar conocimientos y habilidades en
los vendedores ambulantes

(1-2) Impartir conocimientos que permitan
desarrollar habilidades interpersonales en las
estudiantes.

(2-5) Crear estrategias pedagdgicas que faciliten
el aprendizaje de los vendedores informales.
(3-4) Desarrollar una gestion satisfactoria que
genere reconocimiento a la universidad de
Cundinamarca.

(4-3) Formar habilidades administrativas para el
manejo de un grupo de trabajo.

(5-1) Motivar a los vendedores ambulantes

a implementar ideas de servicio al cliente y
asociatividad.

(1-5) Utilizar los recursos disponibles con los
que cuenta la universidad de Cundinamarca.
(2-3) Hacer actividades de integracion para
mejorar el ambiente educativo.

(4-2) Establecer una programacion flexible de
los cursos para que los vendedores
informales puedan acceder a la educacion.




AMENAZAS

FA

DA

1. Ofrecimiento de cursos gratuitos por
parte de otras instituciones en el municipio
de Ubaté y aledafios.

2. Terminaciéon del convenio con la alcaldia
municipal para el desarrollo de los cursos.

3. Resistencia al cambio por parte de los
vendedores informales.

4. Reduccién de vendedores ambulantes
interesados en los cursos.

5. Desconocimiento de la poblacién por los
cursos ofertados.

(1-2) Implementar los conocimientos adquiridos
en el programa de Administracion de Empresas
como herramienta para el proceso formativo de
los vendedores informales.

(2-1) Innovar en el proceso de aprendizaje
utilizando métodos practicos que incentiven a los
vendedores a continuar con este proceso.

(3-5) Ampliar la demandada por medio de
publicidad “voz a voz”

(4-4) Fomentar el trabajo en equipo para crear
alianzas que aporten al desarrollo social, cultural
y econémicodel municipio.

(1-5) Hacer uso de medios publicitarios
tradicionales ofertando cada uno de los cursos.
((3-1) Ofertar cursos certificados por una
entidad de prestigio y reconocimiento en la
provincia.

(4-3)Realizar una gestion eficiente que permita
mantener el buen desarrollo de los convenios
de proyeccion social.

Realizacion propia




11. HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE DATOS

Las herramientas seleccionadas para la recoleccion de la informacién son:

e Encuesta: aplicacion en la mayoria de los indicadores por su facilidad de
implementacion y analisis de los resultados, arroja respuestas concretas que

permite una mejor cuantificacion de la informacion.

e Entrevista: Para el curso de asociatividad es pertinente este método, debido
a los proyectos desarrollados durante el proceso de formacion, para conocer

las razones de continuidad de los proyectos.

e Base de datos: Permite determinar informacion precisa; se recolecta por
medio de los directores de cada programa encargados de interaccion
universitaria, para los indicadores particulares es utilizada la informacion de

los estudiantes.

11.1. INDICADORES DE DESEMPERNO

1. Objetivo: Conocer si los estudiantes de los vendedores ambulantes se lograron

asociar.

Método de medicion: El proceso para el desarrollo de la férmula es una division que

permita determinar la tasa de personas que se asociaron.
Unidad de medida: Porcentaje.
Formula:

No de vendedores ambulantes asociados * 100

Total, de vendedores ambulantes capacitados

Metodologia: Entrevista



Limitacion: Cantidad de vendedores ambulantes que se asociaron después de la

capacitacion

Desarrollo del indicador: Este indicador busca conocer la tasa de asociatividad
alcanzada por parte de los vendedores ambulantes de los que se certifican en los

cursos ofertados en la universidad de Cundinamarca
2. Objetivo: Conocer el grado de desercidn de los vendedores ambulantes

Método de medicion: El proceso para el desarrollo de la férmula es una division que

permita determinar la desercién
Unidad de medida: Porcentaje.
Formula:

No de vendedores ambulantes certificados en servicio al cliente * 100

Total, de vendedores ambulantes inscritos

No de vendedores ambulantes certificados en educacion financiera * 100

Total, de vendedores ambulantes inscritos
Metodologia: Entrevista

Limitacion: Cantidad de vendedores ambulantes que se asociaron después de la

capacitacion

Desarrollo del indicador: Este indicador busca conocer la tasa de desercion por
parte de los vendedores ambulantes de los que se certifican en los cursos ofertados

en la universidad de Cundinamarca



12. RESULTADOS EVALUACION DEL EVENTO. CAPACITACION EN
SERVICIO AL CLIENTE, ASOCIATIVIDAD Y EDUCACION FINANCIERA

12.1. ASPECTOS LOGISTICOS DEL EVENTO
Calificacion del programa. 1. Insatisfactorio 2. Deficiente 3. Regular 4. Bueno 5.
Excelente

ASPECTOS LOGISTICOS DEL EVENTO

B comunicacion sobre los
objetivos contenidos y
programas

17% 18%

M Entrega oportuna de
materiales para la ejecucion
del evento

W Uso oportuno
deherramientas didacticas y
equipos

Instalaciones locativas

comunicacién sobre los objetivos contenidos y
programas

Entrega oportuna de materiales para la ejecucion del
evento

Uso oportuno de herramientas didacticas y equipos
Instalaciones locativas

Cumplimiento de actividades

Coordinacion durante el evento

ol

gk~ 010101

La Gran mayoria de participantes calificaron como excelente los aspectos
relacionados con la logistica del evento.

12.2. ASPECTOS DEL CONFERENCISTA



Calificacion del programa. 1. Insatisfactorio 2. Deficiente 3. Regular 4. Bueno 5.
Excelente

ASPECTOS DEL CONFERENCISTA

M Puntualidad

B Dominio y pertinencia del
15% 16% tema

m Claridad del lenguaje
utilizado

Efectividad de las respuestas

B Amabilidad y trato personal

B Metodologia aplicada y
herraientas ytilizadas

Puntualidad
Dominio y pertinencia del tema
Claridad del lenguaje utilizado
Efectividad de las respuestas
Amabilidad y trato personal
Metodologia aplicada y herramientas
utilizadas

Cumplimiento tematicas

oo~ jo1on

IN

a1

El 100% evaluaron el aspecto relacionado con los conferencistas considerando
excelente los aspectos relacionados con los conferencistas y dos aspectos con
una calificacion de bueno como lo fue la claridad del lenguaje utilizado y la
metodologia aplicada, ya que ellos consideraron términos que desconocian y que

se le fue aclarados y explicados en la seccién



12.3. EN QUE OTRAS TEMATICAS LE GUSTARIA RECIBIR CAPACITACION

EN QUE OTRAS TEMATICAS
DESEARIAN OBTENER CAPACITACION

H Ingles

12% lO""l

0, o

% B Manejo de personal

M ventas
formalizacion

B Contabilidad

Ingles 5
Manejo de personal 2
ventas 23
formalizacion 14
Contabilidad 6

El 46% respondié que le gustaria recibir capacitacién en ventas, seguido por un
28% en formalizacion, el 12% en Contabilidad y el 10% en ingles

12.4. ASISTIRIA A OTRO EVENTO REALIZADO POR PARTE DE LA
UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA

ASISTIRIA A OTRO EVENTO DE LA
UNIVERSIDAD

M si

Eno




Sl 45
No 5

El 90% de los que respondieron la encuesta de evaluacion del evento respondio
gue si asistirian a otro evento programado por la Universidad de Cundinamarca y
solo el 10% respondié que no por considerar que no se acomodaban a los
horarios de trabajo de ellos

12.5. COMO SE SINTIO CON EL EVENTO
COMO SE SINTIO CON EL EVENTO

B muy insatisfecho
insatisfecho
satisfecho

muy satisfecho

muy
insatisfecho 0
insatisfecho 0
satisfecho 4
muy
satisfecho 46




12.6. A TRAVES DE QUE MEDIO SE ENTERO DEL EVENTO

A TRAVES DE QUE MEDIO SE ENTERO
DEL EVENTO

M Prensa

M radio
amigo
folleto

M pagina web

M red social

H Otro

Prensa

radio

amigo

folleto

pagina web

|k |O|0 O |O

red social
Otro 44

El 85% respondié que se enteré de la realizacion del evento por OTRO medio
considerando este la Alcaldia ya que fueron ellos quienes realizaron la convocatoria
para la realizacion de estos cursos, el 11% se enter6 por un amigo del mismo gremio

12.7. ¢EN QUE LE APORTA ESTA ACTIVIDAD A SU VIDA FAMILIAR,
PERSONAL O LABORAL?



EN QUE ASPECTO LE APORTA ESTA
ACTIVIDAD

M Personal
B Familiar

W Laboral

Personal 9
Familiar 2
Laboral 39

El 78% considera que esta actividad le aporto para su vida laboral ya que consideran
que todo lo que aprendieron lo pueden utilizar en sus quehaceres diarios, como son
las ventas y el contacto con sus clientes, el 18% opino que en lo personal ya que
desconocian muchas de las cosas que alli vieron.



13. FINANCIACION DEL PROYECTO Y COMPROMISO DEL SOCIO
COMUNITARIO O SOCIAL.

El convenio entre la Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté y la Alcaldia del
municipio, beneficiando a los vendedores ambulantes es un proyecto de carécter
social, por lo tanto, para acceder a esta oportunidad de capacitacion y certificacion,
la Universidad brinda los recursos basicos para el desarrollo de estas, los
estudiantes el disefio de los cursos y la alcaldia todo el material impreso que se

necesite
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ANEXO A. INFORME NUMERO 1.

Ubaté, 2021-05-28

Para: Doctor(a) JOHANNA ANDREA GIL PALACIOS

Coordinadora Programa Administracién de Empresas

Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté

COMITE OPCIONES DE GRADO

Asunto: PRIMER INFORME DEL SERVICIO SOCIAL CONVENIO UNIVERSIDAD
DE CUNDINAMARCA Y ALCALDIA DE UBATE

Dando cumplimiento al cronograma de actividades establecido desde el inicio de la
realizacion del servicio social se hace entrega de la primera cartilla disefiada de acuerdo a
los lineamientos que se acogen para los vendedores informales.

Esta cartilla es la del servicio al cliente la cual se anexa como soporte de este informa los
temas tratados en ella son:

FUNDAMENTOS DE SERVICIO AL CLIENTE:

¢, Quién es el cliente?

¢, Qué es servicio al cliente?

Diferencia entre atencion al cliente y servicio al cliente
El triangulo del servicio

Los momentos de verdad

El ciclo del servicio

Momentos criticos de la verdad

El mal servicio y sus costos

12




Actitudes que determinan el mal servicio

Manejo de quejas, reclamos y sugerencias
Singularizacion de los clientes

Retencidn y fidelizacion de clientes

Jpor qué es importante retener y fidelizar a los clientes?
El proceso de revalorizacion en la retencion de clientes
La revalorizacion del producto o servicio ofrecido
Valores que mejoran el servicio al cliente

Sentido de pertenencia

Orientacion al cliente

Comunicacion asertiva

El trabajo en equipo
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PAES 130

AL CLIENTE

Adriana Pefia Soche
Manuel Guillermo Sanchez

L4

%y Ubate

.,\' & UnaNueva
v

“JND,AMbN TOS DE El cliente es el activo mas valioso
SERVICIO AL CLIENTE que posee una organizacion. Es

— necesario que las empresas lo traten
como tal y estén pendientes de su
forma de pensar y de su forma de
percibir a organizacion. Surge
entonces la pregunta ;Quién es el
cliente? Y Ila respuesta a esta
pregunta parece como un destello
deslumbrante de Ilo obvio; pero
muchas empresas no se dan cuenta
de lo que son realmente los clientes y
de como se deben tratar.

2QUIEN ES EL
CLIENTE?

Un cliente es quien accede a un producto o
servicio por medio de una transaccion
financiera (dinero) u otro medio de pago
Quien compra es el comprador y quien
consume es el consumidor. Normalmente,
cliente, comprador y consumider sen la
misma perscna

an la American Marketing Association
(A.M.A). “el cliente es el comprador
potencial o real de los productos o
servicios”.
Segin The Chartered Institute of Marketing
{CIM, del Reine Unido), "el cliente es una
persona que adquiere bienes © servicios
(no necesariamente el consumidor final)*

15




TIPO DE CLIENTES

= Esunclients al cual debemos CLIENTE QUEIURMBROSO
persuadir sutilments debido CRONICO: ta of e nunce e
a la poca informacidn esta satisfecho, siempre u'le"re"
gesticulada ofrecida por este. hay adgo malo en  al au N
producto o sendco que exigentes,
han recibido, su misidgn as concracion v respuestas
uuuuuuuuu claras, sin un  exceso  de
infarmacidn o argumentos

Cliente Cliente Cliente
sSuUmiso abusivo normal

es buscarle falencias al bie.. &
serviclo que le estamos
ofreciendo.

Queeselsenicoa
(lente!

ELsenvicio al cliente Son fodas as acciones
enfocadas en mejorar 3 experiencia de s
constmidores

IMPORTANCIA DEL SERVICIO AL
CLIENTE

Es importante para una organizacién, ya que es a menudo el Gnico
contacto que un cliente tiene con una empresa. Los clientes son vitales
para una organizacion. Algunos clientes gastan cientos y hasta miles de
dolares por afio con una empresa. Por tanto, cuando se tiene una
pregunta o problema del producto esperan que el departamento de
servicio al cliente de una empresa resuelva sus problemas.

16




DIFERENCIA ENTRE ATENCION AL
CLIENTE Y SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente es la
articulacion sistematica %
armoniosa de los procesos y
acciones que buscan lograr la
satisfaccion del cliente. EI
servicio es mas que amabilidad
y gentileza, es disposicion a
servir con efectividad.

EL TRIANGULO DEL
SERVICIO

» El Cliente: Es la persona que compra los
bienes o servicios que vendemos y como
tal es a quien debemos identificar y
conocer,

7 La Estrategia: Es la promesa del servicio,
que debe ir acompaiiada por la medicién
del cumplimiento , llamada "Acuerdo de
niveles de servicio™

7 La Gente: Este es el grupo de todas las
personas que trabajan con la empresa,
desde su presidente hasta la persona que
hace el aseo.

» Llos Sistemas: Son todos los que la
empresa establece para coordinar el
personal, otros para que los clientes
interactue con el negocio y los Gltimos
que conectan la estrategia del servicio.

La atencion al cliente se refiere
al trato que le damos al cliente
cuando interactuamos con él

LOS MOMENTOS DE VERDAD

Son cualquier instante en el que cliente y empresa entran en contacto,
y que, con base en ese instante, el cliente se forma una idea de la
empresa, de la calidad del servicio y hasta de la calidad del producto.

17




GARZON AGRESIVO, CHARLATAN E ISISTENTE

EL MAL SERVICIO
Y SUS COSTOS

Costo de reemplazo de clientes: Conseguir
otros clientes

Costo de desempefio. Realizar mal las cosas
incurre en un costo

Costo de reprocesos y fallas . Ofrecer malos
servicios o producto

Costos de deteccion, La supervision es un
costo adicional

Costo de prevencion: Estar corrigiendo cosas
en el proceso

Mala Calidad. Utilizar malas materias primas
para los productos o servicios

1.
RECERCIOMN
¥

BIENWEMIDv

DEL
SERVICIO

ACTITUDES QUE DETERMINAN EL MAL
SERVICIO

| un Cliente se Pierde por: |

—| Indiferencia |

——  Negligencia |
L
——  Olvidos |

Falta de
Preparacion Técnica

18




L) jFOR QUE SE PIERDEN LOS CLIENTES?

1 % Porque se mueren.

3 % Porque cambian de domicilio a otra parte,

5 % Porque se hacen amigos de otros,

9 % Por los precios bajos de la competencia,

14 % Por la mala calidad de los productos/servicios.

68 % Por la indiferencia y la mala atencitn del personal de =)
ventas y servicio ded: SUpervisores, g telefo- ,!‘ei.
nistas, secretarias, depend, partid cobrad: y P
otros en contacto con clientes). i .
Como se puede apreciar el problema central: «el fondo de

la ion pasa pre por la i6n y satisfaccion del

clientes.

Fuente del guitioor Escudevs, s Jose, Gestn COmence . semicio de ol & chenke, Efearial ARG,

COMUNICACION
ASERTIVA
PRINCIPIOS

1. Saber escuchar
2. Saber disculparse
3. Saber preguntar

4. Saber alinearse a el cliente

5. Saber examinar opciones

6. Otorgar compensacidn por el
inconveniente ocasionado Sin °Nr ales

demds y a la vez
sin someterse
a la veluntad ajena.

7. Saber personalizar

www.almentalubienestas es

MANDPAMIENT 0S PARA PRESTAR UN

EXCEL ENTE SERVICIO
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SATISFACCION DEL CLIENTE

La nodidn de satisfaccién del ciente refiere ol nivel de conformidiad de Ls persona cuando realiza una compea
© wtiliza un servicio. La gica indica que, » mayor satisfaccidn, mayor posibiidad de que of clente vueha &
COMprar O & Contratar servicion en of mismo establecimiento;

Es posible definie b satisfaccidn del dhente como of nivel del estado de dnimo de un individuo que resudta de b
comparacidn entre of rendimiento perdbido del producto 0 servico con sus expectativas, esto quiere deck

que o cbjetive de mantener satisfecho ol diente e primordial pars cusiquier empresa Los especialistn en
mercadotecnia sfieman que o3 mibs ol y Barato volver 2 verder algo 2 un chente habitual que conmseguir un
nuevo cliente

Los beneficios de ls satisfaccidn al clente 30n numercsos: un diente satisfecho es fiel & o compadils, suele
volver 3 COMpPIIT y COMUNiCh Sus mxperiencis positivas en s entomo, e importante, por lo tanto, controlar
s expectativas del diente de manen periddica para que [ empresd esté actualizado en s oferta y
proporoone aguello gue &

6 VALORES FUNDAMENTALES
DEL SERVICIO AL CLIENTE

+  BUEN TRATO
= RAPIDEZ

>

ON
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ANEXO B. SEGUNDO INFORME.

Ubaté, 2021-06-26

Para: Doctor(a) JOHANNA ANDREA GIL PALACIOS
Coordinadora Programa Administracion de Empresas
Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté

COMITE OPCIONES DE GRADO

Asunto: SEGUNDO INFORME DEL SERVICIO SOCIAL CONVENIO
UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA Y ALCALDIA DE UBATE

Dando cumplimiento al cronograma de actividades establecido desde el inicio de la
realizacion del servicio social se hace entrega de la segunda cartilla disefiada de acuerdo
a los lineamientos que se acogen para los vendedores informales.

Esta cartilla es la de asociatividad en donde se expone las bondades de la asociatividad y
como se verian beneficiados de agruparse en una asociacion y poder acceder a convenios
desde la gobernacién

Los temas que se exponen en esta cartilla son
QUE ES ASOCIATIVIDAD

MOTIVOS PARA ASOCIARSE

CULTURA DE ASOCIATIVIDAD
CUALIDADES DE LA ASOCIATIVIDAD
LIDERAZGO. ¢QUE ES?

TIPOS DE ASOCIATIVIDAD

BENEFICIOS DE LA ASOCIATIVIDAD
MODELOS DE ASOCIATIVIDAD

EL PROCESO ASOCIATIVO: ETAPASFUNDAMENTOS DE SERVICIO AL CLIENTE

21
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Asociatividad

INDIC E

1. QOQOUE ES ASOCIATINVIDAD

2. MOTIVOS PARA ASOCIARSE

3. CULTURA DE ASOCIATIVIDAD

<. CuAlLIDADES D E LA\
ASOCIAT INVIDAD

S5, LIDERAZGO. OUE ES7

S. TIFPOS DE ASOCIAT INVIDAD

. BENEFICIOS D E LA\
ASOCIATIVIDAD

S. MODEL OS DE ASOCIATINVIDAD

2. EL PROCESO AASOCIEAT NGO
ETAPAS

é Qué es la Asociativida

Es la organizacion
voluntaria y no
remunerada de personas
O grupos de personas
que establecen un
vinculo explicito con el
fin de conseguir

un objetivo
comun.

23




Esquema de la Asociatividad

Beneficios de la Asociatividad

ie negociacion con

24




Etapas del proceso asociativo

e =
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El objetivo de una negociacion es lograr un acuerdo
que resulte satisfactorio para ambas partes.

Desventajas de NO asociarse

i

Muochas veces uana persona no pucde solicitar préstamos © credito.

La compra de innumos resultla mas cara ya gue los vendedores no le
ofrecerdnmn unNn descuento POr S COMmMPpPpra.

Por lo regular, los provesdores Oofrecen capacitacidn y emnmtrenarmiento =
Erupos de personas, Nno a personas individuales.

T

26




Aspectos claves para una buena
Asociatividad

Tener un buen Modelo de Negocios
que describa claramente la
Propuesta de Valor que ofrecen a su Cliente

27



*  Ser comscientes de las diferencias y
respetarias.

* Comprender las obligaciones de cada una.
* Debe existr confanza en el equpo.

¢ Laprioridad esla resolucion del conflicto, no
ver quién tiene razon.

* Controlar las emociones y el comportamiento.

* Controlar el estrés,

* Transparencia de la informacidn para todas.

TALLER APLICANDO NUESTROS SABERES

éCuadles serian las ventajas o desventajas de trabajar
conjuntamente con otros vendedores para la

comercializacion o intercambio de los productos?

28




ANEXO C. TERCER INFORME DEL SERVICIO SOCIAL

Ubaté, 2021-07-26

Para: Doctor(a) JOHANNA ANDREA GIL PALACIOS

Coordinadora Programa Administracién de Empresas

Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté

COMITE OPCIONES DE GRADO

Asunto: TERCER INFORME DEL SERVICIO SOCIAL CONVENIO UNIVERSIDAD
DE CUNDINAMARCA Y ALCALDIA DE UBATE

Dando cumplimiento al cronograma de actividades establecido desde el inicio de la
realizacion del servicio social se hace entrega de la tercera cartilla disefiada de acuerdo a
los lineamientos que se acogen para los vendedores informales.

Esta cartilla es la de Educacion financiera, la cual tiene como propdésito incentivar y motivar
el tema del ahorro y el gasto responsable en cada uno de los estudiantes que en este caso
son los vendedores informales del municipio de Ubaté

Los temas que se exponen en esta cartilla son
INTRODUCCION

TOMO MEJORES DECISIONES DE CONSUMO
CUIDO MAS MI CARTERA

El PRESUPUESTO

QUE ES UN INGRESO Y UN GASTO
DIFERENCIAS ENTRE NECESIDADES Y DESEOS
EJERCICIO

AHORRO

PRESTAMO

SERVICIOS FINANCIEROS

29




30




cardilla de Educacion Einanciera

El Camino a la Prosperidad

Una guia uhl pora manejar mejor su dinero

ol

L7

N __::\ \\A ,_.--""'*\\f\ I
_ | E:\_}ﬁ N .ﬂn:_) -

Ok

Compartamos. Aprendamos. Progresemos.
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RES
DE CONSUMO

DECISIONE

El consumo ingeliﬁ nte es una manera de comprar productos de
primera necesidad, comparando precios y calidad para tomar la
decisién que mas conviene.

Consejos utiles para .

realizar un consumo inteligente:

A ntes de salir de compras, identifique los productos y servicios
que requiera para cubrir sus necesidades basicas.

H aga una lista de los productos que necesite.

o rganice sus compras y decida qué productos y servicios son
mas urgentes o necesarios.

R evise y compare el precio y calidad de los productos para que
elija los que mas le convencen.

evise nuevamente su lista para verificar que no lleva productos
NO necesarios.

o rganice su lista de compras con anticipacion y responda a
estas sencillas preguntas antes de elegir cualquier producto:
m ;Lo puede comprar?
® ;Le alcanza el dinero que tiene?
® ;Lo necesita o lo desea?
m ;Es de utilidad?
m ;Existe otro mas barato?

CUIDO MAS
MI CARTERA

El presupuesto es una relacién detallada del dinero que recibe y de
los gastos que hace enuna semana, una quincena, mes o bimestre.

Hacer un presupuesto le ayudara a controlar mejor sus gastos, es
decir no gastar mas dinero del que recibe.

Al tener un mejor control podré ahorrar, ya sea para cuando se
necesite en el futuro o cuando se tenga algun deseo o suefio.
Consejos itiles para controlar

los ingresos y gastos en el hogar:

ontrole su dinero, anotando todo lo que recibe y simelo para
saber cuanto tiene.

Obteng'a todos los gastos normales, hasta los mas chiquitos y
sumelos.

N o gaste mas de lo que recibe de ingreso. Su limite es el total del
dinero que recibe en forma quincenal, mensual o bimestral.

ome en cuenta los tres tipos de gasto: gastos fijos, gastos
variables y gastos imprevistos.

ecuerde anotar los gastos fijos, como ejemplo: ahorro, renta,
R alimentos, gas, luz, agua, seguros, créglgs y deudas.

0|?sgrve y escriba los gastos variables, como por ejemplo:
atiles escolares, ropa, zapatos y entretenimiento.

os gastos imprevistos son, por ejemplo: descomposturas
de aparatos electrodomésticos, enfermedades, médicos,
accidentes o regalos.

nalice sus ingresos y gastos. ;Alcanzan los ingresos para
los gastos?

eduzca sus gastos dandole prioridad a sus necesidades, sinrebasar
su presupuesto.

MI LISTA
DE COMPRAS

X Eiercicio O

Marque con una, v’ los productos que le sirven para cubrir sus
necesidades basicas.

Marque conuna X los productos que no son necesarios.

ECESIDADES Y DESEOS

MI PRESUPUESTO

Semanal [ ] Quincenal [ ] Mensual [X] Bimestral (]

Ingresos fijos 42,000

Apoyo del Gobierno 41,000 |
lemesas 41,000

(envio de dinero de algin familiar

de otro pais).

Otros ingresos

Sume todos los Ingresos =
| 4400 |

Ingreso disponible
g tn(:f

GASTOS Cantidad $
Renta / Hipoteca L 700 |
Servicios / Luz / Gas %300 ]
Alimentacién 41200
Salud 4300
Utiles escolares 4200
Negocio 40
Deudas | 4200
Otros gastos | 4200 |

Sume todos los gastos

RESULTADO

Cantidad $

Ingreso Gasto
dlsgonlb!e total
otal

Mi saldo final
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5

DIFERENCIAS ENTRE DESEO Y NECESIDAD

D
Son gastos indispensables para
vivi, No se pueden negociar,
ignorar o aplazar. Por ejemplo la
alimentacion

(LY vomes a oranizarlas por
gz v

VN
erad
%188

Tome nota de todos sus gastos ya
sean necesidades o deseos.

Registre todos los recibos en el
presupuesto

DESEO. Son gastos que a veces
queremos hacer, pero que no son
necesarios para vivir, asi que se pueden
dejar para despues o no hacerlos. Por
ejemplo ir al cine
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MIil PRESUPUESTO

Semanal [ | Quincenal [ | Mensual [_| Bimestral [ |
INGRESOS Cantidad $

Ingresos fijos
Apoyo del Gobierno

Remesas

(envio de dinero de algin familiar
de otro pals).

Otros ingresos

Sume todos los Ingresos =

Ahorro *
[ 1= 1 =
Ingreso Ahorro Ingreso dls‘)onlble
total total
Cantidad $

Renta / Hipoteca [F—
Servicios / Luz / Gas —
Alimentacién —
salud —

Utiles escolares

Negocio |
Deudas ]
Otros gastos [
Sume todos los gastos [T
RESULTADO Cantidad $
ngreso Gasto Mi saldo final
total

dlspomlble

El ahorro es una reserva econémica que se hoce en el presente
para ser utilizada en el futuro. Usted puede ahorrar solo o en
familio, y puede hacer su ahorro en dmero. o 'omblén en |oyos
o bienes. Estas dos Olfi formas son y
llamadas inversién.

Por la tranquilidad de la fomilia.

El chorro le da tranquilidad porque lo respalda
dia a dia, mejor los
emergencias y los gostos imprevistos, y es una
oportunidad Onica para progresar y alcanzar los
sueos.

Por un buen futuro.

El ahorro puede ayudarle o cumplir sus metos y
los de su fomilio. Los suefios son los mejores
motivos para chorrar con disciplino. Ahorrar
también le oyuda o prepararse para tener un
mejor futuro.

Por seguridad.

El ohorro puede darle seguridad y bienestar en
sus ofos de vejez. Con parte de sus chorros
puede crear un fondo de emergencios que le
permita enfrentar las crisis sin endeudarse.

le permite enfrentor

Una meta de chorro es una buenao razén para
guardar y acumular dinero. Las metas deben ser
concretas, alcanzables y tener un tiempo definido
para cumplirse. Ejemplo: Comprar una bicicleta
con los ahorros de seis meses.

Ml PRESUPUESTO

Comparta con su familia

familiares sanas.

Semanal [__| Quincenal [ | Mensual [ | Bimestral [ |
INGRESOS Cantidad $

Ingresos fijos
Apoyo del Gobierno

Remesas -
(envio de dinero de alg(n familiar
g otro pais)

Otros ingresos
Sume todos los Ingresos =

Ahorro *
[ 1= ] =
Ingreso Ahorro Ingreso dbs‘ponlble
% al . total
Cantidad $
Renta / Hipoteca I

Servicios / Luz / Gas
Alimentacién

salud —
Otiles escolares —
Negocio —
Deudas —
Otros gastos [—
Sume todos los gastos ]

RESULTADO Cantidad $
} Ingreso Gasto sald
disgonible total Mizaldofmal

total

@) Defina sus metas de ahorro. Estas son las rozones por

las cuales usted desea ahorrar. Por ejemplo: Comprar

los uniformes de los hijos y remodelar la cocina.

Planee el tiempo en el que desea cumplir su meta de

ahorro. Si es en menos de un oo, la meta seré de corto

plazo. Y si toma mas de un afo cumplirla es una meta

de largo plazo.

© En el ejemplo asignaremos 3 meses para los uniformes
y 18 meses para la remodelacién.

) Colcule cuénto debe ahorrar cada mes pora lograr sus metos,
dividiendo su costo total en el tiempo deseo cumplirlos.

) Después P con su pr P para saber si es posible
hacer ese ohorro o necesita més plazo pora lograrlo.

€3 Asigne una prioridad o su meto decidiendo lo importancio o
urgencia que tiene para su familia.

A corto plozo (Lo quiero logror antes de un ofo)
Uniformes 345000 3 meses 315.000 .

A largo plazo (Lo quiero logror después de un ofo)
Remodelacién 3180.000 18 meses $10.000 * 2

!ouddmuq»oﬁodm@ iMe alcanza?
Cuondohayueloborodowpbﬂdeaho«o el siguiente paso es

hacer todo lo ible por de que el ahorro es el
mobﬂolmndq;nmhodmlosm
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AHORRO MI META
PARA MiI FUTURO FINANCIERA X Ejercicio O]

El al'lporro co(r‘lsislte en gu_arda;“\‘/ cuidar algo en el presente para ( N

usarlo cuando lo necesite. orrar su dinero, le servira para s

alcanzar metas, enfrentar posibles emergencias, imprevistos o 1.Efjalameta ﬁr\arna'aq)edaeaakar}zar.

prepararse para el futuro. 2. Anote el costo total de su meta financiera.

Una meta es lo que usted quiere lograr o alcanzar, un suefio que 3.Ei]aelpenod0(rn5§) en el que quiera alcanzar su meta

se quiere cumplir, una necesidad que se desea cubrir en un tiempo financiera (1 mes, 6 meses, 12 meses).

establecido. 4. Calcule la cantidad que tiene que ahorrar cada mes para
alcanzaria.

Por ejemplo, si su meta es comprar una estufa que cuesta $2,700
g se fija un ahorro de $300 mensuales, podra alcanzar su meta en
meses.

es. *Cantidad de ahorro por periodo (mes) = Costo total de
la meta financiera / nimero de meses que desea alcanzar
sumeta.

5. Anote la fecha en la que iniciara su meta.

Mes 6. Fije la fecha en la que alcanzard su meta.
! $300 4300
2 $300 $600
3 4300 4900 @. Nombre de la meta financiera
4 4300 41,200
5 4300 41,500 @ Costo total de mi
& 300 31,800 > meta financiera
4300 42,00 —_—
+300 42,400 ®
$300 42700

Cantidad de ahorro s
por periodo _—

®®

Usted puede guardar su_dinero en una institucién financiera
formal, autorizada para brindar servicios financieros, por ejemplo:
un banco o una sociedad cooperativa de ahorro y préstamo.

En estas instituciones puede ahorrar con la tranquilidad de que su $¢Cuando iniciaré mi

dinero esta seguro, le da beneficios y puede disponer de él cuando meta financiera? Dia / mes / aho

lo necesite. ;
¢Cuando lograré mi

meta financiera? Dia_/ mes / aio

Ndmero de periodos
(meses)

® ®

Un caso de la vida real

Reflexione sobre su forma de ahorrar
En el comino o lo prosperidad el ahorro puede combiar de destino.

El Ahorro Informal es una forma de chorrar en lo que usted

iAy,qué PM‘I iQué bueno, )G'P\l‘d° guarda su dinero de reserva en uno clcancia, bojo el colchén, o
1¥rina que 2
estd la alcancial Mc.’;’l;o’::n e “nxl:r! escondiéndolo en algin lugar secreto.

Riesgos y desventajas poro su dinero:
Esté expuesto a pérdida o robo.

» No gana intereses.

Se gosta con facilidad.

Si su dinero se pierde no puede reclamor.

°

°

°

ﬁQ\ﬁ tiene, senor. Gracias,
por la repamacion...

El Ahorro Formal: Es unc forma de chorrar en lo que usted
guorda su dinero de reserva en una cuenta de chorros de una
entidad financiera vigilado.

Ventajas para usted y su dinero

» Sudinero esté seguro y usted, tranquilo.

» Sudinero gona intereses.

» Tendré menos tentacién de gostarlo.

o Cuando usted monejc una cuenta de chorros, tiene lo
posibilidod de occeder a otros servicios financieros como
créditos, que le permiten realizor sus proyectos y progresar.

» Sila entidad llegara o quebrar, el seguro de depésito le garantiza
la devolucién de su dinero.

¢ En uno entidod vigilado usted tiene cémo y a quién reclomor.

Nos salve lahorrito
Tapen s awmy!
que tenia

Ademés del ahorro, contar con un fondo de emergencia le
~” sirve pora enfrentar mejor un suceso inesperado, pues
grocias a esa reserva usted podré solucionor la situacién sin

El ohorro es el fruto de su trabojo y su disciplina o través del
fiempo, por eso debe ser cuidado y protegido. Elija una forma
de chorrar segura y que le dé tranquilidad.
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EL PRESTAMO

Un préstamo es dinero de propiedad de otro, que una persona
solicita para utilizor temporalmente. Después de un periodo de
Ilompo definido, ese dmoro debe ser dovuelto a su propietario,
© un costo por su uso. Para
r.cnblr ol pvbslumo, normalmente se debe firmar un documento

iBueros tardes Melibeal
éPfara ddnde va veshida
de es0 forma

o formaliza el compromiso de devoiver el dinero 'y asumir of
< no por al servicio prestado.

Las personas uson un préstaomo pora:

® Invertir o aprovechar uno oportunidod de negocio.

® Solucionar una emergencia o un imprevisto.

® Pagor lo educacién de sus hijos.

® Adquirir bienes y servicios para los que no se tiene el dinero
suficiente en el momento.

O Dos personojes nos lo contarén
on este copitulo: Esther es una
hormiguita que uso muy bien los
créditos: Es responsable y muy
organizado con sus pogos.

Melibeo, on cambio, es uno
abejita ocostumbrada a pedir
prestado en todos lados, busco
préstomos "faciles” asi sean mas
costosos, empena objetos, poga
unas dwdo: adquiriendo ofros y

O--vive dose-detodos:

MmMrheEuhoruunploeon
prestarie o Melibea... no es buena idea!

fonhn! Eather, me estoy
escondiendo del Bota-a gota’
TAMPOCo quierD que me
feconorcan en lo wenda
A pro do

é Me podeion compear alld wna
bolsa de \eche ? €3 que o

Vo) Jo,me von a cobrar

4o00do o que debo!
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Lo palobra CREDITO fiene su origen en la misma rolz de
A/ los palobros CREER y CREDIBILIDAD.

Cuando usted adquiere un préstomo, asume un COMPromiso en
ol cualse pone a prueba su seriedod y su responsobilidod. Es por
es0 que quienes preston dinero (desde el dueno de la tiendo
hosta las entidodes financieros), prefieren dor crédito o personas
que tengon y demuestren un comportamiento financiero
confiable. En otros polabras a quienes son “buenc poga”.

@ Tener un propésito claro pora solicitar ese préstomo.

@ Sivoainvertirlo muy bien el neg: que se hord.

@ Conocer todas las condiciones que usted asumiré si decide tomar
ol préstamo.

® Asegurarse de que podra pagor sus gastos de siempre y odemds
cumplir con la cuota del préstamo.

@ Sober que ol pagor puntualmente sus obligaciones, usted estaréd
hociéndose un buen nombre financiero.

VENTAJAS

RESPONSABILIDADES
@ Acceso o uno confidod do @ Los préstomos son ocuerdos con

dinero mayor de lo que se condiciones muy claros y serios
tiene ahorrada. sobre costos y plazos de pogo.

@ Con un préstomo usted @ Si usted se atrasa el costo por
puede oprovechor algunas intereses serd mayor y el no pogo
?penynidodo‘ de negocio o do lo deuda siempre troerd
invertir, consecuencios.

@ Le permite enfrentar mejor @ Cuando usted recibe el dinero de
uno emergencia, en el coso
de que no cuente con un
ohorro suficiente.

un préstomo se compromete o
pogor y oceptar los condiciones.
Asagirese de que puede cumplir

nntas da bvvnne

Cuando usted utiliza lo tarjeta débito a
trovés de un dotéfono © un conal
electrénico para hacer compras, esté
haciendo su pago sin utilizar dinero en
efectivo.
electrénicomente de su cuenta en el banco
pora pogarle al comercio.

En éste coso, su dinero sale

Esto puede resultar muy cémodo y o la vez més seguro pues no corre el
riesgo de perder el dinero o de que lo roben. Al utilizar su tarjeta débito,
usted esté pagondo con el dinero que fiene en su cuenta del banco.

Para que su dinero y su tarjeta estén seguros, se usa una CLAVE DE
SEGURIDAD, que es un nimero que sélo usted debe conocer. Su uso es
personal e intransferible. No lo apunte en papeles, ni se lo cuente o
ninguna persona. Tampoco la lleve junto a su tarjeta de Débito.

Lo Torjeta de Crédito es una tarjeta de pléstico que sirve pora hocer pagos
y retirar efectivo o trovés de un préstomo. Lo Torjeta de Crédito es una
meodolidad de financiacién, por lo tanto, si la odquiere debe asumir la
obligocion de devolver el monto del dinero que utilice, osi como de pogor
los intereses, comisiones bancarias y gastos generados por el crédito.
Cuando el Bonco emite una Tarjeta de Crédito, autorizo o lo persona a
cuyo fovor es emitida, para utilizarlo como medio de pago en los negocios
adheridos ol si 3 i hibicién de lo tarjeto.

sufirmoylo

d

Es un

que

. €5 on PRINILEGIO
d del RcsPOMNSABILIOAD
cliente y que representa un gron
recurso pora los chorrodores... pero
dependiendo del uso que le dé, lo
Torjeta de Crédito puede ser su aliado
© su enemigo.

en lo

Mitos sobre el crédito

No, Melibea No hene dinero
extra. Lo que gaste hoy o3
uno DELDA que usted debe
POQaAr con SUS (NGresos
foturos.

/Tengo tarjeta de crédito
nueval MAS DiNEQO!
Me vOy de comgxas, Esther!

No, Melbea . usted puede
pagar después, pero
nempre tendrd un recargo

| El crédito me permi
mejoror mi mnq de ‘zo
sin cosdo !

El dinero prestado es ajeno. Se utiliza como un servicio y
debe pagarse un costo por su uso adelantodo. Ese costo se
llomoim«qyﬁomunpbzodopoooqwud-bo

respetar. Quien le presta dinero le confio o usted lo
P bilidod de devolverlo, de pogor el servicio y de
hacerlo en un tiempo definido.

"~/ Lo use paro comprar en cuotas que puede pagar.
/ Paga el total © més del minimo y antes de la fecha
limite.
J Hoce y decide cuéndo le
/ Lo uso pora pogor imprevistos.
@ Es Enemigo cuando:
Lo usa poro “oprovechar” todos los promociones
de meses sin interés.
¥ Acostumbra a pogar solo el minimoy el ultimo dia.
¥ Compra algo fuero de su presupuesto.
¥ Lo usa para hacer compras impulsivas.
Lo tarjeta de crédito es un instrumento material de identificacién del
usuario, que puede ser una tarjeto plastica con uno banda mognética, un
microchip y un nOmero en relieve. Conozca los partes de su farjeta:

usaria.

Banco de Bogota ($,

Vit o Masher Cord.

B chip: e un microprocesades
Que olmocena gron contidod de
informacion y aue oulorzo de

Ponel de Agqui ve lo firma
oA rada del talar de la tor e
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i monejo bien su tarjeta osted Si maneja mal su tarjeta de créedito

Ppuede: se arriesga o
” Formor o historial crediticio S<CFormor e historial crediticico
sono: un buen nombre finonciero. nNegotivo.
= S Tenerr GQue Ppogor mucho nSs
CSITISLLIIT LTRSS, BT | dinare et ave umties.
> - ndeud
: === = < SCCSobre e orse Yy no poder
B contor Mmdas odelante comn aréedito
~ Pogor sSlo lao cantidad que goasts poro enfrentar emergencias.
N los intereses Y gSostos S Cerrarse los puertas o futuros
poc::dos, s sobrecostos o —— 3 3 PP

Si yo fiene una Tarjeta de Crédito.,. no la considere dinero extra.,. pogue maSs
del mininmo y conserve sus comprobantes de pogo pora su control.

- Tarjeta débito:
Lo tarjeta debito es un pogo de comtado gue se debita inmediatomente de
su cuenta bancorno. Cuaondo pagomos de contado estamos goastondo
Nuestro  ingreso mensucl. S es uno compro peguUeno y posojera valdria o
renc pogorio de contado (una comido, una entrada o cine, etc.)

- Tarjeta de crédito:
Es un pago o crédito. que se caoncela ol mes siguiente de lo compra o en
cuotas de vorios meses. Cuondo pogomos o créedito, los pagos aofectaran
Nnuestro ingreso ol mes siguiente © por los meses en que diferimos el plazo.
Si es una compro Mmediono o gronde, y Nno es perecederc puede conveniar
mos pogoaric en cuotos (un computador, una bicicleta, un vestido, etc.).
Si es un MmoMmento del mes en el cual oon folta para obtener su INngreso perco
debe hocer un gosto IMmprescandible y por una caontidad peguenc (una
reparaociédn en el hogar © hacer el mercodo). pogue con crédito. pero

(Estados Unidos) =2
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7. Escribo lo contidod de dinero
Que desea retirar [en miltplos de
$10.000)

9. CUBRA EL TECLADO y digite su
dave.

11. Retire su recibo del
dispensedor de recibos y

Por favor DIGITE
SU CLAVE

8. En lo pontolla oparece el
mensoie: Digite su CLAVE

10. Retire su dinero del dispensodor.

-

AW -

12. Retire su torjeto. Lo pantolio debe
mostror ko imogen de Bienvenida.

Cuondo uso su torieta débito es como si fuera hasta el cojero
automético o hasta el Banco a refirar efectivo paro sus compras, pero
sin tener que ir, ni tener que llevar su dinero en la mano.

Es importante preguntor en el lugar que desea usar lo tarjeta si reciben
esa forma de pogo antes de utilizarla. En un i comercial
donde reciben tarjetos, usted puede usar tanto la tarjeto débito como la
de crédito o través del Dotéfono:

Cecilia esté estrenando una forjeta Débito y va de visita o
MERCAHORRO, en donde achora se puede pogor con tarjeta. Don
Antonio lo ayudaré o usarla por primera vez.

Buenos dias don Anlonio! Me
dieron esta Tarjeta 0kbifo en
<) Banco, {Puedo usora aqui ?

iclaroquesi! Siga y escoja su
comprayaquilia espero.

Son 420.500 do#a Cecilia..y me

-.Esto es +0do,don Antonio. dice que pagars con su 10ryeto?

& Cusat0 Suma mi compra?

consérvelo.

4.

Cuente discretamente el dinero, g0 de haber
su farjeto y que lo p lla ha reg do a INICIO,
antes de abandonar el cojero automético.

ETAATONON0 ME Preguatd 3150
cweata del baacoes de ahoros
0 es corniente

Lo utilizacién de los conacles para manejor sus tarjetas débito y crédito
QUi que esté siempre otento o algunos aspectos de seguridad
para que no sea victima de la delincuencia. Por favor lea con atencién
los siguientes puntos:

O— Antes de utilizar un cojero automético, verifique que no haya ningin
objeto extrafio en la ranura donde introduce lo tarjeta.

MUy bien, ahora es su +ueno.for ora el datd fono autorizard el
favor marque su clave cubriand Pago,sisu saldodel banco le
teclado con la mano. alcanzo para hacer ja compra .

O~ No ocepte oyuda de desconocidos ni de otros personos, mientros esté
reclizando sus operaciones.

O-« No guorde informacién financiero en su celular, ni en su billetera.
O Cree claves dificiles de identificar y cémbielas frecuentemente.

O— Realice sus traonsoacciones sélo en equipos y lugares de confianzo.

Cadavez que se imprime este O-=Tengc presente que el Banco NUNCA solicitaré informocién
recibo, me pongo

feliz.... porque.

quiere decir que

se hizo |a veatal!

confidencial o través del correo electrénico ni el celular.

O+ Solicite grotis el Token, que es un dispositivo que le brindo més
seguridad y focilidad poro reclizor sus consullos, inscripciones y

transacciones en Internet.

O~ No olmacene las controsedias en el novegador de internet y cierre lo
sesién siempre que termine de usar el portal de Internet.

O+ En el coso de hocer uso del servicio de bonca mévil, ignore los
mensojes que lleguen via celulor o correo electrénico en los que le

rendial uevo, le
':': gtm m:ca: 20:» Antonio!

soliciten datos financieros.
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ANEXO D- CUARTO INFORME DE SERVICIO SOCIAL

Ubaté, 2021-08-27

Para: Doctor(a) JOHANNA ANDREA GIL PALACIOS

Coordinadora Programa Administraciéon de Empresas

Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté

COMITE OPCIONES DE GRADO

Asunto: CUARTO INFORME DEL SERVICIO SOCIAL CONVENIO UNIVERSIDAD
DE CUNDINAMARCA Y ALCALDIA DE UBATE

Se inician la socializacion de las cartillas con los vendedores informales en diferentes
espacios propiciados estos por la Alcaldia De Ubaté en cabeza del asesor externo el Dr,
Andres Moya quien a convocado a cada uno de los sectores de los vendedores informales
hacer parte de esas capacitaciones como un requisito para la entrega del carnet que los
identifica como personal de ventas del municipio de Ubaté y quienes tiene unos beneficios
por estar carnetizados y es no estar identificados

El primer encuentro se realiz6 en las instalaciones del consejo municipal con la participacion
de mas de 15 vendedores del sector de los tintos. Con estas mismas personas se realzaron
otras socializaciones de las otras cartillas en donde se hacia de forma interactiva y se
procuraban espacios de aprendizaje dinamicos y acordes a las necesidades del grupo de
interés
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ANEXO E. QUINTO INFORME SERVICIO SOCIAL

Ubaté, 2021-09-30

Para: Doctor(a) JOHANNA ANDREA GIL PALACIOS

Coordinadora Programa Administracién de Empresas

Universidad de Cundinamarca Seccional Ubaté

COMITE OPCIONES DE GRADO

Asunto: QUINTO INFORME DEL SERVICIO SOCIAL CONVENIO UNIVERSIDAD
DE CUNDINAMARCA Y ALCALDIA DE UBATE

Se inician la socializacion de las cartillas con los vendedores informales en diferentes
espacios propiciados estos por la Alcaldia De Ubaté en cabeza del asesor externo el Dr,
Andres Moya quien a convocado a cada uno de los sectores de los vendedores informales
hacer parte de esas capacitaciones como un requisito para la entrega del carnet que los
identifica como personal de ventas del municipio de Ubaté y quienes tiene unos beneficios
por estar carnetizados y es no estar identificados

El primer encuentro se realizé en las instalaciones del consejo municipal con la participacion
de mas de 15 vendedores del sector de los tintos. Con estas mismas personas se realzaron
otras socializaciones de las otras cartillas en donde se hacia de forma interactiva y se
procuraban espacios de aprendizaje dinamicos y acordes a las necesidades del grupo de
interés

Con el sector de los vendedores ambulantes de las gallinas y los quesadillos también se
realizaron encuentros para la socializacién de las mismas cartillas, las cuales atienden a
sus necesidades

Con el sector de carnicos y otros también se realizaron los encuentros de socializacion de
las cartillas.

Se anexan evidencias fotograficas
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CARTILLA. 1
CURSO SER CIO AL CLIENTE
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ANEXO F. CARTA DE CONFIRMACION DE TERMINACION A SATISFACCION DEL
SERVICIO SOCIAL
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ANEXO G. LISTADOS DE ASISTENCIA
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ANEXO

H. FORMATOS DE EVALUACION DEL EVENTO
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