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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integoles y sociales

aumento de capacidades logisticas de los pequeiios 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 compromise de sostenibilidad.

Yo, r/o}& @iacﬁﬂ”” Sost - identificado(a)

con cédula de ciudadania No. /./22. 2872- i22  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.

= |mplementar 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:

Firmas 3= Q{“OL‘M g

Nombres: Joge Pyt chmiy <e <
e 1<y 382. 123

}:\.

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION , .

o - - Convenio de Asociacién No. 805 de 2025 - I:UnddCI on

» "Implementacién de actiones que contribuyan af emprendimiento y servielos ntagrales y socioles
aumento de capacidades logisticas de Jos pequerios tenderos en la zone rural

f

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
erhprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en ia zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de ‘corresponsabilidad 'y

compromiso de participacidn.
[

Yo, JO Se %\Cfgﬁﬂ%‘gﬁlf 5;35 S | identificado(a) con
cédula de 'ciudadanfa No. 1./7.3.382 %2 . manifiesto voluntariamente mi
igterés y compromiso de par‘tiﬂcipg_cién activa_en Jas,‘,a,ctfyidadas’yg-preeesc;snncontempiados
en el proyecto. Me comprometo a:.

e Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas. ‘ |
‘¢ Hacer uso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco de)
proyecto. ‘ '
e Brindar acceso aila informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.
® " Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En Eon-stan(:ia se firma en P@H (oeiver® 2 los 22 dias del mes de
&?qem del afio 2025.

RECIBE:

Firma: j:é‘t BW =S
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
" (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

" [ Convenio de Asociacién No. 005 de-2025; “Implementacidn de acciones gue contribuyan al emprendimiento

y aumento de capac;dades logisticas de los pequeiios tenderas en ta zona rural del departarnento de

Vichada,”

Fecha de visita: DIA

92

L2OLS

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Beneficiario 395—6 B\ A ME ¢ Soson -
tcédula Vo4 L5 33(?; 13 Sexo: OMujer_ZHombre
Departamento: \3 i QV\ C\_dﬁ. Municipio: RM“—D Covrren©
Vereda / Inspeccidn: &N 0 foc,we__g\, - )
Dreceian: Too &

Teléfono de Contacto:

BL3Y4 IS IS HE

ATSICINe

Se ohserva funcionamiento del negocio

510 No

Hay presencia de productos o servicios en oferta ’ﬁl’Si O No
El beneficiario reconoce fos componentes de su plan de negocio A1siTNo
Se encuentra ubicado en zona rural confarme al proyecto Lis:‘ EINo

CIRUT
— 0 Cémara de Comercio

Chcon.  WJone dole)
Retos que enfrénta: wé g"}—'} o -

El beneficiario conoce ia destinacidn del apoyo recibido

Revision de condiciones actuales del negocio ,Ej Si/No
Propuesta de valor y tipo de clientes JTSi /O Mo
Productos ofrecidos y rotacién IZ(Si/_{] No
Registro de ingresos, egresos e inventario ‘Iﬁsi/ O No
Necesidades para el plan de negocio /E’fSl'/ [INo
Condiciones de infraestructura y equipos .ﬁSi/ [JNo
Estrategias de comercializacion Ef S5i/0ONo
Otros: S LOMTELC > nshces £1si /0N
Fﬁrtale'zas actuales del negocio: bi‘w{}g‘oy\ Documentos gue posee; {Desea apoyo para formalizar su

[ Certificado de uso de suelos

tienda?
~IT5i
O No

I T Ne

El beneficiario manifiestz interés en mejorar su unidad productiva

JsiOnNo

Se encuentra al'dia con compromisos anterioras

HsiCNo

Acciones acordatias en la visita Clan LRI
Comprotnisos del beneficiario: Mcﬁ.ﬂ (';@*’9‘4'0 by -
Observaciones: -DE o) d& . accien
a
il
Firma Firma:
== *@u‘m < L/
Beneficiario: < Profesional:_~ i%h Ee f“/’ we’f’ :
Cédula;_ L& S 23872 19’5 Cédula: CU21-890.

Este formaro hace-perte del procesa de estructuracidn técnlca de los planes de negocic y constituye evid del

T
Srindad: ¢! marco dej Convenle No. 005 da 2025,




- DECLARACION JURAMENTADA
] Convenio de Asociacin No. 005 de 2025 fundacion
et “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Servitios infeqreies u socicles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”
\ .
Y S % C, - )
Yo, ‘J’“' se B Olf)i mif Sogo~ , identificado(a) con

edula PG; cmdadanla No. 7./23 382 & Dresidente del municipio de
, 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. Loselementos 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 pmiﬁ Corre®© alos 22
dfas del mes de _diciemb»—€- del afio 2025.

Huella
RECIBE:
Firmas “de 6 [O/Lf"fb ‘g .
Nombres: -JO Se B (_acgl‘ i <o, =
cc: li2%.3872.192

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL CAPANAPARO

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”.

Emprendedor: Jose Bladimir Sosa
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Zona de Japén, via Casuarito — Puerto
Carrefio, municipio de Puerto Carreiio, departamento
del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda El Capanaparo nace como respuesta a una necesidad concreta del territorio: la dificultad
que tienen los habitantes del sector, los transelintes y los transportadores para acceder de manera
rapida a productos basicos, alimentos, conectividad y soluciones inmediatas durante sus recorridos.
En zonas apartadas, la distancia entre un punto comercial y otro representa tiempo, costo de
transporte y, en muchos casos, la imposibilidad de conseguir un producto esencial en el momento
oportuno. Esta situacion se vuelve més delicada cuando se trata de alimentos perecederos, bebidas,
cames, huevos, conectividad para comunicacion o incluso elementos practicos para atender
emergencias menores en la via.

La ubicacion propuesta tiene valor porque se encuentra en un corredor de transito entre Casuarito y
Puerto Carrefio, dentro de un municipio fronterizo cuya dindmica comercial y de movilidad ests
fuertemente influida por su condicion de paso, su conexién fluvial y la presencia de rutas de transporte
entre Casuarito y la cabecera municipal. Puerto Carrefio, ademas, se reconoce oficialmente como
municipio fronterizo ubicado en la confluencia de los rios Meta y Orinoco, y Casuarito hace parte de
su temitorio administrativo. Esa condicion favorece la circulacion de personas, mercancias y servicios,
lo que hace viable un negocio que combine tienda, alimentacion y conectividad. (puertocarreno-
vichada.gov.co)

En ese sentido, el problema que resuelve el negocio no es solamente comercial. También responde a
una necesidad social: acercar bienes y servicios a una comunidad que no siempre cuenta con oferta
cercana, reducir desplazamientos, facilitar la atencién de viajeros y servir como punto de apoyo en
una zona donde la respuesta rapida a un imprevisto puede marcar la diferencia. Por eso, mas que una
tienda tradicional, se plantea un establecimiento de servicio practico para la vida diaria y para la
movilidad rural.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio pueden agruparse en cuatro segmentos. El primero corresponde
ala comunidad del sectory de las veredas cercanas. Estegrupo demandara principalmente productos
de mercado, huevos, pollo, cerdo, bebidas y algunos servicios de alimentacion. Para ellos, la tienda
representara cercania, ahorro de tiempo y posibilidad de resolver compras pequefias y medianas sin
tener que desplazarse largas distancias.

El segundo grupo esta conformado por transportadores, motociclistas, conductores y personas que
transitan por la via. Este segmento valora la rapidez en la atencion, la posibilidad de conseguir bebidas,
alimentos preparados, conectividad, recargas o productos basicos en momentos de urgencia. Es un
cliente que no siempre compra grandes vol(imenes, pero si genera flujo constante y contribuye a que
el negocio tenga movimiento diario.

El tercer segmento lo integran instituciones y actores que desarollan actividades en la zona, tales
como brigadas, proyectos, contratistas, personal en desplazamiento o entidades que eventualmente
necesiten comprar alimentacion, refrigerios o productos de apoyo. Aunque no son clientes
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permanentes todos los dias, pueden representar ventas més altas por pedido y dar estabilidad
adicional al negocio. El cuarto grupo esta conformado por turistas y visitantes, quienes suelen valorar
la ubicacion estratégica, la posibilidad de acceder a conectividad y el abastecimiento rapido en ruta.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad del sector y | Mercado, huevos, pollo, cerdo, bebidas y | Alta

veredas cercanas alimentacién
Transportadores y | Bebidas, alimentos preparados, conectividad, | Media-alta
transelintes recargas y compras rapidas

Instituciones y actores en | Alimentacién, refrigerios y productos de apoyo | Media
desplazamiento

Turistas y visitantes Conectividad,  abastecimiento  rapido vy | Media
productos basicos en ruta

3. COMPETENCIA

La competencia directa identificada esté representada por otros comercios cercanos, ubicados
aproximadamente a 20 kilometros, entre ellos el negocio de Martha Guerrero, orientado a mercado,
bebidas y cames, y el de Lady Cordoba, enfocado en mercado, bebidas y servicios turisticos. Esto
significa que si existe oferta en el entorno, pero no necesariamente con la misma combinacion de
servicios ni con la misma cercania para todos los usuarios de la via.

La competencia indirecta también debe tenerse en cuenta. Alli se incluyen las compras que las
personas realizan en Puerto Carrefio antes de desplazarse, vendedores ocasionales y otros puntos
de abastecimiento méas alejados. Sinembargo, el negocio propuesto tiene una ventaja importante: no
pretende competir solo por precio, sino por conveniencia, oportunidad, ubicacion y solucién inmediata.
En zonas rurales y de transito, el cliente muchas veces no compra nicamente donde es mas barato,
sino donde encuentra lo que necesita en el momento preciso.

La estrategia competitiva, por tanto, debe centrarse en diferenciarse por atencion amable,
disponibilidad de productos basicos, buena conservacion de alimentos, variedad razonable y servicics
adicionales como conectividad. Esa mezcla le da a Tienda El Capanaparo una propuesta mas
completa frente a negocios que pueden vender articulos similares, pero no necesariamente brindar
una atencion integral al viajero y a la comunidad.

® /s [T @ fundacion
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Tabla 2. Anélisis de competencia

Negocio o | Oferta principal Ventaja Oportunidad para Tienda
referencia observada El Capanaparo
Martha Guerrero Mercado, bebidas y | Ya atiende | Diferenciarse por
cames demanda bésica conectividad, alimentacién y
cercania
Lady Cordoba Mercado, bebidas y | Atiende visitantes | Diferenciarse por solucién
servicios turisticos y consumo general | inmediata al viajero vy a la
comunidad
Compras en Puerto | Abastecimiento antes | Mayor variedad Competir por conveniencia,
Carrefio del viaje oportunidad y respuesta en
ruta
Vendedores Oferta esporadica o | Presencia puntual | Consolidar  una  oferta
ocasionales y puntos | distante estable y permanente
alejados

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una tienda rural de atencién directa que
ofrezca productos de consumo frecuente, alimentos frescos y servicios complementarios de
conectividad, con capacidad para atender tanto a la comunidad del sector como a transportadores,
instituciones, turistas y personas en transito. La propuesta combina la venta de mercado con productos
perecederos y un pequefio componente de alimentacion, lo que amplia las posibilidades de ingreso y
reduce la dependencia de una sola linea comercial.

La esencia del negocio est& en convertirse en un punto Util y confiable sobre la via. No se trata
solamente de vender, sino de resolver necesidades cotidianas: comprar huevos, abastecerse de
came, tomar una bebida, conectarse a intemet, comer algo preparado o encontrar apoyo basico ante
un inconveniente durante el trayecto. Esto le da al negocio una identidad practica, cercana y funcional.

Desde el punto de vista comercial, la propuesta es atractiva porque aprovecha una ubicacion
estratégica en cruce de veredas y transito rural, incorpora variedad de productos y suma un servicio
de conectividad que no siempre esta disponible en establecimientos similares. Esto permite que el
negocio tenga mayor permanencia en la mente del cliente y mejores posibilidades de fidelizacion.

e
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5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta del negocio se compone de bienes de primera necesidad, productos de consumo frecuente
y servicios complementarios. La combinacion fue pensada para responder tanto a compras répidas
como a abastecimientos pequefios de hogares y viajeros.

Tabla 3. Portafolio de productos y servicios

Linea Descripcion

Mercado Productos basicos de consumo diario como arroz, aceite, azlicar, sal, granos,
enlatados, aseo y otros articulos de uso frecuente.

Bebidas no | Agua, gaseosas, jugos, bebidas hidratantes y refrescos.
alcohdlicas

Bebidas alcoholicas | Cervezas y ofras bebidas permitidas, sujetas a las restricciones legales y de
horario aplicables.

Pollo crudo Venta por unidad o por porciones, conservado en refrigeracion.

Huevos Producto de alta rotacién para hogares y alimentacion.

Cerdo crudo Venta en cantidades pequefias y medianas segiin demanda.

Servicios de | Desayunos, almuerzos, comidas rapidas sencillas o platos del dia, segin
alimentacion disponibilidad y capacidad operativa.

Conectividad Acceso a internet, apoyo para comunicacion, consultas, recargas o tramites

basicos en linea.

Esta mezcla permite atender necesidades distintas durante el mismo dia. Por ejemplo, en la mafiana
puede haber mayor demanda de café, desayuno o huevos; al mediodia, de alimentacion; y durante
toda la jomada, de bebidas, mercado, cames y conectividad. Asi, el negocio no depende de un solo
momento de venta, sino que mantiene varias oportunidades comerciales.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio seréd sencillo, pero debe ser ordenado para garantizar buen
servicio y conservacion de los productos. El proceso inicia con la compra o reposicion del surtido,
priorizando aquellos productos de mayor rotacion. Para reducir pérdidas, conviene establecer un
control basico de inventario, diferenciando entre productos secos, productos refrigerados y alimentos
preparados. Los huevos, el pollo y el cerdo deben mantenerse en condiciones adecuadas de
almacenamiento, respetando tiempos de rotacion y limpieza de equipos.
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El parque solary el interet satelital son recursos estratégicos dentro del modelo. El primero ayuda a
sostener operacion de congeladores, iluminacion basica y algunos equipos, especialmente en una
zona donde la continuidad del servicio eléctrico puede ser un reto. El segundo fortalece el servicio al
cliente, facilitacomunicacion y puede convertirse en una fuente complementaria de ingresos o de valor
agregado.

En el componente de alimentacion, el proceso técnico debe incluir compras frecuentes de insumos,
preparacién higiénica, manejo de utensilios, disposicién adecuada de residuos y control de porciones.
En el componente de atencion al publico, el negocio debe operar con rapidez, trato amable, precios
visibles y un punto de pago sencillo. Un cuademo de ventas o un archivo basico en computador sera
suficiente al inicio para registrar ingresos, gastos y productos con mayor demanda.

Tabla 4. Resumen del proceso técnico

Etapa Actividad principal

Compra y reposicion | Adquisicién del surtido con prioridad en productos de mayor rotacion

Clasificacion Separacion entre productos secos, refrigerados y alimentos preparados

Conservacion Manejo adecuado de huevos, pollo y cerdo

Atencion al cliente | Venta rapida, trato amable y precios visibles

Alimentacion Preparacion higiénica, manejo de utensilios y control de porciones

Registro y control Anotacion de ventas, gastos y productos con mayor demanda

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada y segura, €l negocio debe avanzar en su proceso de formalizacion.
En primer lugar, es recomendable definir si funcionara como persona natural comerciante o mediante
otra figura simple de acuerdo con el crecimiento esperado. En Colombia, la formalizacién comercial
se articula con el RUT y con el registro mercantil del establecimiento a través del sistema registral
empresarial. Asimismo, la DIAN mantiene la ruta oficial de inscripcion en el RUT vy el sistema de
facturacion electronica para quienes resulten obligados segiin su actividad y condiciones tributarias.

Dado que el negocio vendera pollo, cerdo y posiblemente alimentos preparados, también debera
prestar especial atencion a las condiciones sanitarias. EI INVIMA ha reiterado que los expendios de
came y productos camicos deben cumplir requisitos de infraestructura, higiene, conservacion,
manipulacion y documentacion para proteger la inocuidad de los alimentos. Esto implica limpieza
permanente, adecuada refrigeracion, utensilios en buen estado y buenas précticas de manipulacion.

De manera expresa, se deja constanciade que se realizé una asistenciatécnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro dnico tributario y
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facturacion electronica. Esa orientacion inicial no reemplaza los tramites, pero si fortalece la capacidad
del emprendedor para tomar decisiones informadas y organizar su negocio desde una base més
formal. Adicionalmente, sera necesario verificar permisos o conceptos locales aplicables al uso del
suelo, manipulacion de alimentos, horarios de venta de bebidas alcohdlicas y demés disposiciones
municipales vigentes.

Tabla 5. Aspectos legales y sanitarios orientadores

Tema Gestion sugerida

Formalizacion Definir forma de operacion y tramitar registro basico
Tributario Inscripcion o actualizacion del RUT

Facturacion Revisar obligacion de facturacion electrénica

Alimentos y carnicos | Cumplir condiciones sanitarias e inocuidad

Funcionamiento local | Verificar permisos, horarios y disposiciones municipales

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion seré la venta directa en el establecimiento. Este canal es
coherente con la naturaleza del negocio y con el perfil del cliente, pues la mayoria de las compras se
haran por necesidad inmediata, proximidad o trénsito por la via. La atencién cara a cara permite
ademas generar confianza, conocer mejor al cliente y ajustar el surtido segtn la demanda real.

Como canal complementario, el negocio puede implementar pedidos previos por llamada, mensajeria
o aplicaciones de comunicacion cuando la conectividad lo permita. Esto serfa (til especialmente para
clientes institucionales, transportadores frecuentes o vecinos que requieran separar productos o
encargar alimentacion. A mediano plazo, también puede manejar listas de pedidos para dias de mayor
movimiento, evitando faltantes y mejorando la planeacion de compras.

Otro canal de fortalecimiento comercial sera la recomendacién voz a voz. En territorios rurales, la
reputacion del negocio pesa mucho més que una pauta publicitaria formal. Si la tienda ofrece buen
trato, productos frescos y respuesta répida, los mismos usuarios se convierten en promotores
naturales del establecimiento.

9, PROYECCION DE VENTAS

Tomando como base la informacién suministrada, se parte de una venta estimada semanal de
$1.185.000. Con ese dato, la venta mensual aproximada seria de $5.131.050 v la venta anual base
rondaria los $61.620.000, sin considerar crecimiento. Si el negocio logra posicionarse mejor durante
el segundo semestre y aumenta 10 % sus ventas semanales, el ingreso anual podria acercarse a
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$64.701.000. Estos valores deben entenderse como estimaciones razonables para la planeacion
inicial.

Una aclaracion importante es que el valor de $120.000 reportado como precio promedio de venta se
interpreta mejor como un ticket promedio de compra para determinados clientes o abastecimientos, y
no como el precio de un producto individual. Esto tiene sentido porque el negocio venderd desde
bebidas y huevos hasta carnes y alimentacion, por lo que el valor unitario de los articulos sera muy
variable.

Tabla 6. Proyeccion general de ventas

Concepto Valor estimado
Venta semanal base $1.185.000
Venta mensual base $5.131.050
Venta anual base $61.620.000
Venta anual con crecimiento del 10 % en segundo semestre | $64.701.000

En términos practicos, la meta para el primer afio debe enfocarse en consolidar el flujo constante de
clientes, mejorar la rotacion del surtido y aumentar progresivamente las ventas de lineas con mejor
margen, como conectividad, bebidas frias y servicios de alimentacion.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos del negocio se dividen en dos grupos. El primero corresponde a los costos de operacion
directa: compra de mercado, bebidas, huevos, pollo, cerdo, insumos para preparacion de alimentos y
reposicion del surtido. El segundo corresponde a gastos de funcionamiento: conectividad,
mantenimiento de equipos, transporte de abastecimiento, aseo, empaques, apoyo de ayudante y
gastos menores del dia a dia.

Para una proyeccién razonable, se plantea que el costo de mercancia y materias primas represente
aproximadamente el 62 % de las ventas mensuales, teniendo en cuenta que algunas lineas dejan
margenes mas bajos y otras més altos. Sobre esa base, el flujo estimado seria el siguiente:

Tabla 7. Estimacion mensual de costos y utilidad operativa

Concepto Estimado mensual

Ventas $5.131.050

Costo de mercancia y materias primas (62 %) | $3.181.251

Utilidad bruta estimada $1.949.799
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Internet y conectividad $220.000
Aseo, empaques e insumos menores $120.000
Transporte y reposicidn $250.000
Mantenimiento y reserva de equipos $120.000
Apoyo de ayudante $400.000
Imprevistos $90.000

Utilidad operativa estimada $749.799

Estas cifras no son contables ni definitivas; son supuestos de planeacion. Sirven para mostrar que el
negocio puede ser viable si mantiene rotacion de inventario, evita pérdidas en productos perecederos
y conserva una buena relacion entre ventas y surtido. En la practica, la utilidad puede mejorar si parte
del trabajo la asume la familia, si algunos equipos ya estan disponibles o si se fortalecen lineas de
mejor margen como alimentacion y conectividad.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente una estructura humana sencilla: el duefio como responsable principal
y un ayudante para apoyo en atencion, organizacion, limpieza, reposicion y manejo basico de
alimentos. Esta configuracién es adecuada para una fase de arranque, siempre que haya claridad en
las tareas y horarios.

El propietario debe asumir funciones de administracién, compras, control de inventario, relacién con
proveedores y seguimiento financiero. El ayudante puede concentrarse en atencién al piblico, apoyo
en cocina o preparacion basica, limpieza de equipos, orden del local y recepeion de productos. Si el
negocio crece, podria requerirse mas adelante un apoyo adicional por jornadas o en dias de alta
demanda.

Mas alla del nimero de personas, el talento humano debe distinguirse por honestidad, buena atencion,
organizacion y manejo responsable de alimentos. En negocios de este tipo, la confianza del cliente es
uno de los activos mas importantes.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha la Tienda El Capanaparo se requieren condiciones minimas de infraestructura,
equipamiento y surtido. Entre los elementos clave ya identificados se encuentran el parque solar,
internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Estos recursos
no solo permiten vender, sino conservar productos, atender clientes y llevar un control basico del
negocio.
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También se necesitan utensilios para manipulacion y preparacion de alimentos, recipientes, balanza
si se considera Util, caja 0 gaveta para manejo de dinero, elementos de aseo, iluminacion adecuada y
sefializacion basica de precios. Desde el punto de vista operativo, se requiere ademés una red de
proveedores confiables, una frecuencia de abastecimiento definida y un sistema simple de registro de
ventas y compras.

En cuanto a requerimientos no materiales, el negocio necesita disciplina administrativa. Esto incluye
separar las finanzas del hogar de las del negocio, controlar inventarios, revisar fechas de vencimiento,
reinvertir parte de las utilidades y conservar una atencion constante y respetuosa.

Tabla 8. Principales necesidades del proyecto

Tipo de necesidad | Requerimiento

Infraestructura Espacio funcional, mesas, sillas, estanterias
Equipos Congeladores, computador, parque solar
Conectividad Intemet satelital

Operacion Surtido inicial, utensilios, recipientes, sefializacién
Gestion Registros de compras, ventas e inventario
Administracion Separacion de finanzas del negocio y del hogar

13. VALOR DEL PROYECTO

Aungue se reporta un presupuesto inicial disponible o estimado de $2.600.000, ese valor parece
suficiente Unicamente para una fase muy basica de arranque o para surtido inicial, siempre que parte
de la infraestructura ya exista. Si el negocio debe comenzar desde cero con todos los equipos
esenciales, el valor real del proyecto es mayor. Por esa razon, se plantea una valoracion referencial
por etapas.

Tabla 9. Valor estimado del proyecto por componentes

Componente Valor estimado
Surtido inicial de mercado y bebidas $2.600.000
Parque solar basico $3.500.000
Internet satelital e instalacion $1.200.000
Congelador o equipo de refrigeracién $2.300.000
Computador basico $1.100.000
® sy ser [EITN® fundacion
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Estanterias, mesas v sillas $1.200.000

Utensilios e implementos para alimentacion | $800.000

Reserva de caja e imprevistos $600.000

Valor estimado del proyecto completo $13.300.000

Con base en lo anterior, el proyecto puede entenderse de dos maneras. La primera es como un
negocio que inicia por fases, usando los $2.600.000 para surtido y apoyandose en recursos ya
disponibles. La segunda es como un proyecto integral que requeriria alrededor de $13.300.000 para
operar con mejores condiciones desde el comienzo. Esta segunda cifra es la mas (til para efectos de
planeacion y busqueda de apoyo o financiacion.

14. PLAN OPERATIVO

Durante el arranque, el negocio puede organizarse en tres etapas. La primera corresponde a la
adecuacion del espacio, instalacion de equipos, orden de estanterias y definicion del surtido inicial. La
segunda etapa consiste en iniciar ventas con las lineas de mayor rotacion: mercado basico, bebidas,
huevos, pollo y conectividad. La tercera etapa incorpora el fortalecimiento del servicio de alimentacion
y la ampliacién de inventario segln la respuesta del mercado.

En operacion diaria, conviene manejar una rutina sencilla: apertura del establecimiento, revision de
inventario y cadena de frio, limpieza del punto, atencién al cliente, registro de ventas, reposicion de
productos visibles y cierre con conteo basico. Semanalmente debe realizarse revisién de productos
de mayor salida, compras y control de gastos. Mensualmente conviene comparar ventas, costos y
utilidad para tomar decisiones.

Un plan operativo basico para el primer afio podria resumirse asi:

Tabla 10. Plan operativo basico para el primer afio

Fase Actividad principal Resultado esperado
Mes 1 Adecuacion, compra de surtido y organizacion | Inicio de operacion
del punto

Meses 2a3 | Ajuste del surtido segun demanda Menos productos quietos y mayor
rotacién

Meses 4 a6 | Fortalecer alimentacion y conectividad Més clientes y mejor ticket
promedio

Meses 7 a| Consolidacién comercial y fidelizacion Mayor estabilidad de ingresos

12

Este plan operativo busca crecer con orden, evitando una expansion descontrolada que afecte caja o
genere pérdidas por inventario mal manejado.
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15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado es social y econdmico. Social, porque el negocio acercara a la
comunidad bienes y servicios que hoy son de dificil acceso o implican desplazamientos més largos.
Econdmico, porque generard una actividad productiva local, movera compras, podra crear al menos
un apoyo laboral y dinamizara la oferta de servicios en la zona.

Su alcance inmediato serd local, atendiendo habitantes, viajeros y usuarios frecuentes de la via. No
obstante, por su ubicacion estratégica, también puede convertirse en un punto de referencia para
quienes se movilizan por el corredor y requieren abastecimiento rapido, alimentacion o conectividad.
En ferritorios como Puerto Carrefio y su entorno, donde la movilidad y la distancia condicionan el
acceso a servicios, un establecimiento de este tipo puede tener una utilidad practica muy superior a la
de una tienda convencional.

Ademas, el negocio aporta a la mejora de la calidad de vida de los vecinos al brindar cercania, atencion
y respuesta ante necesidades diarias. Ese impacto, aunque parezca sencillo, es valioso en zonas
donde el comercio de proximidad cumple una funcién comunitaria real.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto se relaciona con varios actores del teritorio, cada uno con un papel diferente dentro de su
desarrollo y sostenibilidad.

Tabla 11. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio | Interés principal

Comunidad del sector Cliente y  beneficiaria | Acceso cercano a bienes y servicios
directa

Transportadores v transelntes | Clientes frecuentes Soluciones rapidas en ruta

Turistas y visitantes Clientes ocasionales Abastecimiento, alimentacion 'y

conectividad

Instituciones Posibles compradores y | Apoyo logistico y compras puntuales
aliados

Proveedores Suministro del inventario | Venta continua y cumplimiento

Propietario y ayudante Operadores del negocio Sostenibilidad econémica

Entidades de formalizacion y | Orientacion y vigilancia Cumplimiento legal y sanitario

control

Este mapa demuestra que la tienda no funciona aislada. Su éxito dependerd de mantener buenas
refaciones con clientes, proveedores y entidades que orientan la formalizacion. A medida que el
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negocio se fortalezca, también podra convertirse en un actor de apoyo para la dindmica social y
econémica del sector.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

La Tienda El Capanaparo es una propuesta de negocio viable y pertinente para suubicacion. Su mayor
fortaleza esta en responder a necesidades reales del teritorio: acceso cercano a productos bésicos,
alimentos, conectividad y apoyo a quienes transitan por la via. La combinacion de mercado, cames,
huevos, bebidas, alimentacion y servicio de internet le da una base comercial amplia y adaptable.

Aungue el capital disponible inicialmente es reducido frente al valor total del proyecto, el negocio puede
ponerse en marcha por etapas, comenzando con surtido basico y fortaleciendo gradualmente Ia
infraestructura. Si se administra con orden, se cuida la calidad del servicio y se controla bien el
inventario, Tienda EI Capanaparo tiene condiciones para consolidarse como un punto (til, rentable y
socialmente valioso en |a zona de Japan sobre la via Casuarito — Puerto Carrefio.

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.

Jose Bladlm@sa Yishleni Johana|Morales
Emprendedora Orientadora de emprendimiento
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
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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.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Jose Bladimir Sosa

TIENDA Tienda Capanaparo
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLGGICO

nv § Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacian de acciones que EHD gwc??g]sgag
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los e
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: §S—1—202 C

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 y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
ltem Concepto Unidad | Cantidad

i Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad 1
e . - . niga
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

f

ENTREGA: ]

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

Huella

RECIBE:

Firma: j;jc‘ %('“J"V\ %

Nombres: ,Jes-.-e_ Bledinir %-;-c;af_p
cc: 1-12%. 382. /93

OBSERVACIONES:




Nidia liliana Andueza
Bussuy
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BESCRIPCION DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Nidia liliana Andueza Bussuy

TIENDA Variedades Lili

FECHA 17/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

"Implementacidn de accicnes que centribuyan al emprendimiento vy servicios integriles’ § socislis,
aumento de capscidades 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 {3 FUNDAC!ON
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 |a presente acta de compromiso de sostenibilidad,

Yo, M;@;& L”Mnc{ A‘né@é’}%@ B\-‘S‘SUY‘ identificado(a)

con cédula de ciudadania No. k13 6.299. 012~ 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 formacién.
" Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a loé equipos entregados.
m '!mplemgntar_es_t:rategiiasl de comercializacién vy fortalecimiento de marca que
permitan fa permanéhcia del negocio. ‘ ‘
® Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

Decla_ro, ademas, que he sido informado{a) sobre Ia importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.
RECIBE:
~ Fitma: o “

- Nombres: N vy 1 tan Aado ey
_ATL29d 072

OBSERVACIONES:
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 f’UﬂdﬂCl on
» “implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servidos integreles i seciales

aumento de.capacidades logisticas de los pequeios tenderos'en [a zona fural i|%:

del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre Ig FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es Ia “implementacién de acciones que contribuyan al
efnprendimiento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona

rural del departaméntq de Vichada”, se suscribe la presente acta de'correspons_abiiidad‘y
compromiso de parficipacién.

Yo, M@Cli\oi é.ﬁi\ci Ny Aﬂgtﬁ%q GU?;—SU identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 4.436&. 299. o4 Zz- maniﬁef.;c_) voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades Y procesos contempiados
en el proyecto. Me comproﬁeto a:

s Participar en los talleres, capacitaciones, asistencias técnicas y demds actividades
programadas.
‘e Haceruso adecuado de los activos, equipos y materiales entregados en el marco del:
proyecto,
. Brindar acceso a'la informacién y colaboracidn necesaria al equipo técnico.
e Aportar al cumplimiento de Jos objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en CGSUW:%'D a los H“' dias del mes: de
LR -
a iCieB’h%Pe’ del afio 2025,

RECIBE:

Firmaé f i i_\ WA
Nombres: p) vy |y Yana  aacdo o
qﬁ: 1R L7940 1L

OBSERVACIONES:




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

fundacion

Convenio di Asociacion Mo, 005 da 2025: “Impl de
v o de capatidades logisticas de foa pey

Fecha de visita:

fies tenderos en ta zona rural del departamento de

que ihuyan 2l emp

.Erfvicins: intedralas qmcmlos

12

Beneficiario Nidia _{iliana  Anduezq  Bussoy
Cédula 1.436. 299 0L $éxo: EMujer THombre
Departamento: U § Chad o Municipio: P@ex %U CQW

Vereda / Inspeccion:

Direccién:

El beneficiario cuenta con locat fisico adecuado

Teléfono de Contacte: F VB 24 P

Se observa funcionamients del negocic L?(Si O No '
Hay presencia de productos o servicios en oferta IEfISf CiNo
El benefitiario reconoce los componentes de su plan de negotio 0| |57 [ No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto EsiCl No

Forta{ezas actua!es de] negocio:

Atencion

Retos que enfrenta:

CORUT

IRevision de condiciones actuales del negocio b 5i/ O No
!Propuesta de vafor y tipo de clientes | Si/LINa
Productos ofrecidos y retacion IBiSl’ /0 No
Registro de ingresos, egresos e inventario & #/ONo
Necesidades para el plan de negocio EEI:Si /O No
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁSi/ INo
Estrategias de comercializacion i si /O No
Otros: Bsi/ONo

Documentos que posee:

] Camara de Comercia
{1 Certificado de uso de suelos

¢Desea apoyo para formalrzar sU
tienda?

ONo

El beneficiario manifiesta interéds en mejorar su unidad productiva

E/“:]NO

Se encuentra al dia con compromisos antenores

Acciones acordadas en !a visita i EE (s} {QY

€')C.D cSh CeOﬂ

E/H:\No

Compromisos del benefitiario: &3‘39?3 g Lg 05 Ca_c! . g N oy
Observaciones: v
Firma: Firma:

5'11 \r‘s{\:d.

Beneficiario:_ (N i3 ey Yalicang < om 12 IR
Cédula: 113 4 2002 72

Profesional;
Cédula:

TSNk Temtes
L2l - Bg8 —e.90

Este formatn hace parte del 20 de estructuracién tienie de fos planes de nagncip v constituy
0 D8 Pt ida S

del acampa
——t

biriidado er &l marco del Convenio No. 005 da 2025,
e e ot
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DECLARACION JURAMENTADA

. Convenic de Asociacién No. GO5 de 2025
“lmpiementacidn de accicnes que contribuyan al ernprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderes en la zona rural
del departemento de Vichada.”

i LY §ein ! )

Yo, M i & o L\} 1ONG A’HJ\}&%@‘ BUSSU\/ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. ' i 136299012 residente  del municipio  de
Pﬁﬁf\‘@ CQWW , &n calidad de beneficiario{a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, decfaro bajo la gravedad del jJuramento que:

”-‘ 1. He reub;do el apoyo estab]ecxdo en el marco del proyecto, en cumplimiento del
: - objeto de] convenjo. .
2. Llos 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
i terceros, y que su uso mdebldo puede acarrear sanciones legales.

- 5. Mecomprometo a permmr las visitas de seguimiento, monitoreo y control por parte
de las entidades responsables.

S { .
Para constancia, se firma |a presente declaracién en C& Su Ly %‘3 alos V3
dias del mes de ﬂ{ciemb?& del afio 2025.

| Huellz
RECIBE:

Firma: Lil&q(\(}\ :
Nombres: _pJ @rﬂ.m li L\ﬁnm Lo 3 AP T
c: . 17345299p77

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS
VARIEDADES LILI

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: Nidia Liliana Andueza Bussuy
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Casuarito, municipio de
Puerto Carreio, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Variedades Lili nace como respuesta a una necesidad real del sector de Casuarito y de su entorno
cercano: la dificultad para acceder de manera rapida a productos basicos, bebidas frias, servicios de
conectividad y soluciones inmediatas para quienes transitan por la viao vivenen la zona. En territorios
con distancias amplias entre comercios, limitada oferta de servicios y movilidad condicionada por
factores climaticos, econémicos y de transporte, contar con un punto cercano de abastecimiento se
convierte en una necesidad practica para la comunidad.

La inspeccion de Casuarito, por su ubicacion estratégica y por el paso frecuente de transportadores,
vigjeros, turistas y habitantes de veredas cercanas, requiere un establecimiento que reduzca tiempos
y costos de desplazamiento. Muchas personas deben recorer varios kildmetros para comprar
productos de mercado, conseguir bebidas frias o resolver necesidades basicas de comunicacién. Esta
situacién afecta la calidad de vida de la comunidad, especialmente cuando se trata de compras
pequenas, emergencias cotidianas o atencion al transednte.

Ademas, en zonas rurales o apartadas, un negocio de este tipo no solo cumple una funcién comercial,
sino también social. Puede convertirse en un punto de apoyo para orientar a visitantes, facilitar
comunicaciones, brindar una atencion oportuna y ofrecer soluciones inmediatas en momentos en que
no existen muchas alternativas cercanas. Por esta razén, Variedades Lili busca cubrir una necesidad
que combina abastecimiento, servicio y cercania.

2. TIPOS DE CLIENTES

El negocio esta orientado a varios tipos de clientes, lo que le permite diversificar su demanda y no
depender de un solo grupo de compradores. En primer lugar, se encuentra la comunidad de la
inspeccion de Casuarito, que representa la clientela mas estable, ya que requiere de forma
permanente productos de consumo bésico, bebidas y apoyo en conectividad. Este grupo garantiza
una demanda continua, aungue de montos pequefios o medianos por compra.

En segundo lugar, estan los transportadores y transetintes que circulan por el sector. Estos clientes
suelen buscar bebidas frias, productos de consumo rapido, alimentos bésicos, recargas, acceso a
intemet o un punto de apoyo durante sus desplazamientos. Su compra suele serinmediata y motivada
por la necesidad del momento, lo que favorece ventas rapidas y frecuentes.

También se identifican como clientes las instituciones presentes o relacionadas con la zona, que
pueden requerir compras ocasionales de productos, apoyo logistico o servicios de conectividad.
Aunque no necesariamente compran todos los dias, si representan una oportunidad importante para
ventas por volumen o compras programadas.

Finalmente, estén los turistas o visitantes eventuales, quienes valoran la ubicacion, la atencién
amable, la disponibilidad de bebidas frias y la facilidad para resolver necesidades basicas durante su
paso por el lugar. Este grupo puede aumentar en temporadas especificas 0 en dias de mayor
movilidad, lo cual ayuda a dinamizar las ventas.
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En resumen, Variedades Lili atenderé clientes habituales y ocasionales, locales vy visitantes, lo que
fortalece su sostenibilidad y amplia sus oportunidades de crecimiento.

Tabla 2. Segmentos de clientes de Variedades Lili

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades Frecuencia
principales frecuentes esperada

Comunidad de | Habitantes permanentes del | Mercado, bebidas, | Alta

Casuarito sector conectividad

Transportadores  y | Personas de paso Bebidas frias, consumo | Media-alta

transetintes rapido, recargas

Instituciones Entidades o actores con | Compras ocasionales y | Media
presencia en la zona apoyo logistico

Turistas y visitantes | Usuarios eventuales del | Bebidas, conectividad, | Media
corredor compras rapidas

3. COMPETENCIA

La competencia del negocio esté representada por otros comercios ubicados aproximadamente a 20
kilometros de distancia y por dos referencias cercanas ya identificadas: Dulbeiro Ruiz — Mercafruver y
Juan Lozada — Mercado, bebidas y servicios turisticos. Aunque estos establecimientos atienden
necesidades similares, la distanciay las caracteristicas del servicio permiten que Variedades Lil tenga
una oportunidad real de posicionarse en el sector.

Uno de los factores mas importantes frente a la competencia es que los consumidores valoran mucho
la cercania, especialmente en zonas donde el desplazamiento implica tiempo, costo Yy, en algunos
casos, dificultades por el estado de la via o las condiciones climaticas. Un negocio que esté mejor
ubicado y tenga disponibilidad inmediata de productos puede captar con facilidad una parte importante
del mercado, incluso si existen otros oferentes en el &rea general.

La competencia también ensefia que si existe demanda. El hecho de que haya ofros negocios
vendiendo productos similares demuestra que el mercado esté activo y que las personas consumen
este tipo de bienes y servicios. No obstante, Variedades Lili puede diferenciarse al fortalecer aspectos
como la atencion al cliente, la variedad de productos, la disponibilidad de bebidas frias, el servicio de
conectividad y la funcién de punto de apoyo para vecinos y transelintes.

En ese sentido, la competencia no debe verse solo como una amenaza, sino como una sefial de que
el sector tiene movimiento comercial. La clave estard en ofrecer un mejor servicio, mantener surtido
basico constante y aprovechar la ventaja de la ubicacion.
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Tabla 3. Referencia de competencia

Competidor Actividad principal | Fortalezas Oportunidad para
Variedades Lili

Dulbeiro  Ruiz - | Mercado y productos | Conocimiento del | Mejorar cercania, servicio y
Mercafruver basicos sector conectividad

Juan Lozada Mercado, bebidas vy | Oferta combinada | Diferenciarse con atencion,

servicios turisticos surtido y punto estratégico

Otros comercios a | Venta general Experiencia Aprovechar menor distancia y
20 km comercial acceso inmediato

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y fortalecer un establecimiento comercial llamado Variedades
Lili, enfocado en la venta de productos de consumo basico, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
productos de mercado y servicios de conectividad, dirigido a la comunidad de Casuarito,
transportadores, instituciones, turistas y personas que transitan por el sector.

Mas que una tienda tradicional, el negocio busca posicionarse como un punto Util para resolver
necesidades cotidianas. La propuesta combina abastecimiento, atencién rapida y servicios
complementarios en un solo lugar. Esto le da valor porque no se limitaa vender productos, sino que
también presta un servicio cercano y practico en una zona donde la oferta puede ser limitada.

Su principal atractivo es la ubicacion estratégica en el cruce hacia vereda Manati y Progreso, lo que
le permite captar clientes que viven en el sector o que se movilizan por alli. A esto se suma la
posibilidad de ofrecer bebidas frias, acceso a conectividad y una atencién amable, elementos que
aumentan la preferencia del cliente.

La idea es iniciar con una estructura basica, organizada y funcional, y crecer de manera progresiva
conforme aumenten las ventas. En una primera etapa, el negocio se enfocarad en surtido esencial y
servicios clave; posteriormente, podréd ampliar lineas de producto, mejorar equipos y fortalecer su
presencia comercial en el territorio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Variedades Lili ofrecera una mezcla de productos y servicios pensados para responder a la demanda
real del sector. Entre los principales productos se encuentran las bebidas alcohdlicas, orientadas a
clientes adultos que buscan consumo ocasional 0 compra para reuniones y momentos de recreacion.
También se venderan bebidas no alcohdlicas, especialmente frias, como gaseosas, aguas, jugos y
energizantes, que suelen tener alta rotacion en zonas céalidas y de transito frecuente.

En cuanto al mercado basico, el negocio incluird productos de primera necesidad y consumo
recurrente, tales como arroz, aceite, azlcar, café, panela, enlatados, galletas, harinas, huevos,
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articulos de aseo y otros bienes de uso diario. Esta linea de mercado permite atraer a familias y
compradores recurrentes de la comunidad.

Otro componente importante son los servicios de conectividad, que pueden incluir acceso a intemet,
apoyo en comunicaciones, recargas o uso de herramientas digitales basicas segln la capacidad
instalada del negocio. Este servicio genera valor agregado, ya que en muchos sectores apartados la
conectividad es una necesidad tan importante como el acceso a bienes fisicos.

La combinacion de estos productos y servicios hace que el negocio tenga varias fuentes de ingreso y
atienda necesidades diferentes en un mismo punto. Esta diversificacién reduce el riesgo comercial y
mejora la capacidad de adaptacion del establecimiento.

Tabla 4. Portafolio basico inicial

Linea Contenido inicial

Bebidas alcohdlicas Cervezas, licores de consumo frecuente

Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos, bebidas hidratantes

Mercado Granos, abarrotes, enlatados, productos de aseo y consumo diario
Conectividad Internet, recargas y apoyo basico de comunicacion

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento del negocio seré sencillo, pero debe organizarse con orden para garantizar
eficiencia, buena atencion y control del inventario. El proceso inicia con la compra y abastecimiento
de los productos, priorizando aquellos de mayor rotacién y necesidad frecuente. Para ello serd
importante programar compras de acuerdo con la demanda semanal o quincenal, evitando tanto el
desabastecimiento como la sobrecompra.

Luego sigue el proceso de recepcion, revision y almacenamiento. Los productos deben ser verificados
al momento de llegar, revisando cantidades, estado fisico y fecha de vencimiento. Las bebidas frias y
los productos que requieran refrigeracién deben ubicarse de inmediato en congeladores o equipos
adecuados, mientras que los productos secos deben organizarse en estanterias limpias y clasificadas.

El tercer proceso corresponde a la atencion al cliente y venta directa en sitio. En esta etapa es clave
brindar una atencion amable, rapida y clara. Se debe informar precios, orientar al cliente y procurar
mantener el area de venta ordenada y visible. En el caso del servicio de conectividad, se debe prestar
apoyo basico para que el cliente acceda de manera sencilla al servicio disponible.

Un cuarto proceso es el control de inventario y caja, el cual resulta fundamental para la sostenibilidad
del negocio. Se recomienda llevar un registro basico de entradas, salidas, ventas diarias y productos
mas vendidos. Esto ayudaré a tomar decisiones de compra, controlar pérdidas y proyectar mejor el
crecimiento del negocio.
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Por dltimo, debe existir una rutina de limpieza, mantenimiento y revisién de equipos, especialmente
del parque solar, intemet satelital, congeladores, computador y mobiliario. El buen estado de estos
recursos garantiza continuidad en el servicio y evita gastos mayores por dafios o interrupciones.

Tabla 5. Resumen del proceso técnico

Etapa Actividad principal Objetivo

Abastecimiento Compra y reposicion de mercancia | Mantener surtido Util

Recepcion y | Revisidn, clasificacion y | Evitar pérdidas y desorden

almacenamiento conservacion

Atencién y venta Servicio al cliente y cobro Generar buena experiencia

Control operativo Inventario y caja Facilitar decisiones y control

Mantenimiento Limpieza y revision de equipos Garantizar  continuidad ~ del
servicio

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Variedades Lili opere de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es importante
avanzar hacia la formalizacion del negocio. Esto implica revisar la necesidad de registro ante Camara
de Comercio, actualizacion o inscripcion del Registro Unico Tributario (RUT), definicién de actividad
economica y cumplimiento de obligaciones basicas segun el tipo de actividad comercial desarrollada.

Debido a que el negocio contempla la comercializacion de bebidas alcohdlicas, es necesario verificar
las condiciones de autorizacion local, el cumplimiento de horarios y las normas de funcionamiento
establecidas por la autoridad competente. También debe revisarse el manejo de facturacion, la
identificacion tributaria y los requisitos municipales o departamentales aplicables al establecimiento.

En materia sanitaria y comercial, el negocio debe mantener adecuadas condiciones de higiene,
almacenamiento y conservacion de productos, especialmente en lo relacionado con bebidas y
mercancias de consumo. Asimismo, es recomendable llevar control de proveedores y de productos
con fechas de vencimiento para disminuir riesgos y garantizar calidad al consumidor.

Se deja constancia de que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar
conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro nico tributario y facturacion electrénica,
con el propésito de que la propietaria conozca la importancia de operar de manera organizada, legal
y con mejores herramientas para el crecimiento del negocio.

En términos practicos, la formalizacién puede desarrollarse por etapas. Sial inicio el negocio opera
con recursos limitados, podréa avanzar primero en los aspectos esenciales de identificacion y
organizacion comercial, y posteriormente fortalecer los componentes tributarios y de facturacion segun
aumente su volumen de ventas.
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Tabla 6. Aspectos legales orientadores

Tema Accion sugerida Finalidad

Formalizacién Registro basico del negocio Dar orden legal y comercial
RUT Inscripcién o actualizacion |dentificacién tributaria
Facturacion Revision de obligacion y soporte de venta | Control de ingresos

Venta de alcohol Verificacion de horarios y permisos locales | Operacion responsable
Higiene y conservacion | Buenas practicas comerciales Proteccion al consumidor

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la venta directa en el punto fisico, ya que el negocio ests
pensado para atender de manera inmediata a quienes viven o transitan por el sector. Este canal es el
mas adecuado por la naturaleza del negocio y por la importancia de la cercania, la atencion
personalizada y la compra de urgencia o necesidad cotidiana.

Como complemento, el negocio puede utilizar un canal de comercializacion por recomendacion o voz
a voz, que suele ser muy efectivo en comunidades pequefias y entornos rurales. Cuando un cliente
recibe buena atencion y encuentra productos disponibles, tiende a recomendar el establecimiento a
familiares, vecinos, conductores y conocidos. Esto ayuda a consolidar la reputacion del negocio sin
necesidad de grandes inversiones en publicidad.

También se puede impulsar un canal basico de comunicacion por celular o mensajeria, Util para
separar productos, consultar disponibilidad o coordinar enfregas cercanas, en caso de que el negocio
mas adelante pueda ofrecer ese servicio de manera sencilla. Aunque al principio el enfoque serd
presencial, este tipo de apoyo mejora la relacion con los clientes frecuentes.

Adicionalmente, la ubicacién del negocio funciona por si sola como un canal de atraccién comercial.
Al estar en un cruce estratégico, el flujo natural de personas se convierte en una fuente permanente
de visibilidad. Por ello, sera importante contar con buena presentacién del punto, aviso visible, orden
y ambiente confiable.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién suministrada, se parte de una venta estimada semanal de $500.000, lo
que equivale a un ingreso mensual aproximado de $2.000.000, considerando cuatro semanas. Sin
embargo, para darle mayor solidez al plan, se plantea una proyeccion gradual en la que el negocio
inicia con ventas conservadoras y mejora a medida que aumenta el surtido, la clientela habitual y el
reconocimiento del punto.

Dado que el negocio se ubica en una zona estratégica y atiende varios tipos de clientes, es razonable
proyectar un crecimiento moderado. Se estima que durante los primeros meses las ventas pueden
mantenerse en niveles basicos por el proceso de posicionamiento, pero una vez el cliente reconozca
el negocio por su variedad y atencion, las ventas pueden incrementarse.
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A continuacion, se presenta una proyeccion estimada de ventas mensuales para el primer afio. Estos
valores son supuestos razonables de trabajo y deben entenderse como referencia para la planeacion:

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas mensuales del afio 1

Mes | Ventas estimadas
1 $2.000.000
2 $2.100.000
3 $2.150.000
4 $2.250.000
5 $2.300.000
6 $2.400.000
7 $2.450.000
8 $2.500.000
9 $2.600.000
10 | $2.650.000
11 | $2.750.000
12 | $2.900.000

Tofal anual estimado: $29.050.000

Esta proyeccion es prudente y se puede mejorar si el negocio incrementa su surtido, logra fidelizar a
la comunidad y aprovecha temporadas de mayor trénsito. El ticket promedio de venta informado en la
base de formulacion debe entenderse como una referencia de compras acumuladas o ventas
representativas, pues para una tienda de estetipo el valor por transaccion puede variar bastante segun
el cliente y el producto adquirido.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estdn asociados a la inversién en equipos, adecuacion basica,
surtido inicial y operacién. Dentro de los costos méas relevantes se encuentran el parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y abastecimiento de productos. A estos
$e suman gastos periodicos como transporte de mercancia, mantenimiento, reposicion de inventario,
recargas del servicio de conectividad y apoyo del ayudante.

Es importante sefialar que el presupuesto inicial disponible de $2.000.000 resulta limitado frente a Ia
totalidad de equipos requeridos. Por eso, este plan plantea que el negocio puede iniciar con una
estrategia gradual: primero se prioriza el surtido basico, parte del mobiliario esencial y algunos equipos
ya disponibles o adquiridos progresivamente; luego, con el crecimiento de las ventas, se fortalecen los
deméas componentes.

Tabla 8. Estimacion basica de inversion inicial

Concepto Valor estimado
Surtido inicial basico $800.000
Estanterias y mobiliario basico $300.000
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Mesa y sillas $200.000
Apoyo inicial para conectividad $250.000
Elementos de organizacion y empaque | $100.000
Capital de trabajo inicial $350.000
Total base de arranque $2.000.000

Tabla 9. Inversion ideal para fortalecimiento

Concepto Valor estimado
Parque solar $3.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $2.000.000

B Computador $1.800.000
Estanterias y adecuacion $800.000
Mesas v sillas $400.000
Surtido ampliado $2.000.000
Total estimado ideal $12.000.000

En cuanto a los gastos mensuales, se pueden estimar asi:

Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de inventario $1.000.000
Apoyo o ayudante $400.000

Transporte y abastecimiento $200.000
Conectividad / recargas / servicio | $150.000
Mantenimiento y otros $100.000
Total mensual estimado $1.850.000

Estos valores pueden variar seglin la temporada, la disponibilidad de proveedores y el comportamiento
de la demanda.

11. TALENTO HUMANO

Elnegocio requiere inicialmente de un equipo humano pequefio, conformado por el duefio o propietaria
y un ayudante. Esta estructura es adecuada para la etapa inicial, pues permite atender el punto de
venta, organizar el surtido, prestar el servicio de conectividad y llevar un control basico de las ventas
sin generar una carga salarial demasiado alta.
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La propietaria tendré un papel central en la administracién del negocio. Entre sus funciones estaran la
compra de productos, control de caja, atencion a clientes, verificacion del inventario y toma de
decisiones comerciales. También sera quien dé laimagen principal del negocio frente ala comunidad,
por lo cual su trato amable, responsabilidad y constancia seran factores decisivos.

El ayudante apoyara en la atencion al plblico, organizacién de productos, limpieza, revision del area
de venta y acompafiamiento en jomadas de mayor movimiento. Si el negocio crece y amplia horarios
o lineas de servicio, este cargo podra fortalecerse o convertirse en una vinculacion mas estable.

Mas alla del nimero de personas, lo importante es que el talento humano del negocio mantenga
valores como honestidad, buen servicio, orden, respeto al cliente y compromiso con el cuidado de los
productos y equipos.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Variedades Lili funcione de manera adecuada, se requiere cubrir varias necesidades basicas
de tipo fisico, operativo y comercial. En primer lugar, es indispensable contar con un espacio
organizado, limpio y visible, que permita exhibir productos, almacenar mercancia y atender clientes
con comodidad. La infraestructura no tiene que ser compleja, pero si préctica y segura.

En segundo lugar, se necesitan equipos que respalden la propuesta de valor del negocio,
especialmente para conservar bebidas frias y prestar servicios de conectividad. El pargue solar y el
internet satelital son especialmente importantes si se considera la realidad del territorio, donde pueden
existir limitaciones de energia o conectividad convencional. Estos recursos no solo apoyan la
operacion, sino que diferencian al negocio frente a otros comercios.

También se requiere una adecuada planificacion del surtido. No basta con tener productos; es
necesario seleccionar aquellos de mayor salida y utilidad para la comunidad. Un surtido bien pensado
evita pérdidas, mejora la rotacion y facilita la recuperacién del capital invertido.

Adicionalmente, se necesita formacién basica en manejo de inventario, atencion al cliente,
formalizacion, control de ventas y manejo de herramientas sencillas para la administracion del negocio.
Estas capacidades permiten que el emprendimiento no dependa (nicamente de la buena intencion,
sino de una organizacion minima que le dé estabilidad.

Tabla 11. Principales necesidades del proyecto

Tipo de necesidad | Requerimiento principal Utilidad en el negocio

Fisica Espacio visible y ordenado Atencion y exhibicion

Técnica Parque solar e intemet satelital | Conservacion y conectividad

Comercial Surtido seleccionado Mejor rotacién y ventas

Administrativa Formacion bésica y control Sostenibilidad del negocio
ysereslldii@ fundacion
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13. VALOR DEL PROYECTO

El valor del proyecto puede analizarse desde dos enfoques: el valor de arranque real con recursos
disponibles y el valor ideal para una operacién més sélida. Con base en la informacién entregada, se
cuenta con una capacidad inicial estimada de $2.000.000, lo cual permite una apertura bésica y
gradual del negocio. No obstante, si se consideran todos los equipos y requerimientos mencionados,
el valor integral del proyecto se ubica aproximadamente en $12.000.000, como inversion ideal de
fortalecimiento.

Esto significa que Variedades Lili es un proyecto viable en modalidad escalonada. Puede comenzar
con una base pequefia, priorizando surtido, mobiliario minimo y operacion esencial, y luego crecer de
forma progresiva. Este enfoque es coherente con muchos emprendimientos rurales o comunitarios,
que no siempre nacen completamente dotados, sino que se consolidan paso a paso segin la
respuesta del mercado.

Desde una mirada econdmica, el valor del proyecto no solo se refleja en los equipos o en el dinero
invertido, sino también en su capacidad de generar ingresos, dinamizar el comercio local y ofrecer un
servicio Util al territorio. Por eso, su valor social y teritorial también es alto, ya que responde a una
necesidad concreta de la poblacion y mejora condiciones de acceso a bienes y servicios.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Variedades Lili se basa en un funcionamiento sencillo, continuo y ordenado. El
negocio abrira en un horario ajustado a la dindmica del sector, priorizando momentos de mayor tréansito
de personas y transportadores. La atencion sera directa en sitio, procurando rapidez, amabilidad y
disponibilidad permanente de los productos méas solicitados.

Diariamente se realizara apertura del punto, revision de inventario visible, verificacion de bebidas frias,
organizacion de estanterias y limpieza general. Durante la jornada se hara venta, reposicion de
productos y control de caja. Al cierre, se recomienda registrar lo vendido, revisar saldos, identificar
faltantes y dejar preparado el espacio para el dia siguiente.

Semanalmente serd necesario evaluar cudles productos tuvieron mayor salida y cudles deben
reponerse con prioridad. Esto permitira mantener un surtido Gtil y evitar gastos innecesarios en
mercancia de baja rotacion. También se debera revisar el estado de los equipos, en especial
congeladores, fuente de energia y sistema de conectividad.

A mediano plazo, el plan operativo debe contemplar mejoras como ampliacion del surtido,
fortalecimiento del servicio de conectividad, mejor presentacion extemna del negocio y estrategias
sencillas para fidelizar clientes. Con organizacion y constancia, el negocio puede pasar de una
operacion basica a una mas sdlida y rentable.

Tabla 12. Actividades operativas principales

| Frecuencia | Actividad
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Diaria Apertura, limpieza, atencién, control de caja y revision de inventario

Semanal Reposicion de productos, analisis de ventas y organizacién de compras
Mensual Revision de gastos, utilidad, mantenimiento de equipos y evaluacion del servicio
Trimestral | Ajuste de surtido, mejora del punto y revision del crecimiento del Negocio

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto principal de Variedades Lili sera mejorar €l acceso de la comunidad a bienes y servicios
que actualmente pueden resultar dificiles de conseguir por la distancia o por la escasa oferta cercana.
Estorepresenta una mejora directa en la calidad de vida de los habitantes del sector, ya que tendran
un lugar mas proximo para resolver necesidades cotidianas sin hacer largos desplazamientos.

También se espera un impacto positivo sobre los transportadores, turistas y transelntes, quienes
enconfraran un punto confiable para abastecerse, refrescarse, comunicarse o recibir apoyo basico
durante su paso por la zona. En sectores estratégicos, un negocio bien atendido puede convertirse en
referencia obligada para quienes se movilizan por la via.

En el plano econémico, el negocio generard ingresos para su propietaria y abrira oportunidad de
empleo 0 apoyo ocupacional para otra persona. Aunque inicialmente sea una unidad pequefia, tiene
potencial para dinamizar el intercambio comercial del entomo y estimular el consumo local.

Su alcance, en una primera etapa, seré local y de influencia cercana en Casuarito y corredores
vecinos. Sin embargo, por la ubicacion estratégica, puede llegar a ser reconocido por usuarios de paso
y consolidarse como un punto importante en la dindmica comercial del sector.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra distintos actores que influyen de manera directa o indirecta en su
funcionamiento. En primer lugar esta la comunidad de Casuarito, que sera el principal beneficiario y
cliente habitual del establecimiento. Su respaldo sera fundamental para la permanencia del negocio
en el tiempo.

Los transportadores y transelintes representan un actor clave porque aportan flujo comercial
constante, especialmente en productos de consumo inmediato. Los turistas y visitantes también
fortalecen la demanda eventual y pueden ayudar a posicionar el negocio como punto de referencia del
sector.

Las instituciones relacionadas con la zona son actores importantes por su presencia territorial y por la
posibilidad de generar compras ocasionales, articulacién o reconocimiento del establecimiento como
servicio Util para la comunidad. Por otro lado, los proveedores son fundamentales para garantizar
surtido, calidad y continuidad del negocio.

Finalmente, esta la propietaria del negocio, que es el actor central del proyecto, ya que lidera la
operacion, toma decisiones y representa la vision de crecimiento del emprendimiento.

& oser 0T @  Fundacion
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Tabla 13. Mapa basico de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de
importancia
Comunidad de Casuarito Clientes permanentes y beneficiarios | Alta
directos
Transportadores y | Clientes frecuentes de paso Alta
transetintes
Turistas Clientes ocasionales Media
Instituciones Posibles compradores vy aliados Media
Proveedores Abastecimiento del negocio Alta
Propietaria y ayudante Operacién y sostenimiento Alta

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades Lili es una propuesta de negocio viable, (til y coherente con la realidad de la inspeccion
de Casuarito. Su fortaleza principal esté en responder a necesidades concretas del territorio: acceso
cercano a productos basicos, bebidas frias, conectividad y atencién directa para la comunidad y los
transetintes. No se trata nicamente de abrir una tienda, sino de crear un punto de servicio con valor
practico y social.

Aungue el capital inicial disponible es limitado, el proyecto puede desarrollarse de manera gradual,
comenzando con lo esencial y fortaleciendo su operacion a medida que aumenten las ventas y la
clientela. La ubicacion estratégica, la variedad de productos, la atencion personalizada y el servicio de
conectividad son elementos que le dan ventajas reales frente a otros comercios del entorno.

En términos generales, el plan muestra que el negocio tiene potencial para generar ingresos, mejorar
el acceso a bienes y servicios en el sectory convertirse en un emprendimiento sostenible si se maneja
con orden, compromiso y visién de crecimiento. Por ello, Variedades Lili se proyecta como una
iniciativa comercial pertinente para el territorio, con capacidad de aportar al bienestar de la comunidad
y al movimiento econdmico local.

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.

U L; anNnoe
Nidia Liliana Andueza Bussuy
Emprendedora
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi OFI
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y forvieion, e ies vy e ik
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 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 Nidia liliana Andueza Bussuy

TIENDA Variedades Lili

FECHA

17/12/2025




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones qua
contribuyan al emprendimiento y aumente de capacidades logisticas de los
pequefios tenderas en la zona rural del departamento de Vichada.”

Ingevtcige ok & Bodliis

Fecha: 1% - 1T~ L01S.

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YARCSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.42'7, 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 pedagégico, el cual corresQonde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Kem Concepto Unidad ! Cantidad
n Manual metodoldgico para la estructuracidén de planes de Unidad 1
nida
negocio. Disefio, diagramacién e lmpresmn en formato fisico. }

ENTREGA: (m

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

Huella

RECIBE;

Firma: i\:’ I Rat AP rr%m\) a 2G
Nombres: _p) A Lilvanag 4 nd .2 ez
cc:' 113 4 299079

OBSERVACIONES:,
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Miller Inganicio Achagua
Martinez



REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddci On
fr|mplementac.10n de acl:fones gue contrlbuy-an al emprendimiento y servicios Intecpeles u Socleles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural

del departamentc de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

]::gf{ig:ﬂ 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.

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

BENEFICIARIO Miller Inganicio Achagua Martinez

TIENDA Donde Miller

FECHA 23/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

Convenie de Asociacidn No. 005 de 2025 fun ddc‘ on
“Implementacién de acciones gue contribuyan al emprendimienta y servicios ipfegrolest y socisies.

aumento de capacidades [ogisticas de los pequeiios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el desarrollo def Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre |3 FUNDACION

‘DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, Yy como parte del

proceso de fortalecimiento de capacidades fogisticas y de emprend!miento de pequefios

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

Yo, M “ef IQ na CnO A‘Q\’\ Q Q\)C’\ | identificado(a)
con cédula de ciudadania No. _13.-2R 8 S& q manifiesto mi compromiso de:

.. ‘Garantlzar la sostemblhdad del negocio o unidad pgroductlva apoyada por el
proyecto | ’
® Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
‘durante el proceso de formacién. '
. ® Realizar mantenimiento preventive Y correctivo a los equipos entregados.
= 'imp!eméntar estrategias de comercializacién y fortalecimiento de marca gue
permitan la permanencia del negocio. ‘

" Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Fitma: M LA~ T = 1 | t

Nombres: onlbles JZ’Q =Cf d A H a.ﬁ’!/ow

ucc!“;’u %QQ‘T@@

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Converio de Asociacién No. 005 de 2025 fUﬂdcf]Cl on
» “Implementacién de acciores que contribuyan a! emprendimienta y Farvicios intacrales  seclalas

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

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre |3 FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacidn de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es |a “implementacién de acciones que contribuyan al
erhprendimiento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en g zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe I3 presente acta de ‘corresponéabilidad'y
compromiso de participacidn. :

[

Yo, MQ“EY Ignach A&t\'\q i\w\- ' identificado(a) con,
cédula de ciudadania No. 3. 3B 8. s , manifiesto voluntariamente mj

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.

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

*  Brindar acceso a la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.
® Aportar al cumpiimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en Rﬁﬂ’% @ﬂ&}l@a los zZZ dias del mes de
Dictemb e delafio 2075, -

RECIBE;

Firma;/m/-‘ @, Fi}& 4
No%bres:%:’ﬂ‘ﬁ?{}/ _'B_j Nerclo J.C}C}l O\-jU O
et & 208580

OBSERVACIONES:




{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

Eundcm:l on

Convenio de Asotiacién No.
¥ de capacidades }

deloap

Vichada.”

DA I3

805 de 2025: “implementacidn de acciones que contribbyan al emprendimiento
tenderes en la zona maral del departamento de

o infegmics: q\sacicbrs

kDireccion:

Ef beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Fecha de visita: MES 2. 20 2S
Beneficlario Mo tr IQF\QC&D pﬁ(‘,hciﬂi \QQ M artine

fcédula 5?-, 3. Seq. Sexo: OMujer BBombre
Departamento: Vich acdo. Municipio: Py ey o Ca ryeno
Vereda / Inspeccidn: Ré& (o ng—é o an ﬁi : i‘o }c}

= Teléfono de Contacto;

22172229 22

Se observa funcionamiento del negocio Ef& O No '
Hay presencia de productos o servicios en oferta rzfsl O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ] 5i L1 No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

B siCONo

Documentos que posee:
ORUT
L3 Camara de Comercia

Fortalezas actuales del negocio: U n o en ?f‘('. (o'
Yoy Q@lﬂi‘d

gRetos que enfrenta:

ENeVo o

EI beneflclano conoce Ia destinacién del apoyo recibido

Revision de condigiones auales del egocno W 5i /T No
Propuesta de valor y tipo de clientes & si /I No
Productos ofrecidos y ratacion o si /O No
Registro de ingresos, egresos e inventario vl 5/ No
Necesidades para el plan de negocio ECS: /B No
Condiciones de infraestructura y equipos Ef:ji /O No
Estrategias de comerciafizacion E{;i/ CINo
Otros: s /O No

[ Certificado de uso de suelos '

éDesea apoyo para formalizar su

i
St

O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromisas anteriores

ITmelementay

Acciones acordadas en la visita oo, e oDouar QAGTO
, - %o \ e e T s
Compromisos del beneficiario: | enay i=sta &e erecanos yenta |
Observaciones: Desor c“)e ¥y v
5 W
P ) 77 77 )
. . /
Firma: Firma:

M ey - 1

Beneficiario: My /(e ACis 2P
Cédula: (] 3 ﬁa = (:?&

Profesional:
Cédula:__ 1.1

Ecte formato hace parte del pracess de estructicacldn técnlca de !ns plidnes de negocio y constituye evidencly def acompatiamdiento brindado en &2 marco del Convenio No, 005 e 2025,




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Ascciacidn No. D05 de 2025
“Implementacién de acciones Gue contribuyan al emprendimiento ¥
aumento de capacidades logisticas de los pedquefies tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, M %ﬂ exr Iﬁ’ﬂ(‘ﬁ C:;D AQ\”\Q q@@_ , identificado(a) con
%édufa de ciudadanfa No. ]'?‘- 288 Sgﬁﬂgesidente del municipio de
uerte - G:LWE?\T@ , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion 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 convenjo. '
2. loselementos 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, alguilados ni cedidos a
terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.
" 5. Me comprometo a permitir las visitas de seguimienta, monitoreo y control por parte
' de las entidades responsables.

_ A ‘
Para constancia, se firma la presente declaracion en ?\Be‘iﬂ-o foma los 2.3
dias del mes de _ Dicvem b2 del afio 2025, :

Huella

RECIBE:

Firma: MUNA" T ide 127 -
I\iombres:m;/{&f/ Idneelo  BCh 5‘»‘?0’4’?——
i 3QRG Ha

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

DONDE MILLER

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”.

Emprendedor: Miller Inganicio Achagua Martinez
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Resguardo Kanalitojo, via Villavicencio -
Puerto Carreiio, Colombia

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector donde se proyecta el negocio existe una necesidad real de contar con un punto cercano
y confiable para la compra de bienes basicos y el acceso a servicios Utiles para la vida diaria. En zonas
rurales y de transito, las distancias hacia otros comercios suelen representar mayores costos de
transporte, mas tiempo de desplazamiento y dificultades para adquirir productos de primera necesidad,
especialmente cuando se requieren articulos refrigerados, alimentos frescos o soluciones inmediatas
para quienes se movilizan por la via.

‘Donde Miller” nace precisamente para responder a esa necesidad. No se trata solo de vender
mercado o bebidas, sino de convertirse en un punto de apoyo para la comunidad y para quienes
circulan por el sector. Elnegocio busca mejorar la calidad de vida de los vecinos del resguardo, facilitar
la compra de productos sin necesidad de recorrer largas distancias y ofrecer un espacio de ayuda
practica ante imprevistos en la via, como una necesidad urgente de comunicacion, una compra rapida
0 un lugar cercano para abastecerse.

Ademas, por tratarse de una zona donde el clima y las jomadas de desplazamiento favorecen la
demanda de bebidas frias, alimentos basicos y servicios rapidos, el negocio puede cumplir una funcién
econdmica y social importante. En este sentido, la necesidad que atiende no es solamente comercial;
también es temitorial y comunitaria, porque fortalece la atencién local en un punto donde la oferta
cercana es limitada.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes del negocio son diversos, lo cual representa una ventaja importante porque no depende
de un solo grupo comprador. La demanda se distribuye entre poblacién residente, personas en transito
y algunas entidades que eventualmente puedan requerir abastecimiento puntual. Esta variedad
permite que el negocio tenga movimiento durante diferentes momentos del dia y de la semana.

Tabla 2. Segmentacion de clientes

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad del | Habitantes  permanentes  del | Mercado, productos frescos, bebidas,

resguardo sector conectividad

Transportadores Conductores y acompafiantes | Bebidas frias, alimentos rapidos,
que circulan por la via conectividad, compras urgentes

Instituciones Escuela u ofras entidades | Compras ocasionales, apoyo logistico,
cercanas abastecimiento basico

Turistas y | Visitantes o viajeros ocasionales | Hidratacion, alimentos, orientacion,

transeuntes comunicacion

La comunidad del resguardo seré el cliente més constante, porque requiere productos de consumo
diario como mercado, leche, queso, yuca, platano, cebolla y papa. Este grupo representa la base del
negocio y es el que le da sostenibilidad en el tiempo.

e Y : e LR servicios integrales | sociales
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Los transportadores conforman un segmento muy atractivo, ya que necesitan resolver compras
rapidas durante sus desplazamientos: bebidas frias, alimentos, elementos basicos y acceso a
conectividad. En una viacomo la que conduce hacia Puerto Carrefio, estetipo de cliente valora mucho
la rapidez, la ubicacién y la disponibilidad de productos.

Las instituciones, especialmente por la cercania frente a la escuela, pueden generar compras
ocasionales o demanda indirecta, por ejemplo, en jornadas, reuniones, visitas o actividades
comunitarias. Por su parte, los turistas y transelntes aportan ventas adicionales, sobre todo en
temporadas de mayor movilidad o en momentos de paso frecuente por la zona.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada corresponde a comercios cercanos ubicados aproximadamente a dos
kilbmetros del lugar proyectado. Entre ellos se encuentran negocios como el de Alezander Achagua,
que ofrece mercado, paqueteria, bebidas y cerdo, y el de Dayana Duran, enfocado en mercado y
bebidas. Esto significa que si existe oferta comercial en el entomo, pero también que el mercado ya
ha demostrado que tiene demanda real y constante.

La existencia de competencia no debe verse como una debilidad, sino como una sefal de que en la
zona hay movimiento econdmico. Sin embargo, “Donde Miller' tiene varias condiciones para
diferenciarse. La primera es su ubicacion estratégica, frente a la escuela y en un punto visible sobre
la via, lo cual facilita el acceso inmediato. La segunda es la amplitud del portafolio, porque no se
limitaria a bebidas o mercado, sino que integraria productos frescos del campo, lacteos y servicios de
conectividad. La tercera es la calidad del servicio, entendida como atencién amable, disponibilidad y
respuesta rapida al cliente.

Desde el punto de vista competitivo, el negocio debe posicionarse no por precio bajo en todos los
productos, sino por conveniencia, cercania y solucién inmediata. En zonas rurales, muchas veces el
cliente prefiere pagar un poco mas si encuentra buena atencion, productos frescos y un punto confiable
donde resolver varias necesidades en una sola visita. Esa sera la principal ventaja competitiva del
proyecto.

Tabla 3. Referencia basica de competencia

Competidor Oferta principal Diferenciacion posible de Donde
Miller

Alezander Achagua Mercado, paqueteria, | Fortalecer productos frescos, lacteos

bebidas y cerdo y conectividad

Dayana Duran Mercado y bebidas Ampliar ~ portafolioc y  servicio
comunitario

Compras en otros puntos | Oferta dispersa y més | Competir por cercania, rapidez y

del trayecto lejana solucién inmediata

r ~ SGR SOSUPRO[E fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento de atencién directa en sitio dedicado a la
comercializacion de productos de consumo frecuente y de primera necesidad, complementado con
servicios de conectividad. El negocio combinara alimentos basicos, productos frescos, bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas, y algunos servicios Utiles de comunicacion, de manera que funcione como
una tienda rural multifuncional.

Lo atractivo de esta idea es que responde al contexto del territorio. No se plantea como una tienda
urbana tradicional, sino como un punto de abastecimiento adaptado a una zona de transito y
comunidad rural. Su funcion serd préctica: brindar acceso rapido a bienes que las personas usan o
necesitan de forma constante, reduciendo tiempos de desplazamiento y generando comodidad para
residentes y viajeros.

Adicionalmente, el negocio tiene una légica de cercania y confianza. En temitorios como este, la
relacion con el cliente es clave. Un negocio bien atendido, surtido y organizado puede convertirse en
referente del sector, no solo por vender, sino por apoyar la dindmica diaria de la comunidad. Por esa
razon, la idea va mas alla de un simple punto de venta: busca consolidarse como un pequefio centro
de servicio local con identidad propia.

9. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera una combinacion equilibrada entre productos de alto movimiento, productos
basicos del hogar, alimentos frescos y servicios complementarios. Esta mezcla es positiva porque
permite atender distintos perfiles de clientes y distribuir el riesgo comercial. Mientras unos productos
generan ventas rapidas, otros atraen compra frecuente de la comunidad.

Tabla 4. Portafolio principal

Linea Productos o servicios
Bebidas alcohdlicas Cervezas y ofras bebidas de consumo permitido
Bebidas no alcohdlicas | Gaseosas, agua, jugos, hidratantes

Mercado Abarrotes y productos de uso cotidiano

Productos frescos Platano, yuca, cebolla, papa

Lacteos Leche y queso

Conectividad Acceso a intemet, recargas, apoyo basico de comunicacion®

Este componente se formula como servicio complementario, de acuerdo con la informacién base del
negocio y bajo un supuesto razonable de operacion.

La fortaleza del portafolio es que combina productos de consumo inmediato con productos de
abastecimiento familiar. Por ejemplo, un transportador puede comprar una bebida fria y usar
conectividad, mientras que una familia del sector puede adquirir yuca, leche, queso, papa y otros
articulos del mercado en una sola compra. Esa doble utilidad aumenta la rotacién del negocio.
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También resulta importante que varios de los productos propuestos, como platano, yuca, leche o
queso, conectan con habitos de consumo habituales en contextos rurales. Estole da al negocio un
caracter cercano y pertinente, evitando depender exclusivamente de mercancia traida de otros
lugares.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe estar bien organizado para evitar
pérdidas, desabastecimiento y problemas de atencion. Al tratarse de un establecimiento pequefio, el
exito dependera mas del orden y la constancia que de una estructura compleja.

El primer proceso seré el abastecimiento. Se deberd definir una rutina de compra o reposicion de
mercancia, diferenciando entre productos perecederos y no perecederos. Los productos frescos y
lacteos requeriran revision frecuente de calidad, fechas y estado de conservacion. Las bebidas frias y
algunos alimentos necesitaran mantenerse en refrigeracion constante, por lo que el uso de
congeladores y el soporte del parque solar seran claves para garantizar continuidad.

El segundo proceso sera el almacenamiento y organizacion. Los productos de mercado deben ir en
estanterias limpias, visibles y clasificadas por tipo. Las verduras y tubérculos deben ubicarse en
ganchos o superficies ventiladas, evitando dafios por humedad o calor. Los lacteos y bebidas frias
deben mantenerse bajo control de temperatura. Un negocio ordenado transmite confianza y mejora la
rotacion del surtido.

Eltercer proceso serd la atencion al cliente, que segln la informacion base sera directa en sitio. Esta
atencion debe caracterizarse por rapidez, buen trato, claridad en los precios y disponibilidad. En
negocios pequefios, la experiencia del cliente influye mucho en la recompra.

El cuarto proceso sera el control basico del negocio. Aunque sea un emprendimiento pequefio, se
recomienda llevar registros sencillos de ventas, compras, productos mas vendidos, gastos semanales
e inventario. Esto permitira saber qué mercancia deja mejor ganancia, qué dias tienen mas movimiento
y que decisiones deben corregirse. Sin control, el negocio puede vender bastante y aun asi no generar
utilidad.

Tabla 5. Resumen del proceso téchico

Etapa Actividad principal Propdsito
Abastecimiento | Compra y reposicion por tipo de producto Evitar faltantes y sobrecompra
Conservacion | Manejo de refrigeracion y revision de | Reducir pérdidas y proteger

frescos calidad
Organizacion | Clasificacion y exhibicion del surtido Facilitar  atencion y  mejorar
rotacién
Atencion Venta directa y apoyo al cliente Favorecer recompra
Control Registro de ventas, compras e inventario Tomar decisiones con méas orden
i ~ SGR SUSUPRO fundacion
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7. REQUISITOS LEGALES

Para la puesta en marcha de “Donde Miller” se recomienda avanzar en la formalizacién del negocio
de manera gradual pero ordenada. Como parte del probeso, se realiz6 una asistenciatécnica por parte
del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro tnico
tributario y facturacion electrénica, de manera que el emprendedor cuente con orientacién inicial para
organizar su actividad comercial y prepararse para crecer de forma segura.

Entérminos generales, el negocio debe revisar su inscripcion en el RUT ante la DIAN y, si corresponde
por su actividad y obligaciones, avanzar en el proceso relacionado con la facturacién electrénica, para
lo cual la DIAN informa que se requiere estar registrado en el RUT, contar con software de facturacion
y cumplir el proceso de habilitacion como facturador. Asimismo, para operar formalmente como
establecimiento de comercio, resulta pertinente revisar la matricula mercantil a través de la Camara
de Comercio, entidad que administra el registro mercantil dentro del sistema RUES.

Por el tipo de productos que manejara el negocio, también deben observarse condiciones sanitarias
basicas para expendio y manipulacién de alimentos y bebidas. El Ministerio de Salud establece
requisitos sanitarios para personas naturales o juridicas que desarrollen actividades relacionadas con
alimentos, y la autoridad sanitaria verifica condiciones de instalaciones, equipos, almacenamiento y
practicas higiénicas. Ademas, los manipuladores de alimentos deben contar con formacién en
educacion sanitaria y control de aptitud para la manipulacién cuando corresponda.

Si el establecimiento comercializa bebidas alcohdlicas, también debera atender las disposiciones
locales aplicables sobre horarios, control de venta y demas exigencias municipales o teritoriales. En
la practica, lo més recomendable es que el negocio inicie con una carpeta basica de formalizacion que
incluya identificacion del propietario, RUT, soportes de matricula si aplica, control de compras, precios
visibles, condiciones sanitarias del local y organizacion minima de registros.

Tabla 6. Requisitos orientadores

Requisito Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio o del
propietario

Matricula mercantil (si aplica) Formalizacion del establecimiento de
comercio

Facturacion electronica o documento equivalente, | Soporte de ventas y cumplimiento

segun corresponda tributario

Buenas practicas sanitarias Proteccion del consumidor y control de
alimentos

Organizacién de permisos locales Cumplimiento territorial para la operacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en el establecimiento. Este canal es
coherente con la naturaleza del negocio y con el perfil del cliente, pues la mayoria de las compras se
haran por necesidad inmediata, proximidad o trénsito por la via. La atencién cara a cara permite
ademés generar confianza, conocer mejor al cliente y ajustar el surtido segun la demanda real.

Como canal complementario, el negocio puede implementar pedidos previos por llamada, mensajeria
0 aplicaciones de comunicacion cuando la conectividad lo permita. Esto serfa dtil especialmente para
clientes institucionales, transportadores frecuentes o vecinos que requieran separar productos o
encargar alimentacion. A mediano plazo, también puede manejar listas de pedidos para dias de mayor
movimiento, evitando faltantes y mejorando la planeacién de compras.

Otro canal de fortalecimiento comercial sera la recomendacion voz a voz. En territorios rurales, la
reputacion del negocio pesa mucho méas que una pauta publicitaria formal. Si la tienda ofrece buen
trato, productos frescos y respuesta répida, los mismos usuarios se convierten en promotores
naturales del establecimiento.

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base reporta una venta estimada semanal de $700.000 y un precio promedio de venta
de $80.000, lo cual permite proyectar inicialmente ingresos mensuales cercanos a $2.800.000 y ventas
anuales del orden de $33.600.000, tomando como referencia 4 semanas por mes.

A partir de esa base, la proyeccion se plantea de manera conservadora. Se asume que durante los
primeros meses el negocio estaré en etapa de posicionamiento, pero que luego podria estabilizarse
gracias a la compra repetida de la comunidad y al paso de transportadores y viajeros.

Tabla 7. Proyeccion mensual estimada de ventas

Linea de ingreso Valor mensual estimado
Mercado y abarrotes $840.000
Bebidas no alcoholicas $420.000
Bebidas alcohdlicas $504.000

Platano, yuca, cebolla y papa | $336.000

Leche y queso $420.000

Servicios de conectividad $280.000

Total mensual estimado $2.800.000
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Tabla 8. Proyeccion anual conservadora

Concepto Valor

Venta semanal estimada | $700.000

Venta mensual estimada | $2.800.000
Venta anual estimada $33.600.000

Supuesto comercial: esta proyeccion se formuld con base en la informacion entregada por el negocio.
No incluye atin escenarios de crecimiento por temporadas, aumento de surtido o mejora del servicio.
En un escenario favorable, el negocio podria crecer entre 10% y 20% durante el primer afio siconsolida
clientela fija y mantiene buena disponibilidad de productos.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio se relacionan con los equipos mencionados en la informacion base,
pero para efectos operativos también deben considerarse los gastos mensuales que permiten sostener
la actividad. Un error frecuente en pequefios negocios es pensar solo en la compra inicial de equipos,
dejando por fuera el costo real de reponer mercancia, mantener el servicio y cubrir pequefios
imprevistos.

Tabla 9. Estimacion mensual de costos y gastos de operacion

Concepto Valor mensual estimado
Reposicién de inventario $1.540.000

Internet satelital $200.000

Transporte y abastecimiento $180.000

Mantenimiento/soporte energético | $80.000
Apoyo economico al ayudante $300.000
Aseo, empaques y manejo basico | $70.000
Imprevistos $80.000
Total costos y gastos $2.450.000

Tabla 10. Resultado estimado

Concepto Valor

Ventas mensuales estimadas | $2.800.000

Costos y gastos mensuales $2.450.000

Utilidad mensual aproximada | $350.000
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Esta utilidad es conservadora y puede mejorar si parte de los productos agricolas o lacteos provienen
de produccion cercana o propia, porque eso reduciria el costo de compra y mejoraria el margen.
También puede aumentar si el negocio logra rotacion alta en bebidas frias y conectividad, que suelen
tener un comportamiento favorable cuando existe flujo de personas.

Debe tenerse presente que esta estimacion no incluye arriendo del local, bajo el supuesto de que el
punto de operacion puede ser propio, familiar o ya disponible. Sihubiera que pagar arrendamiento, la
utilidad bajaria y seria necesario revisar precios, surtido y volumen de ventas.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente una estructura humana sencilla: propietario y ayudante. Estaes una
.ventaja porque permite comenzar sin una carga administrativa alta y con mayor control directo de las
operaciones.

El duefio sera la persona encargada de dirigir el negocio, hacer compras, controlar inventario, manejar
el dinero, supervisar la atencion y tomar decisiones comerciales. Su papel es central, ya que en un
emprendimiento pequefio |la administracion cercana marca la diferencia entre avanzar o estancarse.

El ayudante apoyara en la atencion al publico, el orden del local, el surtido, la limpieza, el control visual
de productos vy, en determinados momentos, el apoyo en el servicio de conectividad o en la
preparacién de pedidos sencillos. Si el negocio crece, este ayudante podria asumir funciones mas
permanentes o especializarse en horarios de mayor movimiento.

Mas que una némina grande, lo que el negocio necesita al inicio es compromiso, responsabilidad,
honestidad en el manejo del dinero y una actitud amable hacia el cliente. En contextos rurales, la
reputacion personal del negocio es tan importante como la calidad del producto.

Tabla 11. Estructura basica de talento humano

Cargo Funcion principal

Propietario | Direccion, compras, control de inventario y decisiones comerciales

Ayudante | Atencion, orden, limpieza y apoyo operativo

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener el funcionamiento de “Donde Miller” se requieren recursos fisicos, técnicos y
organizativos. En la informacién base se mencionan elementos esenciales como parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, surtido y ganchos para verduras.
Todos estos son coherentes con el tipo de negocio propuesto, porque permiten asegurar conservacion
de productos, atencién adecuada vy prestacion del servicio de conectividad.
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No obstante, ademas de esos elementos, el proyecto necesita otras condiciones basicas para operar
bien. Entre ellas estan una zona organizada para atencion, un espacio limpio para almacenamiento,
capital de trabajo para reponer mercancia, una pequefia caja para imprevistos y una rutina clara de
compra de inventario. También sera necesario definir horarios de atencion, sistema basico de registro
de ventas y control de productos de mayor salida.

Desde el punto de vista estratégico, una de las mayores necesidades del negocio no es solamente
fisica sino administrativa: aprender a manejar bien la rotacion del dinero. En negocios pequefios,
muchas veces el problema no es que no se venda, sino que no se diferencian las ganancias del dinero
destinado a surtido. Poreso, un requerimiento clave es mantener disciplina financiera desde el primer
dia.

Tabla 12. Necesidades principales del proyecto

Tipo de necesidad | Requerimiento

Técnica Parque solar, internet satelital, computador
Conservacion Congeladores y manejo de productos frescos
Comercial Surtido inicial y reposicion constante
Mobiliario Estanterias, mesas, sillas y ganchos
Operativa Caja de imprevistos y rutina de compras
Administrativa Registro de ventas y disciplina financiera

13. VALOR DEL PROYECTO

Aunque en la informacion base se menciona una disponibilidad inicial de $3.000.000, al analizar los
equipos y requerimientos del negocio se concluye que ese monto puede servir como base de arrangue,
pero resulta limitado para montar el negocio de forma completa si se debe adquirir todo desde cero.

Por ello, el valor del proyecto se presenta en dos niveles: capital disponible y valor estimado real para
una puesta en marcha mas sélida.

Tabla 13. Valor estimado de inversién inicial

Concepto Valor estimado
Adecuacion basica del punto $800.000
Parque solar $4.200.000
Intemet satelital e instalacién inicial | $1.100.000
Congeladores/refrigeracion $2.600.000
Computador o equipo de apoyo $1.300.000
Estanterias, mesas, sillas y ganchos | $1.100.000
Surtido inicial de mercancia $3.600.000
Caja de trabajo e imprevistos $600.000
Imagen, aviso y materiales basicos | $300.000
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| Valor estimado del proyecto | §15.600.000 |

Esta cifra debe entenderse como una referencia razonable para una operacidn mas estable. No
significa que el negocio no pueda empezar con menos dinero. Si puede iniciar de manera gradual si
ya se cuenta con local, algunos muebles o parte del equipo. En ese caso, los $3.000.000 podrian
destinarse a surtido inicial y adecuaciones minimas, mientras se gestiona inversién complementaria o
crecimiento por etapas.

En otras palabras, el proyecto es viable, pero conviene reconocer que el capital disponible y el capital
ideal no son iguales. Esa claridad ayuda a tomar mejores decisiones.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de “Donde Miller’” debe organizarse por etapas para reducir el riesgo vy facilitar el
control del negocio.

Etapa 1. Alistamiento

Consiste en adecuar el punto de venta, organizar el espacio fisico, instalar los equipos prioritarios,
definir el surtido inicial y poner en marcha los servicios basicos. En esta fase también se revisan
precios, presentacion del local y horarios de atencion.

Etapa 2. Inicio de operacion
En esta etapa se abre el negocio al publico con atencién directa. La prioridad sera garantizar buen
servicio, surtido visible, productos frescos y bebidas frias disponibles. Durante este periodo se
recomienda observar cuéles son los productos que mas se venden y cuales tienen menor salida.

Etapa 3. Ajuste y consolidacion
Después de las primeras semanas, el negocio debe revisar inventarios, margenes de ganancia,
frecuencia de compra y perfil real del cliente. Este momento es clave para ajustar cantidades, mejorar
exhibicion, reducir pérdidas v fortalecer el servicio de conectividad.

Etapa 4. Fortalecimiento

Siel comportamiento de ventas es favorable, se puede ampliar el surtido, mejorar la infraestructura y
fortalecer la visibilidad del punto. En esta etapa también se recomienda avanzar méas en formalizacion,
control de registros y estrategias de fidelizacion.

Tabla 14. Resumen operativo semanal

Actividad Frecuencia
Revisién de inventario Semanal

Compra o reposicion de surtido Semanal o quincenal
Limpieza y organizacion del punto Diaria

Control de ventas y caja Diario

Revision de producios perecederos Diario

ser eusdl@ fundacion

v : b s i < e servicios inteqmales y sociales




| Evaluacion de productos més vendidos | Semanal |
Este plan operativo busca crecer con orden, evitando una expansion descontrolada que afecte caja o
genere pérdidas por inventario mal manejado.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del negocio es positivo tanto en lo econémico como en lo social. En primer lugar,
facilitara el acceso de la comunidad a bienes y servicios que hoy pueden ser dificiles de obtener de
manera inmediata. Esto significa ahorro de tiempo, reduccion de desplazamientos y mejora en la
disponibilidad de productos basicos para los habitantes del resguardo.

En segundo lugar, el negocio aportaré al bienestar de quienes transitan por la via, ofreciendo una
respuesta practica y cercana para abastecimiento, hidratacién y comunicacion. Esa funcién es
importante porque convierte el establecimiento en un punto util dentro del corredor vial.

En tercer lugar, el proyecto fortalece la economia local, ya que genera autoempleo y puede dinamizar
la compra o comercializacion de productos del entorno. Si el negocio logra vincular de forma progresiva
productos de origen local, su impacto seria ain mayor.

El alcance del proyecto, en una primera etapa, sera principalmente local y de transito cercano. Sin
embargo, su potencial de crecimiento es bueno, porque combina ubicacion estratégica, necesidad real
y un portafolio diverso. Si se maneja con disciplina, “Donde Miller" puede consolidarse como un
negocio reconocido en el sector.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio interactia con varios actores que influyen en su funcionamiento y sostenibilidad.
Identificarlos permite comprender mejor las relaciones que deben cuidarse desde el inicio.

Tabla 15. Mapa de actores del proyecto

Actor Relacién con el negocio Nivel de
importancia

Comunidad del resguardo Cliente  principal y base de| Alta
sostenibilidad

Transportadores Compradores frecuentes por transito Alta

Turistas y transetntes Compras ocasionales y | Media
complementarias

Instituciones cercanas Demanda puntual vy articulacion | Media
comunitaria

Proveedores Abastecimiento de mercancia y equipos | Alta

Competidores cercanos Referencia de mercado y presion | Media
comercial

Propietario y ayudante Operacion diaria del negocio Alta
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Entidades de formalizacion y | Orientacion y cumplimiento | Alta
control legal/sanitario

Este mapa muestra que el negocio debe construirse sobre relaciones de confianza, cumplimiento y
buena atencion. La comunidad seré el actor mas decisivo, pero el vinculo con proveedores y entidades
de apoyo también sera fundamental para lograr estabilidad.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

El plan de negocios de Donde Miller muestra que se trata de una iniciativa pertinente, viable y con
valor para el territorio. Su principal fortaleza esta en responder a una necesidad concreta: acercar
bienes de uso frecuente y servicios basicos a una comunidad rural y a las personas que transitan por
la via Villavicencio — Puerto Carrefio. La ubicacion estratégica, la variedad de productos, el
componente de conectividad y la atencion directa en sitio le dan al negocio una identidad clara y una
ventaja frente a otros puntos de venta cercanos.

Desde el punto de vista econdmico, el proyecto puede empezar en una escala basica con los recursos
disponibles, pero tendra mejores resultados sise desarrolla por etapas y silogra fortalecer su inversion
inicial. En lo administrativo, el éxito dependerd del orden en el inventario, el control del dinero, la
calidad del servicio y la constancia en el surtido. En lo legal, es importante continuar el proceso de
formalizacion y las buenas practicas sanitarias para darle mayor solidez al emprendimiento. (Dian)

En conclusion, Donde Miller tiene condiciones para convertirse en un negocio (til, reconocido y
sostenible dentro del sector, siempre que se maneje con compromiso, organizacién y vision 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.

MW . ;A M.

Miller Inganicio Achagua Martinez
Emprendedora
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLGGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: "Implementacion de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada”

ﬂ:

dcien

iolde 1anmlas qﬁocthlés

Fecha: €~ — 201G

Por medio dela presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA.YARC)SLAY 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
cbn la Asociacion de Productores Agropecuarios v de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capaudades técnicas vy
empresariales: : :

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepjo Unidad | Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracién de planes -de

, o R ., . .. .. Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.
A _
ENTREGA: (
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/l FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
: “ CONTRATISTA '
o : Huella
RECIBE:

Firma: JAUAS To e v
Nombres: /i 4 {<.7 a&ﬁf"b‘t& L) a_,ﬁf(/@_

cc: {1382 ‘f@@z

OBSERVACIONES:




Maria Yuraima lzquierdo
Eregua
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

ﬁ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
s el Wi L “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integrales | 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, HC{ na \ltm ima I%QEU -‘aé‘-/fc;.@ identificado(a)

con cédula de ciudadania No. J- 123.38%-5 12~ 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.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo 0 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: e
Nombres: _Har'g yuraamo, lZ—g!,ui erd®

ce: 1.2%F 383.5)2.

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION :
A9 % Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCI On

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento v
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 Asociaciéon 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 participacion.

Yo, HU g \')Ufa ; mo | Z9 UiWCA&D identificado(a) con
I3 3 i /

cédula de ciudadania No. /- /23.38%.S/2~ manifiesto voluntariamente mi

interés y compromiso de participacion 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 informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en P;e&a (arefoa los 3 dias del mes de
enenro del afio 2025.

RECIBE:

" -
Firma: 7(%8[(/”%

Nombres: Ha’ﬂ\Q \Jumlumih ‘.Z—g}uﬁg(‘é&
cc:_ 1.10.#:.848. £&3o

servicios integreles y sociales

OBSERVACIONES:




Convenio de Asociacion No. &Egiﬂiﬁggeﬁln;ﬁﬁf iezfcitlnifglfigltribuvan al emprendimiento MD,QQBE‘IEW_Q
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: " |DIA _3 |mMES /|0 2028
Beneficiario _ NGJH\OI \’b fe1 1Y) @] __L%Q iﬂ’(’d(:\ Creguoe P
Cédula 1. 23— 887 .52 7 sexo: Mdujer CHombre
Departamento: \J:chad e Municipio: Pc)ef o Catrend
Vereda / Inspeccion: \Jmh) (OS¢
Direccién: De} s de la mcm Telefono de Contacto 3bi 9—[5 80 20-'
ST o T e VALmAt:lE"""" ONDICIO! RALES

_ [tem Verificado
El beneficiario cuenta con local fISICO adecuado

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

Z
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio E[,Si ONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto dsiO No

Rewsmn de condlcmnes actuales del negocio Si/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes | Si/ O No
Productos ofrecidos y rotacién [ﬂisl’/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario E'_{I,Si/ O No
Necesidades para el plan de negocio I’flrsi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos IIf’Si/ ONo
Estrategias de comercializacién E{Si/ ONo
Otros: Co SHo5- Osi/ONo
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: 1) b 'i;‘CCtC'—i an Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
i ?
!?UTU‘ st }“OS T S ggrzara de Comercio Een(;ja'
~[aetosque enfrenta: lo % ‘ shiee O Certificado de uso de suelos O No
Costos -
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION .
El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido ='si O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Er; O Ne
Se encuentra al dia con compromisos anteriores fzfs[ O No
COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita Dia;}r') de ,C?naﬂq_-,a g
Compromisos del beneficiario: Realzawr ¥ Dot A—

Observaciones:

Firma: %@ @;:h

Beneficiario:_ 21z 10, \l!_"f’ ol em 02—
Cédula: 417 2333 §i2

== 9

Firma: b

Profesional:_1TSHI 1%
Cédula:__ 1121. 848670

o

§ =
o

R

A

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negoclo y constituye evidencla del acompafamiento brindado en el marco del Convenlo No. 005 de 2025.
= — —




DECLARACION JURAMENTADA
E Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fun ddCi on

aumento de capacidades logisticas de los pequefics tenderos en Ia zona rural
del departamento de Vichada.”

vo, _Hara Yo raima lzquiedo Sreauer, identificadofa) con
cédula de ciudadania No. i:i'-?,?-?ih"?& SN residenk:tie del municipio de
Pua) o CGireno , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociaciéon 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. loselementos 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 pucsrk) Q:m'“;"’ alos 3
dias del mes de Enere del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: f%{/ W\‘éi

Nombres: P‘Joh\a \fu iT.‘A:W\O; ‘%«3}0 g@’rcit’.)
cc:. 1-12%2825),.

OBSERVACIONES:

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y senvicios infegrsies y soticles




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA SHAIRA

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: Maria Yuraima lzquierdo Eregua
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccioén de Venturosa, municipio de
Puerto Carrefio, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda Shaira busca responder a una necesidad concreta de la comunidad y de quienes transitan
por la zona: la falta de acceso cercano y oportuno a productos bésicos, alimentos frescos, bebidas
frias y servicios de conectividad. En contextos rurales y semiapartados, una de las principales
dificultades de las familias y de los viajeros es tener que desplazarse distancias considerables para
conseguir articulos necesarios para el hogar, la alimentacion o la comunicacion. Esta situacion genera
mas gastos, pérdida de tiempo y menor comodidad para las personas del sector.

A esto se suma que, en zonas de transito, muchas veces se presentan imprevistos: falta de bebidas
frias, necesidad de comprar alimentos de forma urgente, requerimientos de comunicacion, o incluso
la necesidad de contar con un punto de referencia cercano cuando se presenta alguna dificultad en la
via. En ese sentido, el negocio no solo pretende vender productos, sino convertirse en un lugar Gtil y
estratégico para atender necesidades inmediatas.

La propuesta cobra aun més importancia por el contexto territorial. En municipios como Puerto
Carrefio, y en sectores de inspeccion o transito como Venturosa, las condiciones geograficas vy las
distancias influyen en el abastecimiento diario. Por eso, la Tienda Shaira se concibe como una
respuesta practica a un problema de acceso, cercania y disponibilidad de bienes y servicios
esenciales.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio son variados, lo cual representa una fortaleza, porque evita
depender de un solo grupo de compradores. En primer lugar, estala comunidad del resguardo y del
sector, conformada por familias, vecinos y personas que requieren productos de uso diario como
alimentos, bebidas y articulos de mercado. Este grupo constituye la clientela mas constante, pues sus
necesidades son permanentes vy repetitivas.

En segundo lugar, estan los transportadores, quienes transitan por la via y suelen requerir productos
listos para el consumo, bebidas frias, alimentos répidos y, en algunos casos, acceso a conectividad o
apoyo basico para resolver alguna novedad del recorrido. Este grupo puede generar compras
frecuentes, especialmente si el negocio logra posicionarse como un sitio confiable y bien atendido.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones del sector, que eventualmente
pueden demandar productos bésicos o utilizar el establecimiento como punto de apoyo logistico.
Finalmente, se encuentran los turistas o visitantes, quienes suelen necesitar orientacion, bebidas,
alimentos y servicios rapidos, especialmente cuando estan en transito o no conocen el teritorio.

Tabla 2. Caracterizacién de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad del sector | Mercado, alimentos frescos, bebidas, | Alta
conectividad
L i “ser  Lelldil@  fundacion
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Transportadores Bebidas frias, productos rapidos, conectividad Media a alta

Instituciones Compras ocasionales y apoyo logistico Media

Turistas y visitantes | Abastecimiento, bebidas, orientacién, | Media
conectividad

Esta diversidad de clientes permite proyectar un flujo de ventas més estable, con compras pequefias
pero frecuentes, y en algunos casos compras mayores por oportunidad o necesidad.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda Shaira corresponde a ofros comercios ubicados
aproximadamente a dos kilometros del lugar proyectado para el negocio. Se destacan dos
establecimientos: Alezander Achagua, que ofrece mercado, paqueteria, bebidas y cerdo, y Dayana
Duran, dedicada a la venta de mercado y bebidas. Estos negocios ya atienden parte de la demanda
local, por lo que representan competencia directa en algunos productos.

Sin embargo, la existencia de competencia también confirma que si hay movimiento comercial en el
sectory que la poblacion requiere este tipo de servicios. La clave para Tienda Shaira no sera competir
solamente por precio, sino por conveniencia, ubicacion, surtido y calidad de atencién. La cercania
frente a la escuela, la combinacion de productos basicos con alimentos frescos y el servicio de
conectividad permiten construir una propuesta mas completa.

Ademas, en territorios rurales o de via, la decision de compra no depende Unicamente del precio.
Muchas veces el cliente valora més la atencion répida, la confianza, la disponibilidad inmediata del
producto y la facilidad de acceso. En ese sentido, Tienda Shaira puede posicionarse como una
alternativa sélida, especialmente si logra mantener surtido constante, organizacién del punto de venta
y una atencion amable.

Por lo tanto, aunque ya existen negocios parecidos en el entomo, hay espacio para una tienda que
complemente la oferta, se diferencie por su servicioy aproveche su ubicacion estratégica para captar
clientes de la comunidad y de transito.

Tabla 3. Referencia de competencia

Competidor Oferta principal Ventaja observada | Oportunidad para Tienda
Shaira
Alezander Mercado, paqueteria, | Ya atiende demanda | Diferenciarse con alimentos
Achagua bebidas y cerdo bésica del sector frescos, lacteos y conectividad
Dayana Duran | Mercado y bebidas Oferta  sencilla y | Competir con mayor variedad y
conocida mejor servicio
Otros  puntos | Comercio basico Proximidad al sector | Destacarse por  atencién,
cercanos surtido y utilidad practica
W /oser AN @ fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una tienda de abastecimiento local y de
atencion al transelnte, denominada Tienda Shaira, dedicada a la comercializacion de productos de
consumo basico, alimentos frescos y bebidas frias, junto con la prestacion de servicios de
conectividad. El negocio se proyecta como un punto cercano y confiable donde las personas puedan
resolver necesidades cotidianas sin tener que desplazarse a distancias mayores.

El concepto del negocio combina dos elementos importantes. Por una parte, ofrece productos
esenciales de alta rotacion como mercado, bebidas, leche, queso, platano, yuca, cebolla y papa. Por
otra, incorpora servicios de conectividad, lo cual le agrega valor y lo diferencia frente a otros
establecimientos cercanos. Esta mezcla amplia la utilidad del negocio vy le permite atender distintos
tipos de necesidades en un solo lugar.

La tienda funcionarad mediante atencion directa en sitio, con un esquema operativo sencillo pero
organizado. Su proposito no es solamente vender, sino prestar un servicio oportuno a la comunidad,
a los viajeros y a las instituciones del drea. En un contexto donde la cercaniay la disponibilidad tienen
gran importancia, esta idea de negocio resulta pertinente, realista y con potencial de crecimiento.

En sintesis, Tienda Shaira es una propuesta comercial ajustada al territorio, con una vocacién practica
y comunitaria, capaz de convertirse en un punto importante de abastecimiento y apoyo en la
Inspeccién de Venturosa.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La Tienda Shaira ofrecera una mezcla de productos de primera necesidad, alimentos frescos, bebidas
y servicios complementarios. Esta variedad es adecuada para un negocio de entomo rural y de
transito, porque permite atender tanto compras programadas como necesidades inmediatas.

Entre los productos principales se encuentran las bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas,
mercado, platano, yuca, cebolla, papa, leche y queso. Dentro de la categoria de mercado, de manera
razonable, se pueden incluir productos como amoz, aceite, sal, azlcar, café, panela, harinas,
enlatados, productos de aseo personal y articulos basicos para el hogar, segin la disponibilidad de
surtido y la demanda local.

En cuanto a los servicios, se contempla la conectividad, entendida como acceso a intemet o apoyo en
comunicacion basica, lo que puede ser especialmente (fil para estudiantes, transportadores, visitantes
0 miembros de la comunidad. Este componente es relevante porque en muchos territorios apartados
un servicio de conectividad cercano representa una solucion practica para mdltiples situaciones
cotidianas.

Tabla 4. Oferta principal del negocio

Linea de oferta Detalle

Bebidas alcohdlicas Cervezas, licores y otras bebidas segiin la demanda
‘ ﬁ 7S ser ERUMIEEGI@E  Fundacion
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Bebidas no alcohdlicas | Gaseosas, agua, jugos, energizantes y refrescos
Mercado Productos basicos de canasta y consumo diario
Alimentos frescos Leche, queso, platano, yuca, cebolla, papa
Servicios Conectividad e internet

La amplitud de la oferta permite que el negocio atienda diferentes tipos de compra: desde una bebida
fria 0 una consulta rapida de conectividad, hasta la venta de productos para el hogar o abastecimiento
familiar.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento del negocio sera sencillo, pero debe apoyarse en procesos técnicos basicos
que permitan orden, control y continuidad. El primer proceso corresponde al abastecimiento,
es decir, la compra o reposicion de productos segin el nivel de ventas, la rotacion y la capacidad de
almacenamiento. En este punto serd importante identificar proveedores confiables, mantener una
frecuencia de compra adecuada y priorizar los productos mas vendidos.

El segundo proceso es el de recepcion y organizacion de mercancia. Una vez llegan los productos,
estos deben clasificarse de acuerdo con su naturaleza: productos refrigerados, mercado seco,
verduras y tubérculos, bebidas y articulos de uso general. Los productos perecederos como la leche
y el queso deberan conservarse correctamente para evitar dafios o pérdidas. Igualmente, las bebidas
frias y los productos refrigerados requeriran control permanente de temperatura.

El tercer proceso corresponde a la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Este paso incluye
recibir al comprador, orientarlo, despachar el producto, cobrar y registrar la venta de forma manual o
en un cuademo de control, mientras el negocio fortalece su organizacion. En negocios pequefios,
llevar cuentas claras desde el inicio es fundamental para conocer si realmente hay utilidad.

El cuarto proceso esta relacionado con el servicio de conectividad, el cual dependera del
funcionamiento del intemet satelital, el parque solar y el computador. Este servicio debe mantenerse
disponible en horarios definidos y bajo condiciones de buen uso, de manera que complemente la
actividad comercial y aporte valor al negocio.

Tabla 5. Resumen de procesos técnicos

Proceso Actividad principal

Abastecimiento | Compra y reposicién de mercancia

Recepcién Clasificacion y revisién de productos

Almacenamiento | Conservacion en estanterias, congeladores y ganchos
Venta Atencion directa, cobro y entrega

Control Registro basico de ventas e inventario

Servicio adicional | Prestacion de conectividad

B /oser [HENTN @ fundacion
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Estos procesos son simples, pero bien ejecutados pueden hacer la diferencia entre una tienda
improvisada y un negocio organizado y sostenible.

7. REQUISITOS LEGALES

Desde el punto de vista legal, la Tienda Shaira debe proyectarse como una unidad econémica
organizada que, en la medida de sus posibilidades, avance hacia la formalizacion. Esto no significa
necesariamente asumir desde el inicio todos los costos de una empresa grande, sino empezar con
bases claras que le permitan crecer de forma ordenada y con respaldo.

Entre los aspectos méas importantes se encuentra la identificacion tributaria mediante el Registro Unico
Tributario (RUT), la posible inscripcién en Camara de Comercio si el modelo del negocio asi lo
requiere, Y la revision de las obligaciones relacionadas con la comercializacion de alimentos, bebidas
y prestacion de servicios. También es importante mantener soportes de compra, control de ventas y
organizacion administrativa minima.

En lo relacionado con alimentos y bebidas, el negocio debe procurar buenas practicas de limpieza,
manipulacion y conservacion. Sibien se trata de un establecimiento pequerio, la confianza del cliente
depende también del orden, la higiene y el cuidado en el manejo de los productos. En el caso de
bebidas alcohdlicas, se debera actuar de manera responsable conforme a las disposiciones aplicables
al comercio local.

De acuerdo con la instruccién dada, se deja 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 electronica. Este acompafiamiento es importante porque permite
al emprendedor comprender mejor como organizar su negocio, qué pasos debe seguir para
formalizarse y qué ventajas trae hacerlo.

Tabla 6. Requisitos legales basicos orientadores

Aspecto Finalidad

Registro Unico Tributario (RUT) | Identificacion tributaria

Formalizacion empresarial Organizacion legal del negocio

Facturacion electronica Preparacion para ventas formales, segln corresponda
Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

Soportes contables basicos Control y respaldo administrativo

El cumplimiento de estos aspectos puede desarrollarse de forma gradual, pero es conveniente
asumirlos desde el inicio como parte del crecimiento del negocio.
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacidn sera la venta directa en sitio, ya que el modelo del negocio se
basa en la atencién presencial de personas que viven, estudian, trabajan o fransitan por la zona. Este
canal es el mas apropiado para el contexto del negocio, porque facilitala compra inmediata, genera
cercania con el cliente y no exige inversiones altas en distribucion.

Como complemento, se puede considerar un canal basico de ventas por encargo o pedido previo,
especialmente para clientes frecuentes de la comunidad o para instituciones. Esto podria hacerse
mediante llamadas, mensajes o comunicacion directa, permitiendo preparar algunos productos o
reservar mercancia. Aunque no sea un canal formal de comercio electronico, si ayuda a fidelizar
clientes y organizar mejor ciertas ventas.

Ofro canal importante sera el voz a voz, que en contextos rurales y comunitarios es una de las formas
mas efectivas de promocion. La recomendacion de los vecines, la buena atencion, la organizacion del
negocio y la disponibilidad de productos pueden hacer que el establecimiento gane reputacion
rapidamente. Asimismo, el servicio de conectividad puede atraer personas que, al llegar por una
necesidad de comunicacion, también terminen comprando otros productos.

Tabla 7. Canales previstos

Canal Descripcion

Venta directa en sitio Canal principal de atencién y comercializacion
Pedidos por encargo Para clientes frecuentes o instituciones

Voz a voz Promocion natural dentro del sector

Atraccion por conectividad | Servicio adicional que genera flujo de clientes

Estos canales son coherentes con la dimension del negocio y permiten operar de forma practica, sin
requerir estructuras complejas.

9. PROYECCION DE VENTAS

Tomando como base la informacion suministrada, se estima una venta semanal de $700.000, lo que
representa una proyeccion mensual aproximada de $2.800.000 y una proyeccion anual cercana a
$33.600.000, si el flujo de ventas se mantiene constante. Esta estimacion parte de un escenario
moderado y razonable para un negocio pequefio ubicado en un sector de transito y comunidad.

El dato de $80.000 como precio promedio de venta o rango de precios puede entenderse como un
promedio de compra para algunos clientes, especialmente cuando adquieren varios productos a la
vez. Sin embargo, en la préctica el negocio tendra ventas de distintos montos: algunas muy pequefias,
como una bebida o un producto de mercado, y otras més altas cuando se trate de compras familiares
0 de abastecimiento.
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Para hacer una proyeccion més realista, se plantea un comportamiento gradual durante el primer afio.
Es normal que los primeros meses sean de ajuste, mientras el negocio gana reconocimiento y afina
su surtido segun lo que méas se vende.

Tabla 8. Proyeccion estimada de ventas

Periodo

Valor estimado

Venta diaria promedio

$100.000

Venta semanal

$700.000

Venta mensual

$2.800.000

Venta anual

$33.600.000

Tabla 9. Proyeccién de crecimiento del primer afio

Mes | Venta estimada

—

$2.400.000

$2.500.000

$2.600.000

$2.700.000

$2.800.000

$2.800.000

$2.900.000

$2.900.000

O oo | O o K~ W] N

$3.000.000

s
o

$3.000.000

—_
—_

$3.100.000

12 | $3.200.000

Estas cifras son estimadas y no exactas. Se presentan como supuestos razonables para orientar la
viabilidad del negocio y mostrar que, con buena administracion, el proyecto puede mantener ingresos

constantes y crecer poco

10. COSTOS Y GASTOS

a poco.

En la Tienda Shaira, los costos y gastos se dividen en dos grandes grupos: los relacionados con la
inversion inicial y los asociados a la operacion mensual. Dentro de la inversién inicial se encuentran
los equipos y elementos fisicos necesarios para poner en marcha el negocio, tales como parque solar,
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internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, surtido y ganchos para
verduras.

Debe sefialarse que, aunque el presupuesto inicial disponible es de tres millones de pesos, sitodos
los equipos fueran nuevos, el costo real podria ser superior. Por ello, se asume como supuesto
razonable que parte del montaje podria hacerse con recursos ya disponibles, compra de equipos
usados, adquisicion gradual o ajustes por etapas. Esto es frecuente en pequefios negocios rurales
que empiezan de forma progresiva.

Tabla 10. Estimacion de inversién inicial basica

Concepto Valor estimado
Estanterias $350.000
Mesas y sillas $250.000
Ganchos para verduras $100.000
Computador basico $900.000
Congelador o enfriador $1.200.000
Adecuacion inicial del espacio | $200.000
Surtido inicial basico $1.000.000
Total estimado ideal $4.000.000

Bajo esta proyeccién, se observa que el valor ideal supera el capital disponible. Por ello, una alternativa
practica seria empezar con una parte del surtido y algunos equipos esenciales, e ir fortaleciendo el
negocio con las utilidades generadas.

En cuanto a la operacion mensual, los principales gastos serian la reposicion de mercancia,
conectividad, transporte de abastecimiento, mantenimiento bésico y apoyo del ayudante.

Tabla 11. Gastos operativos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de surtido $1.500.000
Internet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento | $150.000

Mantenimiento y servicios | $100.000

Apoyo del ayudante $300.000
[mprevistos $120.000
& HiHTT0 @ fundacion

crrmeand e V‘J e et vomtn o e § fof Sonree SRS senvicios integrales |y sodiales
VICHADA Pl



Total mensual estimado $2.350.000

Con ventas mensuales aproximadas de $2.800.000, el margen serfa ajustado al inicio, pero puede
mejorar si el negocio aumenta la rotacion, reduce pérdidas y organiza mejor sus compras.

Tabla 12. Resultado operativo estimado

Concepto Valor

Ventas mensuales estimadas $2.800.000

Gastos operativos mensuales | $2.350.000

Utilidad mensual aproximada | $450.000

11. TALENTO HUMANO

El personal necesario para el funcionamiento de la Tienda Shaira serd inicialmente el duefio y un
ayudante. Esta estructura es coherente con el tamafio del negocio y con el presupuesto disponible. El
duefio tendrd a su cargo la direccion general, la compra de mercancia, el control del dinero, la toma
de decisiones y parte de la atencion al plblico.

Elayudante apoyara en la organizacion del local, el surtido de estanterias, el manejo de productos, la
limpieza, la atencion basica al cliente y el acompafiamiento en el servicio de conectividad. En negocios
pequefios, los roles suelen ser compartidos, por lo que ambos deberan estar preparados para asumir
tareas diversas durante la jomada.

Mas alla del nimero de personas, el éxito del negocio dependera en gran parte de la actitud con la
que se atienda al cliente. La amabilidad, la honestidad, la puntualidad, el respeto y la responsabilidad
seran cualidades fundamentales. En este tipo de emprendimientos, una buena atencion puede hacer
que el comprador regrese y recomiende el establecimiento a otros.

A futuro, si el negocio crece y aumenta su movimiento, podria requerirse apoyo adicional,
especialmente en dias de alta demanda o en horarios més amplios. Sin embargo, para la etapa inicial,
la estructura de dos personas es suficiente.

Tabla 13. Estructura bésica de talento humano

Cargo Funcién principal

Duefo Direccion, compras, control del dinero y atencién

Ayudante | Organizacion, limpieza, apoyo operativo y atencion basica

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para funcionar de manera adecuada, la Tienda Shaira necesita cubrir requerimientos fisicos, técnicos,
operativos y administrativos. En primer lugar, debe contar con un espacio organizado, visible, limpio y
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seguro. La presentacion del lugar es importante porque transmite confianza al cliente v facilita la
conservacion de la mercancia.

En segundo lugar, el negocio requiere la disponibilidad de equipos como parque solar, internet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y ganchos de verduras. Estos elementos no son
accesorios; son parte central del funcionamiento, especialmente para conservar productos, brindar
conectividad y exhibir la mercancia de forma ordenada.

También se necesita garantizar un surtido minimo constante. No basta con abrir el negocio; es
necesario mantener los productos esenciales que mas busca la comunidad. Un cliente que no
encuentra lo que necesita varias veces seguidas puede dejar de volver. Por eso, sera clave identificar
cuales productos tienen mayor salida y asegurar su reposicion a tiempo.

En el aspecto administrativo, el negocio requiere control basico de inventario, registro diario de ventas,
separacion de gastos del hogar y del negocio, y seguimiento al comportamiento del dinero. Aunque el
emprendimiento sea pequefio, debe manejarse con disciplina para evitar pérdidas y tomar mejores
decisiones.

Tabla 14. Principales requerimientos

Tipo de requerimiento | Detalle

Infraestructura Local organizado, limpio y visible

Equipos Congelador, computador, parque solar, internet
Mobiliario Estanterias, mesas, sillas, ganchos

Surtido Productos basicos, bebidas y alimentos frescos
Organizacién Control de inventario y ventas

Formacion Atencion al cliente y nociones de formalizacion

Cubrir estas necesidades permitird que el negocio opere con mas solidez y tenga mejores
posibilidades de permanencia.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor del proyecto puede entenderse desde lo econdmico, lo social y lo teritorial. En lo econémico,
Tienda Shaira representa una oportunidad de generacion de ingresos para su propietario y su nicleo
familiar. Aunque se trata de un negocio pequefio, su flujo de ventas semanales muestra que puede
convertirse en una fuente de sostenimiento si se administra con cuidado y constancia.

En lo social, el valor del proyecto es alto porque contribuye a mejorar el acceso a bienes y servicios
en una zona donde no siempre es facil adquirir productos bésicos. La tienda reduce distancias, facilita
el abastecimiento y ofrece un apoyo directo a la comunidad y a quienes transitan por el sector. En
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contextos apartados, un establecimiento cercano puede marcar una diferencia importante en la vida
cotidiana.

En lo territorial, el proyecto aprovecha una necesidad existente y se adapta al entomo. La ubicacién
en la Inspeccion de Venturosa, frente a la escuela y en una zona de movimiento, permite proyectar un
negocio con utilidad real. Ademas, al incluir conectividad, la tienda amplia su funcién y fortalece su
papel como punto de apoyo local.

Desde una perspectiva financiera, aunque el capital disponible inicial es limitado, el proyecto tiene
valor porque puede empezar en pequefia escala e ir creciendo con reinversion. Sumayor fortaleza no
es el tamario, sino la pertinencia del servicio que ofrece.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Shaira debe ser sencillo, practico y constante. En una primera etapa, se
requiere adecuar el espacio, instalar estanterias, organizar el surtido inicial, disponer adecuadamente
los productos frescos y poner en funcionamiento los equipos de frio y conectividad. Una vez en
marcha, el negocio deberé operar con horarios estables y una rutina clara de abastecimiento, atencion
y control.

La compra de mercancia puede hacerse de forma semanal o quincenal, dependiendo del movimiento
de ventas y la capacidad de inversion. Sera importante revisar cuales productos salen mas rapido,
cuales dejan mejor margen y cudles requieren méas cuidado. La atencién al cliente debe ser
permanente durante la jomada, cuidando siempre la presentacién del local y la disposicion de los
productos.

El control del negocio debe incluir revision periédica de inventario, seguimiento diario a la cajay
registro basico de ingresos y egresos. Esto ayudara a identificar si la tienda esta creciendo, si hay
pérdidas o si es necesario ajustar precios, surtido o gastos.

Tabla 15. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Compra de mercancia Semanal o quincenal | Duefio
Organizacién y limpieza del local | Diaria Duefio y ayudante
Atencion al cliente Diaria Duefio y ayudante
Registro de ventas Diaria Duefio

Revision de inventario Semanal Duefio
Mantenimiento de equipos Mensual Duefio

Evaluacion de resultados Mensual Duefio
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Este plan operativo permite que el negocio funcione con orden sin necesidad de procesos complejos,
lo que es adecuado para su etapa inicial.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de la Tienda Shaira en la comunidad es positivo y concreto. En primer lugar, el
negocio facilitara el acceso a bienes y servicios que son de dificil consecucion para muchos habitantes
del sector. Esto significa ahorro en desplazamientos, mayor comodidad y mejor respuesta frente a
necesidades cotidianas o urgentes.

En segundo lugar, el negocio aportara a la dinamizacion de la economia local, ya que permitira mover
recursos dentro del mismo territorio, generar autoempleo y fortalecer una actividad comercial cercana
a la poblacion. Aunque sea una unidad econdmica pequefia, su presencia puede influir de manera
favorable en el entorno.

En tercer lugar, el alcance del negocio va més alla de la venta. Al prestar servicios de conectividad y
servir como punto de apoyo para transelntes, transportadores, instituciones y turistas, la tienda puede
convertirse en un lugar de referencia para el sector. Esto aumenta su importancia y le da un papel
social adicional.

Inicialmente, el alcance sera local, beneficiando de forma directa a la comunidad cercana y a las
personas que circulan por la zona. A mediano plazo, si el negocio se fortalece, podtia ampliar su
surtido, mejorar su infraestructura y consolidarse como uno de los puntos comerciales més (Gtiles del
sector.

16. MAPA DE ACTORES

La Tienda Shaira se relaciona con distintos actores que influyen en su funcionamiento y sostenibilidad.
El actor principal es la comunidad, que constituye la base de clientes permanentes y el entorno social
inmediato del negocio. Su aceptacion sera determinante para el éxito del proyecto.

Otro actor importante son los transportadores y transetintes, quienes pueden convertirse en clientes
frecuentes por la ubicacion del negocio. También estan los turistas y visitantes, que aunque no
compren todos los dias, si representan oportunidades de venta y posicionamiento. Las instituciones
del érea son actores relevantes porque pueden demandar productos, requerir apoyo o fortalecer la
dinamica del sector.

Adicionalmente, se deben considerar los proveedores, aunque no hayan sido mencionados de manera
especifica. Ellos son fundamentales para el abastecimiento del negocio y para mantener un surtido
constante. Finalmente, el duefio y el ayudante son actores centrales porque sostienen la operacion
diaria y la administracién del proyecto.
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Tabla 16. Mapa basico de actores

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y entomo directo | Alta
Transportadores | Clientes de paso Alta
Turistas Clientes ocasionales Media
Instituciones Clientes y aliados del temitorio Media
Proveedores Abastecimiento de mercancia Alta

Duefio y ayudante | Operacion y administracién Alta

El proyecto, por tanto, se inserta en una red de relaciones comunitarias, econémicas y de servicio que
le dan sentido y posibilidades de permanencia.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

La Tienda Shaira es una propuesta de negocio pertinente, Gtil y con buenas posibilidades de
sostenimiento dentro del contexto de la Inspeccion de Venturosa, en Puerto Carrefio. Su principal
fortaleza esta en que responde a necesidades reales de la comunidad y de los transelintes: acceso
cercano a productos de consumo bésico, alimentos frescos, bebidas frias y conectividad.

Aunque el capital inicial es limitado, el negocio puede arrancar de forma gradual, priorizando los
recursos esenciales y fortaleciendo su operacion con reinversion y buena administracion. La ubicacién
estratégica, la atencion directa en sitio, la variedad de productos y el servicio de conectividad son
factores que pueden marcar una diferencia frente a otros comercios cercanos.

Mas alla de su dimension econémica, este proyecto tiene un importante valor social, porque aporta
bienestar, reduce distancias para la compra de bienes y se convierte en un punto de apoyo para el
sector. Por ello, Tienda Shaira no solo representa una oportunidad de emprendimiento familiar, sino
también una iniciativa que puede generar impacto positivo en el 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
podran suscribir el documento.

Maria Yuraima lzquierdo Eregua
Emprendedora
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Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y et reser il s

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 Maria Yuraima lzquierdo Eregua

TIENDA Tienda Sharia

FECHA

3/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fUﬂdGCI On
IR VR A a3 f & S ) .. servicios integrales Y sociales
e =it contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los —
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 10 ~1— v U

Por medio de |a 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
ltem Concepto Unidad | Cantidad

i Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Hinidad 1
; _— . 455 ; 2oy ; nida
negocio. Disefio, diagramacidn e impresién en formato fisico.

ENTREGA:

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

Huella

RECIBE:

Firma: %W@j;

Nombres: ‘\(fxmirna [ C’{nfp/yoc; g—r dﬁc;g
cC: 11ZA 435>

OBSERVACIONES:




Sandy Karely Belisario Brito
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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

:::::E:;EL 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 Sandy Karely Belisario Brito

TIENDA Tienda Ashlyn

FECHA 6/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
E Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento v servicios inteqrales 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 pequeios

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

{ L
Yo, Co Y)fJ\f ko\ ﬂej i BG‘ San o identificado(a)
con cédula de ciudadania No. _1.00F023. 398  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 gue
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: ‘S‘m

Nombres: ‘5(1;1&\{ \ﬁare/llq Belisarfo
cc_[-00F 323, 392

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

: PARTICIPACION .
1Y) % Convenio de Asociacidén No. 005 de 2025 fun ddC| On

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
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 v
compromiso de participacion.

Yo, Slf‘d‘f Kay@‘\j Be]‘ Xiuri© identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 1-00F. 023 39¢ , manifiesto voluntariamente mi

interés y compromiso de participacion 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.

¢ 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 Hak Cone® 2 los &  dias del mes de
enese del afic 2026.

RECIBE:

Firma: 5 : _m

. ; j .
Nombres: Sc: ﬂb’q ko,r-elij Bé iy sano
cc._ .00 023 396

OBSERVACIONES:

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y Senseles ity sodsies




o FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) fundacion

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento “servicios inteqrales | cociales
¥ aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de

Vichada.”

INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: |D1A & |MES J lavo 202
Beneficiario Sond v Rarel vy PBelisavio B o
Cédula .o O:j-. 023. 3 GJ] 1= Sexo: @MUjer CHombre
Departamento: \j ichecd oo Municipio: Pueﬂ—c Ca eno
Vereda / Inspeccién: HU rill =)
Direccién: Telefono de Contacto: 8 22946, 663 &.

}\&rﬁ& ..1 1,, ‘.-‘.1-—.‘ R
it iy +*"Q"F’ e i

El beneflc:arlo cuenta con local flsu:o adecuado [4,51 O No
Se observa funcionamiento del negocio P_‘I,Si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta M’SI’ O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁ SiC No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto 7 SidNo
) -:-m &) mm : NIRRT i iU - orgl Jservaciones / Comentarios
Revision de condiciones ar;tuales del negocio Sl / O No
Propuesta de valor y tipo de clientes E’I’S[/ ONo
Productos ofrecidos y rotacidn ﬂ,Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬁSi/ O No
Necesidades para el plan de negocio [E'j_si/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos Iﬁ,‘ii/ O No
Estrategias de comercializacién @ si/ 0 No
Otros: bsics Osi/0ONo
DIAGNOSTICO DELNEGOCIO R R R i
Fortalezas actuales del negocio: Eeﬁ 'f%aei\on Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
Fow ORUT tienda?
Wﬁ = # Lg-é nfﬁ C: = O cdmara de Comercio £ si
fatos aue enirent: o gistice~ O Certificado de uso de suelos O No
Planeaci or)

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido D’gllEI No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva l?g) O No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores EsiONo
COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita @EC\ H‘THJ Y DoOEA

Compromisos del beneficiario: Y\ anecel oY) eshg o %1 Co~

Observaciones: Pla N eaci oN Ciﬂ o Ciefen

Firma:

Profesional:_ N { < h\é““ ;"'_FH‘D"b\I e>
Cédula;___ L - 1% - Lae.c9o !

Beneficiario:

Cédula: /!o’ 0ot O

Este farmato hace parte del proceso de estructuracién técnlca de los planes de negocio y ¥ idencia del aco o brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025,
S A s —




- DECLARACION JURAMENTADA
5 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, Sandy Kovely Belisario B e , identificado(a) con

édula de ciudadania No. [ 0OF.02H.39&residente del municipio de

o Gvren © , 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. Loselementos 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, 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 Pc,edﬂ Q“l‘/t‘b alos &
diasdel mesde enest del afio 2026.

Huella
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda Shaira busca responder a una necesidad concreta de la comunidad y de quienes transitan
por la zona: la falta de acceso cercano y oportuno a productos basicos, alimentos frescos, bebidas
frias y servicios de conectividad. En contextos rurales y semiapartados, una de las principales
dificultades de las familias y de los viajeros es tener que desplazarse distancias considerables para
conseguir articulos necesarios para el hogar, la alimentacion o la comunicacion. Esta situacion genera
mas gastos, pérdida de tiempo y menor comodidad para las personas del sector.

A esto se suma que, en zonas de transito, muchas veces se presentan imprevistos: falta de bebidas
frias, necesidad de comprar alimentos de forma urgente, requerimientos de comunicacion, o incluso
la necesidad de contar con un punto de referencia cercano cuando se presenta alguna dificultad en Ia
via. En ese sentido, el negocio no solo pretende vender productos, sino convertirse en un lugar Gtil y
estratégico para atender necesidades inmediatas.

La propuesta cobra aln méas importancia por el contexto temitorial. En municipios como Puerto
Carrefio, y en sectores de inspeccion o trénsito como Venturosa, las condiciones geograficas y las
distancias influyen en el abastecimiento diario. Por eso, la Tienda Shaira se concibe como una
respuesta practica a un problema de acceso, cercania y disponibilidad de bienes y servicios
esenciales.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio son variados, lo cual representa una fortaleza, porque evita
depender de un solo grupo de compradores. En primer lugar, esta la comunidad del resguardo y del
sector, conformada por familias, vecinos y personas que requieren productos de uso diario como
alimentos, bebidas y articulos de mercado. Este grupo constituye la clientela mas constante, pues sus
necesidades son permanentes y repetitivas.

En segundo lugar, estén los transportadores, quienes fransitan por la via y suelen requerir productos
listos para el consumo, bebidas frias, alimentos rapidos y, en algunos casos, acceso a conectividad o
apoyo basico para resolver alguna novedad del recorrido. Este grupo puede generar compras
frecuentes, especialmente si el negocio logra posicionarse como un sitio confiable y bien atendido.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones del sector, que eventualmente
pueden demandar productos bésicos o utilizar el establecimiento como punto de apoyo logistico.
Finalmente, se encuentran los turistas o visitantes, quienes suelen necesitar orientacién, bebidas,
alimentos y servicios rapidos, especialmente cuando estan en transito o no conocen el territorio.
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Tabla 1. Clientes principales

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad de la | Mercado, bebidas, conectividad Alta

inspeccion

Transportadores Compra rapida y servicios basicos Media - alta

Instituciones Apoyo en eventos y compras puntuales Media

Turistas Bebidas,  conectividad y  compras | Media
ocasionales

Esta diversidad de clientes es una fortaleza del proyecto, porque evita depender de un solo tipo de
comprador. Mientras unas personas acudirén por mercado, otras por bebidas, otras por intemnet y otras
por equipos 0 apoyo para eventos. Esto amplia las posibilidades de ingreso y mejora la estabilidad del
negocio.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda Ashlyn comesponde a comercios cercanos ubicados
aproximadamente a 2 kilémetros. Entre ellos se menciona a Rut Alvarez, quien ofrece mercado,
paqueteria, bebidas y repuestos para motos y carros, y a Yelitza Brito, dedicada a la venta de bebidas
frias y comidas. Esto indica que ya existe oferta comercial en el entorno y que la comunidad tiene
altemativas parciales para suplir algunas necesidades.

Sin embargo, la propuesta de Tienda Ashlyn tiene elementos que la diferencian claramente. Por un
lado, combina variedad de productos, conectividad y atencién directa; por otro, incorpora una linea
poco comUn en este tipo de negocios: la organizacion de eventos mediante equipos como sonido y
tarima. Esa mezcla hace que el negocio pueda atender necesidades que los competidores no cubren
de manera integral.

Desde el punto de vista comercial, la competencia obliga a que el negocio se destaque por buen
servicio, organizacion, surtido y confianza. En contextos locales, muchas veces el cliente no vuelve
solo por el precio, sino por el trato recibido, la disponibilidad del producto y la capacidad del negocio
para resolver varias necesidades en un solo lugar. En ese sentido, Tienda Ashlyn puede posicionarse
si mantiene constancia, orden y cercania con la comunidad.

Tabla 2. Referencia de competencia

Competidor Oferta principal Diferenciacion de Tienda Ashlyn
Rut Alvarez Mercado, paqueteria, bebidas y | Mayor integracion de conectividad y
repuestos para motos y carros organizacion de eventos
- ser el @ Fundacion

e Wi - SENS = emrr s con o) e S serviclos integrales y sociales
VICHADA Vv = =




Yelitza Brito Bebidas frias y comidas Mayor amplitud de portafolio y apoyo
comunitario

Otros puntos | Oferta parcial del entorno Servicio més integral en un solo

cercanos establecimiento

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en marcha una tienda de variedades con atencion directa en
sitio, orientada a la comercializacién de productos de mercado, bebidas alcohdlicas, bebidas no
alcohdlicas y servicio de conectividad, complementada con una linea de organizacion de eventos. Esta
propuesta busca responder a necesidades de consumo diario v, al mismo tiempo, apoyar actividades
sociales y comunitarias mediante equipos y servicios que faciliten reuniones, encuentros y
celebraciones.

La esencia del negocio esté en ofrecer una solucién mas completa que una tienda convencional. No
se trata Unicamente de vender articulos, sino de crear un punto de apoyo para la dindmica de la
inspeccion. La conectividad aporta valor practico para estudiantes, trabajadores, instituciones y
visitantes, mientras que la organizacion de eventos le da al negocio una identidad diferenciadora y un
potencial de ingreso adicional.

Tienda Ashlyn se proyecta como un negocio con buena capacidad de adaptacion al territorio, con una
operacion basica en su etapa inicial y con posibilidad de fortalecerse a medida que aumente el
reconocimiento local.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta principal del negocio se compone de cinco lineas. La primera corresponde a bebidas
alcohdlicas, orientadas al publico adulto, con venta responsable y bajo cumplimiento de las normas
aplicables. La segunda linea incluye bebidas no alcohdlicas, como agua, gaseosas, jugos y otras
bebidas frias de alta rotacion. La tercera linea es el mercado, entendido como productos basicos de
uso frecuente para el hogar. La cuarta corresponde al servicio de conectividad, que representa una
ayuda importante en contextos donde el acceso a interet puede ser limitado o costoso. La quinta
linea es el servicio de organizacion de eventos, apoyado en equipos como sonido y tarima.

Esta oferta tiene una ventaja clara: combina productos de compra rapida con servicios de mayor valor
agregado. El mercado y las bebidas generan movimiento constante, mientras que la organizacion de
eventos puede generar ingresos por jornadas especificas, alquiler o apoyo logistico. Esta mezcla
permite que el negocio no dependa de una sola actividad econdmica y tenga més opciones para
sostenerse en el tiempo.

Tabla 3. Productos y servicios

Linea Descripcion Aporte al negocio
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Bebidas alcoholicas Venta para mayores de edad Alta rotacion eventual

Bebidas no alcohélicas | Consumo diario y de paso Alta rotacion
Mercado Productos basicos del hogar Compra frecuente
Conectividad Acceso a intemet Servicio diferenciador

Organizacion de eventos | Sonido, tarima y apoyo logistico | Ingreso complementario

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio debe organizarse en varios momentos. El primero es el
abastecimiento, que consisteen seleccionar proveedores, comprar el surtido, revisar calidad, controlar
precios y asegurar disponibilidad. En esta etapa conviene priorizar productos de buena salida y
mantener un inventario equilibrado, sin exagerar en mercancia de baja rotacian.

El segundo proceso es el almacenamiento y exhibicion. Los productos secos de mercado deben
organizarse en estanterias limpias y ordenadas; las bebidas frias deberan conservarse en
congeladores o vitrinas; y el surtido general debe presentarse de manera visible y accesible. Los
equipos como computador, intemet satelital y parque solar deberdn mantenerse en funcionamiento
estable, ya que soportan parte importante de la operacion diaria.

Eltercer proceso es la atencién al cliente, que sera directa en sitio. Esta etapa incluye recibir al cliente,
orientar la compra, cobrar, entregar el producto y mantener el &rea limpia y organizada. En el caso de
la conectividad, sera necesario administrar el servicio de forma sencilla, por tiempo o por uso. Para la
linea de eventos, el proceso incluye programacion, revision del equipo, transporte o instalacion intera,
montaje, uso y verificacion del estado de los elementos antes y después del servicio.

El cuarto proceso es el control de inventario y mantenimiento. Aunque el negocio sea pequefio, debe
llevar un registro basico de entradas y salidas, productos més vendidos, fechas de compra y equipos
disponibles. En la linea de eventos, este control es todavia mas importante, porque el sonido, la tarima
y demds elementos requieren cuidado, revisién y mantenimiento para evitar dafios y gastos
innecesarios.

Tabla 4. Resumen de procesos técnicos

Proceso Actividad principal

Abastecimiento Seleccion de proveedores, compra y control de calidad

Almacenamiento y exhibicién | Organizacion de productos y conservacion

Atencion al cliente Venta, cobro y orientacion

Conectividad Administracion del servicio por uso o tiempo
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Eventos Programacion, montaje, uso y revision de equipos

Control y mantenimiento Registro de inventario y cuidado de los equipos

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera formal, el negocio debe avanzar en su proceso de organizacion empresarial y
tributaria. Uno de los pasos méas importantes es la inscripcion en el Registro Unico Tributario (RUT),
ya que la DIAN define este registro como el mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar a los
sujetos de obligaciones administradas por dicha entidad. Ademés, la DIAN dispone del tramite de
inscripcion y actualizacion del RUT en sus servicios en linea.

También es recomendable contar con matricula mercantil del comerciante y del establecimiento de
comercio, pues el Registro Mercantil es administrado por las camaras de comercio y hace parte de la
formalidad empresarial del pais. Esto ayuda a dar seguridad juridica, respaldo comercial y mayor
confianza a clientes y proveedores.

Como el negocio manejard productos alimenticios y bebidas, debe cumplir condiciones sanitarias
basicas de higiene, almacenamiento y comercializacion. El INVIMA sefiala que la Resolucién 2674 de
2013 establece requisitos sanitarios para actividades relacionadas con alimentos en Colombia, lo cual
implica orden, limpieza, conservacion adecuada de productos y manejo responsable del punto de
venta.

En cuanto a la venta de bebidas alcohdlicas, en Colombia esta prohibido el expendio a menores de
edad y los establecimientos deben colocar en un lugar visible la advertencia correspondiente. Ademas,
cuando exista duda sobre la edad, debe solicitarse documento de identificacion.

Respecto de la facturacion, la DIAN indica que quienes estén obligados a facturar electrénicamente
deben cumplir el proceso de habilitacion, actualizacion de informacion y asociacion de rangos de
numeracion en el sistema correspondiente. En un negocio de este tipo, esa obligacion debe verificarse
de acuerdo con la condicion tributaria concreta del propietario.

Como el proyecto también contempla organizacién de eventos, se debe tener presente que el Cadigo
Nacional de Seguridad y Convivencia regula las actividades econdmicas, el manejo del ruido y las
aglomeraciones de publico complejas. Cuando un evento genere una afectacion importante por aforo,
tipo de actividad o uso del espacio, puede requerir permiso de la autoridad municipal o de su delegado.
Asimismo, deben respetarse las normas sobre tranquilidad, ruido, seguridad y protocolos cuando
correspondan.

De igual manera, sien el desarrollo de eventos se utilizan obras musicales protegidas, debe revisarse
el cumplimiento de las exigencias legales aplicables sobre derechos de autor, ya que el mismo Cédigo
de Policia contempla la obligacion de presentar el comprobante de pago cuando haya lugar a ello.
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Finalmente, se deja constancia de que se realiz6 una asistencia técnica por parte del proyecto con el
fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y facturacion
electronica, como parte del acomparamiento previo a la puesta en marcha del negocio.

Tabla 5. Requisitos legales orientadores

Aspecto Finalidad

Registro Unico Tributario (RUT) | Identificacion tributaria

Matricula mercantil Formalizacién empresarial basica

Facturacion electronica Cumplimiento de obligaciones tributarias cuando corresponda
Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

Control de venta de alcohol Cumplimiento de reglas de expendio

Permisos para eventos, siaplica | Organizacion segura y ajustada a norma

Derechos de autor, si aplica Uso legal de obras musicales en eventos

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion ser4 la venta directa en el punto fisico, ya que el negocio esta
disefiado para atender a la comunidad y a los usuarios del sector de manera presencial. Este canal es
el mas adecuado para una tienda de estas caracteristicas, porque permite mostrar el surtido, entregar
atencion personalizada y generar confianza.

Como canal complementario, sera fundamental el voz a voz, especialmente porque en comunidades
pequefias o apartadas la recomendacion personal suele tener mucho peso. Si el negocio ofrece buen
trato, surtido y cumplimiento en la organizacion de eventos, la propia comunidad se convertird en
promotora natural del establecimiento.

También puede implementarse un canal de contacto por celular o mensajeria, Util para consultar
disponibilidad de productos, coordinar alquiler o uso de equipos y organizar pequefios pedidos o
reservas de servicios. Para la linea de eventos, este canal puede ser muy importante, ya que facilita
la programacién y la comunicacion con instituciones o lideres comunitarios.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Uso principal

Venta directa en sitio | Atencion presencial y comercializacion diaria

Voz a voz Promocion comunitaria y confianza

Celular 0o mensajeria | Reservas, consultas y coordinacion de eventos
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9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$1.400.000, lo que equivale a un ingreso mensual aproximado de $5.600.000 y a un ingreso anual
cercano a $67.200.000, bajo un escenario de operacion regular. Estas cifras deben entenderse como
estimaciones razonables para planeacién y no como resultados exactos garantizados.

La ventaja de Tienda Ashlyn es que sus ingresos no dependen solo del mercado y las bebidas. El
servicio de conectividad y la organizacién de eventos pueden generar entradas adicionales,
especialmente en fechas especiales, celebraciones comunitarias, actividades institucionales o
encuentros culturales y religiosos. Por esa razon, es razonable esperar un crecimiento progresivo si
el negocio logra posicionarse y mantener buena reputacion.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas

Periodo Venta estimada
Semanal $1.400.000
Mensual promedio | $5.600.000
Anual aproximado | $67.200.000

Tabla 8. Proyeccion simple a 3 afios

Afio | Ventas estimadas | Supuesto

Afio 1 | $67.200.000 Inicio y consolidacion local

Afio 2 | $74.000.000 Mayor clientela y mas eventos
Afio 3 | $81.500.000 Fortalecimiento del servicio integral

Estas proyecciones parten del supuesto de que el negocio mantendra surtido, funcionamiento estable
de los equipos y una agenda ocasional de eventos que complemente la venta diaria.

10. COSTOS Y GASTOS

El negocio tendré dos tipos de costos principales: la inversion inicial y los gastos mensuales de
operacion. La inversion inicial debe cubrir tanto la puesta en marcha de la tienda como la adquisicion
de equipos para la organizacién de eventos. Dado que el presupuesto disponible es de $20.000.000,
se considera una base suficiente para iniciar con una estructura comercial y de servicio relativamente
completa.
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Tabla 9. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $800.000
Congeladores $2.000.000
Computador $1.000.000
Estanterias $900.000
Mesas y sillas $1.200.000
Surtido inicial $3.500.000
Vitrina de vidrio $1.300.000
Sonido $3.800.000
Tarima $2.500.000

Adecuacién e imprevistos $500.000
Total estimado $20.000.000

Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicién de mercancia $3.400.000

Internet $180.000

Transporte y abastecimiento $250.000

Mantenimiento de equipos $180.000

Aseo, empaques Yy bolsas $80.000

Reserva para reparacion de sonido/tarima | $200.000

Imprevistos $160.000

Total mensual estimado $4.450.000

Bajo estas estimaciones, y con ventas mensuales cercanas a $5.600.000, el negocio podria dejar un
margen operativo aproximado de $1.150.000 mensuales, sin contar posibles ingresos exira por
eventos especiales o temporadas de mayor movimiento. Este margen puede mejorar sila linea de

R sl serviclos infeqeles U sociales

o “ser enaldiN@  fundacion



organizacién de eventos alcanza buena demanda, porque alli suele haber mejores ingresos por
servicio que en algunos productos de tienda.

Tabla 11. Resultado operativo estimado

Concepto Valor

Ventas mensuales aproximadas | $5.600.000

Gastos mensuales estimados $4.450.000

Margen operativo aproximado | $1.150.000

11. TALENTO HUMANO

Para la operacion inicial del negocio se requiere el duefio y dos ayudantes. El propietario tendré a su
cargo la administracion general, la compra de mercancia, la supervision del inventario, el manejo del
dinero, la programacion de eventos y la toma de decisiones del negocio. Uno de los ayudantes podréa
concentrarse mas en la atencion al publico y en la organizacion del surtido, mientras que el otro podra
apoyar en logistica, conectividad, montaje de equipos y actividades relacionadas con los eventos.

Esta distribucién resulta adecuada porque el negocio combina dos actividades distintas: tienda y
servicio para eventos. Por ello, no basta con atender el local; también se necesita capacidad para
mover, instalar, cuidar y administrar los equipos utilizados en las actividades comunitarias. El personal
debe caracterizarse por responsabilidad, amabilidad, orden, puntualidad y cuidado de los bienes del
negocio.

Mas adelante, si la demanda crece, especialmente en la linea de eventos, podria evaluarse la
necesidad de apoyo temporal adicional en jomadas especificas.

Tabla 12. Estructura basica del talento humano

Cargo Funcion principal

Propietario | Administracién general, compras, inventario y programacion de eventos

Ayudante 1 | Atencién al pablico y organizacion del surtido

Ayudante 2 | Logistica, conectividad y apoyo en montaje de eventos

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda Ashlyn requiere cubrir necesidades fisicas, operativas, comerciales y organizativas. En lo
fisico, necesita un local adecuado, limpio, visible y con espacio suficiente para el surtido, el area de
atencién y el resguardo de equipos. También requiere que el parque solar, el intemet satelital, los
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congeladores y el computador funcionen de forma estable, ya que esos elementos sostienen buena
parte del servicio diario.

En lo comercial, necesita surtido adecuado, proveedores confiables, manejo basico de inventario y
reposicion oportuna. En lo logistico, requiere cuidado especial del sonido, la tarima y demas elementos
de eventos, pues estos representan una parte importante de la inversién inicial. En lo administrativo,
necesita llevar un control sencillo de ventas, gastos, reservas y programacion de servicios.

Enresumen, los requerimientos mas importantes son: organizacion, equipos funcionales, disciplina en
la atencién, mantenimiento de los bienes y buena relacién con la comunidad.

Tabla 13. Requerimientos principales

Tipo de requerimiento | Detalle

Fisico Local adecuado, limpio, visible y con espacio suficiente
Técnico Parque solar, internet satelital, congeladores y computador
Comercial Surtido, proveedores y reposicion oportuna

Logistico Cuidado y mantenimiento de sonido, tarima y equipos
Administrativo Control de ventas, gastos, reservas y programacion

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $20.000.000, cifra que resulta coherente con una propuesta que
no solo incluye una tienda de productos de consumo, sino también equipos para conectividad y
organizacion de eventos. Ese valor representa una inversion mas amplia que la de un negocio
comercial basico, pero también abre mas posibilidades de ingreso y diferenciacion.

Ademas del valor econémico, el proyecto tiene un valor social importante, porque busca facilitar el
acceso a bienes de dificil consecucion y apoyar actividades religiosas, culturales y étnicas en la
comunidad. Eso le da una dimensién practica y comunitaria que fortalece su justificacion.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Ashlyn debe manejar dos lineas de trabajo. La primera corresponde a la
operacion diaria de la tienda, que incluye apertura, limpieza, revision de inventario, atencién al plblico,
control de caja, verificacién de congeladores y servicio de conectividad. La segunda corresponde a la
operacion de eventos, que abarca reserva del servicio, revision del equipo, montaje, acompafiamiento
basico, desmontaje y mantenimiento posterior.

Tabla 14. Rutina operativa sugerida

Frecuencia Actividad

Diaria Apertura, aseo, atencion, conectividad y control de caja
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Cada 2 0 3 dias | Revision de surtido y equipos frios

Semanal Compra y reposicion de mercancia

Mensual Balance de ventas, gastos y utilidad

Segln demanda | Programacion, montaje y desmontaje de eventos

Periddica Revision y mantenimiento de sonido y tarima

Este plan operativo permite que el negocio no funcione de forma improvisada. La clave sera separar
bien las tareas de tienda y las de eventos, para que una linea no afecte negativamente la otra.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del proyecto es econdmico, social y comunitario. En lo econémico, Tienda Ashlyn
puede convertirse en una fuente de ingreso para sus propietarios y en un punto que dinamice el
pequefio comercio local. En lo social, acerca bienes y servicios que son de dificil acceso para la
comunidad, lo cual mejora la calidad de vida cotidiana. En lo comunitario, la organizacion de eventos
fortalece la posibilidad de realizar encuentros religiosos, culturales y étnicos con mayor facilidad y
mejor logistica.

El alcance inicial del negocio seré principalmente local, orientado a la comunidad de la inspeccion,
pero también podra atender a transportadores, instituciones y turistas. Si logra consolidar su
reputacion, puede convertirse en un referente no solo como tienda, sino también como punto de apoyo
para actividades colectivas del sector.

Tabla 15. Impacto esperado del prbyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Econémico Generacion de ingresos y dinamizacion del pequefic comercio

Social Mayor acceso a bienes, bebidas y conectividad

Comunitario Apoyo logistico para actividades religiosas, culturales y étnicas
Territorial Fortalecimiento de un punto de servicio Util para la inspeccién

16. MAPA DE ACTORES

Los actores relacionados con el proyecto son varios. La comunidad es el actor principal, porque es
beneficiaria directa del acceso a productos, conectividad y apoyo en eventos. Los transportadores y
turistas representan una demanda complementaria importante. Las instituciones pueden ser aliadas y
clientas en actividades organizadas. Los proveedores son fundamentales para garantizar surtido y
calidad, mientras que el duefio y los ayudantes son responsables directos de la operacion y
sostenibilidad del negocio.
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Tabla 16. Actores del proyecto

Actor Relacién con el negocio Nivel de importancia
Comunidad Clientes y beneficiarios principales | Muy alto
Transportadores Clientes de paso Alto

Instituciones Clientes y aliados en eventos Alto

Turistas Demanda ocasional Medio

Proveedores Abastecimiento y soporte Muy alto

Duefio y ayudantes | Operacién del negocio Muy alto

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Ashlyn es un proyecto con buena perspectiva de viabilidad porque responde a necesidades
concretas del territorio y combina de manera acertada varias fuentes de ingreso. Su fortaleza principal
estd en integrar mercado, bebidas, conectividad y organizacion de eventos en un mismo
establecimiento, lo cual le permite ofrecer méas soluciones que una tienda comdn.

La propuesta es especialmente valiosa porque no solo busca vender productos, sino apoyar la vida
social y comunitaria del sector. Si el negocio mantiene orden, buen servicio, cuidado de los equipos y
un control basico de sus costos, puede consolidarse como un punto importante para la comunidad y
para quienes transitan por la zona. Ademas, su linea de eventos puede convertirse en el factor mas
diferenciador y rentable, siempre que se maneje con responsabilidad, cumplimiento y atencion a las
reglas aplicables sobre actividad econémica, ruido y permisos cuando corresponda.

En conclusion, este plan muestra que Tienda Ashlyn tiene bases suficientes para desarollarse como
un negocio serio, Util y con impacto positivo en la Inspeccién de Murillo.

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.

Sandy Karely Belisario Brito Yishleni Joha

Emprendedora Orientadzia dee

rales|Beltran
o I iento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Ascciacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que !ilw-:lcgmdaculsgag
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los =
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: /6~-i - 2672¢€

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

Item Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad "
T, T i 2 nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

ENTREGA: (W
Lo

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

CONTRATISTA
Huella -
RECIBE:
Firma: S@ B
Nombres: ( SC»\YIC.(‘ Bai:Scm'O

. A6t ©3-39%
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BENEFICIARIO Danni Guio Castafieda
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

“Implementacién de zcciones que cantribuyan al emprendimisnto ¥ servicing infegpalesiy sociolas
aumento de capacidades logfsticas de log 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.,

, . . K ‘
DC} Ny Le*" ci o Gulo identificado(a)
con cédula de ciudadania No. __1 123389 .03 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 formacién.
" Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.
= 'implementar estrategias de comercializacién vy fortalecimiento de marca que
permitan |a permanencia del negocio. .
® Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

Dec!aro ademas, que he sido informado(a) sohre ig |mportanc:a de la sostenibilidad del

' "emprendlmzento como Eje fundamental para el éxito del proyecto

RECIBE:

Flrma anﬂ'}f @){C} e
- Nombres: Dcd‘ﬂnbj Led: ce Bulo
e L.l 389.803

OSSER\[ACIDNES:

Convenio de Asociacién No. 005 de 2035 ) Fun d@c] On




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

. y PARTICIPACION .

%’ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dGCI Ol"l

i o SIS “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 Asociaciéon 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
compromise de participacion.

Yo, D(‘iﬂ‘ﬂ'\j \,e\"it;{o\ GO\L c identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _\- 12%.329. 803  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.

® 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 HUWE]\\O a los S  dias del mes de
Enere del afio 2025.
RECIBE:

Danny guio

Firma:

Nombres: Dc&’nﬂi-! le]rfc':o\ 6}60
cc__ 1.12% 38¢. 80>

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

DA

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribityan al emprendimiento Eun ‘@CE
¥ aumento de capadidades logisticas de los pequefios teuﬂeros 1t fa zona rurat del departamento de

MES

on

SSETVIGTG: INtedralas Ky uo:ia.lns.

Beneficiario Danny Lef' (Ci0

buio

C&a@—#uﬁef{ o

Cédula 1. E'lg‘*.z 89 9. o3

Sexo: ﬂMu;er OHombre

Departamento: U fg Chcs S| Ch

Municipia: E)U@i o Lo mnRo

Vereda / inspeceidn: L‘i{) ‘rf i HO

Direccidn: en+é.

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Teléfono de Contacto:

FISHEBOIT.

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

El benefitiario reconoce los componentes de su plan de negocio

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisidn de condiciones actuales del negocio

Asi/ONo ;
Propuesta de valor y tipo de clientes A8/ No
Productos ofrecidos y rotacién JASi/ONo
Registro de Ingresos, egresos e inventario “#si /T No
Necesidades para el plan de negocio jj Si/ B No
Condiciones de infraestructura y equipos ﬂ 5 /0 No
Estrategias de comercializacion Zf St/EINo
Otros: p = -Efsi/ O No
Fortalezas actuales del negocio:  |JBj € Clt O Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
Dodecion oo O O RUT . _ tepda?
Retos que enfrenta: —E—i 'aﬂO %u Cl\(m i"en"h:) g Cam? ra de Comercio : Si
L . Certificado de uso de suelos 1 No

Acciones acordadas en [a visita

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

Firma:

i?canfﬂﬁ Gote .

Beneficiario; [ %Lg §3ﬂ§ %Ui o
Cédula: 1.} 2. 3 “F.

Firma: X
Profesional; \{ %0 By \ Mol és
Cédula: f

r?,i &2 "-‘28 Sq‘@

i

P o ; de ,
Este formatn hace oarte dul procero de estructtraclSa técnlea de fog planes de negoclo v constituye evidencla del zcormpaliamiento brindado =p &) man:o dal Ccmven{u. No, 005 da 2025,




DECLARACION JURAMENTADA

Convenic de Asociacidn No. D5 de 2025
“Implementacisn de aceienes que centribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderes en |a zona rural
del departamento de Vichada.”

i v b
Yo, Ddl’\ﬂ'ﬁ" L@;‘HOEO\ 6‘-’“ bt , identificado(a) con
‘cédula  de ciudadania No. e LA G0 residente del municipio  de
e(jm C{}'ﬁ‘@ﬂ@ en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.
005 de 2025, declaro bajo ia gravedad del juramento que:

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumphmlento 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 |as visitas de seguimiento, monitareo y controi por parte
de las entidades responsables.

! i ~
Para constancia, se firma la presente declaracién en M\” ' ?0 : alos &
diasdel mesde €040 del afio 2026.

Huella
RECIBE:
' ey
Firma: Dain Ny Guic-
Nombres: DCLY\ N ?.&Hr,{‘c@ ~@uf o
cc.. t.12% 389.50> . g

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA HATO CHEVERE

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: Danni Guio Castaieda
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Murillo, municipio de Puerto
Carreio, departamento de Vichada, Colombia, cerca al
cafo Juriepe.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Tienda Hato Chévere nace para atender una necesidad concreta de la inspeccion de Murillo y de su
entorno cercano: contar con un punto de venta donde la comunidad pueda conseguir productos
frescos, refrigerados y de consumo diario sin tener que desplazarse largas distancias o asumir gastos
adicionales de transporte. Segun la informacién base del proyecto, la necesidad principal esté en el
suministro de leche, queso, patos, pollo crudo, cerdo crudo, platano y huevos, ademéas de otros
productos basicos que hacen parte de la vida diaria de la comunidad.

La necesidad no se limita a la compra de mercado. También esté relacionada con la oportunidad de
encontrar productos frescos en un mismo lugar, en buenas condiciones de conservacion, con atencion
rapida y con un servicio complementario de conectividad. En zonas rurales, disponer de alimentos
frescos, bebidas frias e intemnet en un solo establecimiento reduce tiempos, mejora la comodidad y
ayuda a resolver situaciones cotidianas de manera mas inmediata.

El proyecto resulta ain més pertinente porque Vichada ha priorizado, desde su planeacion
agropecuaria, el fortalecimiento del abastecimiento y la seguridad alimentaria, lo cual encaja con una
tienda que combina comercializacion de alimentos con produccion propia y oferta de bienes de primera
necesidad.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda Hato Chévere seran la comunidad de la inspeccién, los
fransportadores, las instituciones y los turistas. Esta diversidad de clientes es una fortaleza, porque
permite que el negocio no dependa de una sola fuente de ingresos y pueda sostener ventas diarias
con diferentes tipos de consumo.

La comunidad de la inspeccion sera el cliente més constante. Este grupo buscara mercado, bebidas,
huevos, queso, platano, cames y ofros productos de abastecimiento regular. En este segmento, lo
mas valioso sera la cercania, |a frescura de los productos y la confianza en la atencion.

Los transportadores seran un segmento importante porque suelen requerir bebidas frias, alimentos de
facil acceso y conectividad para llamadas, consultas o mensajes. Los turistas y visitantes pueden
demandar bebidas, productos de consumo réapido y algunos articulos basicos durante su paso por la
zona. Las instituciones, por su parte, representan una oportunidad para compras puntuales o
abastecimientos especificos, especialmente cuando requieren productos del sector para jomadas,
visitas o desplazamientos.

También puede identificarse un cliente secundario importante: familias o personas que valoren
especialmente los productos frescos de origen local. El hecho de que el negocio contemple cria
independiente de animales para el comercio le da un perfil mas cercano a la economia rural del
temitorio y puede fortalecer la percepcion de frescura y disponibilidad.

M /s [FHEN® fundacion
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Tabla 1. Tipos de clientes de Tienda Hato Chévere

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad de la | Clientes permanentes | Mercado, huevos, queso, platano, carnes,

inspeccion del sector bebidas y productos de primera necesidad

Transportadores Clientes frecuentes de | Bebidas frias, alimentos rapidos vy
paso conectividad

Instituciones Clientes ocasionales o | Compras puntuales y abastecimiento
por jornadas especifico

Turistas y visitantes Clientes temporales Bebidas, productos basicos y acceso a

conectividad
Familias que valoran | Segmento Productos frescos y de origen local
productos locales complementario

3. COMPETENCIA

La competencia directa identificada corresponde a otros comercios cercanos, ubicados
aproximadamente a 2 kilémetros. En particular, se mencionan Rut Alvarez, quien comercializa
mercado, pagueteria, bebidas y repuestos para motos y carros, y Yelitza Brito, quien se dedica a la
venta de bebidas frias y comidas. Esto demuestra que si existe oferta en el entomo, pero también
evidencia que hay espacio para una propuesta mejor organizada y con mayor énfasis en productos
frescos y refrigerados.

La ventaja competitiva de Tienda Hato Chévere no se basa tnicamente en vender mercado o bebidas,
sino en integrar en un mismo lugar productos de consumo diario, cames crudas, queso, huevos,
platano y conectividad, con el respaldo adicional de la cria independiente de animales. Esa
combinacion le da identidad propia al negocio y le permite diferenciarse frente a tiendas que parecen
estar mas concentradas en bebidas, comidas rapidas o surtido general.

En ofras palabras, la competencia existente no anula la viabilidad del proyecto; por el contrario,
confirma que si hay movimiento comercial en la zona. La diferencia estara en mantener frescura,
calidad de servicio, buen surtido y una oferta que responda mejor a las necesidades reales de la
comunidad.

Tabla 2. Competencia identificada en el entorno

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Tienda Hato Chévere
Rut Alvarez | Mercado, paqueteria, bebidas, | Tienda Hato Chévere tendra mayor énfasis en
repuestos para motos y carros | productos frescos, refrigerados y conectividad

Yelitza Brito | Bebidas frias y comidas Tienda Hato Chévere ofrecera surtido mas
amplio, incluyendo cames crudas, huevos, queso
y platano
F ~ SGR SOSUP 6] fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una tienda rural de abastecimiento mixto en
la inspeccion de Murillo, orientada a la venta de mercado, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
conectividad, platano, pollo crudo, queso, cerdo crudo, huevos y otros productos frescos de consumo
cotidiano. El establecimiento se concibe como un punto cercano y dtil para la comunidad, los
transportadores, las instituciones y los visitantes.

La propuesta tiene un rasgo diferenciador importante: no se trata solo de revender mercancia
comprada a terceros, sino también de aprovechar la cria independiente de animales para el comercio.
Eso permite reforzar la oferta de productos frescos, mejorar la disponibilidad y, en algunos casos, dar
mayor estabilidad al inventario.

La idea también es coherente con el contexto de Puerto Carrefio, donde la energia y la conectividad
siguen siendo factores relevantes para la actividad econémica. Por eso, incluir parque solar e intemet
satelital no es un Iujo, sino una decision préctica para hacer més estable la operacién del negocio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Hato Chévere ofrecera bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, mercado, conectividad,
platano, pollo crudo, queso, cerdo crudo y huevos. A partir de la descripcion general del proyecto,
también se entiende que la tienda se apoya en la oferta de leche y otros productos frescos asociados
a su dinamica rural.

Los productos de mercado v las bebidas seran una linea de alta rotacion. Los productos frescos y
refrigerados, como queso, huevos, pollo y cerdo crudos, se convierten en la linea diferenciadora, ya
que responden directamente a la necesidad planteada por la comunidad. El platano aporta una oferta
de consumo cotidiano y muy coherente con la vida rural. El servicio de conectividad acttia como
complemento comercial y como valor agregado para clientes de paso o habitantes que requieran
acceso a internet.

Para efectos financieros, se asume que el dato de $150.000 corresponde a un valor de compra alta o
compra familiar amplio, no al precio promedio de cada producto. En un negocio como este coexistiran
productos de muy bajo valor unitario, como bebidas o huevos, con compras medianas de carnes,
mercado y surtido para el hogar. Este supuesto permite hacer méas coherente la proyeccion econémica
del negocio.

Tabla 3. Productos y servicios ofrecidos

Linea Productos o servicios

Bebidas Bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas

Mercado Productos basicos de consumo diario

Frescos y perecederos Pollo crudo, cerdo crudo, queso, huevos, leche, platano
Sser ki@ fundacion
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Servicios complementarios | Conectividad e intemet

Valor agregado Oferta apoyada en cria independiente de animales

6. PROCESOS TECNICOS

El negocio funcionara mediante atencion directa en sitio. No obstante, para garantizar orden y
rentabilidad, es necesario establecer procesos intemos sencillos pero constantes. El proceso inicia
con la compra o produccion de los productos, continda con el almacenamiento y exhibicion adecuada,
y termina con la venta, reposicion y control del inventario.

Los productos secos y de mercado deben organizarse en estanterias por tipo y frecuencia de uso. Las
bebidas, cames, quesos y otros productos que requieran cadena de frio deberdn mantenerse en
congeladores o espacios adecuados de conservacion. Los productos frescos de origen propio, como
los derivados de la cria independiente de animales, deben integrarse a la oferta con orden y rotacién
para evitar pérdidas y asegurar frescura.

Debido a que el negocio comercializara alimentos crudos y perecederos, debe aplicar buenas practicas
de higiene, limpieza y proteccion en la manipulacion. El Decreto 3075 de 1997, publicado por el
INVIMA, establece precisamente practicas higiénicas y medidas de proteccion para quienes manipulan
alimentos, por lo que la limpieza, el orden, la conservacion y la prevencion de contaminacion son
aspectos clave para la operacién. (Invima)

7. REQUISITOS LEGALES

Desde el punto de vista legal y administrativo, el negocio debe avanzar en su formalizacion basica.
Esto implica revisar los trémites mercantiles que correspondan, mantener actualizado el Registro
Unico Tributario y definir si, por el tipo de actividad y condiciones tributarias, debe cumplir con
facturacion electronica. La DIAN sefiala que para facturar electrénicamente se requiere estar
registrado en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y tener certificado de firma digital.
También explica que la facturacién electrénica aplica a determinados sujetos obligados, entre ellos
personas juridicas, responsables de IVA, responsables del impuesto nacional al consumo y personas
naturales que superen ciertos topes o condiciones establecidas. (Dian)

Como el establecimiento manipulard y vendera alimentos, especialmente productos crudos y
refrigerados, también debe observar las condiciones sanitarias aplicables a la higiene,
almacenamiento, conservacion y manipulacion. El INVIMA, mediante el Decreto 3075 de 1997,
establece lineamientos sobre practicas higiénicas y medidas de proteccion en la manipulacion de
alimentos, lo cual es muy relevante para este tipo de tienda. (Invima)

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
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tributario y facturacion electrénica. Este acomparfiamiento es importante porque ayuda a que el negocio
inicie con mayor claridad sobre sus obligaciones basicas y con mejor orden administrativo.

Tabla 4. Requisitos legales basicos del negocio

Requisito Descripcion

Registro mercantil Formalizacion comercial seglin corresponda

RUT actualizado Registro tributario ante la DIAN

Facturacion Aplicable segUn topes vy obligaciones tributarias

electronica

Condiciones Cumplimiento de normas de higiene, almacenamiento y manipulacién de
sanitarias alimentos

Asistencia técnica Orientacion en formalizacién, RUT y facturacion electronica

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, tal como esta previsto en la
informacion base del negocio. El cliente llegara al establecimiento, realizara su compra y recibira
atencion inmediata. Este canal es el més adecuado para una tienda rural, ya que permite cercania,
confianza y solucion rapida de necesidades.

Como apoyo, el negocio puede utilizar el voz a voz, las recomendaciones entre vecinos, el contacto
directo con transportadores y el uso de WhatsApp o llamadas cuando la conectividad lo permita. En
sectores rurales, muchas veces la mejor estrategia comercial no es la publicidad costosa, sino la
constancia en el servicio, el cumplimiento y la buena reputacion entre la comunidad.

También sera (il fortalecer la relacion con clientes frecuentes, especialmente familias del sector e
instituciones que puedan requerir compras repetidas o abastecimiento puntual.

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base proyecta ventas de $1.150.000 semanales. Con ese dato, la venta mensual base
se estima en $4.600.000 y la venta anual inicial en $55.200.000.

Teniendo en cuenta que el negocio combinara productos de alta rotacion con otros de mayor valor y
que parte de su diferenciacion esté en la oferta de productos frescos, se plantea una proyeccion
prudente con crecimiento moderado durante el primer afio.
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Tabla 5. Proyeccion estimada de ventas del afio 1

Periodo Venta mensual estimada

Meses 1a3 | $4.600.000
Meses4a6 | $4.800.000

Meses 7a 9 $5.000.000

Meses 10 a 12 | $5.300.000

Venta anual proyectada: $59.100.000

Esta proyeccion supone un crecimiento gradual por reconocimiento del negocio, mejora del surtido y
mayor fidelizacion de clientes. No parte de un escenario exagerado, sino de una evolucién razonable
para una tienda pequefia, bien ubicada y con productos frescos diferenciales.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con el parque solar, internet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Sin embargo, en la practica, el
costo mas importante sera el mantenimiento del inventario de alimentos y bebidas, asi como la

conservacion adecuada de los productos frescos.

Tabla 6. Estimacion mensual de costos operativos

Concepto Valor estimado mensual
Reposicién de mercado y bebidas $1.500.000

Reposicion de cames, queso, huevos y frescos | $900.000

Internet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento $250.000

Mantenimiento, hielo y conservacion $150.000

Empaques y gastos menores $120.000

Apoyo del ayudante $850.000

Total estimado $3.950.000

En esta proyeccion se asume que parte de la oferta fresca puede apoyarse en produccion propia o en
abastecimiento cercano, lo que puede ayudar a reducir algunos costos de compra. Aun asi, la
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rentabilidad dependera mucho del buen manejo de inventario, del control de pérdidas y de la rotacion
adecuada de productos perecederos.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira inicialmente dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es adecuada
para la etapa de arranque, ya que permite atender al publico, organizar el surtido, controlar los
productos frescos y mantener el establecimiento sin elevar demasiado los costos laborales.

El duefio asumira la administracién general, la relacion con proveedores, el manejo del dinero yla
supervision del negocio. El ayudante apoyard en atencion, organizacion, limpieza, reposicion de
productos y apoyo logistico en las tareas diarias.

En un negocio con alimentos frescos, la disciplina en la organizacion y la higiene es tan importante
como la venta misma. Por eso, aunque el personal sea reducido, debe haber claridad en funciones y
responsabilidad en el cuidado de la mercancia.

Tabla 7. Talento humano requerido

Cargo Funciones principales

Duefio del | Administracion, compras, manejo del dinero, relacién con proveedores y
negocio supervision

Ayudante Atencion al plblico, organizacién, limpieza, reposicion y apoyo logistico

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda Hato Chévere necesita una infraestructura bésica, pero funcional. Los elementos principales
ya definidos son parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas
y surtido. A esto deben afiadirse utensilios para manejo y organizacién de alimentos, recipientes,
material de empaque y elementos de limpieza.

El parque solar y el internet satelital son especialmente importantes, porque ayudan a sostener la
cadena de frio, el servicio de conectividad y la operacion del negocio en un contexto donde la
estabilidad energética sigue siendo un asunto sensible para Puerto Carrefio. En 2024 el IPSE reportd
nuevas soluciones hibridas para familias del municipio, y en marzo de 2026 el Ministerio de Minas y
Energia informé acciones para garantizar el servicio eléctrico en Puerto Carrefio, lo que confirma la
pertinencia de que pequefios negocios busquen respaldo energético propio. (IPSE)

También sera fundamental contar con proveedores o mecanismos de reposicion frecuentes para evitar
faltantes en productos esenciales y pérdidas por vencimiento o mala conservacion.

M /Yo [ETN®G  Ffundacion

i e "v s bt e a4 s o [ servicios integrales y sociales
VICHADA = —_—



Tabla 8. Necesidades y requerimientos del proyecto

Requerimiento Finalidad

Parque solar Respaldo energético para operacion y cadena de frio
Internet satelital Servicio de conectividad y apoyo a la operacién
Congeladores Conservacion de cames, queso, bebidas y otros frescos
Computador o equipo basico Apoyo administrativo y control basico del negocio
Estanterias, mesas y sillas Organizacion del local y atencion

Surtido inicial Inicio de ventas con oferta suficiente

Elementos de limpieza y empaque | Higiene, manejo y presentacion de productos

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion base estima un presupuesto inicial de $10.000.000, cifra que resulta razonable para
un negocio pequefio de abastecimiento rural si se priorizan correctamente los recursos y si parte de
la oferta fresca se apoya en produccion propia o en capacidades ya existentes del hogar o predio.

Tabla 9. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $3.000.000
Internet satelital e instalacion $800.000
Congelador $1.600.000
Computador o equipo basico $1.000.000
Estanterias, mesas y sillas $900.000
Surtido inicial de mercado y bebidas $1.400.000
Surtido inicial de productos frescos $800.000
Empagques, elementos de manejo y contingencias | $500.000
Total estimado $10.000.000
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Esta distribucion muestra que el proyecto puede iniciar con una escala pequefia, pero funcional. La
clave sera no sobredimensionar la inversion al comienzo, sino concentrarse en lo esencial: cadena de
frio, surtido Util, buena atencion y control de inventario.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Hato Chévere puede organizarse en cuatro etapas. La primera serd la
adecuacion del espacio y la instalacion de equipos. La segunda seré la compra del surtido inicial yla
organizacion por categorias. La tercera sera el inicio de ventas con atencién directa y control diario
del movimiento de productos. La cuarta sera el ajuste progresivo del inventario segin lo que més
soliciten los clientes.

En la rutina diaria se recomienda abrir con revision de bebidas, productos frescos, congeladores y
orden general del local. Durante la jornada debe llevarse un control simple de lo vendido, lo faltante y
lo que requiere reposicion. Al finalizar el dia, conviene revisar el estado de los productos perecederos,
asegurar limpieza y dejar preparado el negocio para la siguiente jornada.

En el mediano plazo, el plan operativo debe buscar estabilidad: fortalecer la linea de productos mas
demandados, mejorar la exhibicion, consolidar clientes frecuentes y aprovechar la produccion propia
como una ventaja comercial. Un negocio pequefio puede crecer bien si aprende rapido qué productos
rotan mejor y cuales conviene mantener en menor cantidad.

Tabla 10. Etapas del plan operativo

Etapa Actividades principales

Adecuacion Organizacién del espacio e instalacion de equipos

Abastecimiento inicial | Compra y clasificacion del surtido

Inicio de operacion Apertura, atencion al cliente y control diario

Ajuste y mejora Reposicion estratégica y fortalecimiento de lineas mas vendidas

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio es positivo para la comunidad y para el entorno de Ia inspeccién de
Murillo. Tienda Hato Chévere acercara bienes y servicios que son de dificil acceso para la poblacion,
especialmente productos frescos, refrigerados y de consumo diario. Esto reduce desplazamientos,
ahorra tiempo y facilita la vida cotidiana de las familias y de quienes transitan por el sector.

En lo econdmico, el negocio generara ingresos para sus propietarios y un empleo de apoyo. En lo
social, se convertira en un punto Util para abastecimiento, conectividad y acceso a alimentos frescos.
Enlo teritorial, sealinea con la necesidad de fortalecer circuitos locales de abastecimiento y seguridad
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alimentaria, una linea que el departamento de Vichada ha venido reconociendo en su planeacion
agropecuaria. (Agencia de Desarrollo Rural)

Su alcance inicial seré local, principalmente sobre la inspeccién y su entorno cercano. No obstante, si
mantiene buen servicio, puede convertirse en una referencia para visitantes, transportadores y
poblacion flotante de la zona.

16. MAPA DE ACTORES

Tabla 11. Actores relacionados con el negocio

Actor Relacion con el | Interés principal
negocio
Comunidad de  la | Cliente principal Acceso cercano a productos frescos y de
inspeccion consumo diario
Transportadores Cliente frecuente de | Bebidas, conectividad y compras rapidas
paso
Instituciones Cliente eventual Compras puntuales y abastecimiento local
Turistas y visitantes Cliente ocasional Productos bésicos, bebidas y conectividad
Proveedores Aliados comerciales | Surtido constante y relacién de abastecimiento
Productores o cria propia | Soporte  de  oferta | Disponibilidad de huevos, cames y otros
fresca productos
Duefio del negocio Responsable principal | Rentabilidad y sostenibilidad
Ayudante Apoyo operativo Atencién, orden y funcionamiento diario

Este mapa muestra que el negocio no depende de un solo perfil de cliente. Su fortaleza esta en
combinar cercania, abastecimiento, frescura y utilidad practica para distintos actores del territorio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Hato Chévere es una propuesta de negocio viable, pertinente y coherente con las condiciones
de la inspeccion de Murillo, en Puerto Carrefio. Su principal fortaleza esta en integrar mercado,
bebidas, productos frescos y conectividad en un mismo punto, con el valor agregado de apoyarse en
cria independiente de animales para el comercio. Esta caracteristica le da diferenciacion frente a los
competidores cercanos y le permite responder mejor a las necesidades reales de la comunidad.

El proyecto también es razonable desde el punto de vista territorial, porque Vichada ha insistido en
fortalecer el abastecimiento y la seguridad alimentaria, y Puerto Carrefio contintia enfrentando retos
energéticos que justifican soluciones como parque solar e intemet satelital para pequefios negocios.
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Si el emprendimiento se maneja con orden, limpieza, formalizacién basica y control de inventario, 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 y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

Danny GUio

DannjrGuio Castafieda YishlenilJohan ran
Emprendedora Orientadora de e iento
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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 Danni Guio Castafieda

TIENDA Hato Chevere

FECHA

6/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenic de Asociacién No, 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprendimiente y aumento de capacidades logisticas de los
peguenos tendercs en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: _J/2-/ 2016

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 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 vy
empresariales:

_ MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
tem Concepto Unidad | Cantidad

1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
. e g - . ) niaa
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: Q%

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLQS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
- CONTRATISTA

- Huella

RECIBE:

b _' ) i \

Firma: L CinNNy 6030".
Nenibres: Dann gy~ Jeheda Guo
cc 2R BRG  FPoD

OBSERVACIONES:

P
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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.

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

BENEFICIARIO ander Achaguas

TIENDA Dende Alexander

FECHA 24/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

Convenio de Asociacian Mo, 005 de 2025 mn dd{:I On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y serviciog. fn?eqralesu sogiales,

En el desarrollo del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre |3 FUNDAC]ON
.DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y ASOSUPRO, v como parte del
proceso de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de requefios
teﬁder,os rurales, se firma la presente acta de compromiso de sostenibilidad.

Afe 7 Adﬂacgbw identificado(a)

con cédula de ciudadanfa No. _|£.2.9&.G 0O manifiesto mi compromiso de:

_ ® Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada pbr 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.
= 'Implementar estrategias de comercializacién vy fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio. .
" Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

p'ecla'ro, ademads, que he sido informado(a) sobre i3 importancia de la sostenibilidad dei

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Fifma: " U —F .
. Nombres: A’[ﬁoﬂahojef Ad’\ Cro d . _
. 18154 94p | o

OBSERVACIONES:

-



ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ey .
Convenio de Asociacién No, 005 de 2035 ﬁ_fh ddCi OI")
, “implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios intoreles i seclales

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 ¥ la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es Ia “impiementacién de iacciones que contribuyan al
erﬁprendimi_ento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona

rural del d}epﬂaﬁamgg}g ci%W):hada", se suscribe Ia;eprgesent%acta de‘correspolnsabili'dad"y "
compromiso de participatiéh: .

Yo, A-(eocounJM Dkeh&%f@v : identiﬁcaéo(a) con

- L)
cédula de ciudadania No. _}2 2<6.9/0 , manifiesto voluntariamente mi
interés Y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contempiados
en el proyecto. Me comprometo a: '

® 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 a la informiacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.
¢ Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

-CE‘n- constancia se. firma en M @@g‘@ los 23 dias del mes de

c{m’sem }a'vt,dé'I afio 2025. .

RECIBE:

‘Firma: A :

i
Nombres: A\f"}é@l Ym;&‘{ & Ci’l&‘%ﬁ@\
e 18.25¢. 910

OBSERVACIONES:




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

Fecha de visita;

‘ Convenio de Asociacion Np. 005 de 2025: “Implementacion de acclones que contribuyan al emprendimiento

v aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en-la zona rural del departamento de
. M .

DD,

Beneficiario Alegs ﬂd&’\" Qd’LCLO\(UC\ HM‘H neg 3 .
Cédula 18. 25¢- §lo Sexo: CIMujerEHombre
Departamento: | NS dqacj o Municipio: Pu%(‘h} Conreo

Vereda / Inspeccidn:

Ric  [Lonol \fO\ 2

Direccidn;

El beneficiario cuenta con local

=n 3‘\/6\_@ Che Teléfono de Contacto:

fisico adecuado

Se ohserva funcionamiento del negocio ) Q’Sl’ LINo
Hay presencia de productos o servicios en oferta /E’j SiLlNo
£l beneficiario reconoce fos compenentes de su plan de negocio : L1500 No
Se encuentra ubicado en zona rural confarme al proyecto £ 0 No

Revisién de condiciones actuales del negocio I?"Si/ O No
Propuesta de valor y tipo de clientes . ;E’Sl'/ [ No
Productos ofrecidos y rotacién ) ﬁsi/ L] No
Registro de ingresos, egresos e invehtario I?’Si J/ONo
Necesidades para el plan de negocio ¥/ O No
Condiciones de infraestructura vy equipos ] C¥Si /O No
Estrategias de comercializacion LA'Si /L1 No
Otros: ” Osi/OMo

Fortalezas actuales del negocio:

&l o n @r%'},pocumentos que posee:

Ubitation eshrdesdeos

O RUT

Retos que enfrénta:

quéqi‘;'i@-

*{[] Camara de Comercio

ALV 4 OV

: i [ Certificado de uso de suelas

El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido

i

¢Desea apoyo para formalizar su
tienda?

INo

Sil No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

JF(siCI No

Acciones acordaidas en la visita

$e encuentra al'dia con compromisos anteriores

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

yai
Firma: ' Firma;
/ﬁm - [} 5
Beneficiario:_/=+1f ﬁﬂﬂaﬁx /“@CMG’ WUC\ Profesional:_ 4 ~5#' &1 ¢ W ST €5
Cédula:____ ¥ 8 256. 90 Cédula: 14 “2{!‘%@ 98- -3

£ste formato hace-parte-del proceso de sstructuracién téenlea de jos planes de negocio y constituye evidenc!a #¢] acempaflamlienta brindade en el marea del Convenlo Na. 005 de 2025,
S A il S i S R S s S S LRSS S e L S S e e




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Ascciacidn No, 005 de 2025 | -

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y . %ﬂﬁthgs:iqiﬁs:ﬁ]a&.s{wfﬂfué;

aumento de capacidades logisticas de {os pequefios tenderas en la zona rurai v '
del departamento de Vichada.”

Yo, ﬁri@wné@!’ ﬁ"d’a@@‘rﬂ@"- , identificado(a) con
%édula de ciudadania No. J8256.9iC residente  del municipio  de
?’ec‘«f% (@JMD , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacidon Nao.

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

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyecto, en cumplimiento de!
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 Pc;eﬁ ol #‘ff; 3 alos PPy
dias del mes de dliciem bie del afio 2025, :

Huella

RECIBE:

Firma:

Nc_:mbres:

: LA ) .7:.:
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PLAN DE NEGOCIOS

DONDE ALEXANDER

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”.

Emprendedor: Alexander Achaguas
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Resguardo Kanalitojo, municipio de Puerto
Carreiio, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

El negocio Donde Alexander nace como respuesta a una necesidad real de la comunidad del
Resguardo Kanalitojo y de las personas que se movilizan por este sector del municipio de Puerto
Carrefio. En territorios apartados, el acceso a productos basicos de consumo, alimentos refrigerados,
conectividad y algunos bienes de uso frecuente suele ser limitado, intermitente o costoso. Esta
situacion obliga a muchas personas a desplazarse mayores distancias para conseguir lo que
necesitan, lo cual implica gasto de tiempo, dinero y esfuerzo.

En este caso, la necesidad es aln més evidente si se tiene en cuenta que los comercios cercanos se
encuentran aproximadamente a 12 kildmetros, lo que representa una barrera importante para familias,
trabajadores, transportadores y demés habitantes del sector. No todas las personas cuentan con
medios de transporte permanentes ni con facilidad para movilizarse cuando requieren productos de
mercado, bebidas, came de cerdo o acceso a intemet. Por ello, la existencia de un establecimiento
local puede mejorar notablemente la vida cotidiana de la comunidad.

Ademas, el negocio pretende responder a la necesidad de contar con productos refrigerados y con
oferta alimentaria cercana, especialmente en un entorno donde no siempre se dispone de cadenas de
abastecimiento permanentes. La conectividad también se convierte en una necesidad creciente, ya
que hoy muchas personas requieren acceso a intemet para comunicarse, consultar informacién o
realizar gestiones basicas.

En consecuencia, Donde Alexander no solo busca vender productos, sinobrindar una solucién practica
para mejorar el acceso a bienes y servicios que son de dificil disponibilidad en la zona. Su aporte est&
en acercar el comercio al territorio, facilitar la compra local y aprovechar recursos propios, como la cria
independiente de animales para el comercio.

Tabla 1. Barreras identificadas y necesidad del negocio

Aspecto Situacion actual Efecto en la | Respuesta del

identificado comunidad negocio

Distancia a otros | Los comercios més cercanos | Mayor gasto de tiempo, | Acercar productos y

comercios estan aproximadamente a 12 | dinero y esfuerzo servicios al temitorio
km

Acceso a|la oferta es limitada o | Dificulta las compras | Ofrecer mercado y

productos intermitente cotidianas del hogar bebidas de forma

béasicos cercana

Acceso a| No siempre hay | Menor facilidad para | Mantener productos

productos disponibilidad permanente adquirir  alimentos y | refrigerados y cerdo

refrigerados bebidas frias crudo

Conectividad El acceso a internet es | Limita la comunicacion | Brindar servicio de
reducido y algunas gestiones | conectividad

basicas
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2. TIPOS DE CLIENTES

El negocio esta dirigido a varios grupos de clientes, lo cual representa una ventaja importante para su
sostenibilidad. En primer lugar, se encuentra la comunidad del resguardo y del sector, que constituye
el grupo mas estable de consumidores. Estas personas demandan productos de mercado, bebidas,
alimentos y conectividad para atender necesidades cotidianas del hogar y de la vida diaria.

En segundo lugar, estén los transportadores, quienes pueden requerir bebidas frias, articulos de
consumo rapido, productos basicos y, en algunos casos, conectividad. Este tipo de cliente valora
mucho la rapidez de la atencion, la cercania del punto de venta y la posibilidad de resolver varias
necesidades en un mismo lugar.

Otro grupo relevante es el de las instituciones, que eventualmente pueden realizar compras puntuales
de mercado, bebidas o apoyo logistico para actividades especificas. Aunque no sean clientes diarios,
si pueden representar oportunidades interesantes de venta cuando el negocio gane reconocimiento y
confianza.

También hacen parte del mercado objetivo los turistas y transelntes, quienes requieren
abastecimiento rapido durante su paso por el sector. Para estas personas, un punto de venta bien
ubicado, con bebidas frias, algunos alimentos y acceso a conectividad, puede convertirse en un lugar
atil y atractivo.

En general, el negocio atendera clientes de compra frecuente, ocasional y de paso. Esa mezcla
favorece el movimiento comercial, reduce la dependencia de un solo segmento y permite que el
establecimiento tenga una base mas amplia de ingresos.

3. COMPETENCIA

Segin la informacion entregada, la competencia principal esta representada por otros comercios
cercanos ubicados aproximadamente a 12 kilémetros y por el establecimiento de Miller Achagua, que
ofrece mercado, paqueteria y bebidas. Esto indica que ya existe actividad comercial en el entomo,
pero tambien demuestra que el acceso inmediato a estos productos no esta completamente resuelto
dentro del sector donde se ubicara el negocio.

La distancia de los otros comercios es un factor que juega a favor de Donde Alexander, porque reduce
la inmediatez de la competencia y le permite posicionarse como una altemativa cercana para la
comunidad. En territorios apartados, la proximidad es una ventaja comercial muy fuerte, ya que
muchas veces el cliente prefiere comprar en un lugar cercano, aunque sea para una compra pequefia,
antes que desplazarse varios kildmetros.

Ademds, el negocio no solo ofrecerd mercado y bebidas, sino también conectividad y cerdo crudo,
junto con la ventaja adicional de la cria independiente de animales para el comercio. Estole da una
caracteristica diferenciadora frente a otros negocios que dependen en mayor medida de proveedores
externos o que no cuentan con esta linea de producto.
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Por esta razén, la competencia no debe verse como un obstéculo, sino como una referencia para
identificar qué productos ya tienen demanda y en qué aspectos es posible destacar. La clave estara
en brindar buena atencion, mantener surtido, conservar adecuadamente los productos refrigerados y
aprovechar la ubicacion estratégica del negocio.

Tabla 2. Comparacion basica de la competencia

Negocio o | Oferta principal Fortalezas Oportunidad para
referencia Donde Alexander
Miller Achagua | Mercado, paqueteria y | Reconocimiento local Diferenciarse con
bebidas conectividad y cerdo
crudo
Otros Oferta  general de | Experiencia previa Aprovechar la cercania
comercios a 12 | productos basicos inmediata y el acceso
km local
Donde Mercado, bebidas, | Ubicacion estratégica, | Posicionarse como punto
Alexander conectividad y cerdo | producto propio y variedad | practico y cercano
crudo

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en establecer un punto de venta llamado Donde Alexander en el
Resguardo Kanalitojo, orientado a la comercializacién de productos de consumo como mercado,
bebidas alcohdlicas y no alcohélicas, conectividad y cerdo crudo. La propuesta busca atender una
necesidad de abastecimiento local, especialmente en una zona donde la oferta comercial cercana es
escasa 0 Se encuentra a una distancia considerable.

Lo atractivo de esta idea es que combina varias lineas de producto en un mismo lugar. Por un lado,
ofrece bienes de uso diario como articulos de mercado y bebidas; por otro, incorpora una linea
alimentaria importante como el cerdo crudo, que puede tener buena aceptacion si se maneja con
calidad y buena conservacion. A estose suma el serviciode conectividad, que se convierte en un valor
agregado para la comunidad y para quienes estan de paso.

La idea también se fortalece por la posibilidad de integrar la cria independiente de animales con Ia
comercializacion. Esto puede representar una ventaja en abastecimiento, control de calidad y
diferenciacién, ademés de aportar identidad propia al negocio. En lugar de ser solamente una tienda,
Donde Alexander puede proyectarse como un establecimiento dtil, practico y cercano a las
necesidades del territorio.

En términos generales, se trata de un emprendimiento pequefio, pero con potencial, pensado para
operar de forma sencilla en su etapa inicial y con posibilidad de crecer gradualmente a medida que
aumente la demanda y se fortalezca su capacidad instalada.
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5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El portafolio de Donde Alexander estard compuesto por productos y servicios ajustados a las
necesidades del sector. En primer lugar, se ofreceran bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, las cuales
suelen tener buena rotacion, especialmente en zonas de clima célido y de transito frecuente. Las
bebidas frias son un producto de alta demanda y pueden generar ventas constantes.

En segundo lugar, se comercializaran productos de mercado, entendidos como bienes bésicos para
el hogar y para el consumo diario. Esta linea es importante porque responde a necesidades
permanentes de la comunidad y permite que el negocio tenga un movimiento continuo.

Otro producto clave sera el cerdo crudo, cuya comercializacion puede convertirse en una fortaleza del
negocio, especialmente si se relaciona con la cria independiente de animales. Esta linea permite
ofrecer proteina de consumo frecuente y puede representar una ventaja frente a otros
establecimientos que no cuenten con esta opcion de forma cercana.

Adicionalmente, el negocio prestara servicio de conectividad a intemet, lo que amplia su utilidad para
la comunidad. Este servicio puede ser aprovechado por estudiantes, familias, transportadores,
instituciones o turistas que necesiten conectarse, comunicarse o consultar informacion.

Tabla 3. Portafolio inicial del negocio

Producto o servicio | Descripcion Demanda esperada

Bebidas alcohdlicas Producto de consumo ocasional y comercial | Media

Bebidas no alcohélicas | Gaseosas, agua, jugos Yy refrescos Alta

Productos de mercado | Bienes basicos para el hogar Alta

Conectividad Servicio de internet para usuarios Media, con potencial
Cerdo crudo Producto alimenticio de consumo frecuente | Media alta

La fortaleza del portafolio esté en reunir bienes de necesidad diaria, productos de refrigeracion y un
servicio que mejora el valor del negocio dentro del teritorio.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio serd sencillo, pero requiere orden. El primer proceso sera el
abastecimiento, mediante el cual se adquirirdn productos de mercado, bebidas y demas articulos
necesarios para mantener el surtido. Este proceso debe hacerse de forma periddica, procurando
comprar lo necesario seglin el movimiento real del negocio.

El segundo proceso sera el almacenamiento y conservacion. Las bebidas y otros productos que
requieran frio deberén conservarse en congeladores en buen estado. Los articulos de mercado se
organizaran en estanterias, procurando mantener limpieza, visibilidad y orden. En el caso del cerdo
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crudo, sera fundamental asegurar una adecuada conservacion para proteger la calidad del producto y
evitar pérdidas.

El tercer proceso corresponde a la atencion directa al cliente, que sera la forma basica de operacion
del negocio. Alli se venderan los productos, se orientara al cliente y se hara el cobro. En este tipo de
negocio, la atencién amable, rapida y respetuosa es clave para ganar clientela y mantenerla.

También sera necesario llevar un control de inventario y caja, aunque sea bésico. Esto ayudara a
identificar productos de mayor salida, necesidades de reposicién y comportamiento de las ventas. El
computador servira de apoyo para organizar informacion sencilla y mejorar el control del negocio.

Finalmente, el funcionamiento de los servicios de conectividad dependera del intemet satelital y del
parque solar, por lo que habra que revisar periddicamente estos equipos para asegurar que el servicio
se mantenga activo.

De manera resumida, el proceso técnico contempla las siguientes etapas: compra o recepcion de
mercancia, organizacién y almacenamiento, conservacion de productos refrigerados, atencion al
cliente en sitio, registro de ventas y control de caja, revision de inventario, y reposicién o mantenimiento
basico.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Donde Alexander opere de forma adecuada y con mayor seguridad, es importante avanzar
en un proceso de formalizacion empresarial. Esto implica revisar aspectos como la inscripcion del
negocio, la definicion de la actividad econémica, el manejo tributario, la actualizacién del Registro
Unico Tributario (RUT) y el cumplimiento de obligaciones bésicas relacionadas con la
comercializacion.

Se deja expresamente indicado que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin
de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro dnico tributario y facturacion
electronica, como parte del acompafiamiento para fortalecer el emprendimiento.

Ademas, por fratarse de un negocio que comercializard productos alimenticios y bebidas, sera
necesario mantener condiciones adecuadas de higiene, almacenamiento y conservacion. En el caso
del cerdo crudo, debera prestarse especial atencion a la manipulacion y refrigeracion del producto.
También conviene revisar las orientaciones locales que puedan existir sobre funcionamiento del
establecimiento y comercializacién de bebidas alcohdlicas.

La formalizacion del negocio no solo es importante por razones de cumplimiento, sino porque transmite
mayor confianza, facilita relaciones con proveedores y puede abrir puertas a apoyos institucionales o
a procesos de fortalecimiento empresarial.

Tabla 4. Aspectos legales orientadores

Tema Gestion sugerida
Formalizacion | Registro o matricula del negocio
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Tributario Inscripcion o actualizacion del RUT

Facturacion Revision de facturacion electronica segln comresponda
Higiene Buen manejo de alimentos y bebidas

Funcionamiento | Revision de condiciones locales para operar
Organizacién Registros bésicos de compras y ventas

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Donde Alexander sera la venta directa en sitio, lo cual es
coherente con el tipo de negocio y con la necesidad de atender a la comunidad de forma cercana.
Este canal sera el mas importante, ya que el negocio pretende resolver compras inmediatas y
necesidades cotidianas de las personas del sector.

También sera muy importante el voz a voz, especialmente en una comunidad donde la confianza y la
recomendacion personal tienen gran valor. Si el negocio ofrece buena atencion, productos de calidad
y disponibilidad constante, los mismos clientes se encargaran de promoverlo entre vecinos, conocidos
y personas en transito.

Como canal complementario, puede utilizarse la comunicacion por celular o mensajeria,
especialmente para informar disponibilidad de ciertos productos, horarios o ventas puntuales de came
de cerdo. Este tipo de contacto resulta (til para clientes frecuentes o instituciones que quieran
confirmar antes de acercarse.

A mediano plazo, si el negocio crece, puede evaluar ventas por encargo o reservas de ciertos
productos, pero en la etapa inicial lo recomendable es concentrarse en consolidar el punto de venta
fisico y fortalecer el servicio local.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion entregada, se estima una venta semanal de $2.100.000, lo cual equivale
aproximadamente a $8.400.000 mensuales, tomando como referencia cuatro semanas de operacion.
Esta proyeccion resulta razonable si el negocio logra combinar ventas de mercado, bebidas, came de
cerdo y servicio de conectividad.

Sin embargo, es importante advertir que existe una diferencia entre la magnitud del negocio
proyectado y el presupuesto inicial disponible de $5.000.000. Por ello, una interpretacion realista es
que el emprendimiento podria iniciar de manera gradual, posiblemente con una oferta mas basica y
crecimiento progresivo, o apoyandose en recursos fisicos yadisponibles por parte del propietario. Esta
observacion no debilita el proyecto; por el contrario, permite presentarlo de forma seria y coherente.

Tabla 5. Proyeccion estimada de ventas

Periodo Venta semanal estimada | Venta mensual estimada | Observacion
Meses 123 | $2.100.000 $8.400.000 Inicio del negocio
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Meses4a6 | $2.250.000 $9.000.000 Mayor reconocimiento
Meses 7a9 | $2.400.000 $9.600.000 Fidelizacion
Meses 10 a 12 | $2.550.000 $10.200.000 Mejor estabilidad

Con esta proyeccion, el negocio podria cerrar el primer afio con ventas aproximadas de $111.600.000,
siempre que mantenga operacion continua, surtido y buena atencion. Este valor es estimado y debe
entenderse como una meta orientadora.

El valor de $300.000 indicado como precio promedio puede interpretarse como una compra
representativa de algunos clientes, ya que el negocio tendré productos de distintos precios y la venta
total dependeré de miiltiples transacciones pequefias, medianas y ocasionalmente mas altas.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio corresponden a los elementos mencionados en la informacion base:
parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido. A esto
se suman costos de adecuacion, transporte y conservacion del producto.

No obstante, dado que el presupuesto inicial disponible es de $5.000.000, resulta razonable plantear
que el negocio inicie en una fase basica, utilizando algunos recursos propios o ya existentes, y

priorizando los elementos esenciales para la puesta en marcha. Asi, el proyecto puede comenzar con
una inversion reducida y ampliarse posteriormente.

Tabla 6. Estimacién bésica de inversién inicial por fases

Concepto : Valor esfimado fase inicial
Adecuacion basica del espacio $700.000

Estanterias sencillas $500.000

Mesas v sillas $300.000

Congelador basico o usado $1.300.000

Surtido inicial de mercado y bebidas $1.500.000

Implementos de conservacion y recipientes | $300.000

Capital de trabajo inicial $400.000

Total estimado fase inicial $5.000.000

Enesta logica, el parque solar, el intemet satelital y el computador podrian adquirirse en una segunda
etapa o incorporarse si el propietario ya dispone de ellos. Esta forma de presentar el plan lo hace méas
creible y mejor ajustado a la realidad presupuestal.

En cuanto a los gastos mensuales, se deberdn contemplar reposicién de surtido, transporte,
mantenimiento, conectividad cuando se active el servicio completo y apoyo econdémico para el
ayudante.
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11. TALENTO HUMANO

El negocio funcionaré inicialmente con una estructura sencilla compuesta por el duefio y un ayudante.
Esta decision es adecuada para una etapa de inicio, ya que permite mantener control sobre los costes
y asegurar supervision directa de la operacion. El propietario sera responsable de la administracion
general, la compra de productos, el manejo del dinero, la relacion con proveedores y la toma de
decisiones.

El ayudante apoyara en tareas como atencién al cliente, organizacién del local, limpieza, manejo
basico del surtido y acompafiamiento en las actividades diarias. En un negocio de este tipo, no se
requiere una planta grande de personal, pero si personas responsables, honestas y con buena
disposicién de servicio.

A futuro, si el negocio crece y aumenta el volumen de ventas, podria evaluarse la necesidad de una
persona adicional, especialmente para fortalecer la atencion o el manejo de los productos alimenticios.
Sin embargo, para la etapa inicial, la estructura propuesta es suficiente.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Donde Alexander pueda operar de manera adecuada, requiere una combinacién de
elementos fisicos, organizativos y comerciales. En o fisico, se necesita un espacio limpio, visible y
seguro, con capacidad para almacenar mercado, conservar bebidas y mantener productos
refrigerados. También se necesita mobiliario basico para atencién al cliente. i

Enlo técnico, son importantes el congelador, los implementos de conservacion y, progresivamente, el
parque solar y el interet satelital. Estos Gltimos pueden fortalecer mucho el negocio, pero segun el
presupuesto disponible conviene incorporarlos por etapas o mediante apoyo adicional.

Enlo comercial, el negocio necesita surtido constante, proveedores confiables y una planeacién basica
de compras. En lo administrativo, es necesario llevar controles sencillos de caja, inventario y ventas.
Sin estos controles, el negocio puede perder recursos o no saber con claridad qué productos generan
mejores resultados.

Tabla 7. Necesidades principales del proyecto

Tipo de necesidad | Requerimiento
Infraestructura Espacio comercial basico, limpio, visible y seguro
Equipos Congelador, mobiliario basico y elementos de conservacion
Inventario Surtido inicial de productos de mercado, bebidas y cerdo crudo
Organizacion Control de caja, inventario y ventas
Servicios Energia y conectividad como fase de fortalecimiento
Comercial Proveedores confiables y buena atencién a la comunidad
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13. VALOR DEL PROYECTO

El valor inicial del proyecto, segin la informacion suministrada, es de $5.000.000, cifra que debe
entenderse como el capital disponible para comenzar y no necesariamente como el valor total ideal
del negocio en su versién completa.

Desde una vision practica, este valor permite iniciar con una operacion bésica, priorizando surtido y
equipos esenciales. No obstante, si el negocio busca consolidarse con todos los elementos
mencionados, como parque solar, intemet satelital y computador, serd conveniente proyectar una
segunda fase de inversion. Esto muestra que el emprendimiento es posible, pero que su crecimiento
puede darse de manera escalonada.

Mas alla del monto econdmico, el proyecto tiene valor porque responde a una necesidad real del
territorio, fortalece el accesolocal a productos de consumo y aprovecha recursos propios, como la cria
de animales. También tiene valor social, porque mejora la disponibilidad de bienes y servicios para
una comunidad que enfrenta limitaciones de acceso.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Donde Alexander se basa en una atencion directa y organizada. Cada jorada
debe iniciar con la revision del local, la limpieza del espacio, la organizacién del surtido y la verificacién
del estado de los productos refrigerados. Una vez dispuesto el punto de venta, se atenders al piblico
durante el horario establecido.

Durante el dia, se deberan mantener visibles y ordenados los productos de mercado y las bebidas,
asi como controlar adecuadamente la conservacion del cerdo crudo. La atencién debe ser agil y
cordial, especialmente porque una parte de la clientela puede estar de paso y requerir una compra
rapida.

Al finalizar la jomada, es importante realizar conteo de caja, revision del inventario, verificacion de
productos faltantes y limpieza general del espacio. Periddicamente, se deben revisar las ventas para
identificar qué productos se mueven mas y planear la reposicién de mercancia.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable

Revision y apertura del local | Diaria Duefio

Organizacion del surtido Diaria Ayudante

Atencion al cliente Diaria Duefio y ayudante

Control de caja Diaria Duefio

Limpieza del establecimiento | Diaria Ayudante

Revision de inventario Diaria y semanal Duefio

Compra y reposicion Semanal o segln necesidad | Duefio
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15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Donde Alexander en la comunidad es positivoy significativo. En primer lugar,
permitira que los habitantes del Resguardo Kanalitojo tengan un mayor acceso a productos de
consumo basico, bebidas y alimentos refrigerados sin necesidad de desplazarse largas distancias.
Esto reduce tiempos, costos y dificultades de abastecimiento.

En segundo lugar, el negocio aportara al fortalecimiento de la economia local, ya que generara
ingresos para el propietario, una oportunidad de apoyo laboral para otra persona y un mayor
movimiento comercial dentro del territorio. También puede impulsar el aprovechamiento productivo de
la cria de animales, integrando produccion y comercio.

En tercer lugar, el alcance del proyecto no se limita a la comunidad residente. También beneficiara a
transportadores, turistas, instituciones y demas personas que transiten por el sector. Esto le da al
negocio una proyeccion de servicio mas amplia y lo convierte en un punto (til dentro del territorio.

En términos sociales, el proyecto puede mejorar la calidad de vida cotidiana al acercar bienes y
servicios que no siempre estéan disponibles de manera inmediata en la zona.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores de Donde Alexander estaconformado por las personas y grupos que se relacionan
directa o indirectamente con el negocio. En el centro estd el propietario, quien lidera el
emprendimiento, acompafiado por un ayudante que apoya la operacién diaria.

Entre los actores externos principales se encuentra la comunidad del resguardo, los transportadores,
las instituciones, los turistas y los transetintes, quienes representan la clientela potencial del negocio.
También estan los proveedores, que seran fundamentales para mantener surtido el establecimiento,
y las entidades o programas de apoyo que puedan orientar la formalizacién y el fortalecimiento del
negocio.

Tabla 9. Mapa de actores del negocio

Actor Relacion con el negocio Interés principal

Propietario Direccion y administracion Ingresos y sostenibilidad
Ayudante Apoyo operativo Empleo y estabilidad

Comunidad Cliente frecuente Acceso cercano a productos
Transportadores Cliente de paso Compra répida y abastecimiento
Instituciones Cliente ocasional Compras puntuales

Turistas y transetntes | Cliente ocasional Bebidas, mercado y conectividad
Proveedores Abastecimiento Relacion comercial estable
Entidades de apoyo | Orientacién y fortalecimiento | Formalizacién y crecimiento
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CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Donde Alexander es una propuesta de negocio pertinente y con buenas posibilidades de desarrollo en
el Resguardo Kanalitojo, municipio de Puerto Carrefio. Su principal fortaleza radica en que responde
a una necesidad concreta del territorio: ofrecer mercado, bebidas, conectividad y cerdo crudo en un
lugar mas cercano para la comunidad y para quienes se movilizan por el sector.

El proyecto presenta una idea comercial clara, una demanda identificable y una ventaja importante en
ubicacion y cercania. Ademas, el aprovechamiento de la cria independiente de animales le da un valor
adicional y una identidad propia. Aunque el presupuesto inicial disponible es limitado frente a todos
los elementos deseados, esto puede resolverse planteando una implementacién por etapas, iniciando
con una operacion basica y fortaleciendo el negocio progresivamente.

En conclusion, Donde Alexander puede convertirse en un establecimiento Gtil, rentable y socialmente
valioso para la comunidad, siempre que mantenga orden en su funcionamiento, buena atencion al
cliente, control del surtido y una estrategia de crecimiento realista.

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.

Aénde Achag las Yishle

ni Beltran
Emprendedora Orientac]ora d iento
M /Cser EEITN @ fundacion
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROVEETO 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 Alexander Achaguas

TIENDA Donde Alexander

FECHA
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Fecha: =i =0 ‘?,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 Fundacion 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 —
ASOSU PRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas v
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Hem Concepto Unidad | Cantidad
n Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad 1
nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fl'sico

ENTREGA: ( WD

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

. Huella

RECIBE;

Firma: St/ .
Nombres: _/}foxot no/ér A‘chuyws.
cc i8256.910

| OBSERVACIONES:
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Xiomara Yamileth Diaz
Flande
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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 Xiomara Yamileth Diaz Flande
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

fundacion

servicios integnales 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, %\rcma.yg. D Yo ﬁb’d\(&(}’ es identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _L-123-38Y4. G%] 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 formacidn.

= 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, ademds, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: M .. D%" g ‘
Nombres: Xiomoror 1 Pevs ’FW-Q&
cc: | .29 3829 4y

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 r'Uﬂ ddCI on
» "Implementacién de accianes que contribuyen al emprendimiento y sonficias ingreles \ soclalas

.- - | Bumento de capacidades logisticas de los pequefios tenders €n fa 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 Asociacidn de Municipios
'ASOSUPRO, Cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
e-rhprendimiento Y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en ia zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe ia presente acta de corresponsabilidad 'y
compromiso de participacidn.

Yo, )&Oma‘r& Diav %&g{mj&j identificado(a) con
cédula de ciudadanfa No. [-12%-329.9%/  anifiesto 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.

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

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

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

En constancia se firma. en %ez)m C@\M‘?a los Z dias del mes de
enere del afio 2026. )

RECIBE:

Firma: MM E: WF
Nombres: M DO O D las —:F—\B‘\MCJ es
e, LLF 384 gy

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

Convenio de Asociacién No, 005 de 2025 “Implementacian de acciones que contribuyan ‘al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequeiios tenderos en la zona rural del departamenta de

Vichada.”

Fecha de visita;

MES

J 202 & -

Beneficiario N somburon ﬁ):{a}}: ‘F\an@iéﬁ .
Cédula | Fop23.384. G4 _ Sexo, ZMujer CHombre
Departamento: I ' Uithadeoo ' Municipio: F.es40 ( arren®
Vereda / Inspeccion: B en @} Nt i'y;q T N
Direccion: P en d\tiovy’/ 370933 93S S -

Teléfono de Contacto:

El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido

El beneficiario cuenta con local fisica adecuado JZfo O No
Se observa funcionamiento del hegocio ‘ Z'si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta [Z£sidNo
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio #si0No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Eﬁs:’ [ONo
Revisidn de condipionés actuales del negocio st /O No
Propuesta de valor y tipo de clientes [Asi/ONo
Productos ofrecidos y rotacion EAsi/CONo
Registra de ingresos, egresos e inventario ; st S No e
Necesidades para el plan de negocio | Fsi/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos E‘fsi/ I No
Estrategias de comarcializacion P11/ 1 No
Otros: asi/f EfNo

Fortalezas actuzles del negocio: U\D e RS ol s} Documentos gue posee: éDesea apoyo para formalizar su
e - 01 RUT tienda?
VADI Gt B i"‘C) _
Retos dque ejj:::a- T rn e G ot M"}'D 0 Camara de Comercio _ oS
4 - L ne;': 3 1 Certificadoe de uso de suelos O No

Ef beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Eﬂ’lsﬂ"_'lNo

Se encuentra al'dia con compromisos anteriores

Acciones acotdatias en la visita Lo

LINGRN Ciarngen

FI'si [ No

4

an

Compromisos del beneficiario:

teblict larfo

Observaciones:

DoFA- !

Firma: N D % Firma:
:Benef‘marm Xﬁ O LY Oy Do Profesional: ffﬁ B'\ E!E‘;h I !%@ fafﬂ p-
Cédula:__ j-123 . 384 . 9Y} Cedula:___j 1L 1. PG CAO

Tiste formata hace-parte del prosese de estructuracion kem_lm e los planes de negosio ¥ constituye evidencla del acompafiamlenta brindado en ef tharca del Convenio No, 005 de 2025,
e—————— C e S R L S




DECLARACION JURAMENTADA
01 Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

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

Yo, yioma T Diafc ;101’\“0; es , identificado(a) con

édula de ciudadania No. _LW/}- 364 QY residente del municipio de
\ wexteo (oreno , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion 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 declaracion en alos
dias del mes de del afio 2025.

Huella
RECIBE:

i N D

Nombres: MFOYTLOVYC’\ Diax FEO\/NJE S
cc: . 123 384.9Y4]|

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

Tienda El Tabaco

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: Xiomara Yamileth Diaz Flandes
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Asentamiento humano La Bendicion,
municipio de Puerto Carreiio, departamento de Vichada,
Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

El negocio Tienda El Tabaco surge como respuesta a una necesidad concreta del asentamiento
humano La Bendicion, en el municipio de Puerto Carrefio, donde la comunidad requiere acceso més
cercano a productos de primera necesidad, bebidas frias, conectividad y otros articulos de uso
frecuente. En sectores donde la oferta comercial es limitada o se encuentra a varios kilometros de
distancia, la posibilidad de contar con un punto de abastecimiento cercano representa una mejora
importante en la vida cotidiana de las familias y de las personas que habitan o transitan por el lugar.

La necesidad principal consiste en acercar ala comunidad productos basicos como mercado, articules
de aseo, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, ademés de brindar acceso a conectividad. A esto se
suma la oferta de productos esotéricos, planteados en el negocio como una linea complementaria
vinculada a précticas culturales y de preferencia de ciertos clientes. De estamanera, el establecimiento
no solo busca vender, sino convertirse en un punto Util para resolver necesidades diarias y especificas
dentro del asentamiento.

También debe considerarse que, cuando los comercios cercanos se encuentran aproximadamente a
12 kilometros, como se indicé en la informacion base, esto implica mayores tiempos de
desplazamiento, gastos de transporte y dificultad para acceder a productos que pueden requerirse de
forma inmediata. Por ello, el problema que atiende el negocio esté relacionado con la falta de cercania,
disponibilidad y variedad de bienes y servicios.

En consecuencia, Tienda El Tabaco se plantea como una respuesta practica a una necesidad real del
territorio: ofrecer bienes y servicios de dificil acceso para la comunidad, fortaleciendo la economia
local y facilitando el abastecimiento basico del asentamiento.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio estaran conformados, en primer lugar, por la comunidad del
asentamiento La Bendicion, que representa la base natural del proyecto. Este grupo incluye familias,
adultos, jovenes y personas que requieren comprar mercado, bebidas, articulos de aseo, conectividad
y algunos productos complementarios sin tener que desplazarse grandes distancias . Es el segmento
mas importante porque puede generar compras frecuentes y sostenidas.

En segundo lugar, aparecen las instituciones, que fueron identificadas dentro de la informacién base
como clientes principales. Estas pueden requerir de manera ocasional algunos productos,
conectividad o abastecimiento puntual, y aunque no representen una compra diaria, si pueden aportar
valor al negocio y fortalecer su reconocimiento dentro del entorno.

Como clientes complementarios, también pueden considerarse los transetintes, turistas y
transportadores, mencionados dentro de los actores relacionados con el negocio. Aunque no sean el
plblico mas constante, si pueden hacer uso del establecimiento cuando estén en el sector y requieran
bebidas, mercado basico o conectividad. Su participacion amplia el alcance del negocio v favorece Ia
rotacion de algunos productos de consumo rapido.
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Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad del | Habitantes permanentes del sector | Mercado, bebidas, aseo,

asentamiento conectividad

Instituciones Entidades presentes o | Compras puntuales,  apoyo
relacionadas con la zona logistico, conectividad

Transelntes y visitantes | Personas de paso por el sector Bebidas, compras rapidas, internet

Transportadores Personas que se movilizan por la | Refrescos, productos  bésicos,
zona conectividad

Esta diversidad de clientes permite que el negocio no dependa exclusivamente de una sola fuente de
ingresos y tenga mejores posibilidades de sostenimiento.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda El Tabaco comesponde, en términos generales, a otros
comercios cercanos ubicados aproximadamente a 12 kilémetros, lo cual ya de por si representa una
ventaja para el negocio en materia de proximidad. Entre los competidores sefialados se encuentran
Elvis Flérez, quien comercializa mercado, paqueteria y bebidas, y Juan Olarte, dedicado a la venta de
gaseosas y cerveza.

Estosignifica que ya existe cierta actividad comercial en el entomo, pero también deja ver que la oferta
se encuentra dispersa y no necesariamente retine en un solo lugar todos los bienes y servicios que
Tienda El Tabaco busca ofrecer. Esa diferencia es importante, porque el nuevo negocio propone una
combinacién de mercado, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, conectividad y productos esotéricos,
lo que amplia su propuesta frente a los competidores.

La competencia debe entenderse como una sefial positiva de que en el sector hay demanda y
movimiento econdmico. Sin embargo, para lograr posicionarse, el negocio deberé apoyarse en sus
factores diferenciales: ubicacion estratégica, calidad del servicio, conectividad y variedad de
productos. En comunidades pequefias o asentamientos, la cercania, el buen trato y la disponibilidad
permanente suelen pesar tanto como el precio.

Por ello, la estrategia frente a la competencia no debe centrarse solo en vender méas barato, sino en
brindar mejor atencion, mantener surtido Gtil, conservar bien las bebidas frias y ofrecer una experiencia
de compra organizada y confiable.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacién y funcionamiento de Tienda El Tabaco, un establecimiento
comercial ubicado en el asentamiento humano La Bendicion, en Puerto Camefio, orientado a la venta
de productos de consumo como mercado, bebidas frias, conectividad y productos esotéricos. La
iniciativa nace con la intencién de acercar ala comunidad bienes y servicios que actualmente resultan
de dificil acceso, ofreciendo una solucién practica, cercana y Util para las necesidades cotidianas del
sector.
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El negocio se plantea como una tienda de atencion directa en sitio, con un enfoque sencillo, pero con
valor para la comunidad. Sufortaleza esta en la cercania con los clientes y en la posibilidad de reunir
distintas lineas de producto en un solo espacio. Esto mejora la comodidad de compra y reduce la
necesidad de desplazamiento hacia comercios lejanos.

Ademas, la inclusion de productos esotéricos le da al negocio una caracteristica particular, que puede
responder a preferencias culturales o personales de parte de algunos clientes. Esta linea, manejada
de forma respetuosa y organizada, puede complementar la oferta general y aportar diferenciacion.

En términos generales, la idea de negocio es viable porque responde a una necesidad evidente del
territorio, se apoya en un punto de venta cercano a la comunidad y combina productos de consumo
diario con servicios adicionales de utilidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda El Tabaco ofrecera una linea de productos y servicios orientada a resolver necesidades basicas
del asentamiento. En primer lugar, comercializard mercado, entendido como productos esenciales
para el hogar, entre ellos abarrotes, articulos de uso diario y bienes de primera necesidad. Esta linea
sera una de las mas importantes, pues responde directamente al objetivo de abastecer a la comunidad
local.

En segundo lugar, se venderan bebidas alcohdlicas y bebidas no alcohdlicas, con énfasis en su
adecuada conservacion para que puedan ofrecerse frias y en buenas condiciones. En zonas calidas
0 de transito, las bebidas frias suelen tener buena rotacion y representan una fuente importante de
ingresos para este tipo de negocios.

En tercer lugar, el negocio ofreceré servicio de conectividad, mediante internet satelital y apoyo con
computador, lo que permitird brindar acceso a consultas, comunicacion o necesidades digitales
basicas. Este servicio puede ser muy Util para la comunidad, especialmente cuando el acceso a
conectividad en el sector es limitado.

Finalmente, se incluirdn productos esotéricos, entendidos como una linea complementaria del
negocio. Estos productos pueden responder a preferencias culturales o personales de algunos
consumidores y deben manejarse con orden, respeto y de acuerdo con la demanda real del mercado
local.

Tabla 2. Portafolio del negocio

Producto o | Descripcion Utilidad principal
servicio
Mercado Productos bésicos para el hogar Abastecimiento diario
Bebidas alcohdlicas | Cervezas, licores u otros productos | Consumo ocasional
para adultos

Bebidas no | Agua, gaseosas, jugos y refrescos Hidratacion y consumo frecuente
alcohdlicas
Conectividad Servicio de internet basico Comunicacion y apoyo digital
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Productos Articulos de preferencia cultural o | Oferta complementaria y
esotéricos personal diferenciadora

6. PROCESOS TECNICOS

Para que Tienda EI Tabaco funcione de manera organizada, serd necesario establecer procesos
técnicos basicos. El primero es el abastecimiento, que consiste en planear la compra de los productos
de mercado, bebidas y demés articulos, procurando que existareposicion oportuna y que no seagoten
los productos mas demandados. Dado que el presupuesto inicial es limitado, sera importante priorizar
productos de alta rotacion y evitar compras excesivas de mercancia que pueda quedarse sin salida.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacién. Los productos secos de mercado
deberan organizarse en estanterias limpias y clasificadas. Las bebidas frias deberan conservarse en
congeladores o equipos adecuados, cuidando su temperatura y calidad. Los productos esotéricos
también deberan mantenerse ordenados y visibles, sin mezclarse con otros articulos que puedan
afectar su presentacion.

El tercer proceso sera la atencion al cliente, que se desarrollara de manera directa en sitio. Este
proceso incluye recibir al comprador, orientarlo, ofrecerle productos, brindar acceso a conectividad
cuando lo solicite y realizar el cobro. La rapidez, el respeto y la amabilidad seran determinantes para
fidelizar a la clientela del asentamiento.

El cuarto proceso corresponde al control administrativo basico, que debe incluir el registro de ventas,
control del dinero que entra y sale, inventario de productos y seguimiento a los articulos que més se
venden. Este control, aunque sea sencillo, ayudara a mantener el negocio en orden y a evitar pérdides.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el adecuado funcionamiento de Tienda El Tabaco, serd necesario avanzar en la formalizacion
basica del negocio. Esto incluye la definicion de la actividad comercial, el registro correspondiente si
aplica, la obtencién o actualizacién del Registro Unico Tributario (RUT) v el cumplimiento de los
soportes de venta o mecanismos de facturacion que correspondan segun la actividad y nivel de
ingresos.

De manera expresa, debe indicarse 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 le permite al emprendedor tener
una orientacion inicial clara sobre cémo desarrollar el negocio con mayor orden y respaldo formal.

También sera importante revisar condiciones minimas del establecimiento, tales como organizacion
del espacio, manejo higiénico de los productos, conservacion de bebidas y cumplimiento de requisitos
relacionados con la venta de bebidas alcohdlicas. Aunque se trate de un negocio pequefio, operar con
orden y dentro de parametros bésicos de legalidad mejora la confianza de los clientes y favorece su
crecimiento.
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La formalizacion no debe verse Gnicamente como un requisito, sino como una herramienta para darle
mayor estabilidad al negocio, facilitarfuturas oportunidades y fortalecer la sostenibilidad de la actividad
comercial en el tiempo.

Tabla 3. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad

Formalizacion empresarial Organizar legalmente la actividad econémica
Registro Unico Tributario (RUT) |dentificacion tributaria

Facturacion o soporte de venta Control de ingresos y respaldo comercial
Revisién de condiciones de funcionamiento Operacién ordenada del establecimiento
Cumplimiento en venta de bebidas alcohdlicas | Operacién responsable y ajustada a la norma

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda El Tabaco sera la atencion directa en sitio, dado que
el negocio esta pensado para servir de manera presencial a la comunidad del asentamiento ya
quienes lleguen al establecimiento. Este canal es coherente con la naturaleza de la tienda y permite
una relacion cercana con el cliente.

Otro canal importante seré el voz a voz, que en comunidades pequefias tiene un alto valor. Cuando
un negocio ofrece buena atencion, productos de calidad y respuesta a necesidades concretas, los
mismos clientes lo recomiendan. Esta forma de promocion puede ser una de las mas efectivas para
el posicionamiento del negocio en el asentamiento y sus alrededores.

De manera complementaria, la tienda podria usar la comunicacién por celular o mensajeria para
informar disponibilidad de algunos productos, recibir encargos sencillos o facilitar el contacto con
clientes frecuentes. Aunque la operacion sera principalmente presencial, mantener un canal de
contacto puede mejorar la relacion con la comunidad.

Finalmente, la presentacion visual del local y un aviso claro en el punto de venta también funcionaran
como canal de atraccion comercial, especialmente para personas que no conozcan el negocio o que
transiten por el sector.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se parte de una venta estimada de $420.000 semanales, lo
que equivale aproximadamente a $1.680.000 mensuales y $20.160.000 anuales, si se mantiene un
comportamiento constante. Estas cifras muestran un negocio pequefio, pero con posibilidades de
crecimiento si se administra bien y se ajusta la oferta a lo que realmente necesita la comunidad.

Para efectos del plan, se plantea una proyeccion moderada durante el primer afio, suponiendo que el
negocio ird ganando reconocimiento poco a poco dentro del asentamiento y que podra mejorar su
nivel de ventas a medida que se consolide.
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Tabla 4. Proyeccion mensual de ventas - Afio 1

Mes Ventas estimadas
Enero $1.600.000
Febrero $1.600.000
Marzo $1.650.000
Abril $1.650.000
Mayo $1.700.000
Junio $1.700.000
Julio $1.750.000
Agosto $1.750.000
Septiembre | $1.800.000
Octubre $1.800.000
Noviembre | $1.850.000
Diciembre | $1.950.000

Total estimado afio 1: $20.800.000

El valor promedio de venta de $60.000 puede entenderse como una referencia para ciertas compras
medias o agrupadas, aunque en la practica habra ventas pequefias, medianas y algunas de mayor
valor dependiendo del tipo de cliente y del producto adquirido.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio deben analizarse con cuidado, especialmente porque el presupuesto
inicial es limitado. En primer lugar, estan los costos de inversion basica, que incluyen parque solar,
internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Estos
elementos constituyen la infraestructura minima para abrir y operar el establecimiento.

En segundo lugar, deben considerarse los gastos de funcionamiento mensual. Entre ellos se
encuentran la reposicion de mercancia, el pago o apoyo al ayudante, el costo del intemet, el
mantenimiento bésico de los equipos y otros gastos menores. En un negocio de este tamafio, la clave
esta en no sobredimensionar los gastos y en mantener el control del inventario para que el capital
rinda.

Tabla 5. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicién de surtido $700.000
Apoyo al ayudante $350.000
Internet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento | $120.000
Mantenimiento y aseo $80.000
Imprevistos $70.000

Total gastos mensuales estimados: $1.500.000
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Bajo este escenario, el negocio puede sostenerse si mantiene ventas cercanas o superiores al
promedio previsto y si el propietario ejerce un buen control sobre compras, inventario y flujo de caja.

11. TALENTO HUMANO

De acuerdo con la informacién base, el personal necesario estara conformado por el duefio y un
ayudante. Esta estructura es adecuada para una etapa inicial, ya que permite repartir las funciones
sin elevar demasiado los costos de operacion.

El duefio tendra la responsabilidad principal sobre la compra de productos, el manejo del dinero, la
supervision del surtido, la atencién general del negocio y la toma de decisiones. Su presencia sera
determinante, porque en negocios pequefios la administracion directa influye de manera importante
en el éxito o fracaso del emprendimiento.

El ayudante apoyara en la atencion al piiblico, organizacion de estanterias, limpieza, reposicion de
mercancia y otras tareas basicas del funcionamiento diario. Este apoyo permitira que la atencion sea
mas agil y que el negocio mantenga mejor orden.

Ademas del nimero de personas, serd importante que el equipo humano se destaque por su
responsabilidad, honestidad, puntualidad y buen trato. En una tienda comunitaria, la confianza del
cliente es uno de los activos mas valiosos.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener Tienda El Tabaco se requieren varias condiciones materiales y organizativas.
Entre los recursos fisicos se encuentran el parque solar, el intemet satelital, los congeladores, el
computador, las estanterias, las mesas, las sillas y el surtido inicial. Todos estos elementos son
necesarios para prestar los servicios ofrecidos y garantizar una operacién funcional.

También se requiere una adecuada organizacion del espacio, de manera que los productos estén
visibles, clasificados y bien conservados. El negocio necesitara priorizar el surtido de articulos de
mayor salida y mantener una reposicion prudente, de acuerdo con el comportamiento real de la
demanda.

En el componente operativo, serd necesario llevar un control basico de ventas, gastos e inventario,
asi como definir horarios de atencion y reglas simples para el funcionamiento de la tienda. En cuanto
a conectividad, debera garantizarse que el servicio de intemet se ofrezca de manera funcional y (i
para los clientes.

Por tratarse de un negocio pequefio, una de las principales necesidades sera la buena administracion
del capital inicial, procurando que cada compra responda a una necesidad real del negocio y no afecte
el flujo de caja.
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13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion entregada sefiala que el presupuesto inicial disponible o estimado para comenzar es
de $5.000.000, lo cual indica que el proyecto debe arrancar de forma austera, priorizando lo esencial
y posiblemente desarrollandose por etapas.

Tabla 6. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $1.200.000
Intemet satelital e instalacion | $700.000
Congelador basico $1.000.000
Computador basico o usado | $700.000
Estanterias $400.000
Mesas v sillas $300.000
Surtido inicial $600.000
Adecuaciones e imprevistos | $100.000

Valor total estimado del proyecto: $5.000.000

Estevalor es una estimacion razonable para una fase inicial del negocio. Sin embargo, sera importante
aclarar que, si se desea ampliar surtido, mejorar equipos o fortalecer la conectividad, en el futuro
podria requerirse una inversion adicional. Por ahora, €l capital disponible permite una apertura basica
y funcional.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda El Tabaco debe estar orientado a garantizar atencion permanente,
productos disponibles y control ordenado del negocio. La jorada diaria debe iniciar con limpieza del
local, organizacion del surtido, revision de congeladores v verificacion del servicio de internet.

Durante el dia, la operacion se centrard en la atencion directa al cliente, venta de productos,
orientacion para el uso de conectividad y control basico de caja. Serd importante registrar qué
productos se venden més, cuéles se agotan mas rapido y cuéles no tienen suficiente salida, para
ajustar el surtido.

De manera semanal, el duefio deberé revisar inventario, programar la reposicion de mercancia y
evaluar los ingresos frente a los gastos. Este seguimiento permitira corregir errores a tiempo y mejorar
el rendimiento del capital.

Tabla 7. Organizacion operativa basica

Actividad Frecuencia | Responsable
Limpieza vy apertura del local Diario Duefio / ayudante
Revision de equipos e internet | Diario Duefio
Atencidn al cliente Diario Duefio / ayudante
Organizacion de surtido Diario Ayudante
Registro de ventas Diario Duerio
- Sser ekl fundacion
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Revision de inventario Semanal Duefio
Reposicion de mercancia Semanal Duefio
Evaluacién de gastos e ingresos | Semanal Duefio

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del proyecto es principalmente social y econdmico. En el plano social, Tienda El
Tabaco permitira que la comunidad del asentamiento La Bendicion tenga acceso mas cercano a
productos y servicios que actualmente son dificiles de conseguir o requieren desplazamientos largos.
Esto mejora la comodidad, |a oportunidad de compra y la calidad de vida de los habitantes.

En el plano econdmico, el negocio aporta al movimiento comercial local, genera una fuente de ingresos
para el propietario y una oportunidad de apoyo ocupacional para otra persona. Aunque se trate de un
emprendimiento pequefio, su existencia puede fortalecer la economia de cercania dentro del
asentamiento.

El alcance del proyecto es principalmente local, enfocado en la comunidad y en algunas instituciones
0 personas que transiten por el sector. Sin embargo, si el negocio se consolida, podra crecer
progresivamente, ampliar su surtido y mejorar sus equipos, incrementando asi su utilidad para el
territorio.

Enresumen, el negocio tiene un impacto positivo porque responde a una necesidad concreta y brinda
servicios y bienes de dificil acceso para la comunidad.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto serelaciona con varios actores relevantes. En primer lugar, la comunidad del asentamiento
es el actor principal, ya que seré la principal beneficiaria y clientela del negocio. Su aceptacion,
confianza y frecuencia de compra seran fundamentales para la sostenibilidad del establecimiento.

En segundo lugar, se encuentran las instituciones, que pueden actuar como clientes ocasionales o
actores que reconozcan la utilidad social del negocio. También estan los transelintes, turistas y
transportadores, quienes aunque no sean los clientes principales, si pueden aportar compras
adicionales y ampliar el flujo del establecimiento.

Finalmente, aparecen los proveedores, que seran necesarios para abastecer el mercado, las bebidas
y otros articulos del negocio, asi como el mismo duefio y el ayudante, quienes son los actores centrales
en la operacion diaria.

Tabla 8. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Nivel de importancia
Comunidad del asentamiento | Clientes principales y beneficiarios directos | Muy alta

Instituciones Clientes ocasionales o aliados del entorno | Media

Transetntes v visitantes Clientes complementarios Media
Transportadores Compradores de paso Media
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Proveedores Suministro 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 Tabaco evidencia que se trata de una iniciativa pequefia, pero
pertinente y necesaria para el asentamiento humano La Bendicion, en Puerto Carrefio. Su principal
fortaleza radica en acercar a la comunidad productos de primera necesidad, bebidas frias,
conectividad y una oferta complementaria de productos esotéricos, todo ello desde un punto de
atencién cercano y Util.

Aunque el capital inicial es reducido, el proyecto muestra posibilidades reales de funcionamiento sise
administra con disciplina, se prioriza el surtido de mayor rotacion y se mantiene un control adecuado
de los gastos. La cercania con la comunidad, la calidad del servicioy la variedad de productos seran
factores clave para posicionarse frente a la competencia ubicada a mayor distancia.

Desde el punto de vista social, el negocio tiene un valor importante porque facilita el acceso a bienes
y servicios que son dificiles de conseguir en el entorno inmediato. Desde el punto de vista econdmico,
puede convertirse en una fuente de ingreso sostenible y en un pequefio motor de abastecimiento local.

En conclusién, Tienda EI Tabaco es un emprendimiento con sentido comunitario, alcance local y
potencial de crecimiento gradual. Su éxito dependera de una administracién cuidadosa, una atencion
respetuosa y una lectura constante de las necesidades reales de la comunidad.

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.

Xiomara Yamileth Diaz Flandes
Emprendedora
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REGISTRO FOTOGRAFICO
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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

EL
::g:;gg 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 METODOLGOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Xiomara Yamileth Diaz Flande
TIENDA Tienda El tabaco
FECHA

2/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

ALY E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que EHJDEIEEQI_QC‘Q
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los —
pequenos tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: - | - Q0L €

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
Item Concepto Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracién de planes de .
Unidad 1

negocio. Disefio, diagramacidn eympresién en formato fisico.

ENTREGA: ( | ﬁ )

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

Huella

RECIBE:

Firma: D< s \> "’?7—:

Nombres: __Xiomoxa Dioz ﬂqfl’ld@;&
cc: 123 384 A4

OBSERVACIONES:




Carlos arturo Echeverry
Hinestroza




REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dGCi On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento ¥ Sirvicios InRcoies | Soclatis
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

:;:::g:ﬂ 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 Carlos arturo Echeverry Hinestroza

TIENDA Tienda EL caporal

FECHA 5/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

1 E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
i “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integreles 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.

vo, Qailos Prduro 'gﬁj'\f:?\}effhl; Uwestore identificado(a)
con cédula de ciudadania No. %C{Q)(@ = 6 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: @ﬂ?‘ﬂiﬁs\, E’L\—u«j
Nombres: COLXQPS ]0\1(3( Jd0 M

. S ALK @Y

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION )
ﬁ Convenic de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
oz o g “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 Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementaciéon 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 participacidn.

Yo, (_\_CY LUJ ﬂrbo Q@J\Q\; ey L! W!?S‘HU +C,;  identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ S 4 & C‘lfb. , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion 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 C'}J’T\Cmbu a los OS dias del mes de
e del afio 2026.

RECIBE:

Firma: __ 3 QHQF—’V\M%

Nombres: (‘ﬂlvos n.r'\u»ro £ it

e S 9498 996

OBSERVACIONES:
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- m— = FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
Wi (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) -
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento L%D,ndmgeglsgag
Yy aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de St
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA

Fecha de visita: |DIA AN |NIES O |ANO 2026
Beneficiario Carlod Bdor0 Ceheverry Hneytaoeca
Cédula SUOSCIA6 | Sexo: OMujer MHombre
Departamento: \L\C}] C)LC\C,\ Municipio: Ck)m&‘ nbO
Vereda / Inspeccién: ’L’t/\\ iMNCAT« ‘1"(_,
Direccion: r—h m cr t ’!rD Teléfono de Contacto: -ﬁ(}g 20 C{]

i “‘@&:&H‘E i ,.-'

EI beneflclar:o cuenta con Iocal flsn:o adecuado

Se observa funcionamiento del negocio D:SI' O Ne
Hay presencia de productos o servicios en oferta @‘Isi O No

El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio MS[ ONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisién de condiciones actuales del negocio = §i/ O No

Propuesta de valor y tipo de clientes Efsi/ O No

Productos ofrecidos y rotacién = si /O No

Registro de ingresos, egresos e inventario Ersi/ O No

Necesidades para el plan de negocio &si /O No

Condiciones de infraestructura y equipos I3’§‘1’/ O No

Estrategias de comercializacién IB/S_E/ O No

Otros: @5i/0No

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: UO&.’ Pd(‘id Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
1_,2}\ UO«LLCJ(CL&C,I O Rl:JT - tien' ?

[Retos que enfrenta: ‘%Oﬂ (_ . cobl {C\Q&d O Cam_a_ra de Comercio Si
| O Certificado de uso de suelos O No

- falta de aooen dcen

INFORMACIGN COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION
El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido %1 O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Bsi0 No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores si O No
COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita ﬂ@n’locmr\or el nfp%\{;Q,LC CONY \JCR ¢ YO

Compromisos del beneficiario: H(_]"\_'i‘f’,{\ e -Orclen -en I (\L}ﬁu acleacle

Observaciones:

Profesional: 3 i<hlen, \ dwiled @ eNvan
Cédula:__ 11 212999 6710

Beneficiario:_¢ ales plere A
Cédula: R-JER G 6

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negoclo v constituye evidencla del acompafiamlento brindade en el marco del Convenlo No., 005 de 2025.
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DECLARACION JURAMENTADA

DI § Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddc I on

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

vo, _Condot Arduro CToheverd  Hnestozrc, | identificado(a) con

cédula

]
de ciudadania No. 5‘:’(‘189%{'; residente del municipio de

QUYMOnbO , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de

1.

2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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 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 declaracién en CD«“QC“ \bo alos  OS

diasdel mesde 20T del afio 2025,

RECIBE:

Firma:

Nombres: CQULOS Y:\T\-oro Cﬂn e N

cc: S

Huella

euly wf <h

0188 qcpg Vlm-ee.apum

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL CAPORAL

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

Emprendedor: Carlos Arturo Echeverry Hinestroza
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad que busca atender Tienda El Caporal es la falta de accesoinmediato a bienes y servicios
basicos en la inspeccion de Palmarito y en zonas cercanas. En teritorios rurales y dispersos, muchas
familias, transportadores y trabajadores del campo necesitan resolver de forma rapida asuntos
cotidianos como comprar bebidas frias, conseguir hielo, acceder a conectividad o adquirir productos e
insumos para labores agropecuarias. Cuando estas opciones no estan disponibles cerca, la
comunidad debe asumir mayores costos de tiempo y desplazamiento.

El negocio también responde a una necesidad productiva. No se trata solamente de vender productos
para el hogar, sino de ofrecer articulos Utiles para la vida diaria del campo. En sectores rurales, los
elementos agropecuarios y para faenas bésicas tienen una importancia especial porque ayudan a
sostener la economia familiar y las labores productivas. Por eso, un establecimiento que combine
consumo basico con articulos para el trabajo rural tiene mayor sentido que una tienda convencional.

Ademas, el hecho de que los otros comercios cercanos estén aproximadamente a 12 kilémetros
muestra que existe una oportunidad real de acercar la oferta al usuario final. En zonas urbanas esa
distancia podria parecer corta, pero en contextos rurales, con limitaciones de transporte, clima o
tiempo disponible, puede representar una barrera importante.

En conclusién, la necesidad principal que atiende el proyecto es brindar a la comunidad un
establecimiento cercano, dtil y confiable, donde pueda encontrar productos de primera necesidad,
bebidas, hielo, conectividad y articulos relacionados con el campo, todo en un mismo lugar.

Tabla 1. Necesidades identificadas en el sector

Necesidad Situacion observada Impacto en la comunidad

Acceso a productos | Los comercios cercanos estan a | Aumenta el tiempo y costo de

basicos varios kilometros desplazamiento

Disponibilidad de bebidas | La oferta inmediata es limitada Dificulta atender necesidades

frias y hielo cotidianas y del clima

Conectividad cercana No siempre existe acceso rapido | Limita comunicacién y tramites
' a internet basicos

Articulos para el campo No siempre estan disponibles en | Afecta labores productivas

el entomo inmediato economia familiar

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda El Caporal seran varios, y esa diversidad favorece la sostenibilidad
del negocio. El primer grupo lo conforma la comunidad del sector, es decir, las familias y personas
residentes en Palmarito y zonas cercanas. Este segmento sera el méas importante porque generara
compras frecuentes de productos basicos, bebidas vy articulos de uso inmediato.
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El segundo grupo estd compuesto por los transportadores y transetintes, quienes pueden requerir
bebidas frias, hielo, alimentos empacados, conectividad o elementos Utiles durante su recorrido. Para
este tipo de cliente, la rapidez en la atencion, la ubicacion y la variedad del surtido son factores
decisivos.

El tercer grupo corresponde a las instituciones, que aungue no siempre compran de forma diaria, si
pueden representar una clientela importante en momentos especificos, por ejemplo cuando requieren
abastecimiento menor, atenciona comisiones o compra puntual de productos disponibles en la tienda.

El cuarto grupo esté conformado por turistas y visitantes. La alcaldia de Cumaribo reconoce que el
municipio tiene actividad turistica asociada al entorno natural, especialmente alrededor del area de El
Tuparro, por lo que un negocio bien ubicado puede captar parte de ese flujo, aunque sea ocasional.

Una clasificacion sencilla de los clientes seria la siguiente:

Tabla 2. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local Productos béasicos, bebidas, hielo, conectividad | Alta

Transportadores Consumo rapido, bebidas, apoyo en ruta Media

Instituciones Compras ocasionales, abastecimiento puntual | Media a baja

Turistas y visitantes | Bebidas, conectividad, articulos Utiles Media

Esta diversidad de clientes le permite al negocio no depender de un solo flujo de ingresos y sostener
movimiento en distintos momentos.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda El Caporal estd compuesta por otros comercios cercanos,
especialmente Wilson Barrera, quien ofrece mercado, paqueteria, bebidas, repuestos para vehiculos
y miscelanea, y Camilo Romo, quien vende productos agropecuarios, bebidas y mercado. También se
indicd que hay otros comercios aproximadamente a 12 kilémetros, lo cual confirma la existencia de un
mercado activo, aunque disperso.

La competencia no representa una sefial negativa. Por el contrario, muestra que si hay demanda para
este tipo de productos. Lo importante sera que Tienda El Caporal no compita solo por precio, sino por
cercania, organizacion, atencion y combinacion de servicios. Su fortaleza esta en reunir en un mismo
punto bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, conectividad, productos agropecuarios y elementos para
el campo.

La competencia puede analizarse asi:
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Tabla 3. Competencia identificada

Competidor Oferta principal Fortalezas probables | Oportunidad para
Tienda EI Caporal
Wilson Barrera | Mercado, paqueteria, | Surtido amplio Diferenciarse con
bebidas,  repuestos vy conectividad y enfoque
miscelanea rural
Camilo Romo Productos  agropecuarios, | Relacion con clientela | Diferenciarse por
bebidas y mercado del campo cercania y servicio mas
integral
Otros Oferta variable Ya tienen clientela | Aprovechar la menor
comercios a 12 establecida distancia para el
km comprador
Tienda El | Bebidas, conectividad, | Atencién directa, | Posicionarse como
Caporal agropecuarios y elementos | ubicacion estratégica, | tienda  cercana  y
para campo variedad util funcional

La mejor estrategia frente a la competencia serd la constancia en el surtido, la calidad del servicio y Ia
capacidad de resolver varias necesidades en una sola visita.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento comercial rural llamado Tienda El Caporal,
ubicado en Palmarito, que ofrezca productos de consumo, bebidas frias, hielo, conectividad, articulos
agropecuarios y elementos para el campo. Se trata de una tienda de carécter practico, pensada para
responder a la vida cotidiana de la comunidad y a las necesidades propias de una zona con vocacion
rural.

El negocio no se limita a ser una tienda bésica. Su valor esta en combinar productos de uso frecuente
con servicios Utiles para quienes viven o transitan por el sector. Esa mezcla lo hace mas atractivo,
porque el cliente puede encontrar en un mismo lugar bienes para el hogar, apoyo para el trabajo rural
y acceso a intemet.

Ademas, la idea se apoya en atributos claros: ubicacion estratégica, calidad del servicio, conectividad
y variedad de productos. Esto le permite proyectarse como un punto de referencia en la inspeccion,
especialmente si logra mantener una atencién amable y una oferta estable.

En términos simples, Tienda El Caporal busca ser un negocio cercano, funcional y bien organizado,
pensado para resolver necesidades reales del territorio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda EI Caporal ofreceré cinco lineas principales de productos y servicios. La primera sera la de
bebidas alcohdlicas, destinadas a consumidores adultos dentro del marco legal aplicable. Estas
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pueden incluir cerveza y otras bebidas de alta rotacion, siempre con control responsable de la venta.
La segunda linea serd la de bebidas no alcohdlicas, como aguas, jugos, gaseosas, maltas,
energizantes y otras referencias de consumo frecuente.

La tercera linea corresponde a la conectividad, que sera uno de los elementos diferenciadores del
negocio. En zonas donde el acceso a intemet no siempre es facil, este servicio puede convertirse en
un apoyo muy valorado tanto por la comunidad como por personas en transito.

La cuarta linea es la de productos agropecuarios. Aqui se incluyen articulos que respondan a
necesidades basicas del campo, segln la demanda local y el alcance real del negocio. Estalinea es
importante porque conecta el establecimiento con la actividad productiva de la zona y lo diferencia
frente a una tienda comun.

La quinta linea es la de elementos para el campo, que pueden abarcar herramientas menores,
accesorios, insumos Y articulos de uso cotidiano en labores rurales. Junto con el hielo y el surtido
general, esta oferta permite que el negocio tenga una identidad propia enfocada en el entorno.

Por lo tanto, el establecimiento tendrd una oferta mixta: parte comercial, parte de apoyo logistico y
parte de servicio. Esa combinacién aumenta las posibilidades de venta y mejora la utilidad del negocio
para la comunidad.

Tabla 4. Lineas de productos y servicios

Linea Descripcion Funcién en el negocio

Bebidas alcoholicas Cervezas y ofras bebidas para adultos | Rotacion comercial

Bebidas no alcohdlicas | Aguas, jugos, gaseosas, maltas y | Consumo diario y de transito
energizantes

Conectividad Servicio de acceso a internet Diferenciacion y apoyo practico

Productos Articulos vinculados con la actividad | Atencién al trabajo del campo

agropecuarios rural

Elementos para el | Herramientas menores, accesorios e | Utilidad cotidiana en labores

campo insumos rurales

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio debe ser sencillo, pero ordenado. El primer proceso serd el
abastecimiento, que consiste en identificar qué productos se venden més, cuéles requieren reposicién
rapida y cuales conviene mantener en cantidades moderadas. En un negocio pequefio y rural, comprar
con criterio es fundamental para evitar pérdidas de dinero o vencimiento de productos.

El segundo proceso sera el aimacenamiento y conservacion. Las bebidas frias y el hielo dependeran
del buen funcionamiento de los congeladores y del soporte del parque solar. El surtido seco debera
organizarse en estanterias limpias, protegidas del polvo, la humedad y el calor excesivo. Los productos
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agropecuarios y elementos para el campo también deberan mantenerse separados y ordenados segin
su naturaleza.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que segun la base entregada sera directa en sitio. Esto
implica recibir al cliente, orientarlo, ofrecerle altemativas, entregar el producto y cobrar de manera
clara y agil. La atencion directa es una fortaleza, pero exige orden, buena disposicién y control del
negocio.

El cuarto proceso corresponde al servicio de conectividad. El intemet satelital y el computador
permitiran ofrecer accesoa la red como un serviciocomplementario. Estodebera manejarse con reglas
sencillas de uso, cuidado del equipo y control basico del tiempo o del valor de acceso, si asi se define.

Elquinto proceso sera el control de inventario y caja. Aungue el negocio inicie con una escala pequefia,
es indispensable llevar registro de lo que entra, lo que sale, lo que se vende méas y lo que realmente
deja utilidad. Sin ese control, el negocio puede vender mucho y aun asi no crecer.

En conclusion, los procesos técnicos de Tienda El Caporal no son complejos, pero si requieren
disciplina, organizacion y revision permanente.

Tabla 5. Procesos técnicos basicos

Proceso Actividad principal Objetivo

Abastecimiento Compra  planificada  segln | Evitar pérdidas y faltantes
rotacion

Almacenamiento y | Organizacion y cuidado del | Mantener calidad y orden

conservacion surtido

Atencién al cliente Venta directa y agil Mejorar ~ experiencia vy

recompra

Conectividad Servicio controlado de internet | Aportar valor adicional

Control de inventario y caja Registro de movimientos y | Medir utilidad y crecimiento
ventas

7. REQUISITOS LEGALES

Para la puesta en marcha del negocio, lo méas recomendable es avanzar en un proceso de
formalizacién basica. En Colombia, la matricula mercantil debe realizarse por parte de los
comerciantes y de los establecimientos de comercio ante la camara de comercio con jurisdiccion en
el lugar donde desarrollan su actividad. La Camara de Comercio explica que esta matricula hace
publica la calidad de comerciante y permite acreditar la actividad empresarial.

También serd necesario contar con el Registro Unico Tributario, RUT, ante la DIAN. En caso de que
por el tipo de operacion u obligacion tributaria corresponda facturar electrénicamente, la DIAN informa
que el comerciante puede usar el sistema de facturacion electronica y el servicio de Facturacion
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Gratuita DIAN, el cual incluso puede utilizarse desde un dispositivo movil con acceso a intemet. La
entidad también dispone de mecanismos relacionados con firma digital y habilitacién del sistema.

En cuanto al funcionamiento del establecimiento, la Ley 232 de 1995 establece reglas para los
establecimientos de comercio y sefiala que ninguna autoridad puede exigir licencias o permisos no
previstos expresamente por la ley, aunque si deben cumplirse los requisitos legales aplicables al
negocio. Esta ley fue reglamentada, entre ofras normas, por el Decreto 1879 de 2008.

Como el negocio manejaré bebidas y posiblemente productos de consumo humano relacionados con
hielo o alimentos empacados, es importante atender las orientaciones sanitarias vigentes. El Ministerio
de Salud cuenta con guias para establecimientos de expendio, almacenamiento y manejo general de
alimentos y bebidas, en las que se resaltan condiciones de instalacion, inocuidad y control sanitario.

Ademas, por tratarse de un establecimiento abierto al plblico, conviene revisar con la autoridad local
temas como horarios, convivencia y condiciones de funcionamiento. El propio municipio cuenta con
instrumentos de seguridad y convivencia que muestran la importancia de estos temas en la gestion
local.

En este contexto, se realizd 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 proposito de orientar al emprendedor para que el negocio nazca con mayor organizacién y
claridad.

Tabla 6. Requisitos legales orientadores

Requisito Finalidad

Matricula mercantil Formalizacion comercial del establecimiento
Registro Unico Tributario Identificacion tributaria

Facturacion electronica, si aplica | Cumplimiento tributario y soporte de ventas
Condiciones sanitarias Manejo adecuado de hielo, bebidas vy alimentos
Revision local de funcionamiento | Cumplimiento de convivencia y operacién

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, tal como se indico en la base
del proyecto. Este es el canal més adecuado, porque la naturaleza del negocio se apoya en la
cercania, el servicio inmediato y la posibilidad de que el cliente resuelva varias necesidades en un
solo lugar.

A este canal principal se suma el voz a voz, que en comunidades pequefias tiene un peso enorme. Un
negocio que atiende bien, mantiene surtido y cumple lo que promete se vuelve rapidamente conocido
y recomendado. En teritorios rurales, esta forma de promocion suele ser mas efectiva que estrategias
costosas de publicidad.
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También se puede trabajar la promocién local directa, por medio de avisos, carteles visibles, mensajes
por WhatsApp y comunicacion permanente con clientes frecuentes. Si el negocio maneja productos
de alta demanda, puede incluso ofrecer aviso previo de disponibilidad de hielo, bebidas o articulos
especificos para el campo.

De manera complementaria, puede existir un canal de venta por encargo sencillo, sobre todo para
ciertos productos de surtido o para clientes que quieran reservar alglin articulo antes de pasar por él.
Esto ayudaria a fidelizar compradores y a ordenar mejor el abastecimiento.

Tabla 7. Canales previstos

Canal Descripcion
Atencion directa en sitio | Canal principal de venta y servicio
Voz a voz Recomendacion comunitaria y posicionamiento

Promocién local directa
Venta por encargo

Avisos, carteles y comunicacion con clientes
Reserva sencilla de productos especificos

9. PROYECCION DE VENTAS

Para la proyeccion financiera se toma como base la informacién entregada: ventas estimadas por
semana de $840.000 y un valor promedio de venta de $120.000. Para efectos practicos, este valor
promedio puede entenderse como una referencia de compra por cliente, grupo de clientes o jomada
comercial, y no como un precio fijo de un solo producto, ya que el negocio manejara varias lineas de
venta.

Con base en ello, la proyeccion inicial puede plantearse asi:

Tabla 8. Proyeccion general de ventas

Concepto Valor estimado
Venta semanal estimada $840.000

Venta mensual estimada (4 semanas) | $3.360.000
Venta anual estimada (12 meses) | $40.320.000

Para darle mayor claridad al andlisis, puede asumirse esta distribucion mensual de ingresos, basada
en un supuesto razonable para el tipo de negocio:

Tabla 9. Distribucién mensual estimada de ingresos

Linea de ingreso

Participacion estimada

Valor mensual estimado

Bebidas alcohodlicas y no alcohdlicas | 35% $1.176.000
Productos agropecuarios 25% $840.000
Elementos para el campo 20% $672.000
L8 SGR i@ fundacion
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Conectividad y otros 20% $672.000
Total mensual estimado 100% $3.360.000

Esta proyeccion debe entenderse como conservadora. En realidad, si el negocio se posiciona bien,
mantiene surtido y aprovecha su ubicacion estratégica, podria incrementar sus ventas. Sin embargo,
para este plan se prefiere partir de una meta moderada, que permita evaluar la viabilidad sin exagerar
los resultados esperados.

10. COSTOS Y GASTOS

En este punto conviene diferenciar entre la inversion inicial y los costos mensuales de operacion. Los
elementos mencionados en el punto 10 corresponden principalmente a la inversién necesaria para
poner en marcha el negocio. Dado que el presupuesto inicial disponible se estima en $10.000.000, el
proyecto debe organizarse con una légica de arranque basico y escalonado.

Tabla 10. Inversion inicial estimada

Elemento Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion inicial | $700.000
Congeladores $1.500.000
Computador $1.000.000
Estanterias $500.000
Mesas vy sillas $700.000
Surtido inicial $2.700.000
Adecuaciones menores $400.000

Total estimado $10.000.000

Esta distribucion muestra que el presupuesto es ajustado, por lo que el negocio debera empezar con
un surtido razonable, sin excederse en compras poco rotativas. La ventaja es que el modelo permite
crecer por etapas.

Tabla 11. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor mensual estimado
Reposicion de surtido y bebidas $1.350.000

Compra de hielo e insumos menores | $180.000

Internet mensual $320.000

Apoyo del ayudante $700.000

Transporte y abastecimiento $250.000

Aseo y mantenimiento basico $120.000

Imprevistos $100.000

= lysee [HHIEZ® fundacion



| Total costos y gastos mensuales | $3.020.000 |

Con una venta mensual estimada de $3.360.000, el negocio tendria una utilidad operativa aproximada
de $340.000 mensuales en su fase inicial. Esto quiere decir que el negocio si puede funcionar, pero
de forma ajustada. Por eso serd clave aumentar poco a poco la rotacién del surtido y fortalecer la
venta de productos con mejor margen.

Tabla 12. Resultado operativo estimado

Concepto Valor
Ventas mensuales estimadas $3.360.000
Costos y gastos mensuales $3.020.000
Utilidad operativa aproximada | $340.000

11. TALENTO HUMANO

El talento humano requerido para Tienda El Caporal sera inicialmente basico: el duefio y un ayudante.
Esta estructura es coherente con el tamafio del negocio y con el presupuesto disponible, ya que
permite controlar costos sin descuidar la atencion al cliente.

El duefio seré responsable de la administracion general. Entre sus tareas estaran la compra de
productos, la relacion con proveedores, el control de inventario, el manejo de la caja, la supervision
del negocio y la toma de decisiones sobre surtido y precios. En pequefios emprendimientos rurales, la
presencia activa del propietario suele ser uno de los factores que méas aporta a la sostenibilidad.

El ayudante apoyara en la atencién al publico, organizacion del local, limpieza, acomodo del surtido,
entrega de productos y labores operativas durante los momentos de mayor movimiento. También
puede apoyar en el control del servicio de conectividad y en la verificacion basica del orden del
establecimiento.

Si el negocio crece, a futuro podria requerirse una tercera persona en temporadas especiales o fines
de semana, pero para la etapa inicial la estructura de dos personas es suficiente y financieramente
mas prudente.

Tabla 13. Talento humano basico

Cargo Funcién principal
Duefio Administracion, compras, caja y decisiones comerciales
Ayudante | Atencion, organizacion, limpieza y apoyo operativo
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar correctamente, Tienda EI Caporal necesita cubrir varios requerimientos basicos. El primero
es contar con un espacio fisico adecuado, limpio y organizado, que permita ubicar el surtido, los
congeladores, las estanterias y el area de atencion sin generar desorden.

El'segundo requerimiento es disponer de energia y conectividad confiables. Por eso el parque solary
el intemet satelital son elementos estratégicos dentro del proyecto. No se trata de lujos, sino de
recursos que ayudan a que el negocio funcione con estabilidad y que, ademas, le dan una ventaja
frente a otros comercios.

Eltercer requerimiento es un surtido inicial bien pensado. Como el presupuesto disponible es de diez
millones de pesos, se hace necesario priorizar productos de alta rotacién, bebidas de consumo
frecuente, algunos articulos agropecuarios basicos y elementos (tiles para el campo, evitando
sobrecargar el inventario desde el inicio.

El cuarto requerimiento es el control administrativo, aunque sea sencillo. Llevar cuentas claras,
registrar compras y ventas y revisar periddicamente el inventario sera fundamental para saber si el
negocio esta funcionando bien.

Elquinto requerimiento es avanzar en una formalizacion progresiva, lo que daré méas orden y seguridad
al emprendimiento.

Tabla 14. Necesidades y requerimientos principales

Requerimiento Finalidad

Espacio fisico organizado Facilitar atencion, orden y exhibicion
Energia y conectividad Sostener el funcionamiento diario
Surtido inicial priorizado Mejorar rotacién y uso del capital
Control administrativo basico | Medir resultados y corregir fallas
Formalizacion progresiva Dar orden y seguridad al negocio

13. VALOR DEL PROYECTO

Elvalor inicial estimado del proyecto es de $10.000.000, cifra definida como el presupuesto disponible
0 necesario para iniciar. Este valor es modesto, pero puede ser suficiente para una etapa de arranque
basico si se administra con criterio y se compran primero los equipos y productos realmente
esenciales.

Mas que un gran capital, este proyecto requiere buena administracién. La inversion no busca montar
una tienda demasiado grande desde el primer dia, sino poner en marcha una unidad comercial
funcional, cercana y Uil para la comunidad. Si el negocio demuestra movimiento y estabilidad, podra
fortalecerse con mas surtido y mejores equipos en una segunda etapa.
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En ese sentido, el valor del proyecto es coherente con un emprendimiento rural pequefio, siempre que
exista disciplina en el manejo de los recursos y claridad sobre las prioridades de gasto.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda El Caporal se basa en una atencion simple, directa y constante. El negocio
abrira con horarios definidos segtin la dinamica del sector, procurando mantener disponibilidad en los
momentos de mayor demanda, especialmente durante el dia y al final de la tarde.

Antes de abrir, se debe revisar el estado del local, ordenar las estanterias, verificar la temperatura de
los congeladores, comprobar el funcionamiento del intemet y dejar visible el surtido principal. Esta
rutina diaria mejora la imagen del negocio y facilita la venta.

Durante la jomada, el proceso seré directo: recibir al cliente, ofrecerle orientacion, entregar el producto
0 servicioy registrar el cobro. Al tratarse de una tienda con variedad de oferta, la atencion debe ser
agil y cordial, procurando que el comprador encuentre facilmente lo que busca.

Al final del dia, se hara limpieza del local, conteo de caja, revision del surtido faltante y anotacion de
observaciones importantes. También se recomienda una revision semanal del inventario y de las
ventas para identificar qué lineas estéan funcionando mejor.

La operacion basica puede resumirse asi:

Tabla 15. Operaci6n basica del negocio

Actividad Frecuencia
Limpieza y organizacion del local Diaria
Verificacion de congeladores e internet | Diaria
Revision de caja Diaria
Revision de inventario Diaria
Compra de reposicion Semanal
Evaluacion de ventas Semanal
Ajuste de surtido y precios Mensual

Este plan operativo permite que el negocio funcione con orden sin requerir procesos complejos.
15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Tienda EI Caporal en la comunidad es positivo y practico. En primer lugar, el
negocio acercara bienes y servicios que, segln la informacion entregada, son de dificil acceso para
parte de la poblacion. Esto significa una mejora concreta en la vida diaria de la comunidad, que podra
encontrar mas cerca productos (tiles para el hogar, bebidas, hielo, conectividad y elementos para el
campo.
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En segundo lugar, el proyecto puede aportar al movimiento econémico local, aunque sea a pequefa
escala. Toda compra, reposicion de surtido y contratacion de apoyo genera circulacion de dinero y
contribuye a fortalecer el comercio del sector.

En tercer lugar, el negocio tiene un alcance social, porque puede convertirse en un punto de apoyo
para la comunidad y para quienes transitan por lazona. Un comercio cercano y bien atendido cumple
una funcion que va mas alla de vender; también da solucion, confianza y comodidad.

Finalmente, su alcance no se limita solo a Palmarito. También puede beneficiar a transportadores,
instituciones, turistas y transelintes, especialmente en un municipio de gran extension como Cumaribo,
donde la cercania de un servicio si marca diferencia. (Alcaldia de Cumaribo)

Tabla 16. Impacto esperado del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Comunitario Mayor acceso cercano a bienes y servicios
Econdmico Movimiento comercial y generacion de ingreso
Teritorial Punto util de apoyo en una zona dispersa

Funcional Respuesta préctica a necesidades de ruta y del campo

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relacionara con distintos actores del entomo, cada uno con un papel especifico dentro
de su funcionamiento y sostenibilidad.

Tabla 17. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Interés o beneficio

Comunidad del | Cliente principal Acceso cercano a bienes y servicios

sector

Transportadores Cliente frecuente Bebidas, hielo, conectividad y apoyo en

ruta

Instituciones Cliente ocasional y aliado local | Compras puntuales y apoyo logistico

Turistas y | Cliente eventual Productos bésicos y conectividad

transetintes

Proveedores Suministran surtido e insumos | Relacidn comercial constante

Duefio Responsable de la | Generacion de ingresos y sostenibilidad
administracion

Ayudante Apoyo operativo Empleo e ingreso

Autoridades locales | Entomo regulador Orden, convivencia y cumplimiento
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Este mapa demuestra que Tienda El Caporal tendra una relacion directa con la comunidad y con la
dindmica econémica local, lo cual refuerza su utilidad dentro del teritorio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda EI Caporal es una propuesta de negocio viable y pertinente para la inspeccion de Palmarito,
porque responde de manera concreta a necesidades reales del sector. Su mayor fortaleza esta en
reunir productos de consumo frecuente, bebidas frias, conectividad, productos agropecuarios y
elementos para el campo en un solo establecimiento cercano a la comunidad.

Desde el punto de vista comercial, el proyecto tiene potencial porque atiende varios tipos de clientes
y se apoya en una ubicacion estratégica. Desde el punto de vista social, aporta al bienestar cotidiano
de la poblacion al acercar bienes y servicios que no siempre estan disponibles de manera inmediata.
Y desde el punto de vista financiero, aunque inicia con un presupuesto ajustado, puede sostenerse si
se maneja con orden, control de gastos y crecimiento progresivo.

En conclusion, Tienda El Caporal puede consolidarse como un emprendimiento (til y estable en el
temitorio, siempre que mantenga buena atencion, surtido adecuado, disciplina administrativa y avance
en su formalizacion.

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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———— ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO .
- JIFnRVUj a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fundac‘ On

B} e o . servicios inteqrales | sociales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los e
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: Q,?f/ 02 ! 207k

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 Asociacion 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
n Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Utiidad "
) L nida
negocio. Disefio, diagramacion e impresién en formato fisico.

ENTREGA: ( %f)
N ~—

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

Huella

RECIBE:

Firma: ‘eq[ﬁ& AL @(‘-‘
Nombres: _Cg;_nﬂ.c, %_,

cc: £ 2eRP94 Rerescolles XUL“VVL
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

E Convenio de Asociacidén No. 005 de 2025
AN “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

senvicios integuales 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.

vo, Dileen Msrale s Meyolonda identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _ 40.362. 28 ! manifiesto mi compromiso de:

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

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

= 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:M

T e . 3
Nombres: D, \ cen Horaif’.s Hq i’dl anej [N
cc: 40.262. 291

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ;
5 V) a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCl 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 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 “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
compromisc de participacion.

Yo, Pilcen H orales  Harvl ande identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ 40.367%. 29 , 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 Pcﬂ‘m&h'l'o a los & dias del mes de
@e‘om del afio 2026.

RECIBE:

=

Nombres: DHCEY‘ HOrales Haruiomofc\

cc: Ho.362. 19)

Firma: M
I

servicios integroles y sociales
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
Convenio de Asociacién No. &i?i“fol:ﬂggei:[;iﬁf iel::fci]:iniiszflc?:tribuvan al emprendimiento E,Hdg,ndhgglgﬁl;l
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: |DIA & |MES' <2 |ANO 201 C
Beneficiario Dilcen MNoiales Harvlanda,
Cédula Un 2672 29I Sexo:ZMujer ClHombre
Departamento: Uit]/)Cld Cy Municipio: GJan‘ bo
Vereda / Inspeccion: qu m cwf’"'c
Direccion: ‘»&:a"h’]f)cti’l1
[ e e s T 2m Verifica ; : 50 ple
El beneficiario cuenta con local fisico adecuago A 'siONo
Se observa funcionamiento del negocio [AsiONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta = si 0 No
" El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio sti O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Jﬂ Si No

T - =

Revisidn de condiciones actuales del negocio JAsi/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes Asi/0ONo
Productos ofrecidos y rotacion E(Si/ O Ne
Registro de ingresos, egresos e inventario Asi /O No
Necesidades para el plan de negocio Asi /O No
Condiciones de infraestructura y equipos lﬁs:’/ O No
Estrategias de comercializacién lﬁSl’/ O No
Otros: kO)'\'D 5 JZrSI’/ O No
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: POQ icionoumi e{H—u Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
Ub; o on- ORUT tienda?
[0 Camara de Comercio asi

Retos que enfrenta:  Structlure. Coctos-
T 0etnr ciamen O
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

[ Certificado de uso de suelos [0 No

El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido H'sidNo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Q/Si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores Asi0No

COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita P lan ]DO; iskice
Compromisos del beneficiario: ES j(‘YUCiU ro'(' Cl j st s - ;
|Observaciones: P { an d e .(:i'r’) &) ciam i é/ﬂ""a

¥

Firma:

Firma:

Profesional: U/feNdlen Wi9mles

Benefici’ario:_:b f/C@n HﬂOrQ' [CJ _
Cédula: 1 _lr“ll' ¥4 ¥- &3o

Cédula: 40?5 2 29

Este formato hace parte del proceso de ej.u'ucturaclbn técnica de |os planes de negocio y constituye evidencia del acompafiamlento brindade en el marco del Convenlo Na. 005 de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA
% Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi On

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

Yo, D,‘\ cen Ha\‘u\és HaW\dndO' , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 40.362.29) residente del municipio de
(umanbo , 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 pu)vnar 10 alos €
dias del mesde _Cobrems  delafio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: M &
[ i ‘:"—' s N
Nombres: /BHCe‘ﬂ Homles ["la rulanch o _z;’t\\{\ ;
== 3
CC: LIO BEL.LG §§\\“

o
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PLAN DE NEGOCIOS

RESTAURANTE 1°

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”.

Emprendedor: Dilsen Morales Marulanda
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026

fundacion

GODERNACHON DE
VICHADA



1. PROBLEMA O NECESIDAD

Restaurante 1A nace para responder a una necesidad concreta de la inspeccion de Palmarito: contar
con un lugar cercano donde la comunidad, los transportadores, las instituciones y los turistas puedan
acceder a alimentacion en los tres tiempos, bebidas frias y conectividad, sin tener que desplazarse
grandes distancias. En zonas rurales apartadas, conseguir un desayuno, un almuerzo o una cena
puede implicar pérdida de tiempo, mas gastos de transporte y menos oportunidades para resolver
necesidades inmediatas. Esa dificultad afecta tanto a quienes viven en el sector como a quienes
transitan por la via.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y social. La comunidad requiere un punto
estable donde pueda encontrar comida preparada y un espacio de atencién cercano. Los
transportadores necesitan un sitio funcional para comer, refrescarse y seguir su recorrido. Los turistas
y visitantes valoran lugares donde puedan descansar un momento, conectarse a internet y consumir
alimentos de manera répida y confiable. Por eso, el negocio busca convertirse en un punto de apoyo
para la vida diaria del sector y para el transito por la zona.

Tabla 1. Necesidades que busca atender Restaurante 1A

Necesidad identificada Como la atiende el negocio

Falta de oferta de comida preparada cercana | Servicio de desayuno, almuerzo y cena
Poca disponibilidad de bebidas frias Venta permanente de bebidas frias
Dificultad de acceso a internet Servicio de conectividad

Escasez de puntos de atencién al viajero Ubicacion estratégica y atencion directa
Limitada oferta continua Propuesta de servicio amplio y flexible

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad del sector, los transportadores, las instituciones y los
turistas. La comunidad local seria el grupo més constante, porque puede consumir desayunos,
almuerzos y cenas con regularidad. Los transportadores serian un cliente estratégico, yaque requieren
comida rapida, bebidas frias y conectividad. Las instituciones podrian hacer consumos puntuales
durante jomadas de trabajo o actividades en campo. Los turistas tendrian una participacion
complementaria, especialmente cuando necesiten alimentacién, bebidas y un lugar sencillo para
conectarse.

Tabla 2. Tipos de clientes de Restaurante 1A

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad del sector | Desayuno, almuerzo, cena, bebidas, intemet | Alta
Transportadores Alimentacion, bebidas frias, conectividad Alta
Instituciones Alimentacion y apoyo logistico Media
Turistas Comidas, bebidas, conectividad Media
6 “ser enElg:n@  fundacion
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Estamezcla favorece al negocio porque combina una clientela local estable con una demanda de paso
y una demanda institucional ocasional que puede elevar el valor promedio de cada venta.

3. COMPETENCIA

Segun la informacién suministrada, los competidores mas cercanos estan aproximadamente a 12
kildmetros. Se identifican Sirley Camargo, con restaurante y bebidas, y Camilo Romo, con venta de
productos agropecuarios, bebidas y mercado. Esto indica que si existe oferta parcial, pero no
necesariamente un establecimiento que combine en un mismo punto alimentacién en tres tiempos,
bebidas frias, conectividad y servicio 24 horas.

La principal ventaja competitiva de Restaurante 1A estaria en la ubicacion estratégica, la calidad del
servicio, los servicios de conectividad, la variedad de productos y el servicio 24 horas. En un contexto
rural, esa combinacion tiene mucho valor porque el cliente prefiere un sitiodonde pueda resolver varias
necesidades en una sola parada y en cualquier momento del dia.

Tabla 3. Comparacion frente a la competencia

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Restaurante 1A

Sirley Restaurante y bebidas Menor énfasis en conectividad y

Camargo atencién continua

Camilo Romo | Agropecuarios, bebidas y mercado No enfocado en restaurante de tres
tiempos

Restaurante Desayuno, almuerzo, cena, bebidas, | Oferta mas integral

1A internet, 24 horas

4. IDEA DE NEGOCIO

Restaurante 1A es un emprendimiento rural orientado a vender alimentacion en los tres tiempos del
dia —desayuno, almuerzo y cena— ademés de bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas y servicio
de conectividad a internet. Su propdsito es atender a la comunidad de Palmarito y a quienes transitan
por la via, ofreciendo un espacio sencillo, ttil y bien ubicado para resolver necesidades de alimentacion
y comunicacion.

La idea del negocio tiene sentido porque responde a una necesidad basica y frecuente. En zonas
rurales, las personas valoran mucho los sitios donde pueden comer, tomar una bebida fria y
conectarse a intemet sin perder tiempo en desplazamientos largos. Por eso, esta propuesta no
depende de una sola linea de ingreso, sino que combina restaurante, bebidas y conectividad para
lograr mayor estabilidad comercial.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:

e bebidas alcohdlicas
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o bebidas no alcohdlicas
e conectividad
e servicio de alimentacion; desayuno, almuerzo y cena

Como supuesto razonable, el restaurante puede manejar un ment sencillo, de rotacion alta y facil
preparacion, con platos corrientes, desayunos basicos y comidas que se ajusten al consumo de la
comunidad y de los viajeros. Esa estrategia ayuda a controlar costos y a sostener un servicio de 24
horas con una oferta organizada.

Tabla 4. Portafolio de productos y servicios

Linea Productos o servicios
Restaurante Desayuno, almuerzo y cena
Bebidas alcoholicas Cerveza y otras bebidas permitidas

Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos, hidratantes
Servicio complementario | Conectividad a intemet

Tabla 5. Propuesta basica de ment

Tiempo de comida | Oferta sugerida

Desayuno Caldo, arepa, huevos, café, chocolate

Almuerzo Plato corriente con proteina, aroz, grano, ensalada y bebida
Cena Comidas répidas, sopa, arroz con proteina o ment ligero
Bebidas Gaseosas, jugos, agua, cerveza

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de alimentos, bebidas, gas,
productos de limpieza y demas insumos del restaurante. Sera importante definir una frecuencia de
compra adecuada para evitar desabastecimiento, pero también para no generar pérdidas por mala
rotacion.

El segundo proceso es la preparacion de alimentos, que abarca alistamiento, lavado, corte, coccion,
servido y limpieza. El tercer proceso es la conservacion y almacenamiento, donde los congeladores,
el parque solar y el surtido bien organizado seran fundamentales para mantener bebidas frias e
insumos sensibles. El cuarto proceso es la atencion al cliente, que ser directa en sitio. El quinto
proceso es el servicio de conectividad, que dependerd del intemet satelital, el computador y la
continuidad energética. El sexto proceso es el control operativo, que incluye caja, inventario, limpieza
y reposicion.

En el componente sanitario, la Resolucién 2674 de 2013 establece requisitos para quienes preparan,
almacenan y expenden alimentos. Ademas, el Ministerio de Salud cuenta con guias de inocuidad para
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establecimientos gastronomicos tipo restaurante, donde se enfatiza la importancia de la limpieza, la
manipulacion adecuada, el almacenamiento correcto y el control de riesgos para proteger al
consumidor.

Tabla 6. Proceso técnico general

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de alimentos, bebidas, gas e insumos
Preparacion Lavado, corte, coccién y servido
Conservacion | Refrigeracién y almacenamiento

Atencion Venta directa y servicio en el punto
Conectividad Prestacion del servicio de internet

Control Inventario, caja, limpieza y reposicion

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 electronica y tener certificado de firma
digital. La DIAN también ofrece una opcién de facturacion gratuita para quienes deban o quieran
utilizarla. En coherencia con tu instruccion, 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 formalizacion
empresarial, registro nico tributario y facturacion electronica.

En materia sanitaria, este negocio debe cumplir condiciones de limpieza, almacenamiento,
manipulacién y expendio de alimentos conforme a la Resolucion 2674 de 2013. La guia de inocuidad
para restaurantes del Ministerio de Salud también sirve como referencia préctica para la operacién
diaria, especialmente en temas como higiene del manipulador, conservacion de alimentos, superficies
limpias y servicio seguro al consumidor.

Tabla 7. Requisitos legales y sanitarios basicos

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Facturacion electronica, siaplica | Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas
Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y facturacion

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la atencién directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente
llegue y encuentre comida, bebidas y conectividad en un solo lugar. El segundo canal serd el voz a
voz, muy importante en sectores rurales. Un restaurante con buena sazén, atencion amable y

® /e [EEIEN&  fundacion

el j\‘ —— s 2 Rgmetpr 4180 i [l servicios integrales y sociales
VICHADA e = —



cumplimiento gana reputacion répidamente. El tercer canal puede ser el encargo o reserva previa,
especialmente para desayunos, almuerzos © cenas de grupos pequefios, instituciones o
transportadores frecuentes.

Tabla 8. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Importancia
Atencion directa en sitio | Venta presencial de alimentos, bebidas e intemet | Alta

Voz a voz Recomendacion entre clientes y comunidad Alta
Encargos o reservas Pedidos previos para grupos o clientes frecuentes | Media

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccién base entregada es de $1.400.000 por semana, es decir, aproximadamente $5.600.000
mensuales. El precio promedio de $200.000 parece corresponder mas a consumos grupales, cuentas
familiares o combinacion de varios servicios, no a un solo plato individual. Por eso, es (il plantear tres
escenarios de trabajo.

Tabla 9. Escenarios de proyeccién de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $1.400.000 $5.600.000
Medio $1.900.000 $7.600.000
Fortalecido | $2.500.000 $10.000.000
Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque del negocio. El
escenario medio seria realista si se logra una buena salida en desayuno, almuerzo, cena y bebidas.

El escenario fortalecido dependeria de una mejor reputacion, mayor flujo de clientes y un verdadero
aprovechamiento del servicio 24 horas.

Tabla 10. Distribucion estimada de ingresos

Linea Participacion estimada
Alimentacién 55%
Bebidas 25%
Conectividad y otros | 20%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, internet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, surtido, cocina y vajilla. Sin embargo, en un restaurante el costo real més
importante esta en los alimentos, la reposicion constante y el personal.
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Tabla 11. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Compra de alimentos e insumos de cocina | $1.600.000
Reposicién de bebidas y surtido $700.000
Interet satelital $250.000
Ayudante $1.200.000
Mesero $1.200.000
Gas, limpieza e imprevistos $450.000

Total mensual estimado $5.400.000

Tabla 12. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado
aproximado
Conservador | $5.600.000 $5.400.000 $200.000
Medio $7.600.000 $5.400.000 $2.200.000
Fortalecido | $10.000.000 $5.400.000 $4.600.000

Estos valores son supuestos financieros razonables, no cifras exactas. Muestran que el negocio puede
ser viable, pero necesita moverse réapido al menos hacia el escenario medio para tener mayor
estabilidad.

11. TALENTO HUMANO

La estructura propuesta es de duefio, un ayudante y un mesero. El duefio se encargaria de la
administracion, las compras, la supervision general y el manejo del negocio. El ayudante apoyaria en
cocina, preparacion, aseo y organizacion. El mesero se enfocaria en la atencion al cliente, el servicio
en mesa y el apoyo operativo en horas de mayor demanda.

Tabla 13. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad

Duefio/a | Administracion y control general | 1

Ayudante | Cocina, aseo y apoyo operativo | 1

Mesero/a | Atencion al cliente y servicio 1
Como supuesto razonable, si el servicio 24 horas realmente se mantiene, en el futuro podria requerirse
reorganizar turnos o sumar apoyo adicional para no sobrecargar al personal.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Restaurante 1A necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque solar
es importante para sostener la refrigeracion y la conectividad. El intemet satelital es esencial para el
servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a conservar bebidas e insumos sensibles. El computador
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apoya la gestion del negocio y el acceso ainternet. Las mesas, sillas, surtido, cocina y vajilla son parte
central de la atencion.

Ademés, para que el servicio 24 horas funcione bien, el negocio necesitard organizacion clara de
tummos, limpieza constante, abastecimiento suficiente y una carta practica que permita atender sin
complicar demasiado la operacion.

Tabla 14. Necesidades y requerimientos del proyecto

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener operacion y frio
Conectividad | Internet satelital Servicio de internet
Refrigeracion | Congeladores Bebidas e insumos
Tecnologia Computador Control y conectividad
Atencion Mesas, sillas y vajilla | Servicio al cliente
Produccion | Cocina y surtido Preparacion de alimentos

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $10.000.000, pero al revisar el alcance real del negocio,
esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica. Un restaurante con servicio en tres
tiempos y atencion prolongada necesita una inversién mas amplia, especialmente en cocina, vajilla,
dotacion y capital de trabajo.

Tabla 15. 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
Mesas, sillas y estanterias | $1.300.000
Cocina bésica $1.800.000
Vajilla y utensilios $800.000
Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo $900.000

Valor total estimado $12.600.000
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Tabla 16. Relacion entre presupuesto disponible y valor del proyecto

Concepto Valor
Presupuesto disponible $10.000.000
Valor estimado del proyecto | $12.600.000
Brecha aproximada $2.600.000

La recomendacion es iniciar por fases, comenzando por desayuno, almuerzo, bebidas y conectividad,
y luego fortalecer la cena y el servicio 24 horas de forma progresiva.

14, PLAN OPERATIVO

El negocio funcionaré con atencion directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
equipos, alistamiento de cocina y organizacién del punto. Durante la jomada se atenderd a la
comunidad y a las personas de paso. En la tarde y noche se continuara el servicio de alimentacion y
bebidas, con reposicién de insumos y control de caja.

Tabla 17. Plan operativo diario

Momento Actividad principal

Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Manana Preparacion y venta de desayunos
Mediodia Preparacion y servicio de almuerzos
Tarde y noche Servicio de cenas, bebidas y conectividad
Cierre parcial / control | Reposicion, limpieza y caja

Semanalmente se debe revisar qué platos tienen mejor salida, cudles dejan mejor margen y si
realmente el servicio 24 horas esté siendo sostenible y rentable.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El'impacto esperado de Restaurante 1A es positivo porque acercaria bienes y servicios que hoy son
de dificil acceso en la zona. En lo social, mejora el acceso a alimentacion preparada, bebidas frias y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial de Palmarito. En lo econdémico, puede
generar empleo, mover compras locales y apoyar tanto a la comunidad como a quienes estan de paso.

En un entorno rural del Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida diaria, un restaurante
de este tipo puede convertirse en un apoyo practico para familias, instituciones, transportadores y
turistas. Su alcance serfa principalmente local y de transito, con posibilidad de crecer si el servicio
mantiene buena calidad y constancia.

e f == ey T .2 serviclos. integrales y sociales
VICHADA ¥ — omes

0 /¢ ser [HHEN®& fundacion



Tabla 18. Impacto esperado del proyecto

Tipo de impacto | Descripcion

Social Mayor acceso a alimentacion, bebidas y conectividad
Econdmico Generacion de empleo e ingresos

Territorial Fortalecimiento de la oferta comercial local
Comunitario Apoyo a poblacién local y de paso

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estéan el duefio, el ayudante y el mesero. En
el entorno aparecen la comunidad, los transportadores, las instituciones y los turistas. También
aparece la DIAN y la autoridad sanitaria como referentes institucionales importantes para la
formalizacion, la facturacién y el manejo adecuado de alimentos.

Tabla 19. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo en cocina y operacion
Mesero/a Interno Atencion al cliente

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

[nstituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

Turistas Externo Cliente ocasional

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y bebidas

CONCLUSION FINAL

Restaurante 1A es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Palmarito porque responde
a una necesidad real del temitorio: acercar desayuno, almuerzo, cena, bebidas frias y conectividad a
una zona donde la oferta puede ser limitaday el acceso suele ser dificil. Su principal fortaleza esta en
combinar alimentacion preparada con bebidas y servicio de intemet, ademas de una propuesta de
atencion 24 horas que puede diferenciarlo claramente.

El analisis también muestra que el proyecto no debe arrancar con una expectativa equivocada sobre
su costo real. Con el presupuesto actual es posible iniciar una fase basica, pero no montar desde el
principio toda la operacion ideal. La mejor estrategia es crecer por etapas, consolidar primero |a oferta
central de restaurante y conectividad, y luego ampliar horarios y capacidad operativa. Si eso se logra,
Restaurante 1A puede convertirse en un punto de alimentacion muy (til y bien valorado en Palmarito.
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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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Emprendédora
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

d a ‘ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que

 Racea it < ot | e Mot oo £ Pl e contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

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

fundacion

servicios integrales y soclales

Fecha:

Z2- > - 9016

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 Fundacidn de Servicios Integrales
v Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito

con la Asociacidn de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —

ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagédgico, 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 i
negocio. Disefio, diagramacign e impresién en formato fisico. nica
ENTREGA: ( Xﬁ)
N ) .
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
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