| Conectividad | Servicio de intemet [

La mezcla de productos esté bien orientada al tipo de cliente esperado: consumo inmediato, compras
rapidas y abastecimiento basico.

6. PROCESOS TECNICOS

El proceso técnico de Paso del Dagua inicia con el abastecimiento, es decir, la compra de bebidas,
mercado, huevos y came de res. Enrelacion con la came, el modelo méas razonable para iniciar no es
el sacrificio en sitio, sino el abastecimiento desde proveedores formales o canales autorizados,
asegurando condiciones sanitarias adecuadas y una correcta cadena de frio. Este punto es muy
importante porque la linea cérnica exige mas cuidado que una tienda tradicional. La informacién base
del proyecto ya advierte esta necesidad de manejo prudente y sanitario.

El segundo proceso es el transporte y almacenamiento. Los productos secos deben organizarse en
estanterias limpias y protegidas; las bebidas frias, la came y otros alimentos sensibles deben
conservarse en congeladores o exhibidores apropiados. En este componente, el parque solar y el
intemet satelital cumplen una funcion operativa esencial, especialmente si se busca continuidad del
servicio y operacion extendida.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que sera directa y permanente. Incluye venta en mostrador,
cobro, entrega de productos, apoyo en el uso del internet y orientacion basica a quienes requieran
informacion de paso. El cuarto proceso es el control operativo, que comprende inventario, revision de
fechas, reposicion, manejo de caja y organizacion de tumos, particularmente si el negocio se acerca
a un funcionamiento de 24 horas.

Tabla 4. Proceso técnico general

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de surtido, huevos y came desde proveedores
Transporte Llegada de mercancia al punto de venta

Conservacion | Refrigeracién, congelacion y exhibicion

Atencion Venta directa y apoyo al cliente

Conectividad Prestacion de internet

Control Caja, inventario, reposicion y tumos

7. REQUISITOS LEGALES

Aunque Paso del Dagua se ubique en zona rural, si debe considerar requisitos legales bésicos para
operar con mayor seguridad y orden. Entre ellos se encuentran la formalizacion del negocio, el
Registro Unico Tributario (RUT), la matricula mercantil del comerciante y del establecimiento, y el
soporte de ventas conforme a la actividad econémica desarrollada. La informacién base del plan
también sefala la necesidad de verificar condiciones locales de funcionamiento y horarios,
especialmente por la venta de bebidas alcohdlicas y. la intencion de prestar servicio ampliado.
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Enel caso especifico de este proyecto, existe ademas un requisito adicional relevante: el expendio de
came de res. Esta linea exige mayor atencion a las condiciones de higiene, almacenamiento,
procedencia legal del producto, conservacion en frio y manejo del area de expendio. Por ello, es
recomendable que esta linea se implemente con prudencia y con criterios basicos de control sanitario
desde el inicio.

De manera expresa, y conforme a la instruccién dada para el documento, se deja indicado que se
realizo una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a
formalizacion empresarial, registro Unico tributario y facturacién electrénica. Este acompafiamiento
fortalece la viabilidad del negocio y ayuda a que el emprendedor conozca mejor sus responsabilidades
formales.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad

RUT Identificacion tributaria

Matricula mercantil Formalizacién del comerciante y del establecimiento
Verificacion local Funcionamiento del punto y horarios

Condiciones sanitarias Manejo adecuado de came v alimentos

Soporte de origen de la came | Legalidad y trazabilidad del producto

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion de Paso del Dagua sera la venta directa en sitio. En un negocio
de paso como este, el mayor valor esta en la atencion inmediata y en la cercania con la necesidad del
cliente. Quien compra aqui generalmente no lo hara por planear una compra extensa, sino por resolver
un requerimiento puntual en el momento justo.

El segundo canal seré el voz a voz, especialmente importante en territorios rurales. Si el negocio logra
reconocimiento por servicio, disponibilidad, trato amable y capacidad de apoyo, se convertira en un
punto recomendado por la comunidad, por los conductores y por quienes frecuentan la via. Este cana
puede ser decisivo en el posicionamiento del negocio.

El tercer canal sera la relacion con instituciones y actores del corredor vial, que pueden acudir al
establecimiento en actividades de campo o ante necesidades logisticas. A futuro, podria
complementarse con un canal simple por llamadas o WhatsApp para encargos de carne, huevos o
mercado, aunque el eje principal seguird siendo presencial. Esta estructura de comercializacion
coincide con la orientacién planteada en la informacion base.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion inicial entregada para el negocio es de $500.000 por semana, es decir,
aproximadamente $2.000.000 mensuales. Sin embargo, para que el plan sea mas (til, conviene
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presentar tres escenarios: conservador, medio y fortalecido. Esto permite entender mejor la viabilidad
del proyecto y evaluar cuanto debe crecer para llegar a un punto de sostenibilidad més estable.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal estimada | Venta mensual estimada
Conservador | $500.000 $2.000.000
Medio $800.000 $3.200.000
Fortalecido | $1.200.000 $4.800.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque; el medio puede ser
alcanzable una vez el negocio se posicione; y el fortalecido seria el nivel deseable si realmente se
aprovechan la ubicacion estratégica, la conectividad y una operacion mas amplia. El valor promedio
de compra de $10.000 funciona mejor como referencia para compras simples, pero no como promedio
unico de toda la tienda, porque la came, el mercado vy los huevos pueden mover valores mas altos.

Tabla 7. Distribucion estimada de ventas

Linea de ingreso Participacidn estimada
Bebidas no alcohélicas | 25%
Bebidas alcohdlicas 20%

Mercado 20%
Huevos de granja 10%
Came de res 20%
Conectividad 5%

Estas cifras son estimaciones razonables de trabajo y sirven para orientar decisiones, no para
reemplazar el seguimiento real de ventas.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos de Paso del Dagua se concentran en dos bloques: la inversién inicial en equipos y los
gastos mensuales de operacion. Enla operacion, los principales rubros seran el surtido, la reposicion
de came y huevos, el internet, el mantenimiento del sistema solar, el aseo y el apoyo del personal. La
informacion base propone una estructura de gastos que permite visualizar el reto principal del
proyecto: con el esquema actual, la sostenibilidad exige vender por encima del escenario més bajo.

Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de surtido y bebidas $1.200.000
Reposicion de came y huevos $900.000
Intemet satelital $250.000
Apoyo de ayudante $1.000.000
Reconocimiento operativo al pasero | $600.000
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Mantenimiento, aseo e imprevistos | $300.000
Total mensual estimado: $4.250.000

Tabla 9. Lectura financiera basica

Escenario | Venta mensual | Gasto mensual estimado | Resultado aproximado
Conservador | $2.000.000 $4.250.000 -$2.250.000

Medio $3.200.000 $4.250.000 -$1.050.000

Fortalecido | $4.800.000 $4.250.000 $550.000

La lectura financiera deja una conclusion clara: con la estructura actual, el negocio necesita superar
el escenario medio para ser plenamente sostenible. Por ello, la mejor recomendacion es iniciar por
fases, controlar muy bien los costos, priorizar productos de alta rotacion y evaluar si la operacion 24
horas debe implementarse desde el inicio o progresivamente.

11. TALENTO HUMANO

El negocio plantea tres figuras humanas: duefio, ayudante y pasero. Esta estructura tiene sentido por
la ubicacion del punto y por la aspiracion de brindar servicio continuo. El duefio o propietaria sera la
persona encargada de administrar el negocio, comprar el surtido, controlar la caja y tomar decisiones.
El ayudante apoyara la atencion al cliente, la reposicion, el orden general y las tareas operativas
diarias.

El pasero cumple una funcién especial vinculada al entomo del cafio y del paso. Su rol puede ser
importante para orientar a los usuarios, apoyar la dindmica de transito, brindar informacion bésica y
servir como soporte del punto en momentos especificos. Si el negocio realmente avanza hacia una
atencion extendida, esta figura adquiere mayor sentido.

Mas que perfiles altamente técnicos, este proyecto necesita personas responsables, honestas,
constantes y con buena disposicion de servicio. En un negocio rural de paso, el trato humano y la
capacidad de resolver necesidades concretas influyen mucho en la fidelizacion del cliente.

Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio/a | Administracion general y caja 1
Ayudante | Atencién, surtido y apoyo operativo 1
Pasero | Apoyo al transito, orientacion y soporte del punto | 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Paso del Dagua requiere una infraestructura operativa basica, pero sélida. El primer requerimiento es
el parque solar, porque la operacion depende de energia para iluminacion, congeladores, internet y,
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eventualmente, servicio extendido. El segundo es el intemet satelital, que constituye uno de los
diferenciadores del negocio y un apoyo importante para la comunidad y los viajeros.

También se requieren congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, exhibidor de carne,
surtido inicial y abastecimiento confiable de productos. En el caso de la came, la recomendacion
técnica mas prudente es iniciar con producto proveniente de canales autorizados y no con sacrificio
en sitio, por razones sanitarias, operativas y financieras.

Ademas de los recursos fisicos, el punto necesita organizacion administrativa: control de inventario,
manejo de caja, registro de ventas, protocolos basicos de limpieza, turnos y revision frecuente de la
rotacién de productos sensibles.

Tabla 11. Necesidades principales del proyecto

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad Internet satelital

Frio Congeladores y exhibidor de came
Mobiliario Estanterias, mesas y sillas

Tecnologia Computador

Operacion Surtido inicial, caja y control de inventario
Producto sensible | Carne de res con conservacion adecuada

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto inicial disponible es de $10.000.000, pero la informacion base del plan muestra que
esa cifra resulta ajustada para cubrir la versién completa del proyecto. Solo el sistema solar, la
conectividad, los congeladores y el exhibidor de came representan una parte importante de la
inversion. Por ello, el anélisis més razonable es reconocer que el proyecto si puede iniciar con ese
capital, pero probablemente bajo una primera fase de implementacion.

Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $3.500.000
Intemet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores y exhibidor de came | $3.500.000
Computador vy caja bésica $1.000.000
Estanterias, mesas v sillas $1.200.000
Surtido inicial $3.000.000
Capital de trabajo $1.000.000
Valor total estimado del proyecto: | $14.700.000
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Tabla 13. Relacion entre presupuesto y valor del proyecto

Concepto Valor
Presupuesto disponible $10.000.000
Valor estimado del proyecto | $14.700.000
Brecha aproximada $4.700.000

La conclusién financiera es clara: el proyecto puede arrancar con el presupuesto disponible, pero sera
més seguro hacerlo por etapas, reduciendo el surtido inicial, priorizando Ia linea de mayor rotacién y
aplazando algunos equipos no esenciales hasta consolidar la operacion.

14. Plan operativo

El plan operativo de Paso del Dagua debe adaptarse a su propuesta de servicio 24 horas. Durante el
dia, el negocio puede atender ventas regulares de bebidas, mercado, huevos, came e intemet.
Durante la noche, la operacion deberia concentrarse en atencion al transito, bebidas, conectividad y
apoyo basico, con una oferta mas reducida, pero funcional. Esto permite equilibrar el servicio con el
control de costos.

La organizacion del frabajo puede dividirse por turnos o por niveles de disponibilidad. El duefio
asumiria la mayor parte del horario diumo y el control general; el ayudante apoyaria en horas de mayor
movimiento; y el pasero tendria un papel méas activoen momentos donde el paso o el entorno requieran
acompaiamiento.

Tabla 14. Plan operativo diario

Momento Actividad principal

Madrugada Atencion a fransito y servicio basico

Mafana Apertura plena, orden, venta de mercado y bebidas
Tarde Mayor flujo de ventas vy reposicién

Noche Atencidn reducida, conectividad y apoyo de paso
Cierre parcial o relevo | Caja, control de inventario y limpieza

A nivel semanal, debe revisarse el surtido y la rotacion de came. A nivel mensual, conviene evaluar
ventas, gastos, horarios de mayor movimiento y decisiones de ajuste. Esta revision periddica sera
clave para que el negocio crezca con orden.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Paso del Dagua es significativo en el plano social, territorial y econémico. En
primer lugar, el negocio puede facilitar el transito entre Puerto Carrefio y Casuarito, brindando
abastecimiento y apoyo en un tramo donde la oferta es limitada. En segundo lugar, puede funcionar
como punto de soporte ante situaciones de dificultad, algo especialmente valioso en un corredor rural.
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En términos econdmicos, el negocio generaria autoempleo, actividad comercial y una pequefia
dinamica de servicios en una zona donde acercar bienes y conectividad tiene un efecto directo sobre
la calidad de vida. Desde el punto de vista comunitario, el proyecto puede fortalecer la percepcion de
seguridad y respaldo, al existir un punto confiable para compras, apoyo y orientacion.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Descripcion

Social Abastecimiento y conectividad cercanos
Termitorial Apovyo al transito rural

Econdmico Generacién de ingresos y empleo
Comunitario Respuesta ante necesidades e imprevistos

El alcance inicial sera local y de corredor vial, pero puede ampliarse progresivamente si el negocio
logra consolidarse como punto confiable de paso.

16. MAPA DE ACTORES

Paso del Dagua se relaciona con varios actores. En el centro del proyecto estan el duefio, el ayudante
y el pasero, quienes hacen posible la operacion diaria. En el entorno extemo, la comunidad, los
transportadores, los turistas y los transelntes son los principales usuarios del establecimiento.
También aparecen las instituciones, que pueden utilizar el punto en actividades de campo o como
apoyo logistico.

Desde el lado institucional y regulatorio, son actores relevantes la DIAN, por el registro tributario; la
Cémara de Comercio, por la matricula mercantil; la autoridad sanitaria, por las condiciones del
expendio de came y alimentos; y la Alcaldia de Puerto Carrefio, por el entomo regulatorio  territorial.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Interno Lidera inversidn y operacion
Ayudante Interno Soporte de ventas y atencion
Pasero Interno Apoyo de transito y operacion
Comunidad Externo Cliente frecuente
Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas Externo Cliente ocasional
Instituciones Externo Usuario o aliado puntual
DIAN Institucional | Registro tributario

Camara de Comercio | Institucional | Matricula mercantil

Autoridad sanitaria Institucional | Vigilancia de came y alimentos
Alcaldia local Institucional | Entomo regulatorio
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CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Paso del Dagua es un proyecto con un claro sentido temitorial, porque responde a una necesidad
concreta: en el tramo entre Puerto Carmrefio y Casuarito se requiere un punto inmediato de
abastecimiento, conectividad y apoyo al trénsito rural. Sumayor fortaleza es la ubicacion estratégica,
y su propuesta de valor se refuerza al combinar tienda, atencién permanente v servicio ttil en una
zona donde la distancia frente a otros comercios si cambia la decision de compra. La informacion base
del proyecto refuerza ademés que el contexto del municipio —alta ruralidad, temperatura elevada,
condiciones sociales dificiles y necesidad de respaldo energético— hace pertinente este tipo de
emprendimiento.

Al mismo tiempo, el andlisis deja una conclusion importante: para que el negocio sea sostenible, debe
manejar con mucho cuidado los costos, especialmente por el servicio 24 horas, el personal y la venta
de came de res. Con el presupuesto disponible si puede amancar, pero lo mas recomendable es
hacerlo por fases, priorizando lineas de alta rotacion y fortaleciendo gradualmente la infraestructura.

En conclusion, Paso del Dagua puede convertirse en un punto de referencia Util para la comunidad,
los transportadores y quienes recorren esta via rural, siempre que mantenga orden administrativo,
buena atencion, control sanitario y una estrategia de crecimiento progresivo.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

cffel'g/r‘;}fn e
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Emprendedora Orientadora de emprendimjento
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién Ne. 005 de 2025 :
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SEHEIQWQE‘LQQ
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural -
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Etelvina Bussuy Andueza

TIENDA Paso del Dagua

FECHA
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLAGICO

Convenic de Asociacidn Na. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
cantribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
peguefios tenderos en Ia zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: [&~ 1T " S

¢
Por medio de la presente acta se deja co’nsﬁtancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389. 427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarlos y de Serv:cms Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del SIgulente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades tecmcas v
empresariales: g ' -

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
tem Concepto Unidad Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacion enmpresmn en formato f:s1co \

ENTREGA: ( ji , { } |

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
o CONTRATISTA

RECIBE;

Firma: E?LL/(; = .
Nombres: £, /u = 2T C—c/
cc:” fjﬁf L//?QDS‘LW

OBSERVACIONES:




Juan Carlos Mendoza
Velasquez



REGISTRO FOTOGRAFICO
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del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMIPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Juan Carlos Mendoza Velasquez

TIENDA Tienda EL recuerdo |z 14

FECHA 13/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

‘ "implementaclon de acciones que contribuyan al emprendlmlento ¥ semcms infecrales!y soclales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en |a zona rural :
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION
‘DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
'proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Jvan &35‘:‘05 Hﬁndb% U-égasdu&’}- identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 2. 862. §4 & manifiesto mi compromiso de:

~®  Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. t
® Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
_durante el proceso de formacién.
" Realizar mantenimiento preventivo Yy carrectivo a los equipos entregados.
m ‘Implementar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca que

permitan la permanencia del negocio.

* Reportar oportunamente cualquier situacidn que afecte el desarrollo o permanencia
o

del proyecto.

Decla'ro, ademés, que he sido informado(a) sobre Ia importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: ﬁ)‘? &/'j&‘ %&X}o b
Nombres{ {oan torlee P ey -
o %L&VB Bis

OBSERVACIONES:

- Convenio de Asociacidn Nc. 005 de 2025 7§ fun ddCi on




 ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenio de Asociacién No, 005 de 2025 fUﬂ dﬁCl Oon
» “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servitiss Intsereles i soclslas

aumento de capacidades logisticas de fos pequefios tenderos en la zong rural

del departamento de Vichada.”

Enelmarco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es |a “implementacién de acciones que contribuyan al
e-rhprendimiento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendéros en |a zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe |a presente acta de corresponsabilidad 'y
compromiso de participacién.

[N

Yo, ¢ fuan C:uics Hemia o identificado(a) con
cédula de ciudadania No. £9.062.8 Y&~ , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en ias actividades Y procesos contemplados
en el proyecto, Me comprometo a:

» Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas.
e Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecta,
o Brindar acceso a'la informacién y colaboracidn necesaria al equipo técnico.
® Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio,

En constantia se firma en Res% Ccmeg“a los i3 dias del mes de

—_—

dieiem bre del afio 2025. -

RECIBE:

) - o
Firma: é&n S %@gé&m
‘Nombrej: »wan vlos ﬂfm(ﬂ,ﬁa
cc_E0 08 5ys Bl

OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
{FORMULACION PLANES DE NEGOCI®)

Convenio de Asoctacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acclones que contribuyan al emprendimi
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DECLARACION JURAMENTADA

; Convenio de Ascciacién No, 005 de 2025

: “Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, b/e_fai’l (?f PI&S f/éﬁ@’og O , identificado({a) con

ceduia

%es fo

de ciudadania No. JFO0.062.8242- residente del municipio  de

'(bhfﬁ?b , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro hajo |a gravedad del juramento que:

1

He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenio.

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos. .

Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productlvas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

Me comprometo a permitir las visitas de segUImlento monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracién en @Mfo quemu a los /3

dias del mes de _ditigmbre~ 4el afio 2025.
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL RECUERDO LA 14

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequefios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Juan Carlos Mendoza Velasquez
EMPRENDEDOR

Ubicacién: Cafo Piragua, via Puerto Carreno-Casuarito,
vereda Cano Negro, municipio de Puerto Carrefio,
Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda El Recuerdo La 14 surge como una respuesta a una necesidad real del sector de Cafio
Piragua, ubicado sobre la via Puerto Carrefio-Casuarito, en un entomo rural con potencial turistico y
transito constante de personas. De acuerdo con la informacion entregada, en esta zona ya existe
movimiento de visitantes motivados por los atractivos naturales del lugar, como el cafio, la cascaday
el pozo. Sin embargo, a pesar de ese interés, todavia no se cuenta con una oferta suficiente de
servicios basicos, alimentacion, conectividad y atencion organizada para quienes viven o transitan por
el sector.

La necesidad no se limita a la existencia de una tienda convencional. Lo que realmente demanda el
territorio es un punto que integre varios servicios en un solo lugar: venta de productos basicos,
expendio de bebidas, alimentos preparados, acceso a intemet y orientacion al visitante. En zonas
rurales y de paso, este tipo de negocio cumple una funcién practica muy importante, ya que reduce
desplazamientos, mejora la comodidad del usuario y brinda soluciones rapidas frente a necesidades
inmediatas. Esto es especialmente importante en lugares de clima célido, donde la demanda de
bebidas frias, alimentos y espacios de atencion se vuelve mas frecuente.

Ademéds, el negocio responde a una necesidad comunitaria. En contextos rurales como el de Vichada,
donde persisten limitaciones de acceso a bienes y servicios, un establecimiento de estas
caracteristicas fortalece la vida local. No solo beneficia al turista o al visitante, sino también a Ia
poblacion vecina, a los transportadores y a quienes requieren abastecerse sin recorrer largas
distancias. Por lo tanto, la tienda se plantea como una altermativa que contribuye al bienestar cotidiano,
dinamiza el entorno y mejora la experiencia de quienes llegan al sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

La tienda esté pensada para atender diferentes tipos de clientes, lo que representa una ventaja porque
permite diversificar el ingreso y evitar que el negocio dependa de una sola fuente de demanda. El
primer grupo esta compuesto por la comunidad del sector, es decir, las personas que viven cerca o
transitan de manera frecuente por la vereda y sus alrededores. Este segmento demandara productos
de mercado, bebidas, huevos, comidas rapidas o preparaciones sencillas, ademas de algunos
servicios basicos de apoyo. Para ellos, el negocio sera una opcion cercana, dtil y practica.

El segundo grupo corresponde a los transportadores, motociclistas, conductores y personas que
recorren la viaentre Puerto Carrefio y Casuarito. Estos clientes suelen valorar la atencion rapida, la
posibilidad de conseguir bebidas frias, alimentos listos para consumir, descanso breve y acceso a
conectividad. En este tipo de consumidor, la ubicacion del negocio es determinante, ya que la decision
de compra suele estar motivada por la inmediatez y la conveniencia.

El tercer grupo esté conformado por los turistas nacionales e intemacionales, quienes encuentran en
el sector uninterés natural por sus paisajes y recursos hidricos. Este cliente no solo compra productos;
también consume experiencia. Busca atencién amable, informacion, alimentacion, bebidas, un lugar
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adecuado para detenerse y, en algunos casos, intemet o apoyo para orientarse en la zona. Para este
segmento, la tienda puede convertirse en un complemento importante de la visita.

Por Ultimo, estan las instituciones, que aunque no representan ventas diarias permanentes, si pueden
convertirse en clientes ocasionales relevantes. Estegrupo puede incluir entidades pliblicas, proyectos,
brigadas, operadores o equipos de trabajo que se movilizan por el sector y requieren alimentacion,
compras puntuales o articulacién territorial.

Tabla 1. Segmentacién de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad del sector Mercado, bebidas, huevos, apoyo | Alta
basico

Transportadores Compra rapida, bebidas frias, comida, | Media-alta
internet

Turistas nacionales e | Gastronomia, bebidas, atencion y | Media

internacionales conectividad

Instituciones Compras puntuales, articulacion | Media-baja
territorial

La combinacion de estos clientes es favorable porque permite que el negocio tenga ingresos por
consumo diario, por transito y por actividad turistica, lo que mejora sus posibilidades de sostenibilidad.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacién suministrada, los comercios mas cercanos se encuentran
aproximadamente a 40 kilémetros, lo cual indica que si existe competencia, pero no en el entorno
inmediato de la ubicacion del negocio. Esta situacion representa una oportunidad importante, porque
en teritorios rurales la cercania y la disponibilidad suelen pesar mas que una diferencia pequefia en
precios. Un cliente que necesita comprar una bebida, alimentarse o resolver una necesidad basica,
normalmente elegird el punto mas accesible y oportuno.

La Tienda El Recuerdo La 14 se diferencia de esa competencia por dos aspectos principales: su
ubicacion estratégica y la calidad del servicio. No se proyecta lnicamente como una tienda de paso,
sino como un punto de atencion mas completo, donde se combinan productos basicos, servicio
gastronémico, orientacion al visitante y conectividad. En contextos donde la oferta comercial esta
dispersa, esta mezcla de servicios genera una ventaja clara.

Otro elemento diferenciador es la capacidad‘de atender tanto al habitante del sector como al visitante.
Mientras ofros comercios pueden estar enfocados solo en mercado o ventabasica, este negocio busca
agregar valor por medio de la atencion, el orden, la limpieza, la variedad v la posibilidad de adaptarse
a las necesidades de distintos tipos de clientes. Esa combinacién fortalece su posicionamiento.
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Tabla 2. Comparacion con la competencia

Aspecto Comercios lejanos | Tienda El Recuerdo La 14
Cercania al sitio de visita Baja Alta

Tienda de productos bésicos | Si Si

Servicio gastronomico Variable Si

Conectividad Variable Si

Atencion al visitante Limitada Si

Calidad como diferencial No definida Si

En consecuencia, la tienda no competira solamente por vender productos, sino por ofrecer una
experiencia mas Util, cercana y completa.

4. IDEA DE NEGOCIO

La Tienda El Recuerdo La 14 es un emprendimiento rural con enfoque comercial y de atencion al
visitante. Su propésito es establecer un punto de servicio en el sector de Cafio Piragua, sobre la via
Puerto Carefio-Casuarito, donde se integren productos béasicos de consumo, servicios
gastronomicos, conectividad y atencion a personas que viven, trabajan o visitan la zona.

La idea principal consiste en aprovechar una ubicacion estratégica dentro de un entoro que ya
registra movimiento de personas por su atractivo natural. En lugar de limitarse a una tienda tradicional,
el proyecto propone un modelo més amplio: un lugar donde sea posible comprar, comer, conectarse,
descansar brevemente y recibir atencién organizada. Esta propuesta permite responder tanto a la
rutina de la comunidad como al flujo de visitantes y transportadores.

El valor de la idea de negocio esté en su utilidad. No parte de una moda ni de una actividad aislada,
sino de una necesidad concreta del territorio. La tienda se concibe como un negocio sencillo, pero bien
pensado, capaz de convertirse en un punto de referencia dentro del comedor vial y de aportar al
fortalecimiento de la economia local.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El portafolio del negocio estard compuesto por varias lineas complementarias, pensadas para
responder a necesidades de compra inmediata, alimentacién y apoyo al visitante. La primera linea es
la de bebidas alcohdlicas, orientada principalmente a cerveza y ofras bebidas permitidas por la
normatividad vigente. Esta linea puede tener buena rotacion en fines de semana, temporadas altas o
momentos de mayor visita.

La segunda linea es la de bebidas no alcohdlicas, que incluye agua, gaseosas, jugos, hidratantes y
refrescos. En un territorio de clima célido, este grupo de productos suele ser uno de los més
importantes por su salida constante y por su relacion directa con las necesidades del transito y el
turismo.
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La tercera linea corresponde al mercado basico, compuesto por productos de consumo frecuente,
tales como paquetes, granos, alimentos procesados, elementos de aseo, enlatados y articulos de uso
cotidiano. Esta linea esta dirigida principalmente ala comunidad ya quienes necesitan abastecimiento
rapido.

La cuarta linea incluye huevos de granja, producto de consumo permanente, Gtil tanto para venta
directa como para complementar la preparacion de alimentos dentro del mismo establecimiento. La
quinta linea corresponde a la gastronom(a, donde se podran ofrecer comidas sencillas, preparaciones
caseras, refrigerios, almuerzos o platos adaptados al gusto de la region. Esta linea tiene potencial de
rentabilidad y fortalece el atractivo del negocio.

La sexta linea comprende los servicios turisticos basicos, entendidos inicialmente como orientacion
sencilla al visitante, informacidn basica del sector y acompafiamiento dentro del alcance del negocio.
Finalmente, se incorpora la linea de conectividad, mediante servicio de intemnet satelital para uso del
establecimiento y apoyo a clientes en necesidades puntuales.

Tabla 3. Portafolio del negocio

Linea Productos o servicios
Bebidas alcohdlicas Cerveza y otras bebidas autorizadas
Bebidas no alcohdlicas | Agua, jugos, gaseosas, hidratantes

Mercado Productos bésicos de consumo frecuente
Huevos de granja Venta por unidad o bandeja

Gastronomia Comidas y preparaciones regionales o sencillas
Servicios turisticos Atencién y orientacion al visitante

Conectividad Intemet satelital para clientes

Este portafolio permite combinar productos de alta rotacion con servicios de mayor valor agregado, lo
cual fortalece la sostenibilidad del negocio.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento del negocio debe apoyarse en procesos sencillos, pero bien organizados. El primer
proceso técnico es el abastecimiento, que consiste en adquirir bebidas, insumos de mercado,
productos para cocina y articulos de mayor rotacion en puntos de suministro confiables,
preferiblemente con programacion periodica. El negocio deberé identificar cuales productos salen con
mayor frecuencia para evitar faltantes y reducir pérdidas por compras innecesarias.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Para ello seran fundamentales los
congeladores, estanterias, recipientes adecuados y una fuente de energia confiable. El parque solar
y el intemet satelital no deben verse como elementos accesorios, sino como recursos estratégicos, ya
que ayudan a garantizar |a operacion en una zona donde la infragstructura puede ser mas limitada. La
conservacion adecuada de bebidas, alimentos e insumos es clave para sostener la calidad del servicio.
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Eltercer proceso corresponde a la preparacion gastronémica. Aqui es indispensable mantener orden,
limpieza, lavado de utensilios, manejo higiénico de los alimentos y control de insumos. Aun cuando el
negocio empiece con una cocina sencilla, debe implementar rutinas claras de preparacion y servicio
para evitar desperdicios, mejorar tiempos de atencién y conservar una buena imagen.

El cuarto proceso es la atencion al cliente, que incluye venta directa, cobro, orientacion, organizacion
del punto y reposicién visible del surtido. En este tipo de negocio, la atencién amable y rapida es parte
fundamental del proceso técnico. También debe incluirse un componente de control, por medio del
registro basico de caja, inventario, gastos y productos mas vendidos.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento Compra de surtido e insumos
Conservacién Refrigeracion, almacenamiento y exhibicion
Gastronomia Preparacion, servicio y manejo higiénico

Atencion comercial | Venta directa en sitio

Atencion turistica | Orientacion y apoyo al visitante
Conectividad Prestacion de internet

Control Caja, inventario y reposicion

La buena organizacion de estos procesos permitird que el negocio funcione con orden, genere
confianza y reduzca pérdidas.

7. REQUISITOS LEGALES

Desde el punto de vistalegal, el negocio debe avanzar en su formalizacion de manera ordenada y
progresiva. En primer lugar, se requiere cumplir con la formalizacion comercial bésica, lo que implica
contar con el Registro Unico Tributario (RUT) y, de ser posible, adelantar la matricula mercanti
correspondiente del establecimiento. Estos pasos permiten que el negocio opere con mayor claridad,
acceda a procesos formales y tenga mejores posibilidades de crecimiento futuro.

En segundo lugar, dado que el proyecto incluye un componente de atencién al visitante y una posible
proyeccion turistica, se debe revisar en qué momento seria necesario formalizarse como prestador de
servicios turisticos, si la actividad evoluciona hacia una oferta mas estructurada en ese sentido.
Mientras tanto, el negocio puede iniciar con una atencion basica de orientacion, sin presentarse como
operador turistico formal hasta cumplir con los requisitos que correspondan.

En tercer lugar, por el manejo de alimentos y bebidas, es indispensable atender las condiciones
sanitarias minimas. Esto incluye higiene del lugar, limpieza de utensilios, conservacion correcta de
productos, almacenamiento adecuado, manejo de residuos y buenas practicas basicas de
manipulacion. Aungue el negocio arranque a pequefia escala, debe incorporar desde el inicio una
cultura de orden y cuidado sanitario.
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De manera expresa, se deja constanciade que se realiz6 una asistenciatécnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electronica. Este acompafiamiento es importante porque fortalece la capacidad de la
persona emprendedora para organizar el negocio desde una base mas segura y responsable.

Tabla 5. Requisitos legales y sanitarios

Requisito Aplicacion al negocio
RUT |dentificacion tributaria
Matricula mercantil Formalizacion del establecimiento

Facturacion electronica | Segun obligacion y crecimiento del negocio
Requisitos sanitarios Para alimentos, bebidas y gastronomia
Verificacién local Horarios, funcionamiento y condiciones del punto

La recomendacion es iniciar con una formalizacién basica, pero con visién de crecimiento, de manera
que el negocio pueda avanzar sin desorden y con mejores posibilidades de sostenibilidad.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

Elcanal principal de comercializacién sera la venta directa en sitio, yaque el valor del negocio depende
en gran medida de su ubicacion y del flujo de personas que viven, trabajan o visitan el sector. Este
canal permite una atencién personalizada, respuesta inmediata y contacto permanente con el cliente,
lo que facilita conocer sus gustos, sus necesidades y los productos de mayor demanda.

Un segundo canal importante serd el voz a voz, especialmente relevante en entornos rurales y
turisticos. En lugares donde la comunidad y los visitantes comparten recomendaciones, un negocio
que presta buen servicio, mantiene orden, ofrece productos frescos y atiende con amabilidad logra
posicionarse con rapidez. La reputacion, en este caso, es una herramienta comercial muy valiosa.

Como canal complementario, el negocio puede utilizar WhatsApp o llamadas para recibir encargos
simples, compartir horarios, informar sobre mend del dia o coordinar pedidos bésicos. Esta
herramienta no requiere una gran inversion y puede fortalecer la relacion con clientes frecuentes,
instituciones o visitantes que ya conocen el lugar.

A mediano plazo, también puede existir articulacion con actores locales vinculados al transito, al
turismo o al desarrollo comunitario, lo que permitiria dar mayor visibilidad al negocio. Sin embargo, en
su etapa inicial, la estrategia comercial mas efectiva sera brindar un servicio excelente y consolidar
una clientela fiel.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada sefala ventas aproximadas de $1.000.000 semanales, lo que equivale
a cerca de $4.000.000 mensuales. No obstante, el comportamiento del negocio puede variar segin la
temporada, el flujo turistico, la rotacién del componente gastronémico y la frecuencia de fransito por
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la via. Por ello, resulta més Util presentar varios escenarios de ventas para comprender mejor la
viabilidad del proyecto.

El escenario conservador representa el arranque del negocio, en el cual la tienda opera con un nivel
basico de reconocimiento y un movimiento moderado. El escenario medio refleja una etapa de mayor
posicionamiento, con clientes frecuentes y mejor articulacion entre tienda, gastronomia y conectividad.
El escenario fortalecido plantea una situacién mas favorable, en la que el negocio logra consolidarse
como punto de referencia del sector.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $1.000.000 $4.000.000
Medio $1.500.000 $6.000.000
Fortalecido | $2.000.000 $8.000.000

Adicionalmente, es importante interpretar con cuidado el valor de $100.000 sefialado como precio
promedio. Este valor no debe entenderse como el precio de un solo producto, sino como un consumo
promedio asociado a grupos, familias o compras combinadas, especialmente en el componente
gastronémico y turistico.

Tabla 7. Distribucién estimada de ingresos

Linea Participacion estimada
Bebidas 25%

Mercado y huevos | 15%

Gastronomia 35%

Servicios turisticos | 10%

Conectividad 5%

Qtros consumos 10%

La proyeccion muestra que la tienda puede ser sostenible, pero sumejor desempefio se alcanzara en
la medida en que fortalezca el servicio gastronémico y la atencion al visitante, sin depender
Unicamente del mercado basico.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio estén relacionados tanto con la inversion inicial como con la operacién
mensual. En la fase de arranque serd necesario cubrir elementos como energia, conectividad,
mobiliario, equipos de refrigeracion, surtido e implementos para atencion y cocina. Sin embargo, para
efectos de gestion, es méas importante tener claridad sobre los gastos permanentes que deberé cubrir
el negocio mes a mes.
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Entre los principales costos operativos estan la reposicion de bebidas, mercado e insumos de
gastronomia. También se deben contemplar el pago del internet satelital, el apoyo del personal, la
limpieza, el gas, el mantenimiento de equipos y una reserva para imprevistos. Si estos gastos no se
controlan, el negocio puede generar ventas sin lograr una utilidad adecuada.

Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicién de bebidas y mercado $1.400.000
Insumos gastronémicos $1.100.000
Internet satelital $250.000

Pago ayudante $1.000.000
Pago cocinero principal $1.000.000
Limpieza, gas, mantenimiento e imprevistos | $450.000

Total mensual estimado $5.200.000

Tabla 9. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $4.000.000 $5.200.000 -$1.200.000

Medio $6.000.000 $5.200.000 $800.000

Fortalecido | $8.000.000 $5.200.000 $2.800.000

Estas cifras permiten concluir que el negocio sera mas viable si logra fortalecer las lineas de mayor
margen, especialmente gastronomia y atencion al visitante. También sugieren que al inicio se debe
administrar con prudencia el personal y operar por etapas para no cargar el negocio con gastos fijos
demasiado altos desde el comienzo.

11. TALENTO HUMANO

El talento humano propuesto para la Tienda El Recuerdo La 14 esta compuesto por duefio o
administradora, ayudante y cocinero principal, con posibilidad de apoyo adicional en temporadas de
mayor flujo. Esta estructura es razonable para una etapa inicial, ya que permite operar el negocio con
eficiencia sin sobredimensionar los costos.

La persona propietaria deberd asumir funciones de administracion, compras, control de caja,
supervision del surtido, relacion con proveedores y direccion general del negocio. Su papel sera
fundamental, ya que en pequefios emprendimientos la presencia activa del propietario suele marcar
una diferencia importante en la calidad del servicio y en el control de los recursos.

El ayudante se encargara de apoyar la atencion al cliente, el orden del establecimiento, la reposicion
de productos, el aseo y ofras tareas operativas. Por su parte, el cocinero principal tendra la
responsabilidad de preparar alimentos, organizar la cocina, controlar insumos y mantener una
presentacion adecuada de las comidas.
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Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad sugerida
Duefio/a Administracion y control general 1

Ayudante Atencion, surtido y apoyo operativo | 1

Cocinero/a principal | Preparacion y servicio gastrondmico | 1

Apoyo extra Refuerzo en temporada alta Eventual

En una primera fase, algunas funciones pueden combinarse para reducir costos. Lo importante es que
exista claridad en las responsabilidades y compromiso con la atencion de calidad.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

La puesta en marcha del negocio requiere una base fisica, tecnologica y operativa suficiente para
garantizar atencion adecuada. Entre las necesidades principales se encuentran el parque solar, el
internet satelital, los congeladores, el computador, las estanterias, las mesas, las sillas, el exhibidor
refrigerado y el surtido inicial. Estos elementos no solo permiten vender, sino también conservar
productos, brindar comodidad y proyectar una imagen organizada.

Ademas del equipamiento, el negocio necesita requerimientos administrativos y operativos. Debe
contar con control de inventarios, manejo de caja, cronograma de compras, orden del surtido,
programacion de tumos, limpieza permanente y criterios claros para la reposicién de productos. Sin
este componente organizativo, incluso una buena inversion en equipos puede resultar insuficiente.

También se requieren elementos menos visibles, pero igual de importantes, como sefializacion basica,
imagen del establecimiento, utensilios para cocina, recipientes de almacenamiento, elementos de
aseo y una rutina de revision diaria del punto. Todo ello influye en la percepcion del cliente y en la
eficiencia de la operacion.

Tabla 11. Necesidades del proyecto

Tipo Requerimiento-

Energia Parque solar

Conectividad | Internet satelital

Refrigeracion | Congeladores y exhibidor

Mobiliario Mesas, sillas, estanterias
Tecnologia | Computador y control basico
Operacion Surtido inicial y capital de trabajo
Servicio Imagen, aseo, sefializacion, atencidn

El negocio no solo necesita equipos; necesita orden, disciplina y administracion constante para
convertir esos recursos en resultados reales.
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13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $10.000.000, pero al revisar el tipo de negocio propuesto,
esa cifra resulta ajustada para cubrir la totalidad del montaje con condiciones ptimas. Por ello, es
conveniente diferenciar entre el capital disponible para comenzar y el valor estimado del proyecto
completo.

Si se pretende instalar una tienda con surtido, refrigeracion, conectividad, mobiliario y un componente
gastronémico basico, el valor total del proyecto es mayor al capital actualmente disponible. Esto no
significa que el negocio no pueda iniciarse, sino que probablemente deba implementarse por fases,
priorizando primero los componentes esenciales y fortaleciendo el resto a medida que aumenten las
ventas.

Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Pargue solar basico $3.000.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores y exhibidor $2.500.000
Computador v caja basica $1.000.000

Mobiliario y adecuacién $1.500.000
Surtido inicial $2.500.000
Capital de trabajo $1.000.000
Valor total estimado $13.000.000

Tabla 13. Relacion entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor
Presupuesto disponible $10.000.000
Valor estimado del proyecto | $13.000.000
Brecha aproximada $3.000.000

La mejor decision es iniciar con una fase prioritaria de tienda, bebidas, conectividad y gastronomia
basica, e ir ampliando el negocio conforme se fortalezca el flujo de caja.

14. PLAN OPERATIVO

La tienda funcionara principalmente con atencion directa en sitio. En la apertura de la jomada se
debera realizar limpieza general, revision de neveras y equipos, organizacion del punto de venta,
verificacion del surtido y preparacion del area gastrondmica. Esta primera rutina es importante porque
define la imagen del negocio y facilita que el servicio durante el dia sea mas 4gil.

Durante la mafana, la atencién puede concentrarse en ventas de tienda, preparacion de insumos y
organizacion del espacio para el momento de mayor movimiento. En horas de mediodia y tarde,
cuando aumenta la demanda de alimentacion y bebidas, el negocio debe enfocarse en rapidez de
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atencion, buena presentacion de los productos v trato amable. Sihay visitantes de retorno o transito
vespertino, sera clave mantener disponibilidad de bebidas frias, comidas y atencion eficiente.

Al finalizar la jornada, se debe realizar cierre de caja, limpieza del establecimiento, control basico de
inventario y lista de reposicién. De forma semanal se recomienda revisar cuales productos salen més,
cudles se venden menos y qué ajustes deben hacerse en compras o precios. Mensualmente es
necesario evaluar ingresos, gastos y utilidad para tomar decisiones correctivas.

Tabla 14. Plan operativo diario

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, revision de equipos y orden inicial
Manana Venta de tienda y preparacion gastrondmica

Mediodia y tarde | Mayor salida de alimentos y bebidas
Final de tarde Atencion a visitantes de retorno y cierre parcial
Cierre Caja, aseo, inventario y lista de reposicion

Este plan operativo busca que el negocio funcione con rutina, control y capacidad de respuesta, incluso
si arranca con una estructura pequefia.

15. IMPACTO Y ALCANCE

La Tienda El Recuerdo La 14 tiene potencial para generar impacto en tres dimensiones principales:
social, econémica y territorial. En el plano social, mejora el acceso a bienes y servicios para personas
que viven, fransitan o visitan la zona. Esto representa una mejora concreta en la calidad de vida local,
ya que reduce desplazamientos, facilita compras basicas y ofrece un punto de apoyo en un corredor
rural.

En lo econdmico, el negocio puede dinamizar la actividad de la vereda y del sector, generando
ingresos directos para la persona emprendedora y oportunidades de empleo o apoyo laboral. Ademés,
silogra vincular la compra de algunos insumos a productores locales, también contribuira a fortalecer
pequefios encadenamientos productivos dentro del territorio.

Enlo territorial, la tienda puede aportar al mejoramiento de la experiencia del visitante y complementar
el aprovechamiento de los atractivos naturales del sector. Aunque su alcance inicial sera local y de
corredor vial, con el tiempo puede convertirse en una parada reconocida en la ruta, siempre que
mantenga calidad, orden y servicio.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado

Turistico Mejor atencion al visitante y mayor permanencia
Econdmico Generacion de ingresos y dinamizacion local
Productivo Encadenamiento con productores de la vereda
Social Mas servicios para comunidad y transelintes
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El alcance inicial sera local, pero con posibilidad de crecimiento gradual si el negocio logra
posicionarse como un punto confiable y bien atendido.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra actores internos, comunitarios e institucionales. En el centro se encuentran el
duefio o administradora, el ayudante y el cocinero, quienes son los responsables directos de la
operacion, la atencion y el cumplimiento de los objetivos del negocio. Sin un equipo comprometido y
organizado, el proyecto dificilmente podra sostenerse.

Alrededor del negocio estan los actores externos mas cercanos: la comunidad, los transportadores,
los turistas y las instituciones que pueden interactuar con el establecimiento. Cada uno cumple un
papel importante, ya sea como cliente frecuente, usuario ocasional, aliado o actor que influye en la
dinamica del termitorio.

También estan los actores institucionales relacionados con la formalizacion y el control, como las
entidades encargadas del registro tributario, la matricula mercantil y la supervision sanitaria. Estos
actores no participan en la operacion diaria del negocio, pero siinfluyen en su legalidad, sucrecimiento
y su sostenibilidad.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera inversion y operacion

Ayudante Interno Apoyo operativo y atencion

Cocinero/a Intermo Servicio gastronomico

Comunidad Extero Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas Extemno Cliente del componente de atencién al visitante
Instituciones Externo Aliados o clientes puntuales

Entidades de formalizacion | Institucional | Registro y organizacion legal del negocio
Autoridad sanitaria Institucional | Vigilancia de alimentos y bebidas

Este mapa permite entender que el negocio no opera de manera aislada, sino en relacion con una red
de actores que influyen en su funcionamiento y en sus oportunidades de crecimiento.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

La Tienda El Recuerdo La 14 es una propuesta de negocio pertinente, realista y con potencial para
consolidarse en el sector de Cafio Piragua, sobre la via Puerto Carrefio~Casuarito. Su principal
fortaleza esta en que responde a una necesidad concreta del territorio: contar con un punto cercano
que combine abastecimiento, alimentacion, conectividad y atencién al visitante en un solo lugar. No
se trata Unicamente de vender productos, sino de ofrecer soluciones practicas a la comunidad y a
quienes transitan por la zona.
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El andlisis realizado muestra que el negocio tiene mejores posibilidades de sostenibilidad si fortalece
de manera progresiva su componente gastronémico y su capacidad de atencién al visitante, sin
depender Unicamente de la venta de mercado basico. También se evidencia que el capital disponible
es importante, pero no suficiente para cubrir de forma holgada el valor total estimado del proyecto,
razon por la cual la puesta en marcha por etapas aparece como la estrategia mas conveniente.

En conclusion, si el proyecto se ejecuta con orden, control del gasto, formalizacién gradual, buena
atencion y manejo responsable de sus recursos, la Tienda El Recuerdo La 14 puede convertirse en
un establecimiento Util, reconocido y valioso para la comunidad, para los viajeros y para el
fortalecimiento econdmico del sector.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podrén suscribir el documento.

/) Copros Wondoon

Juan Carlos Mendoza Velasquez
Emprendedor Orientagora de 'emprendimiento
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NOMBRE DEL
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLGGICO

Convenio de Asociacidn No. 005 da 2025: “Implementacién de acclones qua
contribuyan al emprendimiento v aumente de capacidades logisticas de los
pequeiios tenderos en Ja zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: J2~12 - 2015

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de |a Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de -Colombia, en el marco de la ejecucidn del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
c_bn la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales: '

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
" Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad 1
o . y . .. . nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fisico.

| ENTREGA: o o /-\

(R

JEISA YARQS CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
. - CONTRATISTA

Huella

RE&!AEE:
FirwmA;;n: ,fﬁ@m . @,;’& | !/d’ﬁéjﬂ—}a ¥ -
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Omaira Camacho



REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

fundacion

servicios Integrales y sociales

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
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DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO

ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Omaira Camacho
TIENDA Tienda La bendicion
FECHA 19/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en Ja zona rurast
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo def Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION '
.DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA vy ASOSUPRO, v como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, C‘MG% rea Cémcsc%@ identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 92..353. o Gt manifiesto mi compromiso de:

= Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva. apoyada por ei
proyecto. | )
= Dar continuidad a ias_précticas administrativas, comerciales y contables adquiridas
“durante el proceso de formacién.
* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.
= 'implementar éstr‘ategias de comercializacidn y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio. ) _
" Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

EAEEN

del proyecto.

D‘ecla'rb, ademds, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: % /%W,, {ee L
Nombfes: Qm/y;yg A C Lt

‘.C.C»: S Z2S 24 j;/

OBSERVACIONES:
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
: PARTICIPACION .
E‘ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA vy la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad v
compromiso de participacion.

Yo, Omaira (DH’V‘ ag he identificado(a) con
cédula de ciudadania No. S2-3 SA. 0% | , manifiesto voluntariamente mi

interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demas actividades
programadas.

® Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

e Brindar acceso a la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.

e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

E? constancia se firma en %?ﬁ»‘ (aver 3 Jos Y dtas del mes de
diciembe. del afio 2025.
RECIBE:

E \ [
Firma: a” i St CW )

Nombres: @m atl G (cimao Cho
. >1.35S3 68

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA
{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

CNICA

Tek o sl Lt

de

B

delosp

‘tenderos en fa zona rurat def
Vichada.”

Fecha de visita:

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: "Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiente

departamento de

fMunicipio:

Beneficiario O Maila {3 nynach o
Cédula 51353 oa | Sexo: FlMujer THombre
Departarnento: YR tha o oo Puei o Carene

Vereda [ inspeccién:

£\ _pregreso

Direccidn:

C_l e O TR AT

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Teléfono de Contacto:

Bi0233 463}

Se observa funcionamiento del negocio

Revision de condiciones actuales del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta lﬁ'Si CINo
“ IE) benefitiario reconoce los componentes de su plan de negocio [ﬁ'si 1 No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme af proyecto & si0no

et 51/ 1 No
Propuesta de valor y tipo de clientes © si /O No
Productos ofrecidos y rotacidn ® st /T No
Registro de ingresos, egresos e inventario # si /O No
Necesidades para el plan de negocie A si JONo
Condiciones de infraestructura y equipos @’Si f OO Ne
Estrategias de comercializacion o si fONo

Os

Fortalezas actuales del negocio: &m(&:-wg a s Documentos que posee;
ceitanas . ubication LIRUT _

. - 1 ot 0 Camara de Comercio
Retos que enfrenta: Qighco O Certificado de uso de suelos

El benef‘ iciario conoce la destmacnén del apoyo recibido

i/ No

e_Desea apoyo para forrnahzar su

qua?
Si

B'No

El beneficiario manifiesta interds en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con comprom;sos antenores

Accmnes acordadas eri la visita

de conce o

P e Mo (‘.mn
fcompromisos del beneficiario: Réa -?,Gti@ﬂ DEGY\ gagon ° ggtrade G i Ch
Observaciones: !
Firma: 'Firma:

L

. /f
Lot e i

Beneficiario; L T i

gis

Profesional;

hie 25

Codula:_ 3220 0 Fr Cédula:___ 1. 121.

QQQ\ 6?«5‘

£5te furmato haee parte del procese de estructuracidn téenjca de (os planes de negoclo v

videncla del ac:
—————

Erindado en £] marco de] Convenls Ko, 005 de 2025,
s = e s el LS s




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asocizcidon No. 005 de 2025
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los peguefios tenderos en [a zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, Ommﬁa C&mad’so , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 52 353.09 residente del municipio de
Pﬁ@x"é Copene , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido eén el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenio.
2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos. .
3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio cormno pequefic tendero.
4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, ¥ que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.
5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
‘ de las entidades responsables.

Para constancia, se firma Ia presente declaracién en Pu@!b Carvefio alos 4
dias del mes de cji‘ca"emﬂ:;re.- del afio 2025.

RECIBE:

/ . - |
Firma: _/ 2777+’ < C ot s

NDI‘I‘IbI"ES’ /&IJVZC— (ﬁa}ﬂv{(% &
. - S72ES2 o I

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA BENDICION

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequeios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Omaira Camacho
EMPRENDEDORA

Nombre del negocio: Tienda La Bendicién
Ubicacion: Via Casuarito — Puerto Carreiio, vereda El
Progreso, municipio de Puerto Carreio, departamento
del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda La Bendicion surge para atender una necesidad concreta en la vereda El Progreso, ubicada
sobre la via Casuarito — Puerto Carrefio. En este corredor rural, la poblacion requiere un punto cercano
donde pueda acceder a productos de consumo basico, bebidas frias, huevos de granja, pollo crudo y
servicios de conectividad, sin tener que desplazarse largas distancias hacia otros centros de comercio.
En zonas rurales dispersas, cada trayecto representa tiempo, costo econdmico y dificultad logistica,
por lo que la cercania de un negocio bien surtido se convierte en una solucién real para la vida
cotidiana.

Esta necesidad no solo afecta a los habitantes permanentes del sector, sino también a
transportadores, visitantes, turistas y personas que transitan por la via. En un entomo de altes
temperaturas, la demanda de bebidas frias y productos refrigerados aumenta, y la ausencia de puntos
de venta cercanos puede afectar el bienestar de quienes habitan o se movilizan por la zona. A esto se
suma la importancia de contar con un lugar que ofrezca apoyo ante imprevistos, como una compra
urgente, acceso a internet o una solucién practica durante el recorrido.

Ademas, el proyecto incorpora un componente diferenciador que responde a una necesidad socia
importante: el acompafiamiento académico. En sectores rurales algjados del casco urbano, muchos
estudiantes tienen dificultades para acceder a intemet, realizar consultas o recibir apoyo basico en
tareas escolares. Por ello, la tienda no solo funcionard como punto de venta, sino también como un
pequefio espacio de servicio comunitario que fortalece el acceso a recursos educativos y mejora la
calidad de vida de las familias del sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

La tienda esté proyectada para atender varios tipos de clientes, lo que representa una fortaleza
importante porque permite distribuir el riesgo comercial y no depender de una sola fuente de ingresos.
El primer grupo esta conformado por la comunidad de la vereda, que constituye la clientela méas
constante y estable. Este grupo demanda productos de consumo diario como mercado, huevos, pollo,
bebidas y, adicionalmente, servicios de conectividad o apoyo académico para sus hijos.

El segundo grupo corresponde a los transportadores, quienes valoran especialimente la rapidez del
servicio, la posibilidad de comprar bebidas frias, adquirir productos basicos y resolver necesidades
inmediatas durante sus desplazamientos. En comedores rurales, este tipo de cliente puede representar
un flujo importante de ventas rapidas y frecuentes.

Un tercer grupo esta compuesto por las instituciones del sector o cercanas a la zona, que pueden
requerir compras ocasionales, apoyo logistico o servicios puntuales. Finalmente, estan los turistas y
transelintes, que generan ventas complementarias, especialmente en bebidas, refrigerios, articulos
rapidos y uso de conectividad.

A = SGR ____ s fundacion

s g V e I el a DRTTTL " serviclos integrales y sociales
VICHADA fa——



Tabla 1. Segmentacion de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad de la vereda | Mercado, huevos, pollo, bebidas, conectividad | Alta

Transportadores Compra rapida, bebidas frias, apoyo de paso | Media-alta
Instituciones Compras puntuales, apoyo logistico Media

Turistas y transelntes Bebidas, productos rapidos, conectividad Media-baja
Estudiantes y familias Internet, consultas, apoyo académico basico | Media

La diversidad de clientes es una ventaja porque permite que el negocio tenga movimiento durante
distintos momentos del dia y de la semana. La comunidad ofrece estabilidad, mientras que el transito
de la via aporta ventas complementarias que pueden fortalecer la sostenibilidad del proyecto.

3. COMPETENCIA

La competencia del negocio esta representada por otros comercios ubicados aproximadamente a 20
kilometros, asi como por algunos establecimientos identificados de manera puntual, entre ellos José
Tovar, con panaderia y bebidas, y Luis Aponte, con oferta de pollo crudo y huevos. Esto indica que si
existe actividad comercial en el entomo, pero la oferta se encuentra dispersa y no retne todos los
productos y servicios que plantea la Tienda La Bendicion.

La propuesta se diferencia principalmente por tres aspectos. El primero es la ubicacion estratégica,
que le permite atender de forma inmediata a quienes viven en la vereda y a quienes transitan por la
via. El segundo es la calidad del servicio, que en zonas rurales tiene un valor muy alto, pues la
confianza, la atencion amable y la disponibilidad de productos influyen directamente en la fidelidad del
cliente. El tercero, y mas distintivo, es la incorporacion del acompafiamiento académico, un servicio
gue no aparece en |os negocios cercanos y que le da al proyecto un caracter social adicional.

Tabla 2. Competencia comparada

Negocio o tipo de | Oferta principal Limitacion frente a La Bendicién

competencia

José Tovar Panaderia y bebidas No integra  acompafiamiento
académico ni oferta amplia

Luis Aponte Pollo crudo y huevos No integra  conectividad ni
mercado variado

Otros comercios | Oferta parcial Mayor  distancia 'y  menor

cercanos integralidad

Tienda La Bendicion | Mercado, bebidas, huevos, pollo, | Propuesta mas completa

conectividad y apoyo académico

En conclusién, la tienda no debe competir solo por precio. Su mejor estrategia es posicionarse como
un negocio de cercania, de buen trato y de solucion integral para el sector.
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4. IDEA DE NEGOCIO

La Tienda La Bendicion es un emprendimiento rural que busca consolidarse como un punto de
abastecimiento, conectividad y apoyo comunitario en la via Casuarito — Puerto Carrefio. La idea
consiste en ofrecer en un solo lugar productos de consumo diario y servicios ttiles para la comunidad,
los transportadores y los visitantes, facilitandoel accesoa bienes que en otras circunstancias exigirian
desplazamientos mas largos.

No se trata Unicamente de montar una tienda tradicional. La propuesta apunta a crear un espacio
funcional, cercano y practico, donde una persona pueda comprar mercado, huevos, pollo crudo o
bebidas, utilizar conectividad y, en el caso de estudiantes, recibir apoyo basico para actividades
escolares. Esa combinacion convierte al negocio en una propuesta con valor comercial y social al
mismo tiempo.

En un teritorio donde los servicios estén dispersos y donde las condiciones de ruralidad exigen
soluciones sencillas, Utiles y accesibles, esta idea de negocio tiene sentido porque parte de una
necesidad real del entomo. La tienda aspira a convertirse en un referente local por su servicio, por su
utilidad y por su aporte a la comunidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El portafolio del negocio estara compuesto por varias lineas que combinan bienes de alta rotacién con
servicios complementarios. La primera linea corresponde a bebidas alcohdlicas, como cervezas y
otras bebidas permitidas, orientadas especialmente a clientes adultos del sector y personas en
transito. La segunda linea esta conformada por bebidas no alcohdlicas, como agua, jugos y gaseosas,
cuya demanda es alta en un entorno de clima célido.

La tercera linea serd el mercado bésico, incluyendo productos de consumo diario y de necesidad
frecuente para las familias de la vereda. La cuarta corresponde a huevos de granja, que pueden
comercializarse por unidad o por bandeja, segin la necesidad del cliente. La quinta linea sera de pollo
crudo, producto que tiene buena aceptacion en el consumo cotidiano, aunque requiere especial
cuidado en conservacion y manejo higiénico.

La sexta linea corresponde a servicios complementarios, dentro de los cuales se incluyen la
conectividad y el acompaiiamiento académico. Este acompafiamiento consiste en brindar apoyo
basico a estudiantes del sector mediante acceso a intemet, consulta, orientacion general en tareas y
acompafiamiento sencillo en actividades escolares.

Tabla 3. Portafolio del negocio

Linea Productos o servicios
Bebidas alcoholicas Cerveza y otros licores permitidos
Bebidas no alcohdlicas Agua, jugos, gaseosas
Mercado Productos basicos de consumo diario
Huevos de granja Venta por unidad o bandeja
Ui 50SL & fundacion
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Pollo crudo Venta por unidad o por pedido
Servicios complementarios | Conectividad y acompafiamiento académico

Este portafolio es atractivo porque mezcla productos de consumo inmediato con productos de
abastecimiento familiar y un servicio diferenciador que fortalece la relacién con la comunidad.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico del negocio es el abastecimiento. La tienda deberd surtirse de manera
periodica con bebidas, productos de mercado, huevos y pollo crudo, buscando proveedores que
ofrezcan calidad, cumplimiento y precios razonables. En el caso del pollo crudo, es recomendable
trabajar con proveedores formales o confiables, a fin de reducir riesgos sanitarios y garantizar un mejor
control del producto.

El segundo proceso es la conservacion y almacenamiento. Para ello serdn esenciales los
congeladores, el exhibidor y el parque solar, ya que estos equipos permitiran mantener la cadena de
frio de bebidas y alimentos perecederos. En una zona donde el servicio energético puede presentar
dificultades, contar con respaldo propio mejora la continuidad del negocio y protege la mercancia.

El tercer proceso corresponde a la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Incluye la venta, el
cobro, la orientacion al cliente, la entrega de productos y el apoyo bésico en conectividad. El cuarto
proceso es el acompafiamiento académico, que puede desarrollarse en horarios definidos, usando
computador, intemnet y un espacio organizado para estudiantes.

Finalmente, el negocio debe desarrollar un proceso de control que incluya revision de inventarios,
control de caja, seguimiento de productos de mayor salida y monitoreo de mercancia perecedera. Esto
permitira evitar pérdidas, mejorar el surtido y tomar decisiones oportunas.

Tabla 4. Procesos técnicos principales

Etapa Actividad

Abastecimiento Compra y reposicion de surtido
Conservacion Refrigeracion y almacenamiento

Atencion comercial | Venta directa en sitio

Conectividad Prestacidn basica de internet

Apoyo académico | Orientacién y acompafiamiento a estudiantes
Control Caja, inventario y revision de rotacion

La clave del funcionamiento sera mantener orden, limpieza, buen trato y continuidad en el servicio.
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7. REQUISITOS LEGALES

La Tienda La Bendicion debe contemplar requisitos legales bésicos en materia comercial, tributaria y
sanitaria. En ese sentido, se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar
conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Gnico tributario y facturacion electronica,
dejando asiuna base de orientacion para que el emprendedor avance de manera organizada y segura
en su proceso de formalizacion.

Entre los aspectos més importantes esté la revision del Registro Unico Tributario — RUT, que permite
identificar la actividad econdémica ante la autoridad tributaria. También debe tenerse presente la
revision de obligaciones relacionadas con la facturacion electrénica, en caso de que por el crecimiento
del negocio, el tipo de operacion o la normatividad aplicable llegue a requerirse. Aunque en una etapa
inicial el negocio pueda operar de forma sencilla, es recomendable construir desde el principio habitos
de organizacion documental y registro de ventas.

Por tratarse de un establecimiento que maneja alimentos, huevos y pollo crudo, también se deben
observar condiciones sanitarias minimas. Esto implica cuidado en la limpieza del local, conservacion
adecuada de productos, manipulacion higiénica, control de residuos y proteccién de los alimentos
frente al calor, los insectos o la contaminacion. El pollo crudo, en especial, requiere manejo
responsable de temperatura y almacenamiento separado cuando sea posible.

Tabla 5. Requisitos legales y de apoyo técnico

Requisito o accion Finalidad

Registro Unico Tributario (RUT) Identificacion tributaria del negocio

Revision de obligaciones | Formalizacién basica del establecimiento

comerciales

Facturacion electronica, si aplica Cumplimiento tributario segln condiciones del negocio

Condiciones sanitarias Manejo adecuado de alimentos y pollo crudo

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y facturacién
electronica

La recomendacion general es avanzar por etapas: primero organizar la operacion, luego fortalecer la
formalizacion y, de manera progresiva, cumplir con las exigencias tributarias y sanitarias que resulten
aplicables.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacién sera la venta presencial en sitio, ya que la esencia del negocio
consiste en resolver necesidades inmediatas a quienes viven o transitan por la zona. La tienda debe
proyectarse como un lugar visible, accesible y confiable, donde el cliente encuentre productos y
servicios Utiles sin complicaciones.
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Un segundo canal importante seré el voz a voz, que en sectores rurales tiene un valor muy alto. Un
negocio que atiende bien, mantiene productos frios, cumple horarios y ofrece apoyo a la comunidad
tiene amplias posibilidades de ser recomendado por vecinos, familias y transportadores.

Eltercer canal sera la relacién directa con la comunidad educativa y las familias, especialmente por el
componente de acompafiamiento académico. Este servicio puede fortalecer el vinculo del negocio con
estudiantes y padres de familia, generando confianza, cercania y una imagen positiva del
establecimiento.

Como apoyo adicional, se recomienda contar con sefializacion visible sobre la via, donde se destaque
la existencia de bebidas frias, mercado, huevos, pollo y conectividad. En negocios de paso, un buen
aviso puede hacer una gran diferencia en la atraccion de clientes.

9. PROYECCION DE VENTAS

La base suministrada plantea ventas aproximadas de $400.000 por semana, lo que equivale a cerca
de $1.600.000 mensuales. Sin embargo, para dejar un anlisis més (til y realista, se proponen tres
escenarios de ventas: uno conservador, uno medio y uno fortalecido. Esto permite visualizar la
evolucion posible del negocio segln su nivel de posicionamiento y rotacion.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $400.000 $1.600.000
Medio $700.000 $2.800.000
Fortalecido | $1.000.000 $4.000.000

El escenario conservador corresponde a una etapa inicial, cuando el negocio alin estd ganando
reconocimiento. El escenario medio seria alcanzable si la tienda se posiciona entre la comunidad,
transportadores e instituciones. El escenario fortalecido requeriria una mayor rotacién de productos
refrigerados, mejor surtido y uso constante de los servicios de conectividad y apoyo académico.

Tabla 7. Distribucion estimada de ingresos

Linea Participacion estimada
Bebidas 30%
Mercado 20%
Huevos 10%
Pollo crudo 20%
Conectividad y apoyo académico | 20%

Esta distribucion sugiere que, aunque el acompafiamiento académico no sea la linea mas alta en
dinero, si puede ser decisivo para diferenciar el negocio y fortalecer la relacion con la comunidad.
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10. COSTOS Y GASTOS

Los costos del negocio se dividen en dos grandes grupos: los costos de inversion inicial y los gastos
de operacion mensual. En el caso de la operacion, ademas de surtir la tienda, sera necesario asumir
costos de internet, apoyo operativo, mantenimiento, aseo e imprevistos. Para fines del plan, se
plantean valores estimados y razonables.

Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de bebidas y mercado | $900.000
Reposicion de huevos y pollo crudo | $700.000

Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, aseo e imprevistos | $250.000
Total mensual estimado $3.100.000

Tabla 9. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.600.000 $3.100.000 -$1.500.000

Medio $2.800.000 $3.100.000 -$300.000

Fortalecido | $4.000.000 $3.100.000 $900.000

El andlisis financiero deja una conclusion importante: el negocio no sera plenamente sostenible si se
mantiene solo en el escenario inicial. Para que alcance equilibrio y rentabilidad, necesita mejorar la
rotacion, fortalecer las ventas de bebidas frias, pollo y huevos, y aprovechar mejor los servicios
complementarios. También podria mejorar su resultado si parte del apoyo operativo es familiar o si se
reduce el costo fijo durante |a fase inicial.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana del negocio sera sencilla y funcional. Inicialmente se plantea contar con dos
personas: el duefio o duefia del negocio y un ayudante. Esta estructura es adecuada para una tienda
rural en etapa de inicio, pues permite mantener control directo sobre la operacion y reducir costos
administrativos.

El duefio o duefia se encargaré de la administracion general, manejo del dinero, compras, revision de
inventario, atencién en momentos clave y coordinacién del acompafiamiento académico cuando sea
necesario. El ayudante apoyara en la atencion diaria, organizacion del surtido, limpieza, reposicion de
productos, apoyo al cliente y tareas operativas.
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Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, compras, caja, atencion y apoyo académico | 1
Ayudante | Atencién, surtido, limpieza y apoyo operativo 1

Mas que una némina grande, el negocio necesita personas responsables, organizadas, honestas y
con buen frato hacia la comunidad, pues la confianza sera uno de los pilares del proyecto.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener el funcionamiento de la tienda se requiere una base minima de equipos,
mobiliario, tecnologia y capital de frabajo. Entre los elementos mds importantes se encuentran el
parque solar, el intemet satelital, los congeladores, el exhibidor, el computador, las estanterias, las
mesas, las sillas y el surtido inicial.

Ademas de estos recursos fisicos, el negocio necesita una organizacion operativa clara. Esto incluye
horarios definidos, control de caja, inventario, normas basicas de limpieza, revision de mercancia
perecedera y programacion del tiempo destinado al acompafiamiento académico. Muchos negocios
pequefios no fracasan por falta de clientes, sino por desorden en el manejo del dinero o del inventario.

Tabla 11. Necesidades del proyecto

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad Internet satelital

Refrigeracion Congeladores y exhibidor

Mobiliario Estanterias, mesas, sillas

Tecnologia Computador

Operacion Surtido y capital de trabajo

Servicio comunitario | Espacio basico para apoyo académico

La tienda también requerira disciplina administrativa, constancia en el surtido y capacidad para ajustar
su operacion segun la respuesta del mercado.

13. VALOR DEL PROYECTO

Segun la informacion base, el presupuesto disponible es de $7.000.000. Sin embargo, al revisar los
equipos y necesidades del negocio, se observa que este valor seria suficiente para una fase inicial
parcial, pero no para una instalacién completa y fortalecida. Por esa razon, el plan estimaun valor total
superior, dejando clara la brecha entre lo disponible y lo ideal.
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Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores y exhibidor $2.000.000
Computador y caja basica $800.000

Mobiliario y adecuacion $1.000.000
Surtido inicial $2.000.000
Capital de trabajo $700.000
Valor total estimado $10.500.000

Tabla 13. Relacién entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor
Presupuesto disponible $7.000.000
Valor estimado del proyecto | $10.500.000
Brecha aproximada $3.500.000

La mejor estrategia consiste en iniciar por etapas, priorizando primero bebidas, mercado, huevos,
conectividad y una version basica del acompafiamiento académico, para luego fortalecer
progresivamente el componente de refrigeracion, mobiliario y surtido.

14. PLAN OPERATIVO

La tienda funcionara con atencion directa en sitio. Al inicio de la jomada se realizara limpieza, revision
de equipos, organizacién del surtido y preparacion del espacio de atencién. Durante la mafiana se
atendera principalmente a la comunidad, mientras que en horas de mayor transito se dara prioridad a
la venta rapida de bebidas, mercado y productos de paso.

En la tarde, ademés de la atencién habitual, puede destinarse un espacio para el acompafiamiento
academico y el uso de conectividad por parte de estudiantes o familias. Al cierre del dia, se revisara
la caja, se hard aseo, se verificard el inventario y se dejaran listos los productos para la jomada
siguiente.

Tabla 14. Plan operativo diario

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden, revision de equipos
Mafana Venta de mercado y atencion a comunidad
Mediodia y tarde | Mayor salida de bebidas y ventas rapidas
Tarde Espacio para apoyo académico y conectividad
Cierre Caja, aseo, revision de inventario
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De forma semanal se recomienda revisar la rotacion del pollo, los huevos y los productos refrigerados.
De manera mensual, conviene analizar ventas, gastos, utilidad y necesidad de ampliar o ajustar el
surtido.

15. IMPACTO Y ALCANCE

La Tienda La Bendicion tiene potencial para generar un impacto importante en la vereda El Progreso
y en el comedor vial donde se ubica. En el plano social, mejora el acceso de la comunidad a bienes y
servicios que de otro modo implicarian mayores desplazamientos. En el plano territorial, sirve de apoyo
atransportadores, visitantesy personas que transitan por la via. En el plano educativo, aporta un valor
diferencial al brindar acompafiamiento académico bésico a estudiantes del sector.

También existe un impacto econémico relevante, ya que el negocio puede generar ingresos para la
familia emprendedora, dinamizar la economia local y, en el tiempo, consolidarse como un referente de
servicio en la vereda. Su alcance inicial seré local y comunitario, pero por su ubicacion sobre la via,
también podra atender demanda de paso que fortalezca su crecimiento.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos

Territorial Apoyo al transito y solucion de necesidades inmediatas
Educativo Acompaiiamiento académico para estudiantes
Econdmico Generacion de ingresos y dinamizacion local

La tienda no solo tiene valor comercial. Bien administrada, puede convertirse en un pequefio centro
de apoyo para la comunidad y un punto Util dentro del territorio.

16. MAPA DE ACTORES

Elnegocio se relaciona con actores internos, comunitarios e institucionales. En el centro del proyecto
se encuentran el duefio o duefia y el ayudante, responsables directos de la operacion. A su alrededor
estan la comunidad, los transportadores, los turistas, las instituciones y las familias con estudiantes,
que representan los principales usuarios del servicio.

También aparecen actores institucionales relacionados con la formalizacién v las buenas practicas,
como la autoridad tributaria y la autoridad sanitaria, asi como los proveedores que garantizaran el
abastecimiento del negocio.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Interno Lidera operacion y administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo y atencién
Comunidad Extemo Cliente frecuente y beneficiaria
Transportadores Extemo Cliente de paso
B /ser [HETN @& fundacion
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Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Aliadas o usuarias puntuales
Estudiantes y familias Extemo Usuarios del apoyo académico
Proveedores Externo Abastecen mercancia y equipos
DIAN y entorno tributario | Institucional | Referencia para formalizacion y RUT
Autoridad sanitaria Institucional | Referencia para manejo de alimentos

Elbuen relacionamiento con estos actores sera decisivo para la estabilidad y crecimiento del negocio,
especialmente con la comunidad, que sera la base principal de su sostenibilidad.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

La Tienda La Bendicion es una iniciativa pertinente, Util y con potencial de crecimiento, porque
responde a una necesidad real de la vereda El Progreso y del corredor vial Casuarito — Puerto Camefio:
acercar productos basicos, bebidas, conectividad y apoyo comunitario a una zona donde los servicios
estan dispersos. Su principal fortaleza esta en la combinacion de ubicacién estratégica, atencion
cercana, variedad de productos y acompafiamiento académico, lo que la diferencia de otros negocios
cercanos.

El andlisis también muestra que el proyecto debe iniciarse con orden y por etapas. El presupuesto
disponible puede servir para una fase inicial, pero la proyeccion completa del negocio requiere
fortalecer la inversion, especialmente en refrigeracion, energia y surtido. Si la tienda se administra con
disciplina, buen trato, control del inventario y enfoque comunitario, podra consolidarse como un
negocio sostenible y valioso para la poblacion del sector.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.
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DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.

BENEFICIARIO Omaira Camacho

TIENDA Tienda La bendicion

FECHA

19/12/2025




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprendimiznto y aumento de capacidades logisticas de los
pequeios tenderos en |a zona rural del departamento de Vichada.”

G[Ci'l"l

’sqrv?:rq: m}ncmlab q odahbs

Fecha: 02 - ¢ 4. 2O2E

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio {Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con fa Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
a ce L . nida
negocio. Disefio, diagramacidn e lmpresmn en formato fisico.

ENTREGA: ( \ ! E

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
: CONTRATISTA

Huella

RECIBE:

Firma: /}jﬂé.‘- Bt Caf o=
Nombres: _ (2 v L5,
. Spzsms, $f

| OBSERVACIONES:

O




Noemy Gaitan Carrillo



REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 I:un ddCi On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimientoy carcios e Bl
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural =

del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

BESERPCISH DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Noemy Gaitan Carrillo

TIENDA Restaurante Mi progreso

FECHA 5/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

% Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
Sl “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integrales y sociales

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION
DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequeifios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, Nocm \ 6(1\1\73\1’\ Gl‘ﬁ\}c identificado(a)

con cédula de ciudadania No. H].151. 620 manifiesto mi compromiso de:

= Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto.

= Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
durante el proceso de formacion.

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= Implementar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

Declaro, ademas, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: uoem\[ Sai ‘r?:m Sy '
Nombres: Noemy Eaitan Corc o

cc: Ygr. 281 g1

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

i PARTICIPACION .
=] Convenio de Asocizcion No. 005 de 2025 fundacion
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRQO, cuyo objeto es la “implementacion de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

Yo, NO&YY\'\! Gm*an COfﬂib identificado(a) con

cédula de ciudadania No. Hi.251 . 62= , manifiesto voluntariamente mi

interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demas actividades
programadas.

e Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

e Brindar acceso a la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.

e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

s

En constancia se firma en Pue('m Gore™ a2 los > dias del mes de
£eh ero del afio 2028.

RECIBE:

Firma: \\\oemxj g::ti{"cm o
Nombres: Na@ﬁ\\{ ché\—a-n Garelllo.

cc: 4Hi.25).620

OBSERVACIONES:

servicios integrsles y sodisles




P T

" Ttem Verificad:

FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
| PROI (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) -
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento !:HCQIQ_SE_‘IEEQ
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: IDIA g% |IVIES o |ANO Qo2&
Beneficiario Noemt Gaitan Cardlio
Cédula Hi .151. 622 Sexo: Ef\/lujer OOHombre
Departamento: U rehad oo Municipio: Uichadev
Vereda / Inspeccion: ! U'rn] &
Direccion:

El beneficiario cuenta con local fisico adecua;o [l Si I No
Se observa funcionamiento del negocio d' Sid No
Hay presencia de productos o servicios en oferta ¥ 50 No
‘EI beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Eﬂ;& O No

7 si 0 No

Revision de condiciones actuales del negocio [ i/ O No
Propuesta de valor y tipo de clientes b Si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién Eﬂ’SI'/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario Iﬁrsi/ O No
Necesidades para el plan de negocio IZ’fSi /O No
Condiciones de infraestructura y equipos Ef,si/ O No
[Estrategias de comercializacién o si /ONo
lotros:

Osi/0No
DIAGNOSTICO DELNEGOCIO.

Documentos que posee:

Fortalezas actuales del negocio: G&gb('\ (‘.:y,":n—(ijrc,ql 0\1
ORUT

Ub i cacion

éDesea apoyo para formalizar su

s

T r O Camara de Comercio
JBetas queenirenta: LGE.USh @ O Certificado de uso de suelos O No
Hetch déo
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION 2
El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido [(5) O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva 12]’,5,, O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores 7 siONo
; COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita Pia-ﬂ d& a C(;{On i@g )6‘}:C0" . )
Compromisos del beneficiario: OFC)CU’!{ }(j.c_ab CJ& p;a-“CS Jdo acei
Observaciones: D{PHC oy lo Cl,\l:r&nf;i‘ﬂ @ ¥
] A N
Firma: "1@\; Firma: C/L I ‘4 O
Noem\-\ écu—)-an = (A ‘/q
Beneficiario: M oy Coie=in C . Profesional:_1 (5 hlen. ( Mowciles
Cédula:_ A1 7] 620 L Py - Cédula:___ | J21.-EAB. §7T-

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negocio y constltuye evidencia del acompafiamliento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
S S




DECLARACION JURAMENTADA
§ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun d@Ci on

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios intogreies y SoCisins
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

vo, No emy Baitan Guille , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. YI.251.62C  residente del municipio de
PC-C—{HD Carrene , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento gue:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenio.

2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.

4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracién en Pued‘v Camren®  alos =3
diasdel mesde __ener del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma:NDem:f 6:::‘: tan C-
Nombres: J\bem ':,p ga; ‘i'tm C(:\rﬁIl ] ' [>)

cC: Hi.291.620

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

RESTAURANTE MI PROGRESO

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequeiios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Noemy Gaitan Carrillo
EMPRENDEDOR

Nombre del negocio: Restaurante Mi Progreso
Ubicacion: Entrada de la inspeccion de Murillo, sobre la
via Villavicencio — Puerto Carrefio, municipio de Puerto

Carreio, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

El Restaurante Mi Progreso nace para atender una necesidad concreta en la entrada de la inspeccion
de Murillo: la falta de un punto cercano y completo donde las personas puedan encontrar alimentacion,
bebidas frias, hielo y productos basicos sin tener que desplazarse varios kilometros. En zonas rurales
y de transito, esta necesidad se vuelve méas evidente porque los tiempos de recorrido, las condiciones
de laviay la distanciaentre un establecimiento y otro afectan directamente el bienestar de |a poblacion
y de los viajeros.

La necesidad no es unicamente comercial. También es una necesidad practica del territorio. Los
vecinos del sector requieren un sitio proximo donde puedan comprar alimentos, bebidas o articulos
basicos de manera rapida. A su vez, los transportadores y demas personas gque recorren la via
necesitan un lugar donde desayunar, almorzar, cenar, adquirir hielo, comprar una bebida fria o
abastecerse en caso de algin imprevisto. En contextos célidos como el de Puerto Carrefio, contar con
refrigeracion y disponibilidad de productos frios no es un lujo, sino una solucién muy Util.

Ademas, el negocio responde a una necesidad de apoyo al transito. En una via como esta pueden
presentarse retrasos, cansancio, fallas mecanicas o requerimientos de descanso y alimentacion. Por
es0, un restaurante-tienda ubicado en un punto estratégico puede convertirse en un soporte real para
la movilidad, el abastecimiento y la atencién oportuna.

En consecuencia, el problema que busca resolver el negocio es la insuficiencia de servicios cercanos,
integrales y continuos en el sector, especialmente para alimentacién, bebidas frias, hielo y productos
bésicos de consumo.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes del Restaurante Mi Progreso son diversos, lo cual representa una ventaja porque permite
distribuir el riesgo comercial y no depender de un solo grupo de compradores. El primer grupo
corresponde a la comunidad de la vereda y sectores cercanos, que constituyela clientela mas estable.
Estas personas pueden comprar mercado basico, bebidas, hielo y alimentos preparados durante toda
la semana, segln sus necesidades cotidianas.

El segundo grupo esta compuesto por |os transportadores, quienes son fundamentales para el negocio
por tratarse de un establecimiento ubicado sobre una via de transito. Este tipo de cliente suele requerir
desayunos, almuerzos, cenas, café, bebidas frias, hielo y atencién répida. También valora la
posibilidad de encontrar servicio en horarios amplios, lo que hace més atractiva la propuesta del
restaurante.

El tercer grupo son las instituciones, que pueden convertirse en clientes puntuales cuando desarrollen
actividades en el sector o necesiten apoyo logistico, compras menores o alimentacion para personal
desplazado. Aunque sufrecuencia puede ser menor, representan una oportunidad importante de venta
en momentos especificos.

“ser  eunll@ fundacion
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El cuarto grupo corresponde a los turistas, viajeros y visitantes, quienes demandan principalmente
comida preparada, bebidas y productos de consumo répido. Este cliente no siempre es permanente,
pero si puede generar ingresos valiosos, especialmente cuando el negocio se posicione como un
punto reconocido sobre la via.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad de la vereda | Mercado, bebidas, hielo y alimentacion Alta
Transportadores Desayuno, almuerzo, cena, bebidas vy | Media-alta
descanso
Instituciones Compras puntuales y apoyo logistico Media
Turistas y viajeros Alimentacion, bebidas y productos rapidos Media

La presencia de estos distintos tipos de clientes permite pensar en un flujo de ventas mas equilibrado
y en varias lineas de ingreso dentro del mismo establecimiento.

3. COMPETENCIA

La competencia del Restaurante Mi Progreso esta conformada por comercios que se encuentran
aproximadamente a 20 kilémetros del lugar proyectado. Entre ellos se mencionan Rut Alvarez, quien
ofrece bebidas y productos agropecuarios de la zona, y Perla Brito, quien comercializa mercado y
bebidas en general. Estoindica que si existe oferta comercial en el entorno, pero no necesariamente
una propuesta tan completa ni ubicada exactamente en el punto donde se encuentra la necesidad.

La principal diferencia del Restaurante Mi Progreso no esta solo en lo que vende, sino en comoy
dénde lo ofrece. Su ubicacion estratégica en la entrada de la inspeccion de Murillo le permite captar
la demanda inmediata de quienes transitan o viven cerca. Ademas, su propuesta integra tres
elementos que lo hacen mas competitivo: servicio de restaurante, despacho de hielo y atencion
continua.

En corredores rurales, estas caracteristicas tienen mucho peso. Un negocio puede vender bebidas o
mercado, pero no todos ofrecen comida preparada, hielo y disponibilidad amplia en un mismo lugar.
Quien necesita una bebida fria, una comida caliente o hielo para una necesidad inmediata valora la
cercania, la rapidez y la continuidad del servicio por encima de otros factores.

Tabla 2. Comparacion basica con la competencia

Competidor o fipo de | Lo que ofrece Diferencia frente a Mi Progreso

oferta

Rut Alvarez Bebidas y productos agropecuarios No integra restaurante ni hielo
como eje principal

Perla Brito Mercado vy bebidas No integra restaurante con
atencion continua

i i ~ser PENZ 0@ fundacion
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Otros comercios | Oferta parcial Mayor distancia y  menor
cercanos integralidad
Restaurante Mi | Restaurante, hielo, bebidas, mercado | Propuesta mas completa vy
Progreso y atencion amplia estratégica

Por tanto, la competencia existe, pero el negocio tiene buenas posibilidades de diferenciarse y
posicionarse si mantiene calidad, surtido y constancia en el servicio.

4. IDEA DE NEGOCIO

El Restaurante Mi Progreso es un emprendimiento rural que combina restaurante, tienda basica y
punto de apoyo al transito. Su propésito es ofrecer alimentacion preparada, bebidas frias, hielo y
algunos articulos esenciales de mercado a las personas que vivenen el sector y a quienes transitan
por la via Villavicencio — Puerto Carrefio.

La idea del negocio va més allé de ser un restaurante tradicional. Se busca crear un lugar util, donde
una persona pueda desayunar, almorzar o cenar, pero también comprar una bebida fria, adquirir hielo,
llevar productos de mercado o resolver una necesidad puntual durante su recorrido. Esta mezcla de
servicios le da al negocio mayor versatilidad y le permite responder a distintas demandas durante el
diay la noche.

El eje principal del proyecto es la atencion alimentaria. Sin embargo, la combinacién con hielo, bebidas
y mercado fortalece la rentabilidad y mejora la capacidad de atraer diferentes tipos de clientes. A esto
se suma la ubicacion, que hace del establecimiento un punto de referencia para la zona.

En sintesis, la idea de negocio consiste en montar un establecimiento practico, bien ubicado y
funcional, capaz de prestar un servicio integral al territorio, con una propuesta sencilla pero muy (il

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El Restaurante Mi Progreso ofrecerd una mezcla de productos y servicios pensada para cubrir
necesidades basicas y frecuentes del sector. En la parte comercial venderad bebidas alcohdlicas,
bebidas no alcohdlicas, productos de mercado e hielo. En la parte gastronémica brindara desayuno,
almuerzo y cena, con una oferta sencilla, de buena aceptacion y adaptada a las costumbres
alimenticias del territorio y al transito de la via.

Como supuesto razonable, el restaurante puede manejar desayunos tipicos, platos comientes, sopas,
arroz, proteina del dia, bebidas acompafantes, comidas rapidas sencillas y raciones que sean
rendidoras y faciles de preparar. Esto permite tener una operacién mas eficiente y atender mejor las
horas de mayor demanda.

El hielo es un producto muy importante dentro del portafolio, no solo por las altas temperaturas del
territorio, sino porque puede tener buena salida tanto para comunidad como para viajeros y
transportadores. De igual manera, el servicio de conectividad puede actuar como un complemento que
aumenta la utilidad del negocio v atrae clientes.
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Tabla 3. Portafolio del negocio

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas Cervezas v otros licores permitidos
Bebidas no alcohdlicas | Agua, jugos, gaseosas, hidratantes, café
Mercado Productos basicos de consumo diario
Restaurante Desayuno, almuerzo y cena
Complementarios Hielo

Servicio adicional Conectividad a internet

La combinacion entre restaurante y tienda bésica es una de las mayores fortalezas del proyecto,
porque permite vender tanto productos de alta rotacion como servicios de mayor valor por cliente.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico del negocio es el abastecimiento. Para operar de forma adecuada, el
restaurante debera comprar insumos para cocina, mercado, bebidas, hielo o materiales relacionados
con su conservacion, asi como elementos de aseo y apoyo operativo. Estas compras deben
programarse con frecuencia para evitar faltantes, especialmente en productos refrigerados y materias
primas perecederas.

El'segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Este punto es fundamental, ya que una
parte importante del negocio depende del frio y del buen manejo de alimentos. Los congeladores, las
estanterias y el respaldo energético mediante parque solar seran herramientas clave para proteger la
mercancia y reducir pérdidas por dafio o descomposicion.

El tercer proceso es la preparacion de alimentos. Aqui se requiere una cocina organizada, con espacio
para lavado, almacenamiento, preparacién, coccion, servido y limpieza. El orden en este proceso es
indispensable para garantizar calidad, presentacion y condiciones higiénicas adecuadas. La buena
manipulacion de alimentos no solo protege al cliente, sino que fortalece la imagen del negocio.

El cuarto proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Este proceso incluye recibir al
cliente, tomar el pedido, servir, cobrar, entregar el producto y mantener un trato amable. Siel negocio
plantea atencion amplia o continua, seré necesario organizar tumos o estrategias de trabajo que
permitan sostener el servicio sin afectar la calidad.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Proceso Actividad principal
Abastecimiento | Compra de mercado, bebidas e insumos
Conservacion | Refrigeracion y almacenamiento adecuado

Cocina Preparacion, coccion y servido de alimentos
Atencion Servicio directo al cliente y cobro
Control Registro de ventas, compras e inventario
Apoyo Limpieza, mantenimiento v organizacion general
=@, ser 2@ fundacion
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La buena ejecucion de estos procesos permitira que el negocio funcione con orden y tenga mejores
posibilidades de rentabilidad.

7. REQUISITOS LEGALES

En el componente legal, el Restaurante Mi Progreso debe considerar aspectos de formalizacién
comercial, tributaria y sanitaria. Aunque se trate de un emprendimiento pequefio, es importante que
avance de manera organizada, pues esto facilita su crecimiento, genera mayor confianza y reduce
riesgos a futuro.

Uno de los aspectos basicos es contar con el Registro Unico Tributario (RUT), que permite identificar
la actividad econémica del negocio y definir sus obligaciones tributarias. También es recomendable
revisar la formalizacion del establecimiento mediante el registro correspondiente, segln aplique a su
funcionamiento y desarrollo comercial.

Por fratarse de un restaurante con expendio de bebidas y alimentos, el negocio debe prestar especial
atencion a las condiciones sanitarias del lugar, la manipulacion de alimentos, la limpieza de la cocina,
el almacenamiento y la adecuada conservacion de productos frios y perecederos. Estos elementos
son esenciales para proteger la salud de los clientes y para sostener la buena imagen del
establecimiento.

Tal como se solicit6, en este plan se deja expresa constancia de que se realizé una asistencia técnica
por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro
tnico tributario y facturacion electronica. Esta orientacién es valiosa porque permite al emprendedor
comprender mejor los pasos necesarios para avanzar en la organizacion legal del negocio.

TABLA 5. REQUISITOS LEGALES BASICOS

REQUISITO O ACCION FINALIDAD

RUT Identificacion tributaria del negocio

Matricula o registro comercial Formalizacion del establecimiento

Facturacion electronica, siaplica | Cumplimiento de obligaciones tributarias

Condiciones sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

Asistencia técnica brindada Orientacién sobre formalizacion, RUT y facturacion electrénica

El cumplimiento de estos requisitos puede desarrollarse por etapas, pero debe asumirse desde el
inicio como parte del fortalecimiento del negocio.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal del Restaurante Mi Progreso sera la venta directa en sitio, debido a que la ubicacion
es una de sus mayores fortalezas. La comunidad, los transportadores y los viajeros podran llegar
directamente al establecimiento para consumir alimentos, comprar bebidas, adquirir hielo o llevar
productos de mercado.
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El segundo canal sera el voz a voz, que en zonas rurales tiene un valor muy alto. Si el restaurante
logra reconocimiento por la calidad de su comida, la atencion amable, la disponibilidad de hielo y la
constancia del servicio, puede consolidarse rapidamente entre vecinos, conductores frecuentes y
personas que recorren la via.

Como tercer canal, se puede trabajar el contacto directo con instituciones y transportadores
frecuentes, quienes podrian hacer encargos, pedidos previos 0 compras programadas. Méas adelante,
y como supuesto razonable, también se puede usar WhatsApp como canal de consulta o coordinacion
de pedidos basicos, sin necesidad de una estructura tecnoldgica compleja.

Tabla 6. Canales de comercializacién

Canal Descripcion

Venta directa en sitio | Canal principal de atencion y venta

Voz a voz Recomendacion entre comunidad y viajeros
Pedidos directos Encargos a transportadores o instituciones

WhatsApp, a futuro | Consulta y coordinacién basica de pedidos

Estos canales son suficientes y apropiados para la etapa inicial del negocio, y pueden fortalecerse con
el tiempo segln crezca la operacion.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base suministrada es de $1.400.000 por semana, lo que equivale aproximadamente a
$5.600.000 mensuales. Esta cifra puede entenderse como un escenario conservador para la etapa
inicial. El valor promedio de venta de $120.000 parece mas coherente con consumos grupales,
compras combinadas o pedidos de varias unidades, por lo que no se debe interpretar como una
compra individual fija.

Para que el anélisis sea més U(til, se plantean tres escenarios: conservador, medio y fortalecido. El
primero corresponde al arranque del negocio; el segundo supone mayor fidelizacién de clientes; v el
tercero se asocia a una operacion mas consolidada y continua.

Tabla 7. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $1.400.000 $5.600.000
Medio $1.800.000 $7.200.000
Fortalecido | $2.300.000 $9.200.000

Ademas, es Util estimar de dénde provendrian los ingresos del negocio.
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Tabla 8. Distribucion estimada de ingresos

Linea Participacién estimada
Restaurante 40%

Bebidas 25%

Mercado 15%

Hielo 15%

Conectividad y otros | 5%

Esta distribucion muestra que el corazén del negocio sera el restaurante, pero el hielo y las bebidas
también tendran un papel importante en la rentabilidad general. Para lograr sostenibilidad, el
establecimiento debe buscar al menos ubicarse de manera constante en el escenario medio.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos del negocio se dividen entre inversion inicial y gastos operativos mensuales. Para efectos
del funcionamiento diario, el restaurante tendré como principales gastos la reposicion de bebidas y
mercado, la compra de insumos de cocina, la conservacion de hielo o refrigeracion, la conectividad, el
pago del personal y los gastos menores de operacion.

Tabla 9. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicién de bebidas y mercado $1.500.000
Insumos de cocina $1.300.000
Hielo / insumos de refrigeracion $400.000
Internet satelital $250.000

Pago cocinera $1.000.000
Pago ayudante $1.000.000
Gas, aseo, mantenimiento e imprevistos | $450.000

Total mensual estimado $5.900.000

Con esta estructura, se puede comparar el comportamiento financiero segtin el nivel de ventas.

Tabla 10. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $5.600.000 $5.900.000 -$300.000

Medio $7.200.000 $5.900.000 $1.300.000

Fortalecido | $9.200.000 $5.900.000 $3.300.000

Este analisis muestra que el negocio es viable, pero no con cualquier nivel de ventas. Para que la
operacion sea sana y sostenible, debe alcanzar como minimo el escenario medio, controlar pérdidas
y mantener un buen movimiento en restaurante, bebidas e hielo.
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11. TALENTO HUMANO

El talento humano necesario para el Restaurante Mi Progreso esta conformado por duefio, cocineray
ayudante. Esta estructura es adecuada para un negocio pequefio que combina restaurante y tienda
basica, ya que permite cubrir las funciones esenciales sin sobredimensionar la operacion.

El duefio sera responsable de la administracion, las compras, el manejo de caja, la supervision de la
operacion y la toma de decisiones. La cocinera tendra a cargo la preparacion de desayunos, almuerzos
y cenas, asi como la organizacién basica de cocina. El ayudante apoyard en atencién al cliente,
limpieza, surtido, organizacion del espacio y servicio a mesa o entrega.

Tabla 11. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, compras, caja y supervision | 1
Cocinera | Preparacion de alimentos 1
Ayudante | Atencion, surtido, limpieza y apoyo general | 1

Aunque la estructura es sencilla, puede ser suficiente para iniciar si existe buena distribucién del
trabajo, compromiso y organizacion en los horarios.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para operar de manera adecuada, el restaurante necesita una base fisica y operativa sélida. Entre los
requerimientos més visibles se encuentran el parque solar, el intemet satelital, los congeladores, el
computador, las estanterias, las mesas, las sillas, el surtido, la estufa, la vajilla y los utensilios de
cocina. Estos recursos hacen posible tanto la venta de productos frios como la preparacién y atencion
de alimentos.

Sin embargo, también existen necesidades menos visibles, pero igual de importantes. El negocio
requiere control de inventario, orden de cocina, limpieza permanente, manejo responsable de Ia caja,
definicion de horarios, disciplina en las compras y seguimiento al comportamiento de las ventas. En
emprendimientos de este tipo, muchas veces el éxito depende méas del orden diario que del tamario
de la inversion.

Tabla 12. Necesidades del proyecto

Tipo Requerimiento

Energia Pargue solar

Conectividad | Internet satelital
Refrigeracién | Congeladores

Cocina Estufa, vajilla y utensilios
Atencion Mesas, sillas y mobiliario
Tecnologia Computador

Operacion Surtido y capital de trabajo
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Cubrir estos requerimientos permitira que el negocio no funcione de forma improvisada, sino con una
base minima para sostenerse y crecer.

13. VALOR DEL PROYECTO

Aunque el presupuesto disponible informado es de $4.000.000, el anlisis muestra que esa cifrano es
suficiente para montar el proyecto completo en una sola etapa. Por eso, es necesario presentar un
valor mas realista del negocio, diferenciando entre el capital disponible y la inversion ideal para
arrancar con una operacion mas completa.

Tabla 13. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Intemnet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $2.000.000

Computador v caja basica $800.000
Mesas, sillas y estanterias | $1.500.000
Estufa, vajilla y utensilios $1.200.000

Surtido inicial $2.500.000
Capital de trabajo $1.000.000
Valor total estimado $13.000.000

Tabla 14. Relacion entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor
Presupuesto disponible $4.000.000
Valor estimado del proyecto | $13.000.000
Brecha aproximada $9.000.000

La conclusion es clara: con cuatro millones de pesos solo seria posible iniciar una fase reducida del
negocio, probablemente enfocada en una oferta basica de comidas, bebidas y algunos elementos
esenciales. La recomendacion mas realista es implementar el proyecto por etapas, priorizando lo
indispensable y ampliandolo a medida que se consoliden las ventas.

14. PLAN OPERATIVO

El Restaurante Mi Progreso funcionara con atencion directa en sitio y una rutina diaria organizada.
Durante la mafiana se realizara apertura, limpieza, alistamiento de cocina y organizacion de bebidas,
hielo y productos de salida rapida. Enel horario de desayuno se priorizaran preparaciones sencillas y
rendidoras, mientras que en el almuerzo y la cena se concentraré la mayor carga de cocina y servicio.

La propuesta de atencion continua no significa que toda la operacion de cocina deba mantenerse al
mismo nivel las 24 horas. Como supuesto razonable, se puede trabajar con cocina completa en los

Ais Sser Le0HTTH@  fundacion
Ty V : foma] = servicios integmles y sociales



horarios de mayor movimiento y con una oferta mas basica en los periodos de menor flujo, por ejemplo
bebidas, hielo, café y algunos alimentos rapidos.

Tabla 15. Plan operativo diario

Momento | Actividad principal
Apertura Limpieza, organizacion vy alistamiento

Mariana Desayunos, bebidas y atencion temprana
Mediodia | Almuerzos y mayor movimiento

Tarde Reposicion, bebidas, hielo y mercado
Noche Cenas y atencion a transportadores

Madrugada | Oferta basica, bebidas, hielo y apoyo de paso

Semanalmente se deben revisar las compras, la salida de hielo, el consumo de insumos de cocina y
el comportamiento de las ventas. Mensualmente se debe evaluar si el negocio esta cubriendo sus
gastos y si es necesario ajustar el menu, los horarios o el surtido.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del restaurante es importante en lo social, lo econémico y lo territorial. En lo
social, mejorara el acceso de la comunidad y de los viajeros a alimentacion, bebidas frias, higlo y
productos basicos en una zona donde estos servicios no siempre estan cerca. En lo territorial,
fortalecera la atencién del corredor vial y convertir la entrada de la inspeccion de Murillo en un punto
mejor equipado para responder a las necesidades de paso.

En lo econdmico, el negocio puede generar ingresos para el propietario, empleo local para al menos
dos personas adicionales y movimiento comercial en el sector. En lo comunitario, puede convertirse
en un punto de apoyo importante, especialmente en dias de mayor transito o cuando se presenten
necesidades urgentes de abastecimiento o alimentacién.

Tabla 16. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mayor acceso a bienes y alimentacion
Territorial Mejor atencion al transito y al corredor vial
Econémico Generacién de ingresos y empleo
Comunitario Mayor apoyo a la comunidad de la zona

El alcance inicial sera principalmente local y de corredor vial, pero con posibilidad de consolidarse
como un punto de referencia importante para el sector si se mantiene calidad y continuidad en el
servicio.
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16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con actores intemos, comunitarios e institucionales. En el niicleo se
encuentran el duefio, la cocinera y el ayudante, quienes sostienen la operacion diaria. Alrededor de
ellos se ubican la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que pueden hacer
uso del servicio o recomendarlo.

También hacen parte del mapa actores institucionales relacionados con la formalizacion y el
cumplimiento de requisitos, como el entomo tributario y las referencias sanitarias aplicables al manejo
de alimentos y bebidas. Aunque no participan en la operacion diaria, siinfluyen en la manera en que
el negocio debe organizarse y proyectarse.

Tabla 17. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera inversion y operacién
Cocinera Intemo Sostiene el servicio de restaurante
Ayudante Interno Apoyo operativo y atencion
Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente clave del corredor vial
Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Aliadas o clientes puntuales

Entomno tributario Institucional | Formalizacién y obligaciones
Referencia sanitaria | Institucional | Orientacién para alimentos y bebidas

Este mapa demuestra que el restaurante no solo desarrolla una actividad comercial, sino que se
integra a la vida econémica, social y funcional del sector.

CONCLUSION FINAL

El Restaurante Mi Progreso es una propuesta de negocio pertinente y bien orientada para la entrada
de la inspeccion de Murillo, porque responde a una necesidad real del territorio: contar con un punto
cercano donde se pueda acceder a alimentacion, bebidas, hielo y productos bésicos en una ubicacion
estratégica sobre la via Villavicencio — Puerto Carrefio.

Su principal fortaleza esta en combinar restaurante, tienda basica, despacho de hielo y atencion
amplia, lo que le permite ofrecer una propuesta mas completa que la de otros comercios cercanos.
Ademas, la variedad de clientes potenciales y la necesidad permanente del servicio favorecen su
proyeccion comercial.

El andlisis también muestra que el proyecto debe iniciarse con realismo financiero. El presupuesto
disponible no alcanza para montar el modelo completo en una sola fase, por lo que la mejor decision
es avanzar por etapas, comenzando con una base organizada y fortaleciendo el negocio conforme
crezcan las ventas. Si se administra con disciplina, buena atencion y control de costos, Mi Progreso
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puede convertirse en un punto de referencia (til y sostenible para la comunidad, los transportadores y
los viajeros del sector.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor v la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

Ncbemafﬂ éa'lbn &,

Noemy Gaitan Carrillo Yishlenil Johaha Morales Beltran

Emprendedora Orientadpra d ; em rendin\iento
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REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddci On

“Implementacién de accicnes que contribuyan al emprendimiento y et Tl e
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural e—
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

——— LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Noemy Gaitan Carrillo

TIENDA Restaurante Mi progreso

FECHA

5/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun dac' On
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

servicios integales y so:lcl__os

Fecha: 05-0©1-2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto

Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracién de planes de

negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

Unidad 1

ENTREGA: (W .
N/ \-.___/)

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

CONTRATISTA

RECIBE:

Firma: Nmrﬂ-l Gargo C .

Nombres:floermy Car
CC: _Ai1251 600 (pv:

Huella

OBSERVACIONES:




Carmen Cecilia Mantilla
Guerrero



REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dﬂCi On
“Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y T IR OleE 11 Saciaies
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural -

del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

—— DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Carmen Cecilia Mantilla Guerrero

TIENDA Tienda La Cristalina

FECHA 15/12/2025




.ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

i Convenio de Asociacién Ne. 005 de 2025 Fun ddc] on
“Implementacién de accicnes que contribuyan al emprendimisnto ¥ serviciog infeqralesiq soclales

aumento de capacidades logisticas de los pequenos tenderos en la zonz rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, susctito entre 3 FUNDACIGN
‘DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, v como parte de}
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, _Caimen  Ceci Vo Hw’ﬁ"!i@ﬁ : identificado(a) **

con cédula de ciudadania No._H1.250. 7 nanifiesto mi compromiso de:

.= Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. _ ‘ _
® Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
‘durante el proceso de formacién.
* Realizar mantenimiento preventivo Yy carrectivo a los equipos entregados.
. 'lmplementar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio. )

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

p‘ecla‘ro, ademds, que he sido informado(a) sobre la mportancna de la sostembllrdad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Coiwrenl” c A\, fm | i /:;f] E
~ Nombres: Zpwypten c&'? fey f/(é»ffu/!ﬁ
i 9sn ALY

OBSERVACIONES;
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenia de Asotiacién No, D05 de 2025 len d@Cl on
» “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y sanicios. intagreles' | sociales

aumento de capacidades logisticas de [os peguefios tenderos en fa zona rural

del departamentoe de Vichadz "

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacidn de Municipios
ASOSUPRO, Cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
erhprend]miento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad 'y
compromiso de participacién,

Yo, Carm&ﬂ Le cilio HCW)‘H j?a. i identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _Hi. 2350 .99% , manifiesto voluntariamente mi
[interés y compromiso de participacién activa en Ias:activida.‘gres Y procesos contemplados

. @ ERR | b , ! T !

Wi
ELE) |

en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas.
‘s " Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.
° Brindar acceso 2 la informacidn y colaboracién necesaria al equipo técnico.
e - Aportar al cumplimiento de ios objetivos del proyecto en mi territorio,

‘En constancia se firma en R?-uba Covaciio a los 1S dias del mes de
feiembre.  del afo 2025,

.RECIBE:

Firmaéb@aéﬂ-/ VA

L e

— f /ﬁ /
Y f
///5;;7; 5/ 4 ?; é{}

i

P
Nombres: f’ﬂl/?A/LCS/l /nﬂf?fﬁz;r@’
Ul 95D ¥

" | OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Convenio de Asaciacidn No. 005 de 2025; “Implementacién de acciones que cantribuyan al emprendimiento
y sumento de capacidades logisticas de los Tios tenderos en ly zona rural ded departamento de
Vichada.”

i y o 3 3 5 » o
X i
il 2 it il i 5 g t%

Fecha de visita: DIA [ MES {12

fundacion

meTViCiae: mreths o ,-o:mia&

Mo Tor<

Beneficiario Carm F-Y'sY Ceas [ iCh Meant: oo -

Cédula Hi.250.3349 Sexo: Cfiujer ClHombre
Departamento: Vst QQ-J O Municipio: Ptjari o Cbi%fmf‘ﬂ‘b
Vereda / Inspeccién: Mo ad; '

Uereder - manati

Direccion:

Teléfono de Contacto:

Ef beneficiario cuenta con facal fiso cuad SidNo
Se observa funcionamiento del negocio Eﬁ 51 No '
Hay presencia de productos o servicios en oferta Ej,sf O No

- El benefitiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁ’SI' O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto M siONo

Revisién de condiciones actuales del negocio A 5 / T No

Propuesta de valor y tipo de clientes o si /ENo
Productos ofrecidos y rotacién lﬁ,si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario #si /O No
Necesidades para el plan de negocio rﬂj,sw ONo
Condiciones de infraestructura y equipos @,Si’ /I No
Estrategias de comercializacién # Si/CNe
Otros: Piiye ogl-o Isi/ O No
. "

BDocumentos que posee:

Unicog secda

Fortalezas actuales de[ negocm-

Vrodetos propioc, LIRUT

O Camara de Comercio

Refos que enfrenta:  ° Logis hica.

[ Certificado de uso de suelos
is anea Cim

Ef beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido

cDesea apoyo para forma![zar 54

mgnda?
Si

OO Neo

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

naia'ﬁs‘_‘:

DoFr—

[Acciones acordadas en [a visita

fcompromisos del beneficiario: 0 rg an i o BSlon) logisHcO

!0bservaciones: | M
Firma: Cﬁwﬂ c %ﬁj/ )é) Fitrna: UQ /}
Loy Lels ﬁ (a f , i
Beneficiario: “Profesional; “E co e nt w (2
Cédula:___ H{ 25D FEY Cédula:__ {520 - \%Q:‘é%ﬁ

Ezte furmato hace parte del proceso de estrusturacidn técnlca de. ius pienes de negotlo y constituye evidencla del acompafiamiento frindado =h el mareo del Convenls M. 005 de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacién No. DOS de 2025
“Implementacién de zcciones que centribuyan al emprendimiento v
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo,

Caemen Ceciib Moo Lillon , identificado{a) con

cédula

de ciudadania No. Y1L250-334  residente del municipio de

i)ga&a (arre RO , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento gue:

1.

He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenijo.

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos. .

Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracidn en Boesto CamsRo 5105 Is
dias del mes de éfdembﬂe_ del afio 2025, : %

RECIBE:

Firma: @?m«f (Langle | - /i;’ |-
Npmbres: Ca{'\ﬁ/m:u {’,e,(!};n : ;/%’)m ;n»
CC. [10 coLdY

Huella

OBSERVACIONES:
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda La Cristalina surge como una respuesta practica a una necesidad real del territorio: la falta
de un punto cercano y confiable para adquirir productos frescos, bebidas frias, alimentos de consumo
frecuente y articulos elaborados en finca, sin tener que recorrer largas distancias. En sectores rurales
como la vereda Manati y en el corredor vial Casuarito — Puerto Carrefio, el acceso a bienes basicos
no depende solamente de la existencia de compradores y vendedores, sino también de factores como
la distancia, el transporte, el clima, la disponibilidad de energia y la conservacion adecuada de los
alimentos.

En este caso, la necesidad del negocio no consiste Unicamente en abrir una tienda comin. La
necesidad de fondo estaen aprovechar la produccion de la finca y convertirla en una oferta organizada,
constante y visible para la comunidad y para quienes transitan por la via. Productos como huevos,
leche, queso, hielo, helados, miel, hidromiel y otros derivados tienen valor en el mercado local,
especialmente cuando se ofrecen frescos, bien conservados y disponibles en un punto cercano. De
esta manera, el negocio no solo cubre una necesidad comercial, sino también una necesidad de
cercania, oportunidad y mejor aprovechamiento de la produccion rural.

A ello se suma el contexto territorial. Se trata de una zona célida, con dinamica rural amplia y con
condiciones sociales exigentes, donde un establecimiento bien ubicado puede convertirse en un apoyo
importante para la vida diaria. La existencia de altas temperaturas favorece la demanda de productos
frios y refrescantes, mientras que la ruralidad del territorio hace que los productos de finca tengan una
aceptacion natural. Por tanto, la tienda busca solucionar dos problemas al mismo tiempo: la dificultad
de acceso a ciertos bienes y la necesidad de generar valor econdmico a partir de la produccion propia.

2. TIPOS DE CLIENTES

La clientela de la Tienda La Cristalina puede clasificarse en varios grupos, lo cual fortalece la viabilidad
del negocio porque evita depender de un solo tipo de comprador. El primer grupo es la comunidad de
la vereda Manati y sectores cercanos, conformada por familias y habitantes rurales que requieren
productos de consumo frecuente como huevos, leche, queso, hielo y otros articulos basicos. Este tipo
de cliente representa la base mas estable del negocio, porque su necesidad existe durante todo el afio
y no depende Unicamente del paso por la via.

El'segundo grupo estéa conformado por los transportadores y viajeros de paso, quienes valoran mucho
la posibilidad de comprar sin desviarse del recorrido. Para ellos, resulta especialmente atractivo
conseguir hielo, bebidas frias, helados, queso, agua, productos rapidos de consumo y otros articulos
que les permitan continuar su trayecto con facilidad. Este segmento es importante porque aporta
ventas frecuentes, aunque muchas veces sean compras pequefias o medianas.

El tercer grupo comesponde a las instituciones, que pueden requerir compras por encargo,
abastecimiento puntual o apoyo en determinadas actividades. Si bien no son compradores diarios, si
pueden representar oportunidades de ventas por mayor volumen, especialmente cuando se trata de
hielo, queso, huevos u otros productos alimenticios.
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El cuarto grupo son los turistas, visitantes y personas externas al sector, quienes pueden sentirse
atraidos por la autenticidad de los productos de finca, el origen local y la posibilidad de comprar miel,
hidromiel, helados o productos tipicos en un punto cercano y visible. Este segmento puede ser menor
en cantidad, pero es valioso porque reconoce el caracter diferencial del negocio.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad de la vereda | Huevos, leche, queso, hielo y productos frescos | Alta
Transportadores Hielo, bebidas frias, compras rapidas Media-alta
Instituciones Compras puntuales y abastecimiento Media
Turistas v viajeros Productos regionales, miel, helados e hidromiel | Media

La diversidad de clientes es una de las fortalezas de La Cristalina, porque combina una base local
constante con una clientela de paso que puede incrementar las ventas en distintos momentos.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada se encuentra aproximadamente a 20 kilometros y esta representada,
principaimente, por otros comercios del entomo y por dos referentes puntuales: Juan Mufioz, quien
ofrece bebidas y productos agropecuarios de la zona, y Luis Franco, quien comercializa mercado y
bebidas en general. Esto muestra que si existe una dindmica comercial en el territorio y que ya hay
consumidores dispuestos a comprar este tipo de productos.

Sin embargo, la Tienda La Cristalina tiene un enfoque diferente. Mientras algunos negocios venden
productos generales o abastecimiento basico, La Cristalina reine en un mismo punto una combinacion
de productos de finca, productos frescos, articulos frios y algunos transformados con identidad propia.
Esa mezcla le da un valor especial, porque no compite Unicamente con una tienda tradicional, sino
gue se presenta como una propuesta mas cercana a una tienda campesina-productiva, con alimentos
frescos y oferta diferenciada.

La competencia, entonces, no debe analizarse solo desde la amenaza, sino también desde la
oportunidad. Elhecho de que existan otros establecimientos confirma que hay mercado. La diferencia
estara en la calidad, la frescura, el origen de los productos, la buena conservacion en frio y la atencion
al cliente. La Cristalina no necesita entrar en una guerra de precios; necesita consolidarse por
confianza, cercania y variedad Util.

Tabla 2. Competencia comparada

Competidor Oferta principal Diferencia frente a La Cristalina
Juan Mufioz Bebidas y productos | Menor enfoque en transformacion vy
agropecuarios presentacion propia
Luis Franco Mercado y bebidas en general | Oferta mas amplia en basicos, pero
menos identidad de finca
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Otros  comercios | Venta bésica y abastecimiento | Mayor distancia y menor especializacion
cercanos comun
La Cristalina Productos de finca, frescos, | Calidad, cercania, frescura y origen
frios y derivados propio

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio de La Cristalina consiste en crear una tienda rural organizada, ubicada
estratégicamente en la vereda Manati, que permita comercializar productos producidos o
transformados en la finca, complementados con articulos de consumo atractivo para la comunidad vy
las personas que transitan por la via Casuarito — Puerto Carrefio. Su esencia esté en convertir la
produccion local en una fuente permanente de ingresos y en un servicio Util para el territorio.

La propuesta parte de una vision sencilla pero sélida: no vender productos aislados, sino construir una
oferta comercial con identidad propia. Es decir, no se trata solo de vender huevos, leche o queso
cuando haya disponibles, sino de organizar un pequefio negocio que tenga presentacion, continuidad,
conservacion adecuada y una logica de atencion al cliente. El objetivo es que el consumidor reconozca
el punto como un lugar donde siempre puede encontrar productos frescos, frios y dtiles.

La Cristalina tiene ademéas una ventaja importante: puede combinar productos de rotacién frecuente,
como huevos, leche, queso, hielo y helados, con otros de mayor valor agregado o mayor atractivo
comercial, como miel, hidromiel y vino. Esto permite un equilibrio entre ventas rapidas y productos
diferenciales. A mediano plazo, esta mezcla puede convertir el negocio en una referencia local no solo
por necesidad, sino también por preferencia.

En sintesis, la idea de negocio es darle forma comercial a la produccion de finca, aprovechando la
ubicacion del predio, el clima del sector, la necesidad del entorno v la posibilidad de ofrecer productos
frescos con una identidad clara.

9. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta de La Cristalina se compone principalmente de productos alimenticios y derivados de finca.
En la linea de granja se encuentran el pollo crudo y los huevos, que son productos de consumo
frecuente y con alta aceptacion en entomos rurales. Su ventaja esta en que pueden tener buena salida
tanto en la comunidad como en encargos puntuales.

En lalinea de lacteos se ubican la leche de vaca y el queso. Estos productos tienen una demanda
constante y representan una oportunidad importante, especialmente si se garantiza buen manejo
sanitario, conservacion adecuada y regularidad en la oferta. El queso, por ejemplo, puede tener muy
buena salida tanto a nivel local como con clientes de paso que valoran lo fresco y lo artesanal.

Enlalinea de productos frios y refrescantes aparecen el hielo y los helados, que son especialmente
estrategicos por el clima calido del sector. En un territorio con altas temperaturas, el hielo deja de ser
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un producto complementario y se convierte en un bien de necesidad frecuente. Los helados, por su
parte, pueden representar una linea muy atractiva para la comunidad, visitantes y transportadores.

Finalmente, estan los productos transformados o con valor agregado, como la miel, la hidromiel y el
vino. Estos productos le dan identidad al negocio y pueden posicionarlo de manera distinta frente a la
competencia. Aunque algunos de ellos exigen mas cuidado en el manejo normativo y sanitario,
también pueden ofrecer mejores margenes cuando se organizan adecuadamente.

Tabla 3. Portafolio de productos

Linea Productos

Granja Pollo crudo, huevos
Lacteos Leche de vaca, queso
Refrescantes Helados, hielo
Derivados v transformados | Miel, hidromiel, vino

La combinacién del portafolio es acertada porque mezcla productos de consumo diario con otros de
mayor valor comercial y de mayor identidad territorial.

6. PROCESOS TECNICOS

Los procesos técnicos de La Cristalina deben organizarse en varias etapas para asegurar calidad,
orden y sostenibilidad. La primera etapa es la produccion primaria en finca, donde se ubican las
actividades relacionadas con el manejo de aves, vacas, obtencién de leche, recoleccion de huevos y
produccion de miel. Esta fase es la base del negocio, porque de ella depende la calidad de los
productos ofrecidos.

La segunda etapa es la transformacion o preparacion, que aplica en el caso del queso, los helados, la
hidromiel y el vino, segin el nivel de elaboracion real que se desarrolle dentro del predio. Aqui es
importante mantener procedimientos limpios, organizados y repetibles, de manera que el producto
conserve una calidad similar cada vez que se elabore.

La tercera etapa es la conservacion y almacenamiento, que resulta decisiva en este proyecto. Debido
al tipo de productos que maneja la tienda, el control del frio no es un Iujo, sino una necesidad. Leche,
queso, pollo crudo, helados e hielo requieren equipos adecuados y una fuente estable de energia. Por
eso, el parque solar y los congeladores hacen parte del niicleo técnico del negocio.

La cuarta etapa es la comercializacion directa, que incluye atencion al cliente, cobro, empaque,
entrega y control de inventario. Un negocio de estas caracteristicas debe saber muy bien qué producto
sale mas rapido, cual debe venderse primero y qué cantidad se debe producir o mantener disponible.
La rotacién y el orden son tan importantes como la produccion misma.
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Tabla 4. Procesos técnicos principales

Etapa Actividad

Produccion Huevos, leche, miel y otros productos de finca
Transformacién | Queso, helados, hidromiel y vino
Conservacion | Refrigeracion, congelacion y almacenamiento
Venta Atencion directa, cobro y entrega

Control Inventario, limpieza, rotacion y seguimiento

Un proceso técnico bien organizado permitiré reducir pérdidas, mejorar la presentacion del producto y
darle mayor estabilidad al negocio.

7. REQUISITOS LEGALES

La Cristalina, por el tipo de productos que proyecta comercializar, debe prestar especial atencion a la
formalizacién y al cumplimiento de requisitos basicos. No se frata Unicamente de una tienda de
mercado general, sino de un negocio que también involucra productos de origen animal, lacteos y
bebidas transformadas, por lo cual conviene avanzar con seriedad desde el inicio.

En primer lugar, es importante contar con el Registro Unico Tributario (RUT) y revisar la necesidad de
formalizacién comercial de acuerdo con el crecimiento del negocio. Este paso es clave para organizar
la actividad econémica, facilitar tramites futuros y proyectar una operacién mas sélida. De igual
manera, debe evaluarse si el negocio llega a estar obligado a facturar electronicamente, lo cual
requerird la organizacion correspondiente.

Tal como se solicité expresamente, en este plan se deja constancia de que se realizé una asistencia
técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial,
registro tnico tributario y facturacion electronica. Esta orientacion es importante porque ayuda a que
el emprendimiento inicie con mayor claridad sobre sus deberes y sobre la conveniencia de organizarse
desde la fase temprana.

En materia sanitaria, el negocio debe tener especial cuidado con la manipulacién, almacenamiento y
conservacion de productos como leche, queso, pollo y ofros alimentos sensibles. También debe
revisarse con atencion el tratamiento de bebidas transformadas como la hidromiel o el vino, pues estos
productos exigen mayor cuidado en su manejo normativo y sanitario si se busca una comercializacion
seria y sostenible.

La recomendacion practica es avanzar por etapas. En una primera fase, puede priorizarse la
organizacion del negocio, el RUT, lalimpieza, el control basicoy la comercializacién de los productos
més faciles de manejar. En una segunda fase, a medida que el negocio crezca, se deben fortalecer
los aspectos sanitarios y de formalizacion de aquellos productos que asi lo requieran.
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Tabla 5. Requisitos legales y sanitarios basicos

Reguisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio
Organizacion para facturacion electrénica, si| Cumplimiento tributario

aplica
Buenas practicas de limpieza y conservacion Proteccion del consumidor
Manejo adecuado de lacteos y productos camicos | Seguridad sanitaria
Revision ~ de  requisitos para  bebidas | Formalizacion del producto
transformadas
Asistencia técnica brindada Orientacion  en  formalizacion, RUT vy
facturacién

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacién sera la venta directa en sitio, lo cual es coherente con la
naturaleza del negocio y con la ubicacion estratégica del predio. La cercania a la via permite captar
clientes locales y de paso, mientras que la frescura de los productos hace conveniente que el
consumidor los compre directamente en el punto de venta.

El segundo canal seré el voz a voz, que en territorios rurales tiene una fuerza muy importante. Cuando
una tienda ofrece buenos huevos, buen queso, hielo disponible, helados agradables y una atencién
respetuosa, la recomendacion de un cliente a otro suele ser el medio mas efectivo de posicionamiento.
En este tipo de entomo, la reputacion vale muchoy puede ser méas poderosa que cualquier publicidad
formal.

Como tercer canal, el negocio puede implementar pedidos por encargo para vecinos, clientes
frecuentes e instituciones. Este mecanismo es (til para productos como queso, hielo, huevos o pollo,
que muchas veces se solicitan con algo de prevision. Ademéas, permite organizar mejor la produccion
0 el abastecimiento y disminuir riesgos de pérdida.

A futuro, si las condiciones de conectividad y organizacion lo permiten, también puede utilizarse un
canal sencillo de atencion mediante llamadas o mensajeria para separar pedidos, coordinar entregas
cercanas o confirmar disponibilidad de ciertos productos.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, la proyeccion inicial del negocio parte de una venta estimada
de $1.400.000 semanales, equivalente a aproximadamente $5.600.000 mensuales. Este escenario se
asume como la base conservadora del proyecto y resulta razonable para una tienda rural con mezcla
de productos frescos, frios y derivados.

El valor de $120.000 como precio promedio debe entenderse como una compra grande o especial,
posiblemente asociada a una familia, una compra por encargo o una adquisicion institucional. No debe
tomarse como referencia Unica para todas las transacciones, ya que en la practica habrad ventas
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pequefias, medianas y ocasionalmente ventas mayores. Por esta razén, resulta Gtil presentar tres
escenarios de ventas: uno conservador, uno medio y uno fortalecido.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $1.400.000 $5.600.000
Medio $1.800.000 $7.200.000
Fortalecido | $2.300.000 $9.200.000

El escenario conservador corresponde al inicio del negocio, cuando aun se estd consolidando la
clientela. EI escenario medio seria posible si se logra buena rotacion de hielo, huevos, leche, quesoy
helados. El escenario fortalecido implicaria una clientela més estable, mejor reconocimiento del
negocio y mayor salida de productos con valor agregado como miel, hidromiel y vino.

Tabla 7. Distribucion estimada de ingresos

Linea Participacion estimada
Huevos y pollo | 20%
Leche y queso | 25%
Hielo y helados | 25%

Miel 10%
Hidromiel v vino | 15%
Otros 5%

Esta distribucion no es exacta, pero si sirve como guia razonable para entender cémo puede
comportarse el ingreso del negocio y cudles lineas pueden sostenerlo en su fase inicial.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del proyecto estan asociados tanto a la operacién comercial como a la base
productiva del negocio. En este caso, no se trata solamente de reponer surtido, sino también de
sostener una produccion basica, conservar alimentos en buen estado, atender el punto de ventay
cubrir los gastos de funcionamiento.

Dentro de los gastos mensuales mas importantes estan la reposicion de insumos y surtido, el manejo
de produccion basica, el pago del intemet satelital, el apoyo del ayudante, el mantenimiento, la
limpieza, los empaques y otros imprevistos. Estos rubros deben considerarse desde el inicio para tener
una vision mas realista del resultado operativo.
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Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de insumos v surtido $1.200.000
Alimentacion y manejo de produccion basica | $900.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, aseo e imprevistos $300.000
Empaque, refrigeracion y otros $250.000

Total mensual estimado $3.900.000

Bajo este panorama, el negocio muestra un margen interesante, siempre y cuando exista control del
inventario, disciplina en la produccion y buena salida comercial.

Tabla 9. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $5.600.000 $3.900.000 $1.700.000
Medio $7.200.000 $3.900.000 $3.300.000
Fortalecido | $9.200.000 $3.900.000 $5.300.000

Estas cifras son estimadas y deben interpretarse como una base de planeacién. No sustituyen el
control real que se debe hacer cuando el negocio esté funcionando, pero si muestran que existe
potencial econémico si se opera con orden.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta para La Cristalina es sencilla y acorde con el tamafio inicial del
proyecto: una persona propietaria o duefia y un ayudante. Esta composicion es suficiente para una
primera etapa, siempre que exista una distribucion clara de funciones y compromiso con el trabajo
diario.

La persona propietaria sera la responsable principal de la administracién general del negocio. Entre
sus funciones estaran la supervision de la produccion, la compra de insumos, la organizacion del
surtido, el manejo de caja, la toma de decisiones y la atencion al cliente. Su papel es fundamental,
porque en negocios pequefios la confianza del cliente esta muy ligada al trato y al liderazgo de quien
los dirige.

El ayudante brindara apoyo operativo en la atencion, la limpieza, el orden del punto, el empaque, la
revision de productos y el acompafiamiento en jomadas de mayor movimiento. Este cargo es
importante porque permite que el negocio mantenga continuidad y mejor servicio, especialmente
cuando coinciden actividades productivas y comerciales.
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Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, produccion y ventas | 1
Ayudante | Atencion, apoyo operativo y orden | 1

Aunque la estructura es pequefia, su éxito dependerd de la disciplina, la responsabilidad y la
constancia con que se asuma cada funcion.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

La Tienda La Cristalina necesita una base fisicay operativa bien pensada para poder funcionar de
forma adecuada. Uno de los requerimientos mas importantes es el parque solar, ya que el negocio
depende del frio y en este tipo de contexto resulta estratégico contar con una altemativa que respalde
la operacion. De igual forma, el intemet satelital fortalece la conectividad y puede apoyar la gestion, la
organizacion de pedidos y la relacion con clientes e instituciones.

Los congeladores son indispensables, porque varios de los productos principales exigen refrigeracion
o congelacion. Sin ellos, seria imposible sostener lineas como hielo, helados, leche, queso o pollo
crudo con condiciones minimas de calidad. A esto se suman las estanterias, mesas, sillas y mobiliario,
que son necesarios para presentar el negocio de manera ordenada vy practica.

El computador puede parecer secundario, pero en realidad ayuda mucho para llevar control béasico de
ventas, encargos, gastos y organizacién de la informacion. También se requiere surtido inicial
empaques y elementos de limpieza, ademas de insumos asociados a la produccion en finca.

Tabla 11. Necesidades del proyecto

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad | Intemet satelital

Refrigeracién | Congeladores

Organizacién | Estanterias, mesas v sillas

Tecnologia Computador

Operacion Surtido inicial y empaques

Produccion | Insumos para lacteos, miel, helados e hielo

Ademas de lo fisico, el negocio necesita organizacién, limpieza, horario definido, control de inventario
y seguimiento a la rotacién de productos.
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13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto inicial disponible reportado para el negocio es de $7.000.000, lo cual representa una
base importante para comenzar. Sin embargo, al revisar el alcance real del proyecto y la necesidad
de equipos como parque solar, congeladores, intemet y mobiliario, se observa que esa suma es
suficiente para una fase inicial, pero no necesariamente cubre la totalidad del proyecto en su version
fortalecida.

Por esta razén, el valor del proyecto debe verse en dos niveles: un valor de arranque, que permite
iniciar con lo esencial, y un valor total estimado, que representa una operacion méas completa y mejor
equipada. Esta lectura es (til porque evita frustraciones y permite planear por etapas.

Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $2.000.000

Computador y control basico | $800.000
Estanterias, mesas y sillas | $900.000
Surtido inicial e insumos $1.800.000
Capital de trabajo $700.000
Valor total estimado $10.200.000

Tabla 13. Relacion entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor
Presupuesto disponible $7.000.000
Valor estimado del proyecto | $10.200.000
Brecha aproximada $3.200.000

La recomendacion es iniciar por fases, priorizando el frio, la produccion basica, el surtido principal y la
organizacion del punto de venta, para luego fortalecer progresivamente los demas componentes.

14. PLAN OPERATIVO

La operacion de La Cristalina debe ser sencilla, constante y bien organizada. Durante la jornada de
apertura se debe realizar limpieza del |ugar, revision de congeladores, organizacion de los productos
y verificacion del estado de la mercancia. Esta rutina inicial es esencial, porque la presentacién del
negocio y la conservacion adecuada inciden directamente en la confianza del cliente.

Durante la mafiana se espera una mayor salida de productos frescos como leche, huevos, queso y
algunos encargos programados. En las horas de mayor calor, especialmente al mediodia y en latarde,
puede incrementarse la venta de hielo, helados y productos frios, por lo que estos deben estar bien
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disponibles y visibles. Al final de la tarde debe hacerse reposicion, revision de inventario, confirmacion
de encargos y registro de ventas del dia.

También se recomienda una revision semanal de la rotacion de productos para identificar cuales lineas
se deben reforzar y cuéles deben producirse o comprarse en menor cantidad. Este seguimiento
permitird disminuir pérdidas, mejorar la rentabilidad y adaptar la oferta a la demanda real.

Tabla 14. Plan operativo diario

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Marana Venta de leche, huevos, queso y otros frescos

Mediodia y tarde | Mayor salida de hielo, helados y productos frios
Final de tarde Reposicién, revision de inventario y encargos
Cierre Caja, aseo y control de conservacion

El plan operativo debe mantenerse simple, pero disciplinado. En negocios pequefios, el orden diario
suele ser la diferencia entre crecer o estancarse.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de La Cristalina es positivo en varios niveles. En el plano social, el negocio
acercara bienes frescos y Utiles a una comunidad que muchas veces enfrenta dificultades de acceso
por distancia, transporte o disponibilidad. En el plano econdmico, permitira transformar la produccion
de finca en ingresos més organizados y constantes, fortaleciendo la economia familiar y generando
una oportunidad de trabajo local.

En el plano productivo, el negocio puede incentivar el mejor aprovechamiento de lo que ya se produce
en el predio, promoviendo mayor orden, fransformacion y comercializacion. Esto es valioso porque
ayuda a que la finca deje de verse solo como espacio de produccion primaria y empiece a consolidarse
como una unidad econémica con valor agregado.

En el plano teritorial, la tienda se proyecta como un punto de servicio para la vereda y para las
personas que transitan por la via. Por su ubicacion, puede convertirse en una referencia local para
compras rapidas, productos frios, encargos y oferta de productos con identidad regional.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado
Social Mayor acceso a bienes frescos y de calidad
Econdmico Generacion de ingresos para la finca
Productivo Mejor aprovechamiento de la produccion propia
Territorial Mejor atencidn a la comunidad y a usuarios de la via
© ~ser  Leukld0@  fundacion
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El alcance inicial del negocio sera local y zonal, pero con posibilidad de crecer en reconocimiento si
logra mantener calidad, frescura y buena atencion.

16. MAPA DE ACTORES

La Tienda La Cristalina se relaciona con varios actores que influyen en su desarrollo y sostenibilidad.
En el centro del proyecto estén la persona propietaria y el ayudante, quienes lideran la produccion, la
organizacion y la atencion al cliente. Son los actores intemos principales, ya que de su compromiso
depende el buen funcionamiento del negocio.

Alrededor del negocio se encuentran la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones,
que representan la clientela actual o potencial. Cada uno de estos grupos tiene necesidades distintas,
pero todos aportan al movimiento comercial y al posicionamiento del establecimiento.

También existen actores institucionales que, aunque no compran directamente, si pueden influir en la
formalizacion y la operacién del negocio, como la DIAN y las referencias sanitarias correspondientes
para productos alimenticios sensibles. Estos actores son importantes porque marcan el camino para
que el emprendimiento pueda crecer de manera méas organizada y segura.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera produccién, ventay administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Extemo Cliente frecuente

Transportadores Exteno Cliente de paso

Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Clientes o aliados puntuales

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
Autoridad sanitaria Institucional | Referencia para alimentos y bebidas
Entomo sanitario competente | Institucional | Orientacion para productos sensibles

CONCLUSION FINAL

La Tienda La Cristalina es una propuesta de negocio con fundamento real, porque responde a una
necesidad concreta del teritorio: acercar productos frescos, frios y producidos en finca a la comunidad
de la vereda Manati, a las personas que transitan por la via Casuarito — Puerto Carrefio y a clientes
potenciales como instituciones y visitantes. Su mayor fortaleza esta en la combinacion de cercania,
produccion propia, frescura y capacidad de ofrecer bienes que si tienen demanda en el entorno.

El analisis también muestra que el negocio no debe manejarse de manera improvisada. Por trabajar
con lacteos, pollo, miel, hielo, helados y algunas bebidas transformadas, es importante avanzar con
organizacién, control del frio, limpieza y pasos basicos de formalizacion. La asistencia técnica sobre
formalizacion empresarial, RUT y facturacion electronica representa un apoyo importante para que el
proyecto inicie con mayor claridad.
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Desde el punto de vista financiero, la tienda muestra potencial. Aunque el presupuesto disponible es
menor que el valor total estimado del proyecto, esto no impide su viabilidad. Al contrario, permite
pensar en una puesta en marcha por fases, priorizando los equipos vy lineas més necesarias. Si se
mantiene disciplina operativa, buena atencion y control de inventario, La Cristalina puede consolidarse
como un emprendimiento rural valioso, con identidad propia y capacidad de crecimiento.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor v la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

@ma/q cCe el /la_- /L@%f'/_f____
Carmen Cecilia Mantilla Guerrero
Emprendedora
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 z
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y &nggglsgng
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural o
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO ¥ AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Carmen Cecilia Mantilla Guerrero

TIENDA Tienda La Cristalina

FECHA

15/12/2025




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLGGICO

Convenio de Asociacidn Ne, 005 de 2025: “implementarién de acciones que
- contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequefios tenderos en la zona rursl del departamento de Vichada,”

Searclce intiot

Fecha: iS- 11 - 2%

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNERQS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacidn de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de Ia ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacion de Productgres Agropecuarios vy de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresQonde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y

‘empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto ' Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracién de planes de .
Unidad

1

negocio. Disefio, diagramacién e impresidn en formato fisico.
, :

ENTREGA: g P— )

S
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
_ CONTRATISTA '

Huella

RECIBE;

Firma: / @_ﬂﬁﬂn//’//_—aﬂ (/
Nombres: /’054’1/2/(6;"7 /F{J /ro %727’—//
cc: /,,,&i 256 7“—7-/4' |

OBSERVACIONES:




Martha Zarima Guerrero
Buitrago



REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 %
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y ZH‘Q!QW?EEISQBQ
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural =
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

FROYECTG LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

BESCRIPEIGN DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Martha Zarima Guerrero Buitrago

TIENDA Tienda Azul

FECHA 20/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

“Impiementacién de sccianes que contribuyan al emprendimiento y servicios intetyoles y socisles.
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en Iz zona rural :
de! departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025, suscrito entre Ia FUNDACION
DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tender_os rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.
) . . .' ! . ! . ' .
Yo, wicﬂ H"’D\ %cﬁﬂ mo &Qim identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 60-3Y G _ 2L O manifiesto mi compromiso de:

8 Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. :
* Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adguiridas
durante el proceso de formacidn, |
® Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.
= '!mpiementar estrategias. de .comercializacién y fortalecimiento de” marca que
permitan la permanencia del negocio. V |
* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

£

del proyecto.

D'ecialro, ademds, que he sido informado(a) sobre Ia importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamentai para el éxito del proyecto.

RECIBE

Fifma: Mar“‘i’l G Qué_rm"ﬂ .

. Nombres: H-CH‘H" ) %G?EV)’S@) GU&W“EJ?’-D :
e 60.%4 9 .190

OBSERVACIONES:

Convenio dé Asociacién No. 005 de 2025 i fun dﬂc’ on



ACTA DE CORRESPONSAEBILIDAD Y COMPROMISO DE

. PARTICIPACION .
19 E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCI on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objetc es la “implementacién de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

Yo, H o017 ho %Umr i Gue e identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _€E0-234G_ 2% 0O , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas.

e Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

e Brindar acceso a la informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.

e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en l%aj’ﬂ G‘"""&?\\a los 20 dias del mes de
dwcembre . gel afio 2025,

RECIBE:

Firma: MCI Y H’l G %Cl Y : 4405 é&f (1) g - g

Nombres: -Ho'vt “4’\ on ,"Z:OLT{ s~ éuéfrwv“o
CcC: 60-3‘10[ M J

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA,
{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Convenic de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acclones gue contribiryan al emprendimiento
| y aumente de capacidades logisticas de fos peguefos tenderos en 12 zona rural def departamento de -
Vichada.”

fundacn on

StvIcios: mtequlns (1 .'-o:ialns.

Fecha de visita:

Beneficiario HC{ ?'ﬂ/}ﬂ Faring GUQET@@ f}sU : m go
Cédula HO-Kida. 2ND Sexo: [dMujer CHombre
Departamento: U s e hies d&\, Municipio: P)@J{ o Conerm™

Vereda / Inspeccién:
 { §935 0737,

Direccion

Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamients del negocio ﬁrs:' O No

Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬁ SiClNe

M' El beneficiario reconace los componentes de su plan de negotio jil SiI No
" fse encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Ef] SidONo

Revisién de condiciones actuales del negocio B Sl’ || i

Propuesta de valor y tipo de clientes l?i[s.‘ /O No

Productos ofrecidos y rotacién E:Si J Tl No

Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂ Si/TINo

Necesidades para el plan de negocio Asi /I No

Condiciones de infraestructura y equipos ZﬁASi/ [ No

Estrategias de comercializacion E' Si/TdNo

Otros: st/ Ne

g i 3 4 G § i i
Fortalezas actuales del negocio: | ‘;‘ Cals o s} Documentos que posee: iDesea apoyo para formalizar su
:tﬂ L WQC;D'E’\ - g Eg:'nara de Comercio ge%da?
N Retos que enfrenta: @%ﬁtmy n tento [ Certificado de uso de suelos 0 Nlo

£l banefi iciario conoce 1a destinacién del apoyo rembldo

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ,E]' Sid No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores ATSiCINe

Acciones acordadas en la visita

Comipromisos del beneficiario: ch&m | Lmaht 16,"'0
Observaciones: Eshyoatur o de COSroy8

Firma: Firmas: /4
Maitha  Guerero (A
Beneficiario: Mo t o, Gueneho Profesional:_ " W< b \m_ EE ey
Cédula;_ &GO BIAG LHO Cédula; idi fl.&« 29 & eqo
- . - - T Lol i ) CL v e R

Este formatn hage parte de} procesn de estructupaciin biepien de fos planes de negocin 5 idencla del erito brindado n <l marco del Convenlc No. OU5 de 2035,
L L e ——— rere— el A,




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025
“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
] del departzmento de Vichada,”

Yo, Mai i‘ h & Za*’ﬁ’ i\WIOa Eoemerst , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. &0.2M9 24O residente  del municipio de

eito 'Q‘JHW‘KD , en calidad de beneficiario{a) del Convenio de Asociacidn No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplfmien?tl) del
objeto del convenio. . ‘

2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos. .

3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de jas

actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquiladds ni cedidos a.
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.
" 5. Me comprometo a permitiras visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
' de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracidn en pu axto (am alos 2o
dias del mes de _¢ie€mb e del afio 2025,

Huella

RECIBE:

Firma: Ma *H’IQ Evevre(D ,
Npmbres: Mcﬁ-’rh O Zurimo - QUQW‘QA"D
CcC:. Eo. 3y g i

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA AZUL

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequenos tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Martha Zarima Guerrero Buitrago
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Via Casuarito — Puerto Carrefo, vereda El
Progreso, departamento del Vichada, Colombia.
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Tienda Azul surge para responder a una necesidad concreta del sector: contar con un punto cercano
donde la comunidad y las personas que transitan por la via puedan conseguir bebidas frias, mercado,
hielo, pescado, animales vivos y conectividad, sin tener que recorrer largas distancias. En zonas
rurales apartadas, resolver una compra pequefia o una necesidad urgente puede tomar mucho tiempo,
aumentar el costo del transporte y retrasar actividades del hogar o del trabajo.

La necesidad no es solo comercial. También es practicay cotidiana. La comunidad requiere productos
de consumo inmediato y alimentos que no siempre estan disponibles cerca. Los transportadores y
turistas necesitan una parada (til para abastecerse, refrescarse y continuar el recorrido. Ademas, la
conectividad puede servir para resolver tareas rapidas, comunicacién o apoyo basico a estudiantes,
como aparece en la informacién base del negocio.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda, los transportadores, las instituciones y los
turistas. La comunidad local seria el grupo més constante, porque puede comprar mercado, hielo,
bebidas, pescado y algunos animales vivos para consumo o0 manejo doméstico. Los transportadores
serian un cliente importante por la necesidad de bebidas frias, compras rapidas y conectividad. Las
instituciones podrian requerir compras puntuales o apoyo logistico. Los turistas tendrian una
participacion complementaria, especialmente en bebidas, hielo y productos de paso.

Tabla 1. Tipos de clientes de Tienda Azul

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada

Comunidad de la vereda | Mercado, hielo, pescado, bebidas, internet | Alta

Transportadores Bebidas frias, compras rapidas, conectividad | Media-alta
Instituciones Compras puntuales y apoyo logistico Media
Turistas Bebidas, hielo, pescado, internet Media

Esta mezcla favorece al negocio porque combina una base local estable con una clientela de paso
que puede aumentar el movimiento semanal.

3. COMPETENCIA

Segun la informacién suministrada, los competidores méas cercanos estan aproximadamente a 20
kilometros. Se identifican Baudilio Ruiz, con mercado y bebidas, y Luis Requiniva, con pollo crudo,
cerdo y huevos. Esto indica que si existe oferta parcial en el entomo, pero no necesariamente un
establecimiento que retina en un mismo punto bebidas, mercado, hielo, pescado, animales vivos,
conectividad y acompafiamiento académico.
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La principal diferencia de Tienda Azul estaria en la ubicacion estratégica, la calidad del servicio y la
linea de pescado, que aparece como uno de los elementos distintivos del negocio. Esa combinacion
puede darle una identidad propia dentro del sector, porque no seria solo una tienda basica, sino un
punto con oferta mas amplia y Util para diferentes tipos de cliente.

Tabla 2. Competencia comparada de Tienda Azul

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Tienda Azul

Baudilio Ruiz | Mercado y bebidas Menor variedad de productos
alimentarios y servicios

Luis Pollo crudo, cerdo y huevos Menor integracion con hielo, pescado
Requiniva y conectividad

Tienda Azul | Mercado, bebidas, hielo, pescado, | Oferta mas integral
animales vivos e internet

4, IDEA DE NEGOCIO

Tienda Azul es un emprendimiento rural orientado a vender productos de consumo bésico como
mercado, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, hielo, pescado y animales vivos, complementado con
servicios de conectividad y un posible apoyo académico basico, de acuerdo con la informacion
entregada. Su propdsito es atender a la comunidad de la vereda El Progreso y a quienes transitan por
la via Casuarito — Puerto Carrefio, ofreciendo un punto de abastecimiento cercano y funcional.

La idea del negocio tiene sentido porque responde a varias necesidades al mismo tiempo. Por un lado,
ofrece productos para el hogar y para el consumo inmediato. Por otro, incorpora lineas diferenciales
como pescado y animales vivos, que pueden fener buena salida en un contexto rural. Ademas, el
componente de conectividad agrega utilidad al negocio y lo vuelve mas completo.

5. Productos o servicios
El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:
o bebidas alcohdlicas

s bebidas no alcohdlicas

e mercado
s hielo
e pescado

e animales vivos

€/ ser [EEET® fundacion
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o servicios de acompafiamiento académico
« conectividad a internet

Aungue en la idea general no se desarrolla mucho el acompafiamiento académico, si aparece en la
base suministrada, por lo que se puede entender como un servicio complementario, posiblemente
apoyado en intemet, computador e impresion o consulta basica, simas adelante se fortalece esa linea.

Tabla 3. Portafolio de productos y servicios de Tienda Azul

Linea Productos o servicios

Bebidas Alcohdlicas y no alcoholicas

Hogar Mercado basico

Refrescantes Hielo

Alimentacion Pescado

Pecuaria Animales vivos

Servicio complementario | Conectividad y acompanamiento académico

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, hielo, mercado,
pescado y animales vivos. Aqui seré importante trabajar con proveedores confiables y mantener una
frecuencia de compra que permita buena rotacion, especialmente en pescado y bebidas frias.

El segundo proceso es el almacenamiento y conservacién. Los congeladores y el parque solar seran
claves para mantener bebidas frias y conservar el pescado bajo condiciones adecuadas. El exhibidor
de came puede servir para la presentacion y conservacion del pescado o de otros productos
perecederos.

Eltercer proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. El cuarto proceso es el servicio de
conectividad y apoyo académico, que dependera del intemet satelital, el computador v la continuidad
energética. Elquinto proceso es el control operativo, que incluye caja, limpieza, inventario y reposicion.

En la parte legal y sanitaria, este negocio tiene un componente mas sensible que una tienda comn.
Para la movilizacién de animales, el ICA informa que la Guia Sanitaria de Movilizacion Intema de
Animales es el unico documento legal para movilizar especies como bovinos, porcinos, aves de corral
y otras especies reguladas en el territorio nacional. Ademas, el ICA informd en 2024 que el predio de
origen debe contar con registro y habilitacion para movilizar cuando corresponda.

En el caso del pescado para consumo humano, la Resolucién 122 de 2012 aplica a pescados,
moluscos y crustaceos frescos, congelados, cocidos o en conserva destinados al consumo humano
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que se preparen, almacenen, transporten, expendan o comercialicen en Colombia. Eso significa que
la linea de pescado exige especial cuidado en cadena de frio, higiene y manejo del producto.

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, la DIAN informa que para usar el sistema de facturacion electronica se requiere
estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y disponer de certificado de
firma digital. También ofrece un sistema de facturacion gratuita para quienes deban o quieran usarlo.

En coherencia con la instruccién dada, en este plan se deja constanciade que se realizé una asistencia
técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial,
registro Unico tributario y facturacion electronica.

En el componente sanitario, como el negocio vendera bebidas, mercado y pescado, debe cumplir con
la Resolucion 2674 de 2013, que establece requisitos sanitarios para fabricacion, preparacion,
almacenamiento, transporte, distribucion y expendio de alimentos. Ademas, las guias de inocuidad del
Ministerio de Salud para expendios de alimentos recuerdan que las condiciones del personal
manipulador, la higiene, el almacenamiento y la conservacion son claves para evitar riesgos al
consumidor.

En la linea de animales vivos, si se trata de especies pecuarias reguladas, se deben revisar las
condiciones del ICA para movilizacion, registro del predio y documentacion sanitaria. Por eso, esta
linea del negocio debe manejarse con mucho orden y sin improvisacion.

Tabla 4. Requisitos legales y sanitarios basicos

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Facturacién electronica, si aplica Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de bebidas, pescado y mercado

Revision de requisitos ICA para animales vivos | Legalidad en movilizacién y comercializacion

Asistencia técnica brindada Orientacion ~ sobre  formalizacion, RUT y
facturacién

Observacion importante: la linea de bebidas, mercado, hielo y conectividad puede arrancar con més
facilidad. La venta de pescado y, sobre todo, de animales vivos, exige mas cuidado sanitario y
documental.

G Sser Leidldl@ Fundacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente llegue
y encuentre una solucion inmediata: comprar bebidas, hielo, pescado, mercado o usar el servicio de
internet.

El'segundo canal seré el voz a voz, muy importante en zonas rurales. Un negocio con buena atencién,
productos bien conservados y servicio constante gana reputacion rapidamente. El tercer canal puede
ser el encargo previo, especialmente para pedidos de hielo, pescado o compras frecuentes de clientes
del sector.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $700.000 por semana, es decir, aproximadamente $2.800.000
mensuales. El precio promedio de $90.000 parece corresponder mas a compras combinadas o
familiares que a una compra individual minima. Por eso, conviene plantear tres escenarios de trabajo.

Tabla 5. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Ventfa semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $700.000 $2.800.000

Medio $1.050.000 $4.200.000

Fortalecido | $1.500.000 $6.000.000

Como supuesto razonable, el escenario conservador corresponde al arranque. El escenario medio
seria viable si se consolidan bien las ventas de bebidas, mercado, hielo y pescado. El escenario
fortalecido dependeria de mejor rotacion, reputacion y una linea complementaria de servicios bien
organizada.

Tabla 6. Participacion estimada de ventas por linea

Linea Participacion estimada
Bebidas 25%
Mercado 20%
Hielo 10%
Pescado 20%
Animales vivos 15%
Conectividad y otros | 10%
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10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, intemet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, exhibidor de came y surtido. Sin embargo, el costo real del negocio
dependeréd mas del inventario, especialmente del pescado y de los animales vivos.

Tabla 7. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Compra de bebidas y mercado $700.000
Compra de hielo y pescado $500.000

Compra o reposicion de animales vivos | $500.000

Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000

Limpieza, transporte e imprevistos $250.000

Total mensual estimado $3.200.000

Tabla 8. Resultado operativo estimado por escenario

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.800.000 $3.200.000 -$400.000

Medio $4.200.000 $3.200.000 $1.000.000

Fortalecido | $6.000.000 $3.200.000 $2.800.000

Estomuestra que el negocio necesita crecer hacia el escenario medio para sostenerse mejor. La clave
estara en no inmovilizar demasiado dinero en inventario dificil de mover.

11. Talento humano

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la
administracion, las compras, la caja y la supervision general del negocio. El ayudante apoyaria en
atencion al cliente, organizacion, limpieza, empaque, control del punto y apoyo en conectividad.

Tabla 9. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad
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Duefio/a | Administracion y control general | 1

Ayudante | Atencion, orden y apoyo operativo | 1

Como supuesto razonable, sila linea de pescado y animales vivos crece, podria requerirse apoyo
ocasional adicional por la carga de manejo v limpieza.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda Azul necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque solar es
importante para sostener la refrigeracion y la conectividad. El intemnet satelital es esencial para el
servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a conservar bebidas y pescado. EI computador apoya el
servicio de internet v el control basico del negocio. Las estanterias, mesas y sillas permiten organizar
el punto de venta, y el exhibidor de came sirve para una mejor presentacion y conservacion del
pescado.

El requerimiento mas importante no es solo fisico, sino operativo: mantener limpieza, cadena de frioy
rotacion adecuada del pescado, ademés de controlar con orden cualquier linea de animales vivos.

TABLA 10. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS DEL NEGOCIO

TIPO REQUERIMIENTO USO PRINCIPAL
Energia Parque solar Mantener operacioén y frio
Conectividad | Internet satelital Servicio de internet

Refrigeracion | Congeladores y exhibidor | Conservacion de bebidas y pescado

Tecnologia | Computador Control bésico y conectividad
Atencion Estanterias, mesas y sillas | Organizacion del punto
Operacién Surtido inicial Arranque comercial

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $3.000.000, pero al revisar el alcance real del negocio, esa
cifra parece insuficiente para montar de una vez todas las lineas propuestas. El proyecto, tal como
esta planteado, necesitaria una inversion mayor o una estrategia por fases.
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Tabla 11. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Estanterias, mesas y sillas | $1.000.000
Exhibidor de came $1.200.000
Surtido inicial $1.800.000
Capital de trabajo $700.000

Valor total estimado $11.000.000

Tabla 12. Relacién entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecto

Concepto Valor
Presupuesto disponible $3.000.000
Valor estimado del proyecto | $11.000.000
Brecha aproximada $8.000.000

La recomendacion mas realista es iniciar por fases, comenzando por bebidas, hielo, mercado y
conectividad. Después, cuando el negocio gane movimiento, incorporar pescado v, por (ltimo, si es

viable, la linea de animales vivos.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
equipos, organizacion de estanterias y verificacion del producto del dia. Durante lajomada se atendera
a la comunidad y a las personas de paso. En la tarde se realizara reposicin, control de inventario,

limpieza y revision de caja.
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Tabla 13. Plan operativo diario

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Manana Organizacion del surtido y atencion temprana

Mediodia y tarde | Mayor flujo de ventas y conectividad

Final de tarde Reposicion, inventario y limpieza

Cierre Caja y verificacion general

Semanalmente se debe revisar qué productos tienen mejor salida, cudles dejan mejor margen y cudles
generan mas dificultad operativa o sanitaria.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Azul es positivo porque acercaria bienes y servicios que hoy son de
dificil acceso en el sector. En lo social, mejora el acceso a bebidas, hielo, pescado, mercado y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial de la vereda EI Progreso v el corredor vial
hacia Puerto Carrefio. En lo economico, puede generar ingresos y dinamizar un pequefio punto de
abastecimiento (til para la comunidad v los viajeros.

En una zona rural del Vichada, donde la distancia influye mucho en la vida diaria, un negocio de este
tipo puede convertirse en un apoyo valioso para familias, instituciones, turistas y transportadores.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entomo
aparecen la comunidad, los transportadores, las instituciones y los turistas. También aparecen la
DIAN, la autoridad sanitaria y el ICA como referentes institucionales importantes para formalizacion,
alimentos y manejo de animales vivos.

Tabla 14. Mapa de actores de Tienda Azul

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Interno Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo
Comunidad Externo Cliente frecuente
Transportadores Externo Cliente de paso
s wser [HEIIN® fundacion



Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

Turistas Extemo Cliente ocasional

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y bebidas

ICA Institucional | Referencia para animales vivos

CONCLUSION FINAL

Tienda Azul es una idea de negocio pertinente para la vereda El Progreso porque responde a una
necesidad real del territorio: acercar bebidas, hielo, mercado, pescado, conectividad y otros productos
utiles a una zona donde la oferta es limitada y el acceso puede ser dificil. Su principal fortaleza esta
en la variedad y en la posibilidad de servir tanto a la comunidad como a quienes transitan por la via.

El analisis también muestra que el proyecto, tal como estd planteado, no debe arrancar con una
expectativa equivocada sobre su costo real. El presupuesto actual es muy bajo para montar todas las
lineas de negocio al mismo tiempo. La mejor estrategia es empezar por lo mas sencillo y de mayor
rotacion, consolidar ingresos y luego ampliar poco a poco la oferta.

Sieso se hace con orden, Tienda Azul puede convertirse en un punto de abastecimiento muy Gtil y
bien valorado en el sector.

Martha Buerrero
Martha Zarima Guerrero Buitrago Yishtehi Joha
Emprendedora Orientadora de
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 *
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y mgmdmggls%gs
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural _——
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION

ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.

BENEFICIARIO Martha Zarima Guerrero Buitrago
TIENDA Tienda Azul
FECHA

20/12/2025
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METOROLOGICO

Convenio de Asociacidn No: 005 de 2025: “Implementacién de acciones gue -
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequeiios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fe;ha: 3 ~1 ,@{é’i,é;

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con' cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
Vi Sociales de Colombia, en el marco de ia ejecucidn del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con |la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de
hegocio. Disefio, diagramacidn € impresion en formato fisico.

* /)

ENTREGA: (/ W

JEISA YAR Y CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
. CONTRATISTA

Unidad 1

Huella

RECIBE;

i Matha Znvima Guercers
Nomibres: MGV‘F}"& %Oﬁ*i‘m@ Gy omreyt
cc - B0-34a d
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Eloisa Camacho Rodriguez



REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Ascciacién No. 005 de 2025 X
“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y iﬁg[ggglgﬁg
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural ==
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

::(:?(EE:QDEL LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Eloisa Camacho Rodriguez

TIENDA Tienda Camacho

FECHA 7/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCi on

A ———— $ “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios inteqrales y sodiales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacion No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION
DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, _ Eloisa  (Camacho Pbérl]ﬂ ue-2- identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 40.41%8.283 manifiesto mi compromiso de:

® Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto.

= Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
durante el proceso de formacion.

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= Implementar estrategias de comercializacion y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

Declaro, ademas, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Elots o Comoc (O
Nombres: Eloisc. Corvione e
cc: Yo. g 18>

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

: PARTICIPACION ;
J 1Y a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fLIn dﬁCI on

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asaciacidon No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacion de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacién.

Yo, Eloico  Camuchp Redviguep- identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 40 4|8 1L835. , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas.

e Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

e Brindar acceso a la informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.
e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en Rerbo Canefioa los T+  dias del mes de
enero del afio 2026.

RECIBE:

Firma: 6\©lr5&\ Cyn N0

Nombres: Floise (oamocihhe
cC: Ho.4dig. 18>

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

fundacion

Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de

servicios integnales y sociales

Vichada.”

INFORMACION GENERAL DE LA VISITA

Fecha de visita: |D[A + |MES / IANO 20245
Beneficiario L—i o Ulg 29 =%

Cédula Elei S o Camachg Rgd h qu & Sexo: @Mujer OHombre
Departamento: \\Jf chadao MUHICIpIO. PL&I‘”“‘D Corneme

Vereda / Inspeccién:

Venturesoe

Direccion:

K

"»\_7_ \renw(‘o S

Telefono de Contacto

321ua3 1418

El beneﬁclano cuenta con Iocal flSICU adecuado

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta lﬁ/si O No
I beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio @ si O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

@ si O No

Revisién de condiciones actuales del negocio [ZI:SE/ O No
Propuesta de valor y tipo de clientes = Si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién ) Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬁSi /O No
Necesidades para el plan de negocio ljSi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos lﬁ,si/ O No
Estrategias de comercializacién I_?_fSi/ O No
Otros: 0Osi/ONo
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: Un‘aco e Seckor |Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
C@Wﬂi (jcu:.} K DRPT . tienfja?
Retos que enfrenta: f Dens “} 1O E: gam_a.ra de Comercio I
Y = ertificado de uso de suelos O Ne

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido IE(S}'D No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva @/S}ZI No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores &'si O No
COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita Ovdd €N Ay cond éng LO} istico
1 x r
Compromisos del beneficiario: HCACG— 7 (8] \ane S cion
Observaciones: ¥
A il &
] B arE o ,’
Firma: B Firma: bfl — ’
) C[azsa Camallob. ol
Beneffcuarroi/ & i/ f 2072 Profesional:__ ks hlle W HHordlées.
Cédula: —S v Cédula: 1121898 63o.

= imxacw—w\m

L

W

Este formata hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negoclo y constituye evidencla del acompafiamiento brindado en el marco del Convenle No. 005 de 2025,
S Sl — = e




- DECLARACION JURAMENTADA
@ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi on

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, Clois o Camacho izof; ri%ue_g , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. YO -UI1B. 283 residente del municipio de
%erb Carenio , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenio.

2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.

4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracionen Crejto Comen©  alos =
dias del mesde _enerc del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: 6'\0150’ CaAn Odao
Nombres: __ C\2 1% & (cameeio

cc._ Ue.yp.18>

OBSERVACIONES:

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Servicios integreies y socigles




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA CAMACHO

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequefios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Eloisa Camacho Rodriguez
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Via Villavicencio — Puerto Carrefio,
Inspeccion Venturosa, sobre la via principal, municipio
de Puerto Carrefio, departamento del Vichada,
Colombia.
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad principal que busca atender Tienda Camacho es la falta de acceso inmediato a bienes
y servicios de primera necesidad para la comunidad del sector y para los transelntes que recorren la
via principal. En zonas rurales o apartadas, un desplazamiento incluso de algunos kilémetros puede
representar tiempo, costo y dificultad, especialmente cuando se requieren bebidas frias, hielo,
alimentos, huevos, pescado, productos basicos de mercado o acceso a conectividad. Por ello, un
negocio cercano Yy visible puede convertirse en una solucién concreta para la vida diaria de las
personas.

También existe una necesidad asociada al trénsito por carretera. Los viajeros, transportadores y
visitantes suelen demandar puntos de apoyo donde puedan conseguir productos refrigerados, resolver
compras rapidas v, en algunos casos, encontrar orientacién o apoyo basico frente a dificultades que
se presenten en la via. Desde esa perspectiva, la tienda no solo funcionara como un punto de venta,
sino también como un lugar Util para quienes se movilizan por el corredor vial,

Adicionalmente, el proyecto busca aprovechar productos generados en la finca, como los derivados
del marafion, los huevos yla venta de algunos animales vivos, loque responde a una necesidad doble:
por un lado, acercar esos productos al consumidor y, por otro, generar valor econémico a partir de la
produccion local. Estacombinacion fortalece el negocio, porque no depende Unicamente de mercancia
comprada a terceros, sino también de bienes que pueden nacer del mismo entoro productivo del
emprendimiento.

En consecuencia, el problema o necesidad se resume en la falta de una oferta cercana, practica y
variada que permita a vecinos y viajeros acceder a productos refrigerados, bienes basicos,
conectividad y algunos productos del campo sin recorrer largas distancias.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Tienda Camacho son variados, lo cual favorece la sostenibilidad del negocio. El primer
grupo esta conformado por la comunidad de la vereda y habitantes cercanos, quienes representan la
base mas estable del proyecto. Este segmento demandara principalmente productos de mercado,
bebidas, huevos, hielo y otros articulos de uso frecuente. Su importancia es alta, porque pueden
convertirse en compradores repetitivos si encuentran calidad, buen trato y disponibilidad permanente.

El segundo grupo corresponde a los transportadores. Por estar ubicada sobre una via principal, la
tienda tiene la posibilidad de captar a personas que se movilizan constantemente y que necesitan
bebidas frias, hielo, conectividad, alimentos o una compra rapida para continuar su trayecto. Este tipo
de cliente valora la inmediatez, la buena atencion y la facilidad de acceso al establecimiento.

El tercer grupo esté conformado por las instituciones, que aunque no necesariamente compren todos
los dias, si pueden demandar productos en ciertos momentos, ya sea para comisiones, actividades
en el sector o requerimientos puntuales. Este segmento exige seriedad, cumplimiento y organizacion.
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El cuarto grupo esta compuesto por los turistas y visitantes. Aungue su presencia puede ser ocasional,
representan una oportunidad de venta interesante, especialmente por el tipo de ubicacion del negocio
y por la oferta de productos tipicos o diferenciados, como las nueces y el extracto de marafion.

Tabla 1. Tipos de clientes de Tienda Camacho

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada

Comunidad de la | Mercado, bebidas, huevos, hielo, conectividad Alta
vereda
Transportadores Compra rapida, bebidas, hielo, apoyo en ruta Media
Instituciones Compras ocasionales y abastecimiento puntual Media a baja
Turistas v visitantes Productos refrigerados, conectividad, productos | Media

del sector

Esta diversidad de clientes hace que el negocio tenga varias posibilidades de ingreso y no dependa
exclusivamente de una sola clase de comprador.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda Camacho esta conformada por otros comercios cercanos
ubicados aproximadamente a 20 kilémetros, asi como por negocios especificos como Flaminio
Vargas, dedicado a mercado y bebidas, y Carlos Lucas, quien vende pollo crudo, cerdo y huevos. Esto
indica que si existe actividad comercial en el entomo, pero también muestra que el sector todavia tiene
oportunidades para una tienda que combine cercania, variedad y atencion directa.

Uno de los aspectos mas favorables para Tienda Camacho es que la competencia no esta inmediata,
sino relativamente retirada. En un contexto rural, 20 kilémetros pueden representar una distancia
significativa para quienes necesitan resolver una compra rapida o una necesidad del momento. Por
eso, la ubicacién sobre la via principal se convierte en una ventaja comercial importante.

Ademas, Tienda Camacho se diferencia porque no se limitara a vender solo mercado o solo productos
carnicos. Su propuesta incluye bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, hielo, conectividad, pescado,
animales vivos, huevos y productos derivados del marafion. Esa mezcla amplia la cobertura de
necesidades y le permite posicionarse como un punto més completo que un comercio especializado
en una sola linea.
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Tabla 2. Competencia comparada de Tienda Camacho

Competidor Oferta principal Fortalezas visibles | Oportunidad para
Tienda Camacho

Flaminio Mercado y bebidas Oferta basica de | Diferenciarse con hielo,
Vargas consumo conectividad y
productos de finca

Carlos Lucas Pollo crudo, cerdo y huevos | Especializacion  en | Diferenciarse con
proteina animal mercado, bebidas vy
marafion
Otros Variada, segun el caso Yatienen clientelaen | Aprovechar la cercania
comercios a 20 su zona sobre la via principal
km
Tienda Mercado, bebidas, hielo, | Servicio integral y | Posicionarse como
Camacho pescado, animales vivos, | ubicacion estratégica | punto  de  solucién
huevos, marafon y inmediata
conectividad

La estrategia frente a la competencia debe centrarse en la cercania, el buen servicio, la disponibilidad
de productos frios y el aprovechamiento de los productos producidos en la finca.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en consolidar una tienda rural llamada Tienda Camacho, ubicada en la
Inspeccion Venturosa, sobre la via principal Villavicencio — Puerto Carrefio, orientada a atender las
necesidades de consumo basico y apoyo inmediato de la comunidad y de los viajeros. La propuesta
combina una tienda de mercado con venta de bebidas, hielo, productos de origen animal, derivados
del marafidn y servicio de conectividad.

El valor de esta idea esta en su funcionalidad. El negocio no pretende ser solamente una tienda
tradicional, sino un punto de apoyo para el sector. Eso significa que su utilidad no se mide solo por la
venta de productos, sino por la capacidad de resolver necesidades de forma répida: una bebida fria
en medio del trayecto, un poco de hielo, huevos, un producto de mercado o un servicio de conectividad
cuando se requiere.

Otra fortaleza importante es que el negocio incorpora bienes producidos en la finca, como el marafion
y algunos productos pecuarios. Esto le da identidad, permite ofrecer articulos con un sello propio y
abre la posibilidad de mejores margenes, porque parte de la oferta no dependera totalmente de
intermediarios.
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En sintesis, la idea de negocio se basa en crear una tienda Util, cercana, practica y bien ubicada, que
combine comercio rural con servicios complementarios y con una pequefia apuesta por productos
locales.

5. Productos o servicios

Tienda Camacho ofrecera varias lineas de productos y servicios. La primera linea esta compuesta por
bebidas alcohdlicas, orientadas al piblico adulto, y bebidas no alcohdlicas, como aguas, gaseosas,
jugos, maltas o energizantes. Estas tendran alta rotacion, especialmente por el transito en la viay por
la necesidad de productos frios en una zona célida.

La segunda linea sera la de mercado, con productos basicos para el consumo diario, como granos,
azlcar, café, aceite, sal, enlatados, harina, productos de aseo y otros articulos de primera necesidad.
Esta linea busca atender principalmente a la comunidad vecina.

La tercera linea corresponde al hielo, producto que representa una necesidad concreta en el sector
tanto para el consumo de bebidas como para conservacion temporal de alimentos o apoyo a viajeros
y residentes. Su disponibilidad seré uno de los puntos fuertes del negocio.

La cuarta linea estara conformada por pescado, animales vivos y huevos, productos que pueden tener
buena salida en el contexto rural, especialmente si se garantizan condiciones minimas de
conservacion, higiene y manejo responsable. Estos productos fortalecen el caracter del negocio como
tienda ligada a la finca y al entorno productivo.

La quinta linea sera la de nueces de marafin y extracto de marafion, que le dan al negocio un rasgo
diferenciador. Estos productos pueden venderse tanto a la comunidad como a visitantes y viajeros, e
incluso a futuro podrian proyectarse como una linea propia méas organizada.

La sexta linea sera la conectividad, entendida como un servicio complementario que aumenta la
utilidad del establecimiento. En una zona de paso y con caracteristicas rurales, este servicio puede
marcar una diferencia clara frente a otros negocios cercanos.

En conjunto, la oferta de Tienda Camacho es amplia pero coherente: mezcla productos de consumo
inmediato, bienes basicos, articulos de origen local y un servicio que aporta valor practico.

Tabla 3. Portafolio de productos y servicios de Tienda Camacho

Linea Descripcion

Bebidas alcohdlicas y no | Aguas, gaseosas, jugos, maltas, energizantes y bebidas para
alcoholicas publico adulto

Mercado Productos basicos de consumo diario
Hielo Producto para bebidas y conservacion temporal
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Pescado, animales vivos v | Productos de origen animal con valor rural
huevos

Nueces y extracto de marafién | Linea diferenciadora con identidad local

Conectividad Servicio complementario de apoyo practico

6. PROCESOS TECNICOS

Los procesos técnicos del negocio deben ser sencillos, pero ordenados. El primero es el
abastecimiento, que consiste en comprar o reponer productos de mercado, bebidas e insumos
necesarios para la operacion. En este punto sera fundamental identificar qué referencias se venden
mas y cudles tienen mayor salida para no inmovilizar el poco capital disponible en mercancia de baja
rotacion.

El segundo proceso es el de produccion y aprovechamiento de bienes de la finca, en especial huevos,
animales vivos y derivados del marafién. Aqui sera importante organizar recoleccion, seleccion,
empaque basico y presentacion de los productos, cuidando que lleguen al cliente en condiciones
adecuadas. En el caso del marafion, serd conveniente manejar una presentacion sencilla, limpia y
reconocible.

Eltercer proceso técnico sera el almacenamiento y conservacion. Las bebidas frias, el hielo y algunos
productos perecederos dependen del buen funcionamiento de los congeladores y del soporte
energético. Los productos secos de mercado deben mantenerse en estanterias organizadas,
protegidos del calor, la humedad y el polvo.

El cuarto proceso serd la atencion directa en sitio, que incluye recibir al cliente, orientarlo, ofrecer
alternativas, cobrar y entregar el producto o servicio de manera agil. En un negocio ubicado sobre
carretera, la atencion rapida y amable es determinante, porque muchos clientes estaran de pasoy
valoran resolver su compra sin demora.

El quinto proceso sera el de prestacion del servicio de conectividad, apoyado en internet satelital y
computador. Este servicio puede usarse para consultas basicas, comunicacion y apoyo a viajeros o
vecinos. Debera manejarse con reglas sencillas de uso y cuidado.

El sexto proceso es el control de inventario y caja, que aunque sea béasico, debe ser permanente.
Llevar cuenta de las ventas, los gastos, la reposicion del surtido y los productos que salen de la finca
permitira tomar decisiones mas acertadas y evitar pérdidas.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento de Tienda Camacho se recomienda avanzar en una formalizacion basica y
progresiva. En Colombia, la matricula mercantil del comerciante y del establecimiento de comercio
debe realizarse ante la camara de comercio con jurisdiccion en el lugar donde opera el negocio. Esta
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matricula hace publica la condicion de comerciante y permite gjercer la actividad comercial dentro de
un marco de mayor organizacion.

En materia tributaria, sera necesario contar con el Registro Unico Tributario, RUT, ante la DIAN. Siel
negocio llega a estar obligado a facturar electrénicamente, la DIAN informa que para hacerlo se
requiere RUT actualizado, acceso al correo registrado, un software de facturacion electronica y
habilitacion del instrumento de firma electronica correspondiente. La entidad ademas dispone del
sistema de Facturacion Gratuita DIAN, pensado precisamente para facilitar este proceso a pequefios
nNegocios.

En relacion con el funcionamiento del establecimiento, la Ley 232 de 1995 regula las normas para los
establecimientos de comercio y sefiala que no pueden exigirse licencias o permisos no previstos por
la ley, aunque si deben cumplirse los requisitos legales aplicables para la operacién del
establecimiento abierto al publico.

Como el negocio maneja hielo, pescado, huevos y otros productos de consumo, resulta importante
observar las orientaciones sanitarias generales para establecimientos que expenden o manipulan
alimentos, adoptando buenas practicas de limpieza, almacenamiento, conservacion y presentacion del
producto. Estas condiciones buscan proteger al consumidor y reducir riesgos asociados a la
comercializacion de alimentos.

Debe dejarse expresamente indicado que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con
el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro unico tributario y
facturacion electrénica, con el propésito de que el emprendedor tenga elementos bésicos para iniciar
su proceso de organizacion legal y comercial.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda Camacho sera la atencion directa en sitio, debido a
que el negocio se ubica sobre una via principal y su fortaleza esta en la venta inmediata al cliente que
llega al establecimiento. Este canal es el més apropiado porque permite atender tanto a compradores
locales como a viajeros que necesitan soluciones rapidas.

Otro canal importante sera el voz a voz, especialmente entre la comunidad de la vereda y entre
transportadores que transitan frecuentemente por la ruta. En zonas rurales, la recomendacion directa
tiene mucho peso, por lo que una buena atencién y la disponibilidad constante de productos pueden
convertirse en la mejor forma de promocion.

También se puede desarrollar una promocién visible en carretera, mediante avisos sencillos, letreros
claros y buena presentacion del negocio. Al estar sobre la via, la visibilidad fisica del establecimiento
sera un factor comercial decisivo.

Como complemento, se puede trabajar un canal de encargos o reservas previas, especialmente para
huevos, hielo, pescado o algunos productos del marafén, o que ayudaria a ordenar la demanda y
reducir pérdidas por manejo de perecederos.
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9. PROYECCION DE VENTAS

La base suministrada indica una venta estimada de $650.000 por semana y un valor promedio de
$50.000 por compra o rango de venta. A partir de ello, se plantea una proyeccién conservadora para
el inicio del negocio.

Tabla 4. Proyeccion basica de ventas de Tienda Camacho

Concepto Valor estimado

Venta semanal estimada $650.000

Venta mensual estimada (4 semanas) | $2.600.000

Venta anual estimada (12 meses) $31.200.000

Como supuesto razonable, la composicién mensual de las ventas podria distribuirse asi:

Tabla 5. Participacion estimada de ventas por linea de ingreso

Linea de ingreso Participacion estimada | Valor mensual estimado
Bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas | 30% $780.000

Mercado 20% $520.000

Hielo 10% $260.000

Huevos, pescado y animales vivos 25% $650.000

Derivados de marafion y conectividad | 15% $390.000

Total mensual estimado 100% $2.600.000

Estaproyeccion es prudente y corresponde a una etapa inicial. Sinembargo, el negocio podria mejorar
sus ventas si aprovecha bien el transito sobre la carretera, fortalece la presentacién de los productos
de finca y mantiene disponibilidad de bebidas frias e hielo, que suelen atraer clientela de paso.

10. COSTOS Y GASTOS

En este punto es importante diferenciar claramente entre inversion inicial y costos mensuales de
operacion. Dado que el presupuesto disponible o estimado para empezar es de $3.500.000, se hace
necesario un arranque muy basico, priorizando lo esencial. Esto obliga a formular un supuesto
razonable: se entiende que el negocio contara con un espacio propio o familiar ya disponible y que
parte del mobiliario menor puede existir previamente, porque con ese capital no seria posible adquirir
desde cero toda la infraestructura sefialada y ademas surtir la tienda.
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Tabla 6. Inversion inicial estimada de Tienda Camacho

Elemento Valor estimado

Congelador basico o seminuevo $1.100.000

Internet satelital e instalacion inicial | $500.000

Estanterias basicas $250.000
Mesas v sillas sencillas $200.000
Computador usado o basico $600.000
Surtido inicial $700.000
Adecuaciones menores $150.000
Total estimado $3.500.000

En esta etapa, el parque solar puede quedar planteado como una necesided de fortalecimiento
posterior, salvo que el emprendedor ya cuente con parte de ese recurso. Esto se formula como un
supuesto tecnico razonable, porque de otro modo el presupuesto resultaria insuficiente.

Tabla 7. Costos y gastos mensuales estimados de Tienda Camacho

Concepto Valor mensual estimado
Reposicion de bebidas y surtido $1.000.000

Compra o produccion complementaria de huevos, pescado y otros | $250.000

Intemnet mensual $250.000

Apoyo del ayudante $500.000

Transporte y abastecimiento $180.000

Aseo, bolsas y pequefios insumos $80.000

Imprevistos $70.000

Total costos y gastos mensuales $2.330.000

Con una venta mensual estimada de $2.600.000, la utilidad operacional aproximada seria de $270.000
mensuales en la fase inicial. Esto muestra que el negocio puede funcionar, pero de manera ajustada.
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Por ello, serd importante aumentar poco a poco la rotacion, especialmente en bebidas, hielo y
productos de finca, que podrian mejorar el margen.

11. TALENTO HUMANO

El personal necesario para el funcionamiento de Tienda Camacho sera el duefio y un ayudante. Esta
estructura es adecuada para una etapa de inicio, dado que el negocio manejara una escala pequefia
y un presupuesto limitado.

El duefio sera responsable de la administracion general del establecimiento. Entre sus funciones
estaran la compra del surtido, la organizacién de productos, la supervision de caja, la atencion al
cliente, la relacion con proveedores y el manejo de los productos que se obtengan de la finca. Su papel
sera central, ya que en pequefios negocios rurales el compromiso del propietario suele definir gran
parte de los resultados.

El ayudante apoyara en la atencion, organizacion del local, limpieza, acomodo del surtido, apoyo a
clientes y control basico del establecimiento. También podré colaborar en tareas sencillas relacionadas
con el hielo, los huevos y otros productos de rapida salida.

A futuro, si las ventas crecen, podria evaluarse la necesidad de una tercera persona en dias de alta
demanda, pero para el inicio la estructura de dos personas es suficiente.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda Camacho requiere varias condiciones minimas para empezar adecuadamente. La primera es
contar con un espacio fisico visible y funcional, donde puedan organizarse el surtido, el congelador,
las estanterias y el punto de atencién. Dado que el capital es limitado, el uso de un espacio propio o
familiar sera clave para la viabilidad del proyecto.

La segunda necesidad es asegurar equipos basicos de conservacion y atencién, especialmente un
congelador, estanterias, una mesa de trabajo y conectividad. Sin estos elementos, la propuesta
perderia parte importante de su valor comercial.

La tercera necesidad es disponer de un surtido inicial bien seleccionado, priorizando productos de
rapida salida: bebidas frias, hielo, huevos, algunos articulos basicos de mercado y productos del
marafién. En esta etapa no conviene dispersar el capital en demasiadas referencias.

La cuarta necesidad es contar con organizacién administrativa béasica, incluso si se maneja en un
cuademo o registro sencillo. Saber cuanto se compra, cuanto se vende y qué deja utilidad sera
fundamental para hacer crecer el negocio.

La quinta necesidad es avanzar en el proceso de formalizacion y fortalecimiento, especialmente si el
establecimiento comienza a crecer y a mover mayor volumen de productos.

13. VALOR DEL PROYECTO
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Elvalor inicial del proyecto se estima en $3.500.000, monto que corresponde al presupuesto disponible
0 considerado necesario para empezar. Aunque es un valor bajo para la idea completa del negocio, s
puede servir como punto de arranque si el establecimiento aprovecha recursos ya existentes, como
espacio propio, apoyo familiar y parte de la produccion de la finca.

Mas que un gran capital, este proyecto requiere administracion cuidadosa, compras inteligentes y
crecimiento por etapas. Su verdadera fortaleza esta en la ubicacion, en la utilidad para el sectory en
el valor agregado que ofrecen los productos propios del entoro, como el marafién, los huevos y otros
bienes de finca.

En ese sentido, el valor del proyecto es coherente con un inicio modesto, pero con posibilidad de
fortalecerse a medida que mejoren las ventas y la rotacion del negocio.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Camacho se basa en una dinamica sencillay constante. El negocio abrira
diariamente en horarios ajustados al movimiento de la viay de la comunidad, procurando que haya
disponibilidad en las horas de mayor transito.

Antes de iniciar cada jomada, se realizara limpieza del punto de venta, organizacion del surtido,
revision del congelador, verificaciondel hielo y disposicion visible de los productos més atractivos para
los viajeros, como bebidas frias, huevos y articulos de compra rapida. Esta preparacion es importante
porque muchos clientes decidiran entrar al establecimiento por lo que observen desde la via.

Durante la jornada, el funcionamiento se centrara en atencion directa, cobro, reposicién de productos
visibles y acompafiamiento al cliente. En el caso de productos de finca, se debera revisar
constantemente su estado y presentacion para asegurar buena calidad.

Alfinal del dia, se hara conteo de caja, limpieza, revision de productos faltantes y programacion de la
reposicion. Ademas, se recomienda llevar un control semanal de ventas y gastos para identificar qué
lineas estan dando mejores resultados.

La rutina operativa puede resumirse asi:

Tabla 8. Rutina operativa de Tienda Camacho

Actividad Frecuencia

Limpieza y organizacién del local Diaria

Verificacién de congelador e interet | Diaria

Revisién de surtido Diaria
Control de caja Diaria
Compra o reposicion Semanal
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Revisién de ventas Semanal

Ajuste de surtido y prioridades Mensual

Este plan operativo permite mantener el negocio ordenado, aun con una estructura sencilla.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Camacho es positivo tanto para la comunidad como para quienes
transitan por el sector. En primer lugar, el negocio acercara bienes y servicios que son de dificil acceso,
lo que mejora la capacidad de respuesta cotidiana de los vecinos y reduce desplazamientos
innecesarios.

En segundo lugar, aportar a la economia local, aunque sea de manera pequefia, porque generara
movimiento comercial, promovera el aprovechamiento de productos de la finca y brindara una opcién
de ingreso para la familia emprendedora y su ayudante.

En tercer lugar, el establecimiento puede convertirse en un punto de apoyo sobre la via, lo cual le da
un alcance mayor que el de una tienda barrial comin. Su utilidad no sera solo para la vereda, sino
también para transportadores, turistas, viajeros e instituciones que pasen por el corredor vial.

Finalmente, el negocio puede contribuir a dar visibilidad a productos del entomo, como las nueces y
el extracto de marafion, fortaleciendo una pequefia identidad productiva local dentro de la oferta
comercial del sector.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relacionard con varios actores del entorno, cada uno con un papel importante en su
funcionamiento y sostenibilidad.

Tabla 9. Mapa de actores de Tienda Camacho

Actor Relacion con el negocio Interés o beneficio

Comunidad de la vereda | Cliente principal Acceso cercano a bienes y servicios
Transportadores Cliente frecuente Bebidas, hielo, apoyo en ruta
Instituciones Cliente ocasional Compras y soluciones puntuales
Turistas y visitantes Cliente eventual Productos refrigerados y conectividad
Proveedores Suministro de surtido e insumos | Relacion comercial constante
Produccién de la finca Fuente de productos propios Valor agregado y mejor margen
Duefio Responsable del negocio Sostenibilidad e ingresos
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Ayudante Apoyo operativo Empleo e ingreso econoémico

Este mapa muestra que Tienda Camacho no es un negocio aislado, sino una unidad comercial
conectada con la comunidad, |a carretera, la produccion local y la dinamica econdmica del sector.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Camacho es una propuesta de negocio pertinente y Util para la Inspeccion Venturosa y para
quienes fransitan por la via Villavicencio — Puerto Carrefio. Su mayor fortaleza esta en combinar
cercania, productos frios, bienes basicos, conectividad y oferta de productos generados en la finca, lo
que le da una identidad practica y diferenciada.

Desde el punto de vistacomercial, el proyecto tiene una oportunidad clara por su ubicacién estratégica
y por la distancia frente a ofros comercios cercanos. Desde el punto de vista social, resuelve
necesidades reales de la comunidad y de los viajeros. Y desde lo financiero, aunque inicia con un
presupuesto reducido, puede ser viable si se administra con cuidado, se priorizan los productos de
mayor salida y se fortalece el negocio por etapas.

En conclusion, Tienda Camacho puede consolidarse como un punto de servicio importante en el
sector, siempre que mantenga buena atencién, orden administrativo, control del surtido y un
crecimiento gradual acorde con su capacidad real.

Para efectos del proceso desarollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

6 (o1 Carmach o2 .
Eloisa Camacho Rodriguez Yishleni ordles Belfran
Emprendedora Orientadota de rendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenic de Asociacién No. 005 de 2025 '
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y mgmqu?glgwg
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural et
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
P:(:IIECI'O LOGISTICAS DE LOS PEQUERNOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Eloisa Camacho Rodriguez

TIENDA Tienda Camacho

F
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

pequefics tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que fun ddC! On
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

servicios integrales \ sociales

Fecha: 1a-1— 2o02é&

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales

y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito

con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —

ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
" Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Unidad 1
a
negocio. Disefio, diagramacién e impresidon en formato fisico. h
ENTREGA: %ﬁ
(- )
JEISA YMY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella
RECIBE:

Firma: ébi@a QCUJ-(&Q}LGD ~

Nombres:

CC:

Clp 1 en ¢ wusorma M-
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OBSERVACIONES:
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Dayana Yarisa Duran
Agudelo



REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 M
“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y %QIQWQEELQL}
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural =
del departamento de Vichada,”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
s LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
DESCRIPCION

ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.
BENEFICIARIO Dayana Yarisa Duran Agudelo

TIENDA Tienda El reten.

FECHA 3/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun d(j(:! On
“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios inteqrales! y sociafes

aumento de capacidades logfsticas de los Peguefios tenderos en [a zena rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 suscrito entre la FUNDACION
.DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
proceso de fortalectmaento de .capacidades logisticas y de emprendlmlento de pequefios

‘tenderos rurales, se ﬁrma Ia presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, _Dayana  Varisa  Domn identificado(a)

con cédula de ciudadania No. [ -123%-300. 6582 manifiesto mi compromiso de:

. _Garantizar |a sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. ’
® Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
_durante el proceso de formacién.
® Realizar mantenimiento preventivo Yy correctivo a los equipos entregados.
= 'Imp!ementar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca gue
permitan la permanencia del negocio. ’ _
" Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

S

del proyecto,

p'ecf'a_ro, ademas, que he sido informadol{a) sobre la lmportanc:la de la sostembilldad dej

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

lfirm’a: Dadaino, LUCn ’
‘ Nombres: m\k&nm Do n
1 A3Voe s &

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenic de Asociacién Na. 005 de 2025 : ﬁJn dﬂ(:l on
» “Implementacidn de acciones gua contribuyan al emprendimiento y senvicios Intagrelies:  sociales

aumento de capacidades logisticas de los pequenos tenderos en la zopa rural

del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y: SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO,' cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
erhprendimi_ento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en ia zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe |a presente acta de‘corresponsabilidady
 compromiso de participacion.

Yo, Dou.j &N \Jar}sm Dﬁ‘an identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 1.12\.290C. 655 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades ¥ procesos contemp!ados
en el proyecto. Me comprometo a: i

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demads actividades
programadas.

e . Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

°  Brindar acceso & la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.
® - Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

‘En constancia se firma en PUeﬁ'ﬂ lamoio a los _<3  dias del mes de
_Eeneve del afio 2026. -

RECIBE:

Firma: EO\\\QY\C}, Doton
Nombres: OO xan
CC wirs 3(:3@ & S-?%‘

OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO}

Convenia de Asociacién No. 005 de 2045: “Impletnentacion de acdones que contribuyan al emprendimiento

¥ de capacidades logisticas delos p fios tend &n la zona Tural del departamento de
chada.”

Fecha de visita: DA 3 MES i Al 2po2L.
Beneficiaric DU\\# i \!q riSon DU LY ﬂ_q udeic-;-
Cédula 1.122. 34 b 586 S Sexo: Eftujer OHombre
Departamento: Nitha den Municipio:  Fo erde (oarrer-
Vereda / Inspeccidén: Yin fag werrt o :
Direccion: Ueredo  toaec QGounade Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuenta con lacal fisico decuad &sid No
5e ohserva funcionamiento del negocio B/Si EiNo e
Hay presencia de productos o servicios en oferta 1 5101 No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio esim No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto #1si CINo

Revision de condiciones actuales del negoci Asi/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes @'si/ D Ne
Productos ofrecidos y rotacién &'si /0 No
Registro de ingresos, egresos e inventario ' o si /I No
Necesidades para el plan de negocio & si /[ No
Condiciones de infraestructura y equipos A si /O Ne
Estrategias de comercializacién & si /O No
Otros: COsTp & &Si/ O No

A

Fortalezas actuales del negocio: 8+ e ron & Documentos g

ue posee; éDesea apoyo para forliar su
b Y T ?
Ub i cacion CIRUT i ;?fja
Retos que enfrenta: T U 167 o O Cdmara de Comercio . Sf
£ g - — [ Certificado de uso de suelos CiNo
O¢  esinekucOr  Cost05 .

Bl beneficiario conote la destinacion del apoyo

recibido &1 s I No
E! beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva SO No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores
i S
L Acciones acordadas en a visita P LS @y

hampromt‘sos dei beneficiario; Crown:zar clie nld €5
=
lObservaciones:

Firma: Firma:

)

Profesional:_ ™ jlc WXen i~ Dy cle S
Cédula:____i:1 2\i-890 £773 -

Exte formato hace parte del praceso de estructuracion técnica de fns pl de lo y constitiye evidencla del acempatiamiento brindado ep o mareo del Coavenio No, 005 da 2075,

ﬁé&ﬂmﬂﬁ\ Duteown
Beneficiario:____U3CMNCI DyiYyoun
Cédula: __ {171 R0 £ ¢




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asaciacion Ne. 005 de 2025
“Implementacidn de accienes que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en [a zona rural
del departarnento de Vichada.”

Yo, Dcu,g SN O \}om’ % o i)afwn , identificado(a) con
B &

cédula de ciudadanfa No. L I23F3906S® residente del  municipio de

Poorte  (bmemd , en calidad de beneficiario(a) del Convemo de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento gue:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento dei
objeto del convenio.
2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos,
.3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alguilados ni cedidos a.
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.
' 5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
| de las entidades responsables.
Para constancia, se firma la presente declaracién en 'Puea*o Greno 5105 3
dias del mes de __gnero del afio 2026. |
Huella
RECIBE:

Fjrma:m%ﬂa Docon
Nombres: ’DCX\%Q‘\’\O\ DTG
CcC WIARINET S

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL RETEN

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequeiios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Dayana Yarisa Duran Agudelo
EMPRENDEDOR

Nombre del negocio: Tienda El Retén
Ubicacion: Via Casuarito — Puerto Carrefio, vereda Paso
Ganado, municipio de Puerto Carrefio, departamento de

Vichada, Colombia.
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La creacion de Tienda El Retén responde a una necesidad real de la comunidad de la vereda Paso
Ganado y de las personas que transitan por la via Casuarito — Puerto Carrefio. En este tipo de
corredores viales rurales, las distancias entre un punto comercial y otro suelen ser amplias, lo que
dificulta el acceso rapido a productos basicos, bebidas frias y servicios complementarios. Cuando un
establecimiento se encuentra lejos, los vecinos y transelntes deben invertir mas tiempo, dinero y
esfuerzo para conseguir bienes de primera necesidad o resolver una necesidad inmediata.

El problema identificado no se limita Gnicamente a la falta de un sitio cercano para comprar mercado
0 bebidas. También existe la necesidad de contar con un punto de apoyo en la via que pueda servir
como lugar de referencia para quienes se desplazan por el sector, especialmente transportadores,
turistas, instituciones y habitantes de la vereda. En zonas como esta, una tienda bien ubicada puede
cumplir una funcién importante en la vida diaria, al facilitar el acceso a productos refrigerados, hielo,
conectividad y algunos bienes de consumo frecuente.

Ademas, el negocio busca atender una necesidad concreta: ofrecer productos de calidad y en buenas
condiciones, especialmente bebidas frias y otros articulos de consumo inmediato. En territorios calidos
como Vichada, la disponibilidad de bebidas refrigeradas y hielo adquiere un valor adicional para
quienes recorren largas distancias o desarrollan actividades en exteriores. Por ello, Tienda El Retén
se plantea como una respuesta préctica para acortar distancias, facilitar el abastecimiento local y
brindar soluciones rapidas ante situaciones que se presenten en la via o en el sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran diversos, lo que representa una fortaleza importante porque
amplia el mercado potencial y reduce la dependencia de un solo grupo comprador. En primer lugar,
esta la comunidad de la vereda, conformada por familias, residentes permanentes y vecinos cercanos
que requieren mercado, bebidas, hielo y algunos productos basicos para su vida diaria. Este grupo
puede convertirse en la base mas estable del negocio, ya que su necesidad de compra es continua y
cercana.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores, quienes constituyen un segmento estratégico
debido a que recorren la via Casuarito — Puerto Carrefio y demandan con frecuencia bebidas frias,
hielo, alimentos ligeros, productos de consumo rapido y, en ocasiones, acceso a conectividad. Este
tipo de cliente suele valorar mucho la rapidez en la atencion, la disponibilidad de productos y la
ubicacién del punto de venta.

Otro grupo importante son las instituciones, que pueden requerir compras puntuales, abastecimiento
eventual o apoyo logistico en actividades desarrolladas en el territorio. Aunque no necesariamente
generen ventas diarias, s pueden convertirse en clientes relevantes en determinados momentos por
el volumen o la formalidad de sus compras.

B o) M :
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También se identifican como clientes los turistas y visitantes, quienes pueden requerir bebidas frias,
hielo, mercado bésico o conexion a internet durante su paso por la zona. Para este segmento, el
atractivo principal esta en la facilidad de acceso, la buena atencion y la utilidad del establecimiento en
medio del recorrido.

Tabla 1. Segmentos de clientes de Tienda El Retén

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad de la | Habitantes y familias del sector Mercado, bebidas, hielo, productos

vereda basicos

Transportadores Personas de paso frecuente por la | Bebidas frias, hielo, conectividad,
via compras rapidas

Instituciones Entidades con presencia o | Abastecimiento puntual, apoyo
actividades en la zona logistico

Turistas y visitantes | Personas de transito ocasional Refrescos, hielo,  conectividad,

mercado basico

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda EI Retén esta representada por otros comercios cercanos
ubicados aproximadamente a 20 kilémetros, entre ellos el negocio de Omaira Camacho, enfocado en
mercado y bebidas, y el de Lady Cordoba, que ofrece mercado, bebidas y servicios turisticos. Esta
informacion permite concluir que en el sector ya existe actividad comercial, lo cual confirma que hay
demanda real por estos productos y servicios.

Sin embargo, también se observa que la distancia entre esos negocios y la ubicacién propuesta para
Tienda El Retén es un factor favorable. En un territorio rural, recorrer 20 kilometros para conseguir
productos basicos o bebidas frias puede representar una dificultadimportante. Por tanto, la proximidad
del nuevo negocio frente a la comunidad y a quienes transitan por la via se convierte en una ventaja
competitiva clara.

Ademas, Tienda El Retén no solo competira por precio, sino por ubicacion estratégica, calidad del
servicio y conectividad. Estos elementos son fundamentales en mercados pequefios, donde la
confianza, la cercania y la rapidez en la atencion pueden tener tanto peso como el costo de los
productos. El hecho de contar con servicio de conectividad le da ademas un valor agregado que no
siempre esta presente en negocios similares.

La competencia existente debe asumirse como un referente para mejorar y no como una barrera
insuperable. Un buen surtido, atencién amable, productos bien conservados y capacidad de responder
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a necesidades inmediatas pueden permitir que Tienda El Retén se posicione como un punto dtil y
preferido en el sector.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y poner en funcionamiento Tienda El Retén, un establecimiento
ubicado en la via Casuarito — Puerto Carrefio, en la vereda Paso Ganado, dedicado a la
comercializacion de productos de consumo como mercado, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, hielo,
derivados de marafién y servicios de conectividad. La propuesta nace con el propésito de acercar
bienes y servicios a una zona donde el acceso comercial puede ser limitado por la distanciay por la
dispersion de la oferta.

El negocio se proyecta como una tienda de atencion directa en sitio, con una estructura sencilla pero
funcional, que permita responder a las necesidades mas frecuentes de la comunidad y de los viajeros.
Su valor principal esta en reunir en un solo punto varios productos Gtiles para la vida diaria y para el
transito por carretera, lo que facilita la compra y mejora la comodidad del cliente.

Dentro de la idea general se mencionan también los derivados de marafion, que pueden representar
una linea complementaria interesante por su relacién con productos regionales o de valor agregado.
Aunque no se presentan como la linea principal del negocio, su inclusion puede fortalecer la identidad
local del emprendimiento y abrir posibilidades de diferenciacion frente a otros comercios.

En términos generales, la idea de negocio es viable porque parte de una necesidad concreta, se ubica
en un punto estratégico y combina bienes de alta demanda con un servicio adicional de conectividad,
lo cual mejora sus posibilidades de permanencia y crecimiento.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda El Retén ofrecera productos y servicios enfocados en satisfacer necesidades inmediatas y
frecuentes. En primer lugar, comercializara bebidas alcohdlicas, dirigidas exclusivamente a clientes
adultos y manejadas bajo criterios de responsabilidad y cumplimiento de la normatividad
correspondiente. Estas bebidas pueden representar una linea de venta importante, especialmente
para consumidores ocasionales o personas que realizan compras de paso.

En segundo lugar, se venderén bebidas no alcohdlicas, como agua, gaseosas, jugos, refrescos y otras
opciones de alta rotacion. Este grupo de productos sera especialmente relevante por las condiciones
climaticas del territorio, donde los consumidores suelen buscar hidratacion y bebidas frias durante
gran parte del dia.

En tercer lugar, el negocio ofrecerd mercado, entendido como productos bésicos para el hogar y
articulos de consumo frecuente. Esta linea serd una de las mas estables, porque atiende necesidades
permanentes de la comunidad de la vereda y de los habitantes cercanos.

También se ofrecera hielo, producto de especial utilidad para la comunidad, los viajeros, los
transportadores y quienes requieren conservacion temporal de bebidas o alimentos. En este tipo de
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entomos, el hielo no es un producto menor, sino una necesidad importante que puede generar ventas
constantes.

Como complemento, se prestara servicio de conectividad, apoyado en internet satelital y computador,
para brindar acceso basico a comunicacion, consultas y otras necesidades digitales. Adicionalmente,
a partir de la idea general suministrada, se contempla la posibilidad de incorporar derivados de
marafién como una linea de valor agregado o producto regional.

Tabla 2. Portafolio del negocio

Producto o servicio | Descripcion Utilidad principal

Bebidas alcohdlicas Cervezas y licores para adultos Consumo ocasional

Bebidas no | Agua, gaseosas, jugos, refrescos Hidratacion y  consumo

alcohdlicas frecuente

Mercado Productos basicos para el hogar Abastecimiento diario

Hielo Bolsas o porciones para conservacion | Apoyo al consumo y la
movilidad

Conectividad Servicio basico de intemet Comunicacion y consultas

Derivados de | Linea complementaria de valor | Diferenciacion e identidad local

marafion agregado

6. PROCESOS TECNICOS

Para garantizar el buen funcionamiento de Tienda El Retén, serd necesario organizar varios procesos
técnicos basicos. El primero es el abastecimiento, mediante el cual se compran los productos que se
van a ofrecer al publico. Este proceso debe hacerse con planeacion, teniendo en cuenta cuéles son
los articulos de mayor rotacion, la frecuencia de reposicion y la disponibilidad de recursos. En una
zona rural, la compra eficiente de mercancia es muy importante porque los costos de transporte y el
tiempo de desplazamiento pueden influir directamente en la rentabilidad.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deben
organizarse adecuadamente en estanterias, clasificados por tipo y rotacion, procurando que se
mantengan limpios y en buen estado. Las bebidas y el hielo requieren congeladores y una fuente de
energia estable, por lo cual el parque solar serd un recurso fundamental para sostener la cadena de
refrigeracion y garantizar calidad.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que se realizard de manera directa en sitio. Este incluye
recibir al cliente, orientarlo, ofrecer los productos disponibles, prestar el servicio de conectividad
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cuando se requiera, realizar el cobro y entregar el producto en condiciones adecuadas. En este tipo
de negocio, la atencion rapida, cordial y respetuosa influye mucho en la recompra.

También sera necesario implementar un proceso de control administrativo basico, que incluya registro
de ventas, inventario, gastos y compras. Aunque sea un negocio pequefio, llevar un control ordenado
permitira tomar decisiones mas acertadas, evitar pérdidas y saber con claridad qué productos dejan
mejores resultados.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el adecuado funcionamiento de Tienda El Retén, serd necesario avanzar en un proceso de
formalizacion basica del negocio. Esto implicadefinir la actividad comercial, contar con la identificacion
tributaria correspondiente y cumplir con los soportes de venta que apliquen segin la naturaleza y
tamario del emprendimiento. La formalizacion es importante no solo por el cumplimiento normativo,
sino porque ayuda a que el negocio crezca con mayor orden y respaldo.

De manera expresa, se debe dejar constancia de que se realizé una asistencia técnica por parte del
proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico
tributario y facturacion electronica. Este acompafiamiento resulta valioso porque permite orientar al
emprendedor sobre los pasos necesarios para iniciar su actividad econémica de forma mas organizada
y segura.

Asimismo, serd necesario revisar aspectos béasicos relacionados con las condiciones de
funcionamiento del establecimiento, especialmente en lo referente a la conservacion de bebidas,
almacenamiento de productos y cumplimiento de normas sobre la venta de bebidas alcohdlicas.
Aunque se frata de una tienda pequena, estos aspectos son relevantes para dar confianza al cliente y
sostener la operacion de manera adecuada.

En sintesis, los requisitos legales no deben verse como una dificultad, sino como una base para darle
legitimidad, estabilidad y proyeccion al negocio.

Tabla 3. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad

Formalizacion empresarial Organizar legalmente la actividad comercial
Registro Unico Tributario (RUT) Identificacion tributaria

Facturacion o soporte de venta Respaldo comercial y control de ingresos

Revision de normas sobre venta de alcohol | Operacion responsable

Condiciones minimas del establecimiento | Funcionamiento ordenado y adecuado
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda El Retén sera la atencion directa en sitio, lo cual es
coherente con la ubicacion del negocio y con el perfil de sus clientes. La comunidad, los
transportadores, las instituciones y los turistas podran acercarse directamente al punto de venta para
realizar sus compras o usar el servicio de conectividad.

Un segundo canal importante sera el voz a voz, que en comunidades rurales y sectores de paso tiene
un impacto muy alto. Cuando un negocio ofrece buena atencion, productos frescos y soluciones Utiles,
los mismos clientes lo recomiendan a otros vecinos o viajeros. Esta forma de promocion puede
convertirse en una herramienta comercial muy efectiva y de bajo costo.

De manera complementaria, el negocio puede utilizar la comunicacion por celular o mensajeria para
informar sobre disponibilidad de productos, recibir pedidos sencillos o atender consultas de clientes
frecuentes. Aunque la operacion principal sera presencial, este medio puede fortalecer la relacion con
la comunidad y facilitar algunas ventas.

También seré importante el uso de un aviso visible y una presentacion organizada del local, ya que
muchos clientes pueden ser personas de paso que toman la decision de detenerse segin lo que
observan desde la via. Una buena imagen del establecimiento ayuda a atraer compradores y a
proyectar confianza.

9. PROYECCION DE VENTAS

Segun la informacion suministrada, las ventas estimadas del negocio son de $650.000 por semana, lo
que equivale aproximadamente a $2.600.000 mensuales y $31.200.000 anuales, si se mantiene un
comportamiento estable. Esta proyeccién muestra un negocio pequefio, pero con potencial de
sostenimiento si se administra con orden, se priorizan productos de alta rotacién y se aprovecha la
ubicacion sobre la via.

Para fortalecer el analisis financiero, se plantea una proyeccion anual moderada, suponiendo que el
negocio ira mejorando su reconocimiento dentro del sector y que la clientela crecera de manera
gradual, especialmente entre los habitantes de la vereda y los transportadores.

Tabla 4. Proyeccion mensual de ventas — Afio 1

Mes Ventas estimadas

Enero $2.500.000

Febrero $2.500.000

Marzo $2.550.000
Abril $2.550.000
Mayo $2.600.000
. Yser [FHIZN@ fundacion
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Junio $2.600.000

Julio $2.650.000
Agosto $2.650.000

Septiembre | $2.700.000
Octubre $2.700.000
Noviembre | $2.800.000

Diciembre | $2.900.000

Total estimado afio 1: $31.700.000

El precio promedio de $90.000 puede interpretarse como una referencia para compras agrupadas o
tickets medios de ciertos clientes, aunque en la practica habré ventas de menor y mayor valor segtin
el tipo de producto adquirido. Lo importante es que el negocio tenga una mezcla adecuada de ventas
pequefias frecuentes y algunas ventas de mayor cuantia.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos del negocio se dividen entre la inversion inicial y los gastos de funcionamiento mensual. La
inversion inicial comprende parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias,
mesas, sillas y surtido. Estos son los elementos bésicos para poder abrir el negocio y sostener una
operacion minima adecuada.

Por su parte, los gastos mensuales estaran relacionados con la reposicion de mercancia, pago o apoyo
al ayudante, costo del intemet, transporte de abastecimiento, mantenimiento bésico de equipos y
pequefios imprevistos. En un negocio de estas caracteristicas, la clave estd en administrar
cuidadosamente el capital, evitando compras innecesarias y concentrandose en productos de mayor
salida.

Tabla 5. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de surtido $1.100.000

Apoyo al ayudante $450.000

Intemet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento | $150.000

Mantenimiento y aseo $90.000
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Imprevistos $80.000

Total gastos mensuales estimados: $2.050.000

Con esta estructura, el negocio puede ser sostenible si mantiene ventas iguales o superiores al
promedio proyectado y si se controla adecuadamente la pérdida de inventario. El hielo y las bebidas
frias pueden convertirse en lineas importantes para mejorar el flujo de caja, por su rotacion frecuente.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira inicialmente de dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
adecuada para una fase de arranque, yaque permite atender el local, organizar el surtido y mantener
el servicio sin elevar demasiado los costos fijos.

El duefio sera el responsable principal de la administracion del negocio, la compra de mercancia, el
manejo del dinero, el control del inventario y la toma de decisiones. Su participacion directa sera
determinante para el éxito del proyecto, pues en los negocios pequefios la presencia activa del
propietario suele marcar la diferencia en el orden y en la rentabilidad.

El ayudante apoyara en la atencion al cliente, la organizacion de estanterias, la limpieza, la revision
de bebidas y la reposicion del surtido. También puede colaborar en el manejo del servicio de
conectividad y en el orden general del establecimiento. Su rol es importante para que la atencion sea
mas agil, especialmente en momentos de mayor flujo.

Ademas de la cantidad de personas, seré esencial que el equipo humano se caracterice por su
responsabilidad, honestidad, puntualidad y buena actitud de servicio. La confianza del cliente sera uno
de los principales activos del negocio.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha Tienda El Retén se necesitan recursos fisicos, operativos y organizativos. Entre
los recursos materiales principales se encuentran el parque solar, el intemet satelital, los
congeladores, el computador, las estanterias, las mesas, las sillas y el surtido inicial. Estos elementos
constituyen la base del funcionamiento del negocio y son indispensables para prestar adecuadamente
los servicios propuestos.

También sera necesario contar con una organizacion basica del espacio, de manera que los productos
estén visibles, ordenados y bien conservados. Las bebidas y el hielo deberan mantenerse en
condiciones apropiadas, mientras que los productos de mercado deberdn ubicarse de forma que
faciliten el acceso del cliente y el control del inventario.

En el componente operativo, el negocio requiere horarios de atencién definidos, control diario de
ventas y gastos, reposicion planificada del surtido y seguimiento constante a los productos de mayor
demanda. Igualmente, sera importante disponer de un pequefio fondo para imprevistos, ya que en
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zonas rurales pueden presentarse contingencias relacionadas con transporte, energia o disponibilidad
de mercancia.

Por altimo, el mayor requerimiento del negocio serd una administracion cuidadosa del presupuesto
inicial, procurando que cada gasto responda a una necesidad real y contribuya al sostenimiento del
proyecto.

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacién base indica que el presupuesto inicial disponible o estimado para comenzar es de cinco
millones quinientos mil pesos ($5.500.000). Esta cifra permite iniciar el negocio en una fase basica,
siempre que la inversion se distribuya con criterio y se prioricen los elementos esenciales para abrir y
operar.

Tabla 6. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado

Parque solar basico $1.300.000

Internet satelital e instalacion | $700.000

Congelador basico $1.100.000

Computador basico o usado | $800.000

Estanterias $450.000
Mesas v sillas $350.000
Surtido inicial $700.000

Adecuaciones e imprevistos | $100.000

Valor total estimado del proyecto: $5.500.000

Este valor corresponde a una fase inicial austera, pero funcional. A futuro, si el negocio crece, podria
requerirse inversién adicional para ampliar el surtido, mejorar equipos o fortalecer el servicio de
conectividad. Sin embargo, para comenzar, esta base presupuestal es coherente con el tamario del
proyecto planteado.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda El Retén estara orientado a garantizar atencién continua, productos
disponibles y control basico del negocio. Cada jomada debera iniciar con limpieza del establecimiento,
organizacién del surtido, revision de congeladores y verificacidn del servicio de internet. Este orden
diario permitiré proyectar una buena imagen y ofrecer un servicio més eficiente.
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Durante el dia, la operacion se centrara en la atencion directa al cliente, venta de bebidas, mercado,
hielo y apoyo en el servicio de conectividad. Sera importante registrar lo vendido, identificar los
productos més solicitados y observar qué necesidades adicionales manifiestan los clientes. Esa
informacion permitira ajustar el surtido de manera mas inteligente.

De manera semanal, el duefio debera revisar inventario, programar la reposicion de mercancia y
comparar los ingresos obtenidos frente a los gastos realizados. Este ejercicio es fundamental para
mantener control del capital y corregir posibles errores de manejo desde etapas tempranas.

Tabla 7. Organizacion operativa basica

Actividad Frecuencia | Responsable
Limpieza y apertura Diario Duefio / ayudante
Revision de congeladores e internet | Diario Duefio

Atencion al cliente Diario Duefio / ayudante
Organizacion del surtido Diario Ayudante
Registro de ventas Diario Duefio

Revision de inventario Semanal Duefio
Reposicién de mercancia Semanal Duefio
Evaluacién de ingresos y gastos Semanal Duefio

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda El Retén es positivo tanto en el plano social como en el econdmico.
En el aspecto social, el negocio permitird que la comunidad de la vereda Paso Ganado tenga acceso
mas cercano a bienes y servicios que actualmente resultan de dificil consecucion. Esto mejora la
calidad de vida, reduce desplazamientos y facilita la atencion de necesidades cotidianas.

En el aspecto econdmico, el proyecto generard una fuente de ingresos para el propietario y una
oportunidad de apoyo laboral para ofra persona. Aunque se trata de un emprendimiento pequefio,
puede dinamizar el comercio local y fortalecer una economia de cercania que beneficia tanto a la
comunidad como a quienes transitan por la via.

El alcance del negocio serd principalmente local, enfocado en la vereda, lavia y sus alrededores. Sin
embargo, por su ubicacion estratégica, también podrd atender a turistas, transportadores e
instituciones, lo que amplia su cobertura real. A mediano plazo, si se consolida, el negocio podria
incorporar mas productos o servicios y aumentar su capacidad de atencién.
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En conclusién, el proyecto tiene un impacto valioso porque brinda bienes y servicios que son de difici
acceso para la comunidad y cumple una funcion practica dentro del termitorio.

16. MAPA DE ACTORES

Elfuncionamiento de Tienda EI Retén se relaciona con varios actores del entorno. En primer lugar, la
comunidad de la vereda es el actor principal, ya que sera la beneficiaria directa y la base del mercado.
Su aceptacion y fidelidad serén determinantes para la sostenibilidad del negocio.

En segundo lugar, aparecen los transportadores, quienes por su transito frecuente pueden generar
ventas constantes, especialmente en bebidas, hielo y servicios de conectividad. También son
relevantes las instituciones, que pueden actuar como clientes ocasionales o aliados indirectos dentro
del termitorio.

Los turistas y visitantes son igualmente actores importantes, pues amplian el alcance del negocio y
favorecen la rotacion de productos de consumo répido. Finalmente, estan los proveedores, que seran
esenciales para el abastecimiento del mercado, las bebidas y demas insumos, asi como el propio
duefio y ayudante, que son el motor operativo del negocio.

Tabla 8. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad de la vereda | Clientes principales y beneficiarios directos | Muy alta
Transportadores Clientes de paso frecuente Alta

Instituciones Compradores ocasionales o aliados Media

Turistas y visitantes Clientes ocasionales Media

Proveedores Abastecimiento de mercancia y equipos Muy alta

Duefio y ayudante Operacion y sostenimiento del negocio Muy alta

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

El plan de negocios de Tienda El Retén muestra que se trata de una iniciativa pertinente, Gtil y con
posibilidades reales de sostenimiento en la via Casuarito — Puerto Carrefio, especificamente en la
vereda Paso Ganado. Su principal fortaleza radica en acercar ala comunidad y a los viajeros productos
de primera necesidad, bebidas frias, hielo y conectividad, todo desde un punto estratégicamente
ubicado y con vocacion de servicio.

Aunque el proyecto inicia con una inversién moderada, su viabilidad depende mas de la buena
administracion, del control del inventario y de la capacidad para mantener productos de alta rotacién
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que de una infraestructura compleja. La cercania con la comunidad, la atencion respetuosa v la utilidad
del negocio frente a problemas cotidianos del sector son elementos que le otorgan valor y sentido.

Desde el punto de vista social, el negocio mejora el acceso a bienes y servicios de dificil consecucion.
Desde el punto de vista econémico, representa una altemnativa de ingreso y un pequefio motor de
comercio local. En conjunto, Tienda El Retén es un emprendimiento con sentido territorial, alcance
practico y potencial de crecimiento gradual.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de

negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

Daano  Doran
Dayana Yarisa Duran Agudelo Yishlenj Johdn s Beltran

Emprendedora Orientadora de emp \endi iento
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Dayana Yarisa Duran Agudelo

TIENDA Tienda El reten.
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

}" {—Canvenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacion deacciones gue
contrtbuvan al emprendimiento ¥ aumento de capacidades loglstlms delos
peguefios tenderos en iz zona rural del departamenta de Vichada,”

\snnnqqstnhqneasq'g 'ns

Fecha; |2~ 1- 4876

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CiISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente ‘de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
~ empresariales:

. MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacidn € impresién en formato fisico.

ENTREGA: (A@

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
: CONTRATISTA '

Huella

R,ECI:BE: |

Firm.a: Dosano. DOTON. N
Nombres: _DCMONO.  DOwIn
ce” WA 300 68
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDERQS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

— DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Bordelino Rodriguez Ospina

TIENDA Tienda Ekonai

FECHA 12/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

"Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios intesnals y sacloizs
aumento de capacidades logfsticas de los pequefios tenderos en la zona rural :
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo de! Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION
‘DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
.proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequeios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, 'B‘;;mi@ifﬂo QOCEYQQG% OSP%AH@L | identificado(a)

con cédula de ciudadanfa No. 6. $43. 350 manifiesto mi compromiso de:

. .Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. ’
® Dar continuidad a las précticas administrativas, comerciales y contables adquiridas
_durante el proceso de formacién.
* Realizar mantenimiento preventivo Y correctivo a los equipos entregados.
= '!mp-!_ementar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio. ) ‘
* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

L.

del proyecto.

D'eci'alro, ademds, que he sido informado(a) sobre Ia Importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE

Flrma fg@"?/p/(/ﬁ/m ﬂ@*ﬁé/f S & ’
Nombres: gé/@!ﬁ, e, ﬂ@ﬁé/;ﬁx% .

..C.C: é%’d??%’@

OBSERVACIONES:
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISQ DE
PARTICIPACION

Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025 fun ddC’ On
» "implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y semvidios inteorales y sogioles

aumento de tapacidades logfsticas de los pequefios tenderos en la zona rural

del departamento de Vichada.”

En el marco c_:l.el Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que _Lontribuyan al
érhprendimi_ento y aumento de capacidades logisticas de los peduefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe |a presente acta de 'correspo’nsabilidad'y
compromiso de participacién,

Yo, Bordeline Qoér:qu&% OQP*’VJC& identificado(a) con
cédula de ciudadania No. &. 6?‘-?‘%-%?(3 C , manifiesto voluntariamente mj
interés y compromiso de participacion activa en las actividades Y procesos contempi'ados
en el proyecto. Me Comprometo a:

¢ Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demas actividades
programadas.
‘e Hacer uso adecuado de los actives, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto. ’
. Brindar acceso a la informacién y colaboracidn necesaria al equipo técnico,
® Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

‘En constancia se firma en E?.ei-i-s Luwere a los 12 dias del mes de-
diciembre.  delafio 2025. .

RECIBE:

Firma: @@-f G/M/ED ﬁ@"—‘é "éf/c/b\ ﬁg@/w
Nombresz’ﬁ%'c/‘f/fﬂo %{D GA@/ i A
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
{FORMULACIGON PLANES DE NEGOCIO)

Convenio de Asaciacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento
de capacidades loglsticas de tos tenderos en fa zona rural del departamente de

K

Fecha de visita:

Fuan chICI on

sohicios: iInfednlos: qso:vedes

Beneficiario Bordeling Roddguelr  Gegino.

Cédula b BUy>. 38 o - b Sexo: [IMujer EfBmbre
Dapartamento: U ; Cj/p aé [ Municipio: i—\je—%]ﬁ} (e i S
Vereda / Inspeccién: RPesqgua rddo %G&:—h(}&@

Direccién:

Comonided  sSicoro. Teléfono de Contacta;

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Revision de condiciones actuales del negocio

SiCNo
Se ohserva funcionamiento del negocio Efj 51 No '
Hay presencia de productos o servicios en oferta Ej,si O Ne
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio lﬁtsi O no
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Esi 2 No

Propuesta de yalor v tipo de clientes

Productos ofrecidos y rotacién

Registro de ingresos, egresos e inventario

Necesidades para el plan de negocio

Condiciones de infraestructura y equipos

§Estrategias de comercializacidn

Fortalezas actuales del negocio: L e 0yl s Documentos que posee.
P —os T I RUT
LAl &
Vb i Q7 = ,‘Uaj\T 1LY T Camara de Comercio i
!Retos que enfrenta: \,-9 distic o (1 Certificado de uso de suelos
VS Y")eA

El beneficiario conoce la desttnacmn del apoyo recnbldo

c,Desea apoyo para formahzar ]

tiepda?
Si

Ll No

Ef beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromisos anterioves

Acciones acordadas en la visita

Compromisos del beneficiario: E_ Q,\"("Q ™ > S \ en Ayce ;
Observaciones: E‘f—\-@\ OOy XG o, Bren B0
N\ AY
£
Firma: Firma: i '

Q@!c/f;{ﬁj‘l@ 2.

Beneficiario; {20 Yot o A 0O Jrshety

Profesional:

oW

Cédula:

Cédula:__ G St jF 3 [

Ll qp £32

Este formata hice parte del

ceso He estructuracidn téenica de iu-s plines de negecle v constltuye evidencla del acompatiamiento brindado £ el marco dei Convenlo No. 005 de 2025.
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DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacidn No, 005 de 2025 i y ial

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento ¥ E’#hﬁdﬁin@sﬁﬁi%ﬂﬁlﬁ

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural ’ '
del departamento de Vichada.”

Yo, Bordeling Rodd gt @Sﬂ RARES , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 6 Byt %0 residente  del municipio de
vevto " (oweld® | en calidad de beneficiario{a) del Convenio de Asociacién No.
UDS de 2075, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenjo. _
2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos. .
.3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
4. Conozco que los bienes entregados no podrén ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.,
5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
| de las-entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracién en Rego (o meio alos {2
dias det mes de _d {ciembore.  del afio 2025,

Huella

RECIBE:

Firma: g(ﬁdyﬂa %@Cﬁ/{ @sz’ ﬁ

Nombres: ﬁcxf %{/m VT _ G
oy RETO . < R
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EKONAI

Proyecto: “Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequefios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Bordelino Rodriguez Ospina
EMPRENDEDOR

Ubicacién: Via Casuarito — Puerto Carrefio, en el
Resguardo Bachaco, municipio de Puerto Carrefio,
departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La creacion de Tienda Ekonai responde a una necesidad concreta del territorio: contar con
un punto cercano y confiable para adquirir productos de consumo, alimentos refrigerados,
articulos basicos para el hogar, algunos insumos de ferreteria y servicios de conectividad. En
sectores apartados como la via Casuarito — Puerto Carrefio y el Resguardo Bachaco, muchas
familias, viajeros, transportadores y residentes deben recorrer largas distancias para

conseguir productos basicos, lo que representa mayores costos, pérdida de tiempo vy
dificultades para resolver necesidades urgentes.

Seglin la informaciéon suministrada, los comercios similares se encuentran
aproximadamente a 20 kilémetros, lo que evidencia una brecha real de acceso para los
habitantes del sector y para guienes transitan por esta via. Esto se vuelve mas importante
cuando se trata de productos perecederos o refrigerados como pollo, cerdo, huevos,
bebidas frias o hielo, ya que la distancia puede afectar tanto la oportunidad de compra como
la conservacion de los productos.

Adicionalmente, el negocio busca convertirse en un punto de apoyo para la comunidad y
para los transelntes, no solo mediante la venta de productos, sino también a través de
servicios de conectividad y disponibilidad de insumos Utiles para resolver situaciones
cotidianas en la via, como materiales basicos de ferreteria. Esto hace que el emprendimiento
tenga un doble valor: por un lado comercial, al ofrecer productos de alta necesidad, y por
otro social, al acercar bienes y servicios a una zona donde no siempre se encuentran de
manera inmediata.

En ese sentido, Tienda Ekonai nace para reducir distancias, facilitar el abastecimiento,

mejorar |la atencidn a la comunidad y servir como un punto practico de solucién en un
corredor vial y comunitario con necesidades concretas de acceso.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda Ekonai son diversos, lo que constituye una ventaja para la
estabilidad del negocio. El primer grupo corresponde a la comunidad del resguardo,
compuesta por familias, trabajadores, jovenes y habitantes del sector que requieren
productos de mercado, bebidas, hielo, huevos, carne, conectividad y elementos basicos para

el hogar. Este sera el grupo de clientes mas constante, ya que sus compras responden a
necesidades cotidianas.

Un segundo grupo importante esta conformado por los transportadores, quienes por la
naturaleza de su trabajo necesitan bebidas frias, alimentos, hielo, conectividad v, en algunos
casos, articulos rapidos de ferreteria o insumos utiles para continuar el recorrido. Este
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cliente valora especialmente la atencion rapida, la facilidad de acceso y la posibilidad de
encontrar varios productos en un solo lugar.

También se identifican como clientes las instituciones, que eventualmente pueden requerir
compras puntuales de mercado, bebidas, huevos, hielo o conectividad para actividades
especificas en la zona. Aunque su frecuencia de compra puede ser menor, si representan
oportunidades valiosas para ventas de mayor volumen.

Otro segmento lo integran los turistas y transelntes, quienes buscan un lugar donde
abastecerse, refrescarse, adquirir alimentos o resolver alguna necesidad basica durante su
paso por la via. Para este grupo, la ubicacién y la calidad del servicio son factores decisivos.

De manera complementaria, y tomando en cuenta la idea general del negocio, también
puede considerarse como clientela potencial a personas que requieran soluciones basicas
de telefonia, como recargas, accesorios sencillos o uso de conectividad, lo cual puede
fortalecer la utilidad del establecimiento. Este punto se incorpora como un supuesto
razonable de ampliacion comercial, coherente con la idea planteada.

Tabla 2. Segmentos de clientes de Tienda Ekonai

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales | Frecuencia
estimada
Comunidad del | Familias, jévenes y | Mercado, bebidas, hielo, | Alta
resguardo trabajadores del | huevos, carne,
sector conectividad
Transportadores Personas de paso | Bebidas frias, alimentos, | Media-alta
frecuente por la via hielo, ferreteria, internet
Instituciones Entidades con | Compras puntuales, | Media
actividades en la zona | apoyo logistico,

conectividad

Turistas y | Visitantes ocasionales | Refrescos,  alimentos, | Media
transelintes hielo, internet
Usuarios de | Clientes eventuales Recargas, apoyoc de| Media
telefonia basica comunicacion,

conectividad

5 HiET0 @  fundacion

roxresav v SGR serviclos in les les
e, N 44 oot a3 B o 4 4 e | s integrales y sociales



3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacién entregada, la competencia de Tienda Ekonai estd
representada por otros comercios ubicados aproximadamente a 20 kilémetros, asi como
por dos referentes puntuales: Omaira Camacho, quien ofrece mercado y bebidas, y Lady
Cérdoba, quien comercializa mercado, bebidas y servicios turisticos. Esto demuestra que si
existe actividad comercial en el entorno, pero también deja ver que la oferta cercana no
cubre completamente todas las necesidades que el nuevo negocio pretende atender.

Frente a esa competencia, Tienda Ekonai tiene una oportunidad clara de diferenciarse. Su
principal fortaleza es la ubicacion estratégica sobre la via Casuarito — Puerto Carrefio, en una
zona donde la distancia entre establecimientos se convierte en un factor determinante para
la decisién de compra. A esto se suma la oferta de productos refrigerados, hielo,

conectividad, huevos, pollo, cerdo y articulos basicos de ferreteria, lo que permite resolver
varias necesidades en un mismo punto.

Mientras algunos competidores ofrecen mercado y bebidas, Tienda Ekonai se perfila como
un negocio mas integral, Gtil tanto para la comunidad como para el transito vial. Esa

amplitud de portafolio puede convertirse en una ventaja competitiva importante, siempre
gue se mantenga buena atencién, orden, surtido y adecuada conservacién de los productos.

Tabla 3. Analisis basico de competencia

Negocio Oferta principal Fortalezas visibles Oportunidad para
Tienda Ekonai

Omaira Mercado y bebidas Oferta bdsica de | Diferenciarse con hielo,

Camacho consumo frecuente carnicos, conectividad y
ferreteria

Lady Mercado, bebidas, | Posible Competir con mayor

Cordoba servicios turisticos reconocimiento  por | variedad y enfogue de

atencién a visitantes solucién en via

Otros Oferta dispersa y no | Experiencia en |a zona | Aprovechar lacercaniay

comercios a | inmediata el servicio integral

20 km

Tienda Mercado, bebidas, | Ubicacién estratégica | Posicionarse como

Ekonai hielo, conectividad, | y mayor diversidad punto completo de
carnicos, ferreteria abastecimiento
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento comercial llamado Tienda Ekonai,
ubicado en el Resguardo Bachaco sobre la via Casuarito — Puerto Carrefio, orientado a la
venta de productos de consumo como mercado, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, hielo,
pollo crudo, huevos, cerdo crudo, productos de ferreteria, conectividad a internet y
soluciones complementarias de telefonia.

La propuesta busca ser mas que una tienda tradicional. Su enfoque es convertirse en un
punto de atencién Util para vecinos y transelntes, donde una persona pueda resolver varias
necesidades en un solo lugar: desde comprar alimentos o bebidas hasta adquirir materiales
basicos para solucionar una novedad en la via o acceder a internet para comunicarse.

La idea es comercialmente atractiva porque retne productos de alta rotacién con otros de
necesidad especifica. Por ejemplo, las bebidas, el hielo y el mercado generan flujo diario;
mientras que los productos refrigerados, los huevos, los articulos de ferreteria y la
conectividad aportan valor agregado y amplian el perfil del cliente. Esto reduce la
dependencia de una sola linea de negocio y da masopciones para sostener ingresos durante
todo el mes.

Ademas, el negocio tiene una légica territorial clara: surge en un lugar donde la cercania, la
disponibilidad inmediata y la utilidad practica del establecimiento pueden ser mas
importantes que la publicidad masiva. Por eso, Tienda Ekonai se concibe como un negocio
de atencién cercana, servicio oportuno y respuesta a necesidades reales del entorno.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El portafolio de Tienda Ekonai se compone de varias lineas de productos y servicios,
pensadas para atender necesidades frecuentes y urgentes del sector. En primer lugar, se
ofreceran bebidas alcohdlicasy no alcohdlicas, que tienen alta demanda en zonas calidasy
en corredores viales. Las bebidas friasson un producto de compra répida y recurrente, tanto
para habitantes del sector como para transportadores vy viajeros.

En segundo lugar, se comercializaran productos de mercado, que incluyen articulos basicos
para el hogar y para el consumo diario. Esta linea es esencial porque genera permanencia

del cliente local y ayuda a que la tienda sea vista como un punto de abastecimiento
confiable.

Otra linea importante serd la venta de hielo, producto muy Util para conservar alimentos,
refrescar bebidas y atender necesidades inmediatas en el camino. Su presencia puede
marcar una diferencia importante frente a otros establecimientos de la zona.
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Asimismo, se ofreceran productos de origen animaly de conservacién, como pollo crudo,
huevos y cerdo crudo, que responden a necesidades alimentarias de la comunidad vy

representan una linea de ventas con buena salida si se maneja correctamente la cadena de
frio y la rotacidn del inventario.

La tienda también incluird productos basicos de ferreteria, como tuberia PVC, l[dminas de
zinc y blogues, orientados a resolver necesidades puntuales de mejoramiento, reparacién o
mantenimiento en viviendas o en la via. Aunque estos productos no siempre tendran la
misma rotacién que el mercado o las bebidas, si fortalecen el cardcter de |la tienda como
punto de solucion.

Finalmente, se prestara servicio de conectividad a internet, y de manera razonable puede
contemplarse la oferta de soluciones bdsicas de telefonia, como recargas o apoyo de

comunicacion, dado que |a idea general del negocio también lo menciona. Esta linea agrega
valor y hace que el establecimiento sea mas Gtil para distintos publicos.

Tabla 4. Portafolio inicial de Tienda Ekonai

Linea Descripcion Tipo de demanda
Bebidas alcohdlicas Venta ocasional y recreativa Media

Bebidas no alcohdlicas | Refrescos, agua, gaseosas, jugos Alta

Mercado Productos béasicos del hogar Alta

Hielo Conservacion y consumo inmediato Media-alta

Pollo crudo Alimento de consumo frecuente Media

Huevos Producto basico de canasta Alta

Cerdo crudo Alimento de consumo frecuente Media

Ferreteria basica PVC, zinc, blogques Media
Conectividad Servicio de internet Media, con potencial
Telefonia basica Supuesto razonable complementario | Media

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento de Tienda Ekonai se desarrollard mediante atencién directa en sitio, pero
para que la operacion sea estable es necesarioorganizar varios procesos técnicos. El primero
es el abastecimiento, que consiste en comprar y recibir mercancia de forma periédica
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verificando cantidades, calidad y condiciones de conservacién. En este punto serd
importante planear bien las compras para evitar desabastecimiento o acumulacién
innecesaria de inventario.

El segundo proceso es el almacenamientoy conservacién. Las bebidas, el hielo, el pollo v el
cerdo requieren refrigeraciéon adecuada, por lo que el negocio debe contar con
congeladores en buen estado. Los huevos y algunos productos de mercado deben

almacenarse en condiciones limpias y seguras. Los articulos de ferreteria, por su parte,
deben organizarse en un espacio seco y visible que permita facil acceso al cliente.

El tercer proceso es la atencion y venta al cliente. Este serd el corazén del negocio. La
atencion debe ser amable, réapida y organizada, especialmente porque muchos clientes
pueden estar de paso y necesitar soluciones inmediatas. En esta etapa también se incluye
la prestacion del servicio de conectividad, que debe estar disponible de forma estable.

El cuarto proceso corresponde al control de inventario y caja. Aunque el negocio sea
pequefio o mediano, debe llevar un registro basico de entradas, salidas, ventas y productos
de mayor movimiento. Esto permitira conocer qué lineas dejan mejor utilidad, cudles se
venden mas y cuando es necesario reabastecer.

Otro proceso importante serd el mantenimiento de equipos y soporte energético. Dado que

se contempla parque solar e internet satelital, serd necesario revisar periddicamente el
funcionamiento de estos sistemas para garantizar continuidad en la operacién.

Tabla 5. Resumen del proceso técnico

Etapa Actividad principal Recurso necesario
Abastecimiento | Compra y recepcion de mercancia | Proveedores y transporte
Clasificacion Organizacion por tipo de producto | Espacio y orden

Conservacién Refrigeracion de perecederos Congeladores y energia
Exhibicion Presentacién del surtido Estanterias y mobiliario
Atencion Venta y servicio al cliente Personal y caja

Conectividad Prestacion del servicio de internet | Internet satelital y computador
Control Inventario, ventas y reposicién Registros basicos
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7. REQUISITOS LEGALES

Para el adecuado funcionamiento de Tienda Ekonai, es importante avanzar en un proceso
de formalizacién que permita operar con mayor seguridad y orden. Dentro de los aspectos
basicos se encuentran el registro del negocio, la definicidn de la actividad econdémica, la
actualizacién del Registro Unico Tributario (RUT), el manejo contable basico y el
cumplimiento de obligaciones tributarias que correspondan segln el tipo y tamafio del
establecimiento.

Tal como se solicita, se deja expresa constancia de que se realizé una asistencia técnica por
parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial,
registro Unico tributario y facturacion electrénica, como orientacién para fortalecer el
negocio v facilitar su organizacién administrativa.

Ademas, por la naturaleza de los productos ofrecidos, deberan observarse condiciones
minimas de higiene, almacenamiento y conservacién de alimentos, especialmente para
pollo, cerdo, huevos y bebidas. En relaciéon con la comercializacién de bebidas alcohdlicas,
serd necesario atender las disposiciones locales o las autorizaciones que correspondan.
También conviene revisar las condiciones aplicables al uso del espacio, al funcionamiento

del establecimiento y a la venta de ciertos articulos de ferreteria o conectividad, segun
corresponda.

La formalizacién no debe entenderse Unicamente como una exigencia legal. También
representa una oportunidad para darle mayor credibilidad al negocio, facilitar relaciones

con proveedores, generar confianza frente a lacomunidad y abrir la puerta a futuros apoyos
institucionales.

Tabla 6. Aspectos legales orientadores

Tema Gestion sugerida

Formalizacion Registro o matricula del establecimiento

Tributario Inscripcion o actualizacién del RUT
Facturacion Revision de facturacidn electrénica segun obligacién
Higiene Buen manejo de alimentos y bebidas

Funcionamiento | Verificacién de requisitos locales

Organizacion Registros basicos de compras, ventas e inventario

yser  LuHITTH @  fundacion

B 4 - e ] servicios inteqrales y sociales




8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacién de Tienda Ekonai serd la venta directa en el punto
fisico, lo cual es légico por la ubicacidn estratégica del negocio y por el tipo de productos
ofrecidos. La tienda funcionard como un punto de abastecimiento cercano, donde el cliente
llegue, encuentre lo que necesita y sea atendido de forma inmediata.

Otro canal relevante serad la promocidn voz a voz, especialmente entre la comunidad del
resguardo, transportadores y personas que recorren la via. En zonas rurales y apartadas,
este canal suele ser uno de los mas efectivos, porque la confianza y la recomendacién
personal tienen mucho peso.

También puede utilizarse la comunicacién por celular o mensajeria para informar sobre
disponibilidad de productos, hielo, huevos, conectividad o algunos materiales de ferreteria.
Esto puede ser util para clientes frecuentes o instituciones que deseen confirmar antes de
desplazarse.

A mediano plazo, el negocio podria contemplar pedidos puntuales o reservas de ciertos

productos, pero en la etapa inicial lo mas importante serd consolidar el establecimiento
fisico, generar buen servicio y construir clientela estable.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién suministrada, se estima una venta semanal de $1.650.000, lo
que equivale aproximadamente a $6.600.000 mensuales, tomando como referencia cuatro
semanas de operacién. Esta proyeccién es razonable para un negocio con variedad de

productos, ubicado en un punto estratégico y con una clientela compuesta por comunidad,
transportadores, turistas e instituciones.

Para efectos de planeacion, es conveniente estimar un crecimiento moderado durante el
primer afio, a medida que el negocio gane reconocimiento y fidelice clientes. En los primeros
meses, el comportamiento puede ser mas conservador; luego, si hay buen surtido, atencién
constante y estabilidad en la conectividad, las ventas pueden mejorar.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas del primer afio

Periodo Venta semanal | Venta mensual | Observacion
estimada estimada
Meses1a3 | $1.650.000 $6.600.000 Etapa de inicio
Meses4 a 6 $1.800.000 $7.200.000 Mayor
reconocimiento
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Meses7a9 | $1.950.000 $7.800.000 Fidelizacién

Meses 10 a| $2.100.000 $8.400.000 Mayor estabilidad
12

Bajo este escenario, el negocio podria alcanzar ventas anuales cercanas a $90.000.000
durante el primer afo. Esta cifra es estimada y orientadora, no exacta, pero permite
visualizar que el proyecto puede sostenerse si mantiene operacién organizada y reposicion
adecuada de inventario.

El valor de $120.000 sefialado como precio promedio puede entenderse como una compra
representativa de ciertos clientes, ya que la tienda manejara productos de distintos precios
y, por tanto, el ingreso total provendra de multiples ventas pequefias, medianas y algunas
de mayor valor.

Tabla 8. Participacién estimada por linea de ingreso

Linea de ingreso Participacion estimada
Bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas | 28%

Mercado 22%

Hielo 10%

Pollo, cerdo y huevos 22%

Ferreteria basica 8%

Conectividad vy telefonia 10%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estdn asociados a los elementos mencionados en la
informacién base: parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias,
mesas, sillasy surtido. A esto se deben sumar gastos de adecuacién del espacio, compra
inicial de inventario, transporte de mercancia y reserva de capital de trabajo.

Teniendo en cuenta que el presupuesto estimado para iniciar es de $15.500.000, se puede
plantear una distribucién basica y razonable de inversion que permita comenzar con una
operacién funcional.
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Tabla 9. Estimacién basica de inversidn inicial

Concepto Valor estimado
Pargue solar basico $3.500.000
Internet satelital e instalacion inicial $1.500.000
Congeladores $2.000.000
Computador $1.200.000
Estanterias $700.000
Mesas y sillas $500.000
Adecuacion basica del espacio $1.000.000
Surtido inicial de mercado $2.000.000
Bebidas, hielo y productos refrigerados | $1.500.000
Ferreteria basica inicial $900.000
Capital de trabajo y transporte $700.000
Total estimado $15.500.000

En cuanto a los gastos mensuales, serd necesario considerar reposicién de inventario,
conectividad, transporte, mantenimiento basico, apoyo al ayudante y eventuales costos de
conservacion de productos. Una buena administracién de caja y surtido serd fundamental

para evitar pérdidas, especialmente en productos perecederos.

Tabla 10. Estimacién de gastos mensuales

Concepto Valor estimado mensual
Reposicién de surtido general $3.200.000

Reposicién de carnicos y huevos $850.000

Reposicion de hielo y bebidas frias | $700.000

Internet mensual $250.000

Apovyo del ayudante $1.000.000

Transporte y abastecimiento $250.000
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Mantenimiento, aseo e imprevistos | $250.000

Total mensual estimado $6.500.000

11. TALENTO HUMANO

El negocio funcionara inicialmente con una estructura sencilla compuesta por el duefio y un
ayudante, lo cual es coherente con el tamafio del proyecto y con la necesidad de controlar

costos. El propietario serd responsable de la administracién general, compras, manejo de
caja, relacién con proveedores y toma de decisiones del establecimiento.

El ayudante apoyara en la organizacién del local, atencién al cliente, limpieza, revisién del
surtido, apoyo en la venta de productos y acompafiamiento en las labores diarias. En un
negocio con variaslineasde producto, esta persona también serd importante para mantener
orden y disponibilidad de la mercancia.

Aunque el equipo humano es pequefio, serd determinante para el éxito del negocio. En este
tipo de establecimiento, la confianza, la honestidad, el buen trato y la disposicién para
atender con respeto hacen una gran diferencia. Mas adelante, si el negocio crece, podrd
evaluarse la necesidad de fortalecer el personal, especialmente en temporadas de mayor
movimiento.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Tienda Ekonai funcione adecuadamente, requiere una combinacién de
condiciones fisicas, técnicas, comerciales y organizativas. En lo fisico, necesita un espacio
seguro, visible y ordenado, donde puedan ubicarse estanterias, congeladores, drea de
atencion y disposicién adecuada del surtido. Ese lugar debe permitir una operacién cémoda
tanto para clientes como para quienes atienden.

En lo técnico, son fundamentales el parque solar y el internet satelital, ya que brindan
soporte a la conectividad y al funcionamiento del establecimiento en un entorno donde la
energia y las comunicaciones pueden ser limitadas. También se requiere mobiliario, equipos
de frio y elementos basicos para exhibicién y conservacién.

En lo comercial, el negocio necesita proveedores confiables y una programacién adecuada
de abastecimiento. No basta con abrir la tienda; es necesario garantizar que los productos
de mayor demanda siempre estén disponibles. En lo administrativo, serd indispensable
llevar control de inventario, ingresos y egresos para conocer el desempefio real del negocio.
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Tabla 11. Principales necesidades del proyecto

Tipo de | Requerimiento Utilidad en el negocio

necesidad

Fisica Espacio comercial organizado Atencidn y exhibicién adecuada

Técnica Pargue solar e internet satelital | Soporte energético y conectividad

Conservacion Congeladores y equipos de frio | Manejo de hielo y productos

perecederos

Comercial Surtido inicial y reposicion | Disponibilidad para el cliente
constante

Administrativa Registros de caja e inventario Control del negocio

Humana Atencion cercana y continua Fidelizacién del cliente

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $15.500.000, cifra que corresponde al monto
considerado necesario para iniciar el negocio con condiciones bésicas de funcionamiento.
Este valor es razonable para un establecimiento que no solo venderd mercado y bebidas,
sino que también integrara productos refrigerados, articulos de ferreteria y servicios de
conectividad.

Desde el punto de vista econémico, el proyecto tiene valor porque atiende una demanda
existente y aprovecha una ubicacién estratégica sobre una via importante. Desde el punto

de vista social, su valor es incluso mayor, pues acerca bienes y servicios de dificil acceso a
una comunidad que necesita soluciones mas cercanas y oportunas.

También tiene valor territorial, ya que puede convertirse en un punto de referencia para el
sector, fortaleciendo el comercio local y mejorando la respuesta a necesidades cotidianas
de |a poblacién y de quienes transitan por la zona.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Ekonai se basa en una atencién diaria organizada. Cada jornada
debe iniciar con la revisién del local, el encendido y verificacién de equipos, el orden del

surtido, la revisién del estado de productos refrigerados vy la disponibilidad del servicio de
conectividad. Posteriormente, se abre atencion al publico durante el horario definido.
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Durante el dia, el negocio debe mantener visibilidad y orden en las distintas lineas de
producto: bebidas, mercado, hielo, huevos, cdrnicos y ferreteria bdsica. La atencién debe

ser rapida y cordial, especialmente con transportadores y transelntes que suelen requerir
soluciones inmediatas.

Al finalizar |a jornada, se recomienda hacer conteo de caja, revisién de inventario, limpieza
del espacio y programacién de necesidades para reposicién. Semanalmente, conviene
revisar cuales productos se movieron mas, qué articulos quedaron con baja rotacién y qué
compras deben priorizarse para la semana siguiente.

Tabla 12. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Apertura y revision general Diaria Duefio
Organizacion del surtido Diaria Ayudante
Atenciodn al cliente Diaria Duefio y ayudante
Control de caja Diaria Duefio

Revision de productos refrigerados | Diaria Duefio y ayudante
Limpieza y orden Diaria Ayudante
Reposicién de mercancia Semanal o segl’m' necesidad | Duefio

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Ekonai en la comunidad y en el territorio es positivo. En
primer lugar, permitird mejorar el acceso a productos y servicios que actualmente se
encuentran a mayor distancia, reduciendo desplazamientos y facilitando la atencién de
necesidades inmediatas para los habitantes del resguardo y del corredor vial.

En segundo lugar, el negocio fortalecera la economia local al generar una fuente de ingreso
para el propietario, una oportunidad de empleo para otra persona y movimiento comercial
para proveedores y actores del entorno. Aunque se trate de un emprendimiento pequefio
o mediano, su utilidad puede ser alta por la variedad de productos que ofrece.

En tercer lugar, la tienda tendrd un alcance que va mas alld de la comunidad residente.
También podréd atender a transportadores, instituciones, turistas y demas personas que
circulan por la via Casuarito — Puerto Carrefio. Esto le da una proyeccién amplia y la
posibilidad de consolidarse como un punto de apoyo y referencia para el sector.
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En términos sociales, el proyecto aporta bienestar cotidiano, cercania en el abastecimiento
y respuesta rapida a situaciones bdsicas de consumo, conectividad o necesidad practica en
la via.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores de Tienda Ekonai incluye a todas las personas y grupos que participan o
se benefician del negocio. En el centro se encuentra el propietario, responsable de dirigiry
sostener el emprendimiento, acompafiado por un ayudante que facilita la operacién diaria.

Entre los actores externos mas relevantes estdn la comunidad del resguardo, los
transportadores, las instituciones, los turistas y los transedntes, quienes serén la principal
clientela del negocio. También se encuentran los proveedores, necesarios para mantener

surtido el establecimiento, y los actores de apoyo que puedan orientar procesos de
formalizacién o fortalecimiento empresarial.

Tabla 13. Mapa de actores de Tienda Ekonai

Actor Relacién con el negocio Interés principal

Propietario Direccion y administracion | Sostenibilidad e ingresos

Ayudante Apoyo operativo Empleo y estabilidad

Comunidad del | Cliente frecuente Acceso cercano a bienes vy

resguardo servicios

Transportadores Cliente de paso Compra rdpida v soluciones
practicas

Instituciones Cliente ocasional Compras puntuales y apoyo
logistico

Turistas y transelntes Cliente ocasional Bebidas, alimentos, conectividad

Proveedores Abastecimiento Relacion comercial estable

Entidades de apoyo Orientacién y | Formalizacién y crecimiento

fortalecimiento
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CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Ekonai es una propuesta de negocio pertinente, viable y con un claro valor para el
territorio. Su principal fortaleza radica en que responde a una necesidad real de la via
Casuarito — Puerto Carrefio y del Resguardo Bachaco: ofrecer productos de consumo,
alimentos refrigerados, hielo, conectividad y algunos insumos Utiles en un punto més
cercano para la comunidad y para quienes transitan por el sector.

El proyecto combina una ubicacién estratégica con una oferta variada y util, lo que le
permite diferenciarse de la competencia cercana. Ademads, cuenta con un presupuesto
inicial razonable, una operacién -basica posible y una clientela potencial diversa. Si se
mantiene buena atencién, orden en el inventario, calidad en la conservacién de los
productos y un manejo responsable del negocio, puede consolidarse progresivamente como
un establecimiento de referencia en la zona.

En conclusion, Tienda Ekonai tiene condiciones favorables para convertirse en un negocio

sostenible y de impacto positivo, tanto por su rentabilidad como por el servicio que puede
prestar a la comunidad y al territorio.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica
podrén suscribir el documento.
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Bordeline Rodriguez Ospina YishlenilJohaha Morales Beltran
Emprendedora Orientadora de e jento
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 -
“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y stwumg.dqglsgﬂ
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural .
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROVECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Bordelinc Rodriguez Ospina

TIENDA Tienda Ekonai

FECHA

12/12/2025




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLGGICO

Convenio de Asociacién Ne. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones gue
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

’:nw qsunhnulus

&oci"nlﬂs

Fecha: 12-i2- Z201S.

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadanfa No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio {Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corre5ponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto : Unidad | Cantidad
1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
nida
negacio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

ENTREGA: ' ( ,
— <7 \-._// ‘ -

: JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
. CONTRATISTA

Huella

RECIBE'

Firma: g@ ﬁ%’m % m/if O o2 0&“;4’,(;40(

Nombres: Lzac—!C/(/)w 7 O
. ERYU P FXO

OBSERVACIONES:
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Marisol Calderon Porras



REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi on
“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y sarvicles infeesias u Sodalos
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural b

del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTQ.

BENEFICIARIO Marisol Calderon Porras

TIENDA Tienda La Maloca

FECHA 2/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
e “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento v

fundacion

servicios integrales y sociales

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION
DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, y como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

tenderos rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Yo, Hu nsol Gt lderon forra identificado(a)
con cédula de ciudadania No. 41.250 - 99 8- manifiesto mi compromiso de:

= @Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto.

= Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
durante el proceso de formacion.

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= Implementar estrategias de comercializacion y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

Declaro, ademas, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: /75” g‘)j &IJ‘/’ o F

Nombres: Moise) Calderon PO(I'@_S“
cc. H1.260. 998

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
E- Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fUI"I dGCI On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacidon No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacién.

Yo, Htt ns ol GJ Heron P@”‘}ﬁ identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _H.250.998 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demas actividades
programadas.

e Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

e Brindar acceso a la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.

e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en Gelb CDW&% a los Z-  dias del mes de
eneyo del afio 2026.

RECIBE:

| p . "
Firma: t‘;a”‘sb/ (//%/dé&an 07..
Nombres: Hol’f‘iq"go1 Cd‘oiéfaﬁ Poﬂ"aj'
cc: H41.250.99%.
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JALIDACION DE CON|

FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
E Convenio de Asociacidn No. EJES iTﬂgsEﬁgSeﬁ;Lt::zf ie[:fcir:ni(ssz(e:lc?rztribuyan al emprendimiento &D,gﬁg‘g@
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: ba 2 |MES . e |afio o2l
Beneficiario H ar? g[;rl qudém Pono_g -
Cédula Hi.7s0. gag Sexo: ElMujer OHombre
Departamento: Uichadon Municipio:  Pueste Carreno
Vereda / Inspeccién: U entwds o
Direccién: Cenh’U Teléfono de Contacto: 300434 Jo §<-

ltern Venﬁcadn

El beneﬂuano cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

" El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al provecto

Revisién de condiciones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes E’T"SI/ ONo
Productos ofrecidos y rotacion IjSi/ ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Ij'Si/ O No
Necesidades para el plan de negocio Ii(’Si/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos IE{SI/ O No
Estrategias de comercializacién IE(S]’/ O No
Otros: ='si/ O No

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO

Fortalezas actuales del negocio: \ja neéu_ Documentos que posee:

; = ! - °
Nentn Ge  Servicios DRUT _ tiepda?
. e \ < O Cémara de Comercio 3
- [Retos due enfrenta; Lho & Q1o O Certificado de uso de suelos O No

Me re o c‘rél &

éDesea apoyo para formalizar su

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido

/% O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

&'5i O No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

B sidNo

COMPROMISOS DE LA VISITA

Timple mentat Plonescion  Linences

Acciones acordadas en la visita

A,

Cug'luar Neclsidados

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

de. peseona]
L%

Firma: Firma:

WO@vl':scl @qa[gmvonn -

Benefitiario:  (J&hriSo]- Caldeven P Profesional:_ M+ ﬂlhié'h“ \'Li"fc fales

Cédula: U1 250 99> LPu-

Cédula:__ 1. 121 \\'}m 8.c3o

Este formato hace parte del proceso de estructuracién téenica de |os planes de negocio v constituye evidencia del acompafiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025,
SIMSEASLEL S SN




DECLARACION JURAMENTADA
: ] Convenio de Asociacin No. 005 de 2025 fundacion
et “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SPrViICios Infeqroies Y Socioies
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”
Yo, H uﬁfjo} Cu)é &acy PO TS - , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. H41.250.098 residente del municipio de
Pz,‘ef o Gwena , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento del
objeto del convenio.

2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.

4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracién en Pwa to Camw-’?’ alos 2
dias del mes de enesro del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: I‘?c’v"‘.“;o’ @QIA@YOH G:j
Nombres: HCW!\%D‘ CCU dovo POrra_j
cc: Y1.2s0.997%

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS
TIENDA LA MALOCA

Proyecto: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de
capacidades logisticas de los pequefios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Marisol Calderon Porras
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de La Venturosa, municipio de
Puerto Carreiio, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Tienda La Maloca nace para atender una necesidad concreta de la comunidad de La Venturosa y de
quienes transitan por la via y el sector: contar con un punto cercano donde puedan conseguir
productos bésicos de consumo, alimentos refrigerados, panaderia, articulos para la mecanica de
motos y carros, materiales de uso practico y servicios de conectividad, sin tener que desplazarse
largas distancias. Segin la informacién suministrada, los otros comercios cercanos estan
aproximadamente a 20 kilometros, lo que implica mayores costos, mas tiempo de traslado y menos
capacidad de respuesta frente a necesidades urgentes.

La necesidad no se limita al abastecimiento del hogar. También esta relacionada con la movilidad y
con la solucién de problemas cotidianos del entomo rural. En una zona como La Venturosa, no
encontrar aceite para moto, una llanta, hielo, pollo crudo o pan puede afectar el viaje, el trabajo y la
vida diaria. Por eso, el negocio se plantea como una tienda de soluciones mdiltiples, donde la
comunidad y los viajeros puedan resolver varias necesidades en un solo lugar.

Esta necesidad resulta coherente con el contexto teritorial. En municipios de Vichada, el
abastecimiento cercano mejora la calidad de vida y reduce barreras précticas derivadas de la distancia
y del acceso, mientras que la estabilidad energética sigue siendo un tema de fondo para la actividad
econdmica local.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los principales clientes de Tienda La Maloca seran la comunidad de la inspeccién, los transportadores,
las instituciones y los turistas. Esta diversidad de clientela es una fortaleza, porque permite que el
negocio tenga ingresos por compras pequefias de alta rotacion y también por compras medianas
asociadas a productos de mecénica, materiales o abastecimiento més amplio.

La comunidad de la inspeccion sera el cliente mas estable. Este grupo buscara mercado, bebidas,
hielo, pollo crudo, panaderfa y otros bienes de consumo diario. En este segmento pesan mucho la
cercania, el trato amable, la confianza y la disponibilidad del producto cuando se necesita.

Los transportadores serdn un segmento muy importante, porque suelen requerir bebidas frias,
conectividad, repuestos o insumos répidos para la movilidad, como aceites, llantas 0 neuméticos. Para
este cliente, la atencion agil y la variedad practica son fundamentales. Los turistas y visitantes pueden
consumir bebidas, mercado bésico, panaderia o productos para continuar su recorrido. Las
instituciones también representan una clientela potencial para compras puntuales o requerimientos
operativos en el territorio.

En términos practicos, el negocio no atiende una sola necesidad, sino varias al mismo tiempo. Eso
hace que su perfil de cliente sea mas amplio que el de una tienda tradicional y que pueda captar
consumo tanto familiar como de paso.
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Tabla 1. Segmentos de clientes de tienda la maloca

Tipo de cliente Caracteristicas principales Necesidades frecuentes

Comunidad de la| Cliente mas estable y de | Mercado, bebidas, hielo, pollo crudo,

inspeccion compra cotidiana panaderia

Transportadores Cliente de paso y de solucion | Bebidas frias, conectividad, aceites,
inmediata llantas, neumaticos

Instituciones Compras eventuales y de | Abastecimiento, materiales, apoyo
volumen puntual logistico

Turistas y visitantes Cliente ocasional en transito Bebidas, panaderia, mercado bésico,

conectividad

3. COMPETENCIA

La competencia identificada esta conformada por otros comercios ubicados aproximadamente a 20
kilémetros, entre ellos Iraima |zquierdo, dedicada a mercado y bebidas, y Arcenio Traido, enfocado en
mercado, bebidas y servicios de hospedaje. Esto muestra que si existe actividad comercial en el
entorno, pero no una oferta tan amplia y especializada como la que plantea Tienda La Maloca.

La ventaja del negocio no estara Unicamente en vender productos de consumo diario, sino en reunir
en un mismo punto una mezcla de mercado, panaderia, bebidas, hielo, productos de mecanica,
lubricantes, neumaticos y algunos materiales basicos como tuberia PVC, laminas de zinc y bloques.
Esa combinacién es poco comin en un comercio rural pequefio y le permite responder mejor a
emergencias, compras rapidas y necesidades diversas del cliente.

La competencia existente confirma que hay movimiento comercial y demanda, pero también deja ver
una oportunidad clara: posicionar una tienda mas completa, mas céntrica y mas (til para quienes
necesitan resolver varias cosas en una sola parada.

Tabla 2. Anélisis basico de competencia

Negocio Oferta principal Fortalezas Oportunidad para Tienda La
visibles Maloca
[raima Mercado y bebidas Oferta  basica | Diferenciarse con panaderia,
|zquierdo de consumo refrigerados y mecanica
Arcenio Mercado, bebidas y hospedaje | Atencion a | Competir con mayor variedad
Traido viajeros de productos de solucion
inmediata
Tienda La | Mercado, panaderia, | Oferta mas | Posicionarse como  punto
Maloca refrigerados, mecanica, | integral multifuncional del sector
materiales y conectividad
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4, IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear una tienda rural mixta en la inspeccién de La Venturosa, con una
oferta que combine productos de consumo diario, alimentos refrigerados, panaderia, materiales
basicos, articulos de mecénica para motos y carros, lubricantes, neumaticos y conectividad. El
propdsito es que el establecimiento funcione como un punto de abastecimiento y solucién inmediata
para la comunidad y para las personas que transitan por la zona.

La propuesta es atractiva porque no se limita a una sola linea comercial. En lugar de operar
tnicamente como tienda de mercado, busca integrar varias necesidades frecuentes del entorno:
alimentacion, movilidad, pequefios arreglos, mantenimiento de vehiculos y accesoa internet. Enzonas
rurales esto representa una ventaja préactica importante, porque reduce desplazamientos y concentra
soluciones en un mismo lugar.

La idea también es coherente con la realidad de Puerto Carrefio, donde la energia y la conectividad
siguen siendo factores estratégicos para el funcionamiento de pequefios negocios. Por eso, incluir
parque solar e intemet satelital no es un lujo, sino una decision operativa razonable.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Maloca ofrecera bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, mercado, hielo, tuberia PVC,
laminas de zinc, bloques, pollo crudo, aceite 20W50 para motos, hidraulico 80, neumaticos, llantas rin
21 yliantas rin 19. A partir de la descripcion general del negocio, también se entiende que la panaderia
y la conectividad forman parte de la propuesta comercial, aunque no aparezcan detalladas en la lista
cerrada de productos.

Los productos de mercado, bebidas y panaderia tendran una alta rotacion y ayudaran a sostener el
flujo diario de ventas. El hielo y el pollo crudo aportan valor por tratarse de bienes de necesidad
inmediata y sensibles a la conservacion. La linea de productos de mecénica, como aceites, hidraulicos,
llantas y neuméticos, le da una identidad diferenciadora al negocio, especialmente frente a
transportadores, motociclistas y viajeros frecuentes. Los materiales basicos, como tuberia PVC,
laminas de zinc y bloques, amplian todavia més la utilidad del establecimiento para necesidades
puntuales del hogar o del entorno rural.

Para efectos financieros, se asume que el valor de $190.000 corresponde a un rango de compra media
o alta, no al precio unitario promedio de cada articulo, ya que el negocio vendera desde productos
pequefios de consumo rapido hasta articulos de mayor valor como llantas o materiales. Ese supuesto
permite hacer una proyeccion més coherente del negocio.

Tabla 3. Portafolio de productos y servicios

Linea Productos o servicios incluidos Comportamiento esperado
Consumo diario | Mercado, bebidas, panaderia Alta rotacion
Refrigerados Hielo, pollo crudo Rotacién constante y necesidad
de frio
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Mecanica Aceite 20W50, hidraulico 80, neumaticos, | Rotacion media y venta por
llantas rin 21y rin 19 necesidad
Materiales Tuberia PVC, laminas de zinc, bloques Compra puntual
basicos
Servicios Conectividad Valor agregado para comunidad
Y Viajeros

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento basico seréd de atencion directa en sitio. Sin embargo, para que el negocio sea
ordenado y rentable, se necesita una organizacion intema clara por categorias de producto, control
basico de inventario y manejo adecuado de la conservacion. El proceso inicia con la compra y
recepcion del surtido, sigue con el almacenamiento segln el tipo de producto y termina con la venta,
reposicion y revision de existencias.

Los productos de mercado, lubricantes y materiales deben organizarse en estanterias o espacios
diferenciados. Las bebidas, el hielo y el pollo crudo requieren cadena de frio y control de
almacenamiento. Los productos de mecénica conviene clasificarlos por referencia y uso, para faciliter
la atencion y evitar pérdidas o desorden. La panaderia, por su parte, debe exhibirse en condiciones
limpias y protegidas para conservar frescura y buena presentacion.

Como el negocio vendera alimentos, debe aplicar condiciones basicas de higiene, limpieza y
conservacion. EI INVIMA indica que el Decreto 3075 de 1997 regula actividades relacionadas con
alimentos y fija bases para la vigilancia y el control sanitario en fabricacion, procesamiento,
almacenamiento, transporte y comercializacion, lo que vuelve importante la limpieza del local, Ia
manipulacion adecuada y la prevencién de contaminacion.

Tabla 4. Resumen del proceso técnico

Etapa Actividad principal Recurso clave

Abastecimiento Compra y recepcion del surtido Proveedores y transporte
Almacenamiento Organizacion por lineas de producto | Estanterias y zonas diferenciadas
Conservacion Manejo de refrigerados y panaderfa | Congeladores e higiene

Venta Atencion directa en sitio Personal y punto de pago
Reposicion y control | Revision de existencias e inventario | Registros basicos

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera formal, el negocio debe avanzar en varios frentes basicos. En primer lugar,
debe revisar su matricula mercantil y su inscripcién o actualizacion en el Registro Unico Tributario,
segln corresponda. En segundo lugar, debe definir si por su actividad y condiciones tributarias tiene
obligacion de facturar electrénicamente. La DIAN indica que para usar el sistema de Facturacion
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Gratuita se requiere estar registrado en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y tener
certificado de firma digital; ademas, el portal oficial explica el proceso de registro y habilitacién como
facturador electrénico.

Como Tienda La Maloca comercializara alimentos y productos refrigerados, también debe observar
las exigencias sanitarias aplicables a la manipulacién, almacenamiento y comercializacion de
alimentos. EImarco de referencia bésicosigue siendo el Decreto 3075 de 1997, divulgado por INVIMA,
Igualmente, por vender bebidas alcohdlicas, conviene revisar ante la autoridad municipal las
condiciones y requisitos que apliquen para su expendio.

En este proyecto debe dejarse expresamente indicado que se realizé una asistencia técnica por parte
del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro tnico
tributario y facturacion electronica. Este acompafiamiento es importante porque ayuda a que el negocio
inicie con mayor claridad sobre sus obligaciones basicas y con mejor organizacion administrativa.

Tabla 5. Aspectos legales bésicos

Tema Gestion sugerida

Matricula o registro del negocio | Verificar formalizacion comercial

RUT Inscripcion o actualizacion tributaria
Facturacion electrénica Revisar obligacién y habilitacion
Alimentos y refrigerados Aplicar normas de higiene y conservacion
Venta de alcohol Consultar condiciones locales aplicables

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion serd la atencion directa en sitio, que es coherente con la
informacién suministrada y con la dinamica de un comercio rural de soluciones muiltiples. El cliente
llegara al establecimiento, identificara lo que necesita y hara la compra de manera inmediata.

Como canales complementarios, el negocio puede apoyarse en el voz a voz, la recomendacion de la
comunidad, el contacto directo con transportadores frecuentes y la comunicacion por WhatsApp o
llamadas cuando la conectividad lo permita. En temitorios rurales, la mejor estrategia comercial suele
ser la confianza, el cumplimiento y la capacidad de responder cuando el cliente necesita algo con
urgencia.

También es razonable pensar en una relacion cercana con instituciones o personas del sector que
requieran productos recurrentes. Esarelacion ayudaria a consolidar clientela fija y a mejorar la rotacion
del inventario.

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base estima ventas de $1.785.000 semanales. Tomando ese valor como base, la venta
mensual inicial estimada seria de $7.140.000, y la venta anual base rondaria los $85.680.000.
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Teniendo en cuenta que se trata de un negocio mixto, con productos de alta rotacion y otros de mayor
valor, se plantea una proyeccién prudente para el primer afio. Esta estimacién supone un arranque
estable, una mejora gradual del reconocimiento del negocio y una consolidacién progresiva de clientes
frecuentes.

Tabla 6. Proyeccion estimada de ventas — afio 1

Periodo Venta mensual estimada
Meses 1a3 | $7.140.000
Meses4a6 | $7.400.000
Meses 729 | $7.750.000
Meses 10 a 12 | $8.100.000

Venta anual proyectada: $91.170.000

Esta proyeccion no parte de un escenario exagerado. Se basa en un crecimiento moderado, apoyado
en la ubicacion céntrica, la diversidad de productos yla posibilidad de atender tanto compras pequefias
como ventas puntuales de mayor valor.

TABLA 7. PARTICIPACION ESTIMADA POR LiNEA DE INGRESO

Linea de ingreso Participacion estimada
Mercado y panaderia | 30%

Bebidas e hielo 25%

Refrigerados 15%

Mecanica y lubricantes | 18%

Materiales basicos 7%

Conectividad 5%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estén asociados al parque solar, intemet satelital, congeladores,
computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Sin embargo, en la practica, el costo més
importante serd la reposicion de inventario, ya que el almacén debe mantener variedad en productos
de consumo, mecanica, materiales y alimentos refrigerados.

Tabla 8. Estimacion mensual de costos operativos

Concepto Valor estimado mensual

Reposicion de mercado, bebidas y panaderia | $2.200.000

Reposicién de pollo, hielo y refrigerados $900.000

Reposicion de aceites, llantas y mecénica $1.300.000

Reposicion de materiales basicos $700.000
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Internet satelital $180.000
Transporte y abastecimiento $300.000
Mantenimiento y contingencias $220.000
Apoyo del ayudante $950.000
Total estimado $6.750.000

Con esta estructura, el margen del negocio al inicio seria moderado, pero puede mejorar si se
administra bien el inventario, se priorizan los productos de mayor salida y se evita inmovilizar
demasiado dinero en referencias muy lentas. En negocios de este tipo, la rentabilidad depende mucho
del surtido inteligente y del orden en la reposicion.

11. TALENTO HUMANO

para la etapa de arranque, porque permite atender al plblico, organizar el local, llevar control basico
del surtido y responder a las necesidades de los clientes sin elevar demasiado el costo laboral.

El duefio sera responsable de la administracion general, el manejo del dinero, la relacién con
proveedores, la compra de mercancia y la supervision del establecimiento. El ayudante apoyard en
atencion, orden, aseo, reposicion de productos y acompafiamiento general a la operacién.

En un negocio donde conviven alimentos, materiales y productos de mecénica, la organizacion del
personal es fundamental. Més que contar con muchas personas, lo importante sera que ambas tengan
claridad sobre sus funciones y mantengan disciplina en el manejo del local.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda La Maloca necesita una base operativa sencilla, pero funcional. Los elementos ya identificados
son parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido.
Ademas, sera conveniente contar con recipientes de organizacion, exhibidores sencillos, material de
empaque, elementos de limpieza y espacios diferenciados para alimentos, mecanica y materiales.

El parque solar y el intemet satelital son especialmente importantes por el contexto energético v de
conectividad de Puerto Carrefio. Dado que el Ministerio de Minas y Energia informé en marzo de 2026
acciones para garantizar el servicio en el municipio, resulta coherente que pequefios negocios
refuercen su operacion con soluciones propias de respaldo.

También sera necesario contar con proveedores o mecanismos de abastecimiento regulares, para que
la tienda no se quede sin productos criticos, especialmente en alimentos frescos, bebidas, aceites y
repuestos de mayor salida. Un buen negocio rural depende tanto del surtido como de la capacidad de
reponerlo a tiempo.

Tabla 9. Principales necesidades del proyecto

| Tipo de necesidad | Requerimiento | Utilidad en el negocio |
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Energia Parque solar Soporte para frio y operacion
Conectividad Internet satelital Servicio al cliente y apoyo operativo
Conservacion Congeladores Manejo de refrigerados y hielo
Organizacién Estanterias, exhibidores, mobiliario | Orden y presentacion

Higiene Elementos de limpieza y empaque | Conservacién y buena imagen
Abastecimiento Proveedores regulares Continuidad del surtido

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion base estima un presupuesto inicial de $12.500.000, cifra que puede ser suficiente para
arrancar con una escala pequefia, siempre que se prioricen adecuadamente los equipos esenciales y
el surtido inicial. ‘

Tabla 10. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $3.200.000
Internet satelital e instalacion $800.000
Congelador $1.600.000
Computador o equipo basico $1.000.000
‘Estanterias, mesas v sillas $1.100.000
Surtido inicial de mercado y bebidas $1.800.000
Surtido inicial de mecanica y lubricantes $1.600.000
Surtido inicial de materiales y contingencias | $1.400.000
Total estimado $12.500.000

Esta distribucion muestra que el proyecto debe enfocarse en lo esencial. No necesita una
infraestructura costosa, sino una operacion bien montada, con productos (tiles, buena exhibicion y
capacidad de conservar adecuadamente los alimentos y bebidas.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio puede organizarse en cuatro etapas. La primera sera la adecuacion del
espacio y lainstalacion de equipos. La segunda sera la compra del surtido inicial y su clasificacion por
lineas de producto. Latercera sera laapertura con atencion directa al piblico. La cuarta ser el ajuste
progresivo del inventario con base en lo que mas solicite la clientela.

En la operacion diaria, se recomienda abrir con revision del estado de los congeladores, organizacion
del local, disponibilidad de productos visibles y verificacion del intemet. Durante la jornada, conviene
registrar ventas, productos consultados y necesidades de reposicién. Al final del dia, debe revisarse
el estado de los alimentos, el orden general y el inventario critico para el siguiente abastecimiento.
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En el mediano plazo, el plan operativo debe orientarse a fortalecer las lineas con mejor rotacion,
mejorar la exhibicion, consolidar clientes frecuentes y aprender qué productos conviene mantener
siempre disponibles. En negocios rurales mixtos, crecer bien depende maés del orden que del tamario.

Tabla 11. Plan operativo basico

Etapa o actividad

Frecuencia o momento

Responsable principal

Adecuacion e instalacion inicial

[nicio del proyecto

Duefio

Clasificacion y organizacién del surtido

Inicio y reposicién

Duefio y ayudante

Revision de congeladores e internet Diaria Duefio
Atencion al piblico Diaria Duefio y ayudante
Registro de ventas y necesidades Diaria Duefio
Revision de alimentos e inventario critico | Final de jomada Duefio y ayudante
Ajuste del surtido Semanal y mensual Duefio

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio es positivo para la comunidad y para el entorno de La Venturosa.
Tienda La Maloca acercara bienes y servicios que hoy son de dificil acceso o que exigen
desplazamientos més largos, especialmente mercado, panaderia, productos refrigerados,
conectividad y elementos basicos para la movilidad y el mantenimiento. Esto puede traducirse en
ahorro de tiempo, mayor comodidad y mejor capacidad de respuesta frente a necesidades cotidianas.

En lo econdmico, el negocio generara ingresos para sus propietarios y un empleo de apoyo. En lo
social, sera un punto Gtil para vecinos, transportadores, turistas e instituciones. En lo teritorial,
fortalece la oferta local de abastecimiento y acompaiia la légica del desarrollo rural y del
abastecimiento cercano que se busca impulsar en Vichada.

Su alcance inicial sera principalmente local, con influencia sobre la inspeccion y su entomo cercano.
Sin embargo, por la mezclade productos que ofrecerd, puede llegar a convertirse en una referencia
importante para quienes transitan por la via y necesitan resolver varias cosas en un solo lugar.

16. MAPA DE ACTORES

Tabla 12. Mapa de actores

Actor Relacion con el | Interés principal
negocio

Comunidad de  la| Cliente principal Acceso cercano a mercado, panaderia y

inspeccion bienes Utiles

Transportadores Cliente frecuente de | Bebidas, conectividad, lubricantes
paso soluciones rapidas

Instituciones Cliente eventual Compras puntuales y apoyo logistico local
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Turistas y visitantes Cliente ocasional Abastecimiento basico y atencion
Proveedores Aliados comerciales | Venta y reposicion de mercancia
Duefio del negocio Responsable principal | Rentabilidad y sostenibilidad
Ayudante Apoyo operativo Atencion y funcionamiento diario

Este mapa muestra que el negocio tiene una base de clientes variada y que no depende de una sola
linea comercial. Su fortaleza esta justamente en responder a necesidades diversas de varios actores
del territorio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Maloca es una propuesta de negocio viable, pertinente y bien orientada para la inspeccion
de La Venturosa, porque responde a una necesidad real del territorio: disponer de un punto comercial
cercano donde la comunidad y los transetntes puedan resolver varias necesidades en un solo lugar.
Su principal fortaleza esta en la mezcla de mercado, panaderia, refrigerados, conectividad, productos
de mecanica y materiales basicos, lo que la diferencia claramente de comercios més limitados del
entorno.

Ademas, el proyecto es coherente con la realidad de Puerto Carrefio y de Vichada, donde la
dispersion, el abastecimiento y la estabilidad energética siguen siendo factores importantes para la
vida cotidiana y la actividad econémica. Si se maneja con orden, control de inventario, formalizacion
basica y buen servicio, tiene condiciones reales para sostenerse y crecer de manera progresiva.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de
negocios aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor v la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.
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dee pren imiento

i WiEZ @ fundacion

e y SCR e - serviclos integrales U sociales
VICHADA, y’ - o it & INCHOE o




REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenic de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi On

" = : . -
Implementaqon de acc]opes que contnbu;:an al emprendimiento y seraicits i alis g Log
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural =
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Marisol Calderon Porras

TIENDA Tienda La Maloca

FECHA

2/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO
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Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito

con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —

ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
ltem Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad "

negocio. Disefio, diagramacion e impresidn en formato fisico.
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JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
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