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) ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
; T Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios intecrales y socioles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en |a zona rural
del departamento de Vichada.”

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

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

Yo, uono o Cscobav identificado(a)

con cédula de ciudadania No. (0. 16©. 30F 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 y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacién 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/

Nombres: Honornc Gscebar
cc: ]0.1e8. 303

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSARBILIDAD Y COMPROMISO DE

- _ PARTICIPACION )
7 & Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
T “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 “implementacion de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

Yo, Honoric  Gscobar identificado(a) con
cédula de ciudadania No. [0. | 6&. 3o+ , 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 informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.
e Aportar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

En constancia se firma en "%Fmah‘“}‘o a los € dias del mes de
Le brero del afio 2026.

RECIBE:

7
Firma: 2 l@}/

Nombres: I-Ilo'no o Cscobar
cc: 1o j68.30%F
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)

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

%

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

fundacion

servicios inteqrales y seciales

Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: ba & [ves 2 [ao 2072 £
|Beneficiario H’(} Nerld & tobtir
Cédula [-O.1€8E30F Sexo: OMujer @Hombre
Departamento: Ulchadc— Municipio: L m Clr ¢ B D

Vereda / Inspeccion:

Paulmar i o
el

Direccidén:

§|’DNO

Se observa funcionamiento del negocio &'siO No
Hay presencia de productos o servicios en oferta I2f§|' O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Iij O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Sl’ ONo

Revision de condiciones actuales del negocio EIsi/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes el Si/ O No
Productos ofrecidos y rotacién IZfSi/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario E(Si’/ O No
Necesidades para el plan de negocio lZ(;f/ ONo
Condiciones de infraestructura y equipos IZ(Sl’/ O No
Estrategias de comercializacidén Ej}l‘/ O No
Otros: IﬁSl’/ O No

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO

Documentos que posee:
ORUT

[0 Cémara de Comercio

[ Certificado de uso de suelos

Fortalezas actuales del negocio: UY\ VliC(;q C_‘ameEA"l‘L
Reconoceimienteo
Locistica
o= To

Retos que enfrenta:

(—‘ q—i'}) @2 e

¢Desea apoyo para formalizar su
tienda?

&si

O No

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido fj,Sf ONo

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Ifl__Sf O No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores Iﬂ SildNo
COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita Pl an Lo = §3’ | CO

Compromisos del beneficiario: P lan A " Acciom

Observaciones: Do ¥ A=

Firma: Firma: |

Beneficiario: Profesional:_ ™ {

hlen—rtorale g

Cédula:

Cédula: j(’) S 10

1121.898_ 673

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negoclo v constituye evidencia del acompaRamiento brindado en el marce del Convenio No. 005 de 2025,
e SRatA S




DECLARACION JURAMENTADA
§ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 run dGCi on
stk “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SenwCios infegreies y sooges
aumento de capacidades logisticas de los pequefos tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”
i e o : e

Yo, “ onor 9 Cscafoa y , identificado(a) con

cédula de ciudadania No. JO.[68-.-393F  residente del municipio de

Com an o , 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 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 %\W)ar .‘1—0 alos £-
dias del mes de Febwu del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: W

Nombres: Hener'd E=cobar
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PLAN DE NEGOCIOS

Carniceria Maracaibo

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: Honorio Escobar
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad principal que busca resolver Camniceria Maracaibo es la dificultad de acceso inmediato
a proteinas de origen animal y otros alimentos basicos en la inspeccion de Palmarito. En sectores
apartados o de baja oferta comercial, conseguir came de res, cerdo, pollo, huevos, queso o leche en
condiciones adecuadas puede implicar desplazamientos, mayores costos y demoras para las familias.
Este problema afecta la alimentacion diaria de la comunidad y limita la disponibilidad oportuna de
productos esenciales.

Ademas de la comunidad residente, existe una necesidad concreta por parte de los transportadores,
turistas y personas de paso que requieren un punto cercano donde puedan adquirir alimentos frescos
y resolver necesidades rapidas durante su recorrido. El negocio también ofrece conectividad, lo que
amplia su utilidad practicay lo convierte en un establecimiento que no solo vende productos, sino que
presta un servicio (til para el entomo.

En este sentido, el proyecto responde a una necesidad real del teritorio: acercar alimentos proteicos
y algunos servicios complementarios a un sectordonde no hay otra camiceria establecida, lo cual abre
una oportunidad clara para atender un mercado poco cubierto.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Carniceria Maracaibo son, en primer lugar, los habitantes de la inspeccion
y del sector cercano. Este grupo esté conformado por familias, trabajadores y personas que necesitan
abastecerse de came, huevos, queso, leche y otros productos de forma regular. Para ellos, la cercania
del negocio representa ahorro de tiempo, facilidad de compra y mayor acceso a alimentos de origen
animal.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores, quienes suelen requerir compras rapidas
durante sus recorridos. Este tipo de cliente valora la atencién &gil, la buena ubicacion y la posibilidad
de conseguir productos alimenticios o conectividad en un solo punto. También aparecen como clientes
potenciales las instituciones del sector, que eventualmente pueden necesitar productos para
actividades o jornadas especificas, y los turistas, quienes pueden generar compras ocasionales pero
importantes, especialmente en temporadas de mayor movilidad.

De manera general, se trata de clientes que valoran la frescura del producto, la confianza, el buen
trato y la facilidad de acceso. Por eso, la propuesta comercial del negocio debe orientarse a mantener
calidad, orden y atencion respetuosa.

Tabla 1. Clientes principales

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad del sector | Compra de proteinas y productos basicos | Alta
Transportadores Compra rapida y solucion inmediata Media - alta
Instituciones Compras ocasionales o puntuales Media
Turistas Consumo ocasional Media
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3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacion suministrada, no existe otra camiceria en la inspeccion de Palmarito.
La oferta mas cercana o comparable proviene de personas que tienen fincas y venden productos
proteicos de origen animal cuando cuentan con excedentes de produccion. Eso significa que la
competencia no es permanente, organizada ni especializada, sino ocasional e informal.

Esta situacion representa una ventaja importante para Carniceria Maracaibo, porque le pemmitiria
posicionarse como el primer establecimiento del sector dedicado de manera méas estable a la venta
de came y productos relacionados. Sin embargo, esa misma ventaja trae una responsabilidad
adicional: el negocio debe ganarse la confianza de la comunidad mediante buena conservacion de los
alimentos, atencion adecuada y disponibilidad constante del producto.

En comparacion con la venta ocasional de excedentes de finca, la propuesta de Carniceria Maracaibo
tiene un valor superior en organizacion, continuidad del servicio, mejor presentacion de los productos
y posibilidad de complementar la oferta con huevos, queso, leche y conectividad. Eso le da un perfil
mas solido y atractivo frente a alternativas dispersas o no permanentes.

Tabla 2. Analisis general de la competencia

Tipo de | Caracteristicas Nivel de | Ventaja para el negocio

competidor competencia

Venta informal | Oferta ocasional de productos | Media El  negocio  ofrecera

desde fincas proteicos de origen animal atencion mas estable y
organizada

Productores con | Venta esporadica segln | Baja Permite diferenciarse por

excedentes disponibilidad continuidad y servicio

Comercios  en | Requieren  desplazamiento | Baja Mayor cercania v facilidad

otros sectores para acceder al producto para la comunidad

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear una camniceria con atencion directa en sitio, enfocada en ofrecer
proteinas de origen animal de consumo frecuente, junto con algunos productos complementarios y
servicio de conectividad a internet. La propuesta se basa en atender una necesidad cotidiana y clara
del territorio: contar con un punto cercano, confiable y organizado para comprar carne de res, cerdo,
pollo crudo, huevos, queso y leche.

El valor principal del negocio esté en reunir calidad del producto, ubicacion estratégica y servicio al
cliente en un contexto donde no existe otra camiceria formal en la inspeccion. Esto permite que el
proyecto tenga una base comercial atractivadesde el inicio. Ademas, el servicio de conectividad aporta
un elemento diferenciador que amplia el alcance del establecimiento y lo hace mas (til para distintos
tipos de usuarios.

i “ser AT @ fundacion
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Carniceria Maracaibo se concibe como un negocio pequefio o mediano en su etapa inicial, con
potencial de crecer de manera gradual segln la demanda, el comportamiento del mercado y la
capacidad de reposicion del surtido.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta principal del negocio esta compuesta por came de res, came de cerdo, pollo crudo, huevos,
queso y leche. Se trata de una linea de productos de alta necesidad para el consumo familiar y
comunitario, especialmente importante en sectores donde no siempre es facil acceder a alimentos
frescos de origen animal. Estos productos tienen demanda constante porque hacen parte de la
alimentacion diaria de muchos hogares.

La came de res y la came de cerdo seran productos de atraccion principal, mientras que el pollo crudo,
los huevos, el queso y la leche funcionaran como linea complementaria, ayudando a ampliar la compra
promedio por cliente. Esta mezcla permite que el establecimiento no dependa de una sola referencia,
sino de varias opciones con buena salida comercial. A ello se suma el servicio de conectividad a
internet, que ofrece un valor adicional para transportadores, visitantes y comunidad local.

La ventaja de esta combinacién es que el negocio puede atender necesidades alimentarias y de
servicio en un mismo lugar. Eso facilita la compra, mejora la experiencia del cliente y fortalece la
viabilidad comercial del proyecto.

Tabla 3. Productos y servicios

Producto o servicio | Descripcion Aporte al negocio

Camne de res Corte y venta al detal Producto principal

Came de cerdo Venta al detal Alta demanda complementaria
Pollo crudo Venta refrigerada Alta rotacion

Huevos Venta por unidad o cubeta Compra frecuente

Queso Producto lacteo de consumo diario | Complementa la venta

Leche Producto bésico del hogar Compra recurrente
Conectividad Acceso a internet Servicio diferenciador

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Camiceria Maracaibo debe ser ordenado y cuidadoso, especialmente
porque trabaja con alimentos perecederos. El primer proceso es el abastecimiento. Esto implica
identificar proveedores confiables, verificar calidad, revisar peso, estado del producto, conservacion y
frecuencia de entrega. En productos como carne, pollo y lacteos, la calidad del abastecimiento define
en gran parte la confianza del cliente y la sostenibilidad del negocio.

El segundo proceso es la conservacion y almacenamiento. Las cames y productos perecederos deben
mantenerse en congeladores y vitrinas adecuadas, con temperaturas apropiadas, manipulacion
higiénica y separacion ordenada. Los huevos, quesos y leche también deben mantenerse bajo
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condiciones que conserven su calidad y reduzcan pérdidas. Los utensilios, mesas de trabajo, cuchillos
y superficies de contacto deben limpiarse y desinfectarse frecuentemente.

El tercer proceso es la atencion al cliente. Como el negocio funcionara con atencion directa en sitio, e
personal debera recibir al comprador, tomar el pedido, realizar el corte o entrega, cobrar y garantizar
una presentacion limpia y ordenada del producto. Esta etapa es fundamental porque la percepcién de
higiene y buen trato influye mucho en negocios de alimentos.

El cuarto proceso corresponde al control de inventarios y reposicion. Sera necesario llevar un registro
basico de entradas, salidas, productos de mayor venta, productos de baja rotacion y fechas de compra.
En una camiceria, un mal control puede generar pérdidas importantes por vencimiento o por
conservacion inadecuada. Por eso, aunque el negocio sea pequefio, debe manejar una rutina bésica
de control diario y semanal.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Proceso Actividad principal Propésito

Abastecimiento Compra y recepcion de productos Garantizar  calidad vy
disponibilidad

Conservacion y | Usode congeladores y vitrinas, control de | Proteger el producto y

almacenamiento temperatura e higiene reducir pérdidas

Atencién al cliente Recibir, despachar, cobrar y entregar | Brindar buen servicio y

productos confianza

Control de inventarios Registrar entradas, salidas y rotacion Facilitar ~ reposicion  y

sostenibilidad

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Camiceria Maracaibo opere de manera formal y organizada, es recomendable avanzar en
un proceso basico de formalizacién comercial y fributaria. Uno de los primeros pasos es la inscripcion
en el Registro Unico Tributario (RUT), el cual la DIAN define como el mecanismo tnico para identificar,
ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones administradas por esa entidad. Contar con RUT facilita
la identificacion formal del negocio y el cumplimiento de obligaciones tributarias segtin corresponda.
(Dian)

También es recomendable tramitar la matricula mercantil del comerciante y del establecimiento de
comercio. Confecamaras explica que el Registro Mercantil es el registro de las empresas formales del
pais y que las camaras de comercio administran el registro de los comerciantes y de sus
establecimientos. Esto fortalece la legalidad del negocio, le da mayor confianza frente a clientes y
proveedores y facilita procesos de crecimiento 0 acceso a otros servicios empresariales.

Por tratarse de una camiceria, la parte sanitaria es especialmente importante. EI INVIMA ha sefialado
que los expendios de came y productos cémicos comestibles deben cumplir requisitos sanitarios y
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técnicos relacionados con infraestructura, higiene, equipos, conservacion, documentacion
condiciones de manipulacion, con el fin de garantizar la inocuidad del alimento. Ademas, los
lineamientos sobre conceptos sanitarios para expendios de carne en Colombia exigen control higiénico
y verificacion del cumplimiento de estas condiciones.

Dado que el negocio comercializard alimentos, también debe aplicar condiciones generales de
limpieza, manejo higiénico, mantenimiento de superficies, cadena de frio y adecuada manipulacion
del producto. Esto no solo responde a una exigencia normativa, sino que protege la salud de les
consumidores y reduce riesgos de pérdida o afectacion del producto.

En relacion con la facturacion electronica, la DIAN establece que quienes estén obligados a facturar
deben habilitarse en el sistema correspondiente, actualizar informacion en el RUT y seguir el proceso
para operar como facturadores electronicos. En un negocio pequefio como este, esa obligacion debe
revisarse segln el régimen, actividad y condiciones tributarias concretas del propietario.

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 dnico tributario y facturacion
electronica, como apoyo para orientar el inicio ordenado del negocio.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad Entidad relacionada
Registro Unico Tributario | Identificar y formalizar el negocio ante la | DIAN
(RUT) autoridad tributaria

Matricula mercantil

Formalizar el
establecimiento

comerciante y el

Camara de Comercio

Cumplimiento sanitario | Garantizar higiene e inocuidad de los | INVIMA o  autoridad
alimentos sanitaria competente

Facturacion electronica, | Cumplir las obligaciones tributarias | DIAN

si aplica correspondientes

Buenas practicas de | Proteger la salud del consumidor y la | Autoridad sanitaria

manipulacion calidad del producto competente

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacién serd la venta directa en el establecimiento, ya que el negocio
esté pensado para funcionar con atencion presencial y contacto cercano con el cliente. Este canal es
el mas adecuado para una camiceria, porque permite mostrar el producto, realizar cortes, brindar
confianza sobre el estado de la came y resolver dudas en el momento.

Como canal complementario, tendra mucha importancia el voz a voz comunitario. En territorios
pequefios o apartados, la recomendacion entre vecinos y conocidos es una de las formas més
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efectivas de posicionamiento. Si el negocio logra mantener calidad, limpieza y buen servicio, la
comunidad misma se encargara de recomendarlo.

También puede funcionar un canal sencillo de contacto por celular 0 mensajeria para consultas de
disponibilidad, apartados bésicos o coordinacién de entregas réapidas dentro del sector. Aunque el
negocio no nazca como tienda digital, si puede apoyarse en medios simples de comunicacion para
mejorar el servicio.

Tabla 6. Canales de comercializacién

Canal Descripcion Utilidad para el negocio

Venta directa en el | Atencion presencial y | Canal principal de ingresos

establecimiento comercializacion en sitio

Voz a voz comunitario Recomendacion entre vecinos y | Favorece el
conocidos posicionamiento local

Celular o mensajeria Consultas, apartados y coordinacién | Mejora la atencion y la
de entregas cercania

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién entregada, se toma como referencia una venta estimada semanal de
$1.400.000, lo que permite proyectar un ingreso mensual aproximado de $5.600.000 y un ingreso
anual cercano a $67.200.000, bajo un escenario de operacién constante. Estas cifras se entienden
como una estimacion inicial y no como un dato exacto, ya que pueden variar segin la demanda, el
abastecimiento, la temporada y el comportamiento de compra de la comunidad.

Teniendo en cuenta que no existe otra camiceria establecida en la inspeccién y que el producto tiene
una necesidad alta y frecuente, la expectativa comercial del proyecto es favorable. Sin embargo, al
tratarse de un negocio de alimentos perecederos, conviene mantener una proyeccion prudente y
realista, especiaimente en los primeros meses, mientras se consolida la clientela y se ajusta el ritmo
de reposicion.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas

Periodo Venta estimada

Semanal $1.400.000

Mensual promedio | $5.600.000

Anual aproximado | $67.200.000
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Tabla 8. Proyeccion simple a 3 afos

Ano | Ventas estimadas | Supuesto

Ao 1| $67.200.000 Inicio y posicionamiento local

Afio 2 | $73.000.000 Mayor fidelizacion y mejora en surtido
Afio 3 | $79.500.000 Consolidacion y aumento de clientes

Estas proyecciones suponen que el negocio mantendra disponibilidad de producto, buena
conservacion y operacion regular.

10. COSTOS Y GASTOS

El negocio tendra dos grupos principales de costos: la inversion inicial y los gastos de funcionamiento
mensual. La inversion inicial incluye los equipos y recursos fisicos requeridos para poner en marcha
la camiceria. Los gastos mensuales se concentran en reposicion de producto, conservacion,
conectividad, transporte y mantenimiento.

Tabla 9. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado

Parque solar $2.000.000

Internet satelital e instalacion $700.000

Congeladores $1.800.000
Computador $700.000
Estanterias, mesas v sillas $700.000
Mesa de trabajo $600.000
Vitrina para camnes $1.500.000

Cuchillos y elementos de cocina | $500.000

Surtido inicial y empaque $1.500.000

Total estimado $10.000.000

Esta estimacion coincide con el valor previsto para iniciar, por lo que se considera viable como
presupuesto base de arranque.
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Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Compra y reposicion de cames y productos | $3.800.000

Internet $180.000

Transporte y abastecimiento $200.000

Mantenimiento y aseo $120.000

Empaques, bolsas e insumos $80.000

Imprevistos $120.000

Total mensual estimado $4.500.000

Con ventas mensuales proyectadas de $5.600.000, el negocio podria dejar un margen operativo
estimado cercano a $1.100.000 antes de considerar una remuneracién mas amplia del propietario. Es
una proyeccion razonable para un negocio pequefio con buena demanda y control de pérdidas.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente de dos personas: el duefio y un ayudante. E| propietario sera quien
asuma la administracion general, la compra del producto, la supervision del inventario, el manejo del
dinero y la toma de decisiones del negocio. También debera vigilar el cumplimiento de las condiciones
de higiene, el funcionamiento de los equipos v la atencion al cliente.

El ayudante apoyara en la recepcion del producto, la organizacion del local, el aseo, la entrega al
cliente, el manejo basico de insumos y la conservacion del orden en el establecimiento. Dado que se
trata de una camiceria, es importante que ambas personas tengan habitos de limpieza,
responsabilidad, puntualidad y trato respetuoso.

Mas que una nomina amplia, en esta etapa lo importante es contar con personal comprometido y
cuidadoso, pues la confianza del cliente en negocios de alimentos depende mucho del
comportamiento y la presentacién de quienes atienden.

Tabla 11. Talento humano requerido

Cargo Funciones principales Observaciones

Propietario | Administracion, compras, manejo de dinero, inventario | Responsable principal del
y supervision general negocio

Ayudante | Apoyoen atencion, organizacion, aseo y manejo basico | Apoya la operacion diaria
del producto
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para funcionar adecuadamente, Camiceria Maracaibo necesita cubrir requerimientos fisicos,
sanitarios, operativos y comerciales. En lo fisico, requiere un espacio limpio, ventilado, ordenado y
visible, con distribucion suficiente para trabajar, exhibir producto y atender al piblico. En lo técnico,
necesita que el parque solar, los congeladores, la vitrina, el internet satelital y los utensilios funcionen
correctamente.

En lo sanitario, necesita habitos estrictos de limpieza, adecuada conservacion de la came, superficies
higienizadas, manejo comecto de cuchillos y herramientas, y eliminacién oportuna de residuos. En lo
comercial, requiere surtido constante, proveedores confiables, control de inventario y una atencion
rapida y amable.

Enlo administrativo, el negocio necesita llevar una contabilidad sencilla, control diario de caja, registro
de ventas y seguimiento a gastos. Sin estos elementos basicos, incluso un negocio con buena
demanda puede tener dificultades para sostenerse en el tiempo.

Tabla 12. Necesidades y requerimientos del negocio

Area Requerimiento principal Finalidad
Fisica Espacio limpio, ventilado, ordenado y visible Facilitar el funcionamiento y la
atencion
Técnica Parque solar, congeladores, vitrina, intemet y | Garantizar operacién continua
utensilios
Sanitaria Limpieza, cadena de frio, higiene y manejo | Proteger la calidad  del
adecuado de residuos producto
Comercial Surtido constante y proveedores confiables Asegurar  disponibilidad y
confianza
Administrativa | Contabilidad basica, control de cajay registro de | Favorecer sostenibilidad del
ventas negocio

13. VALCOR DEL PROYECTO

El valor del proyecto se estima en $10.000.000, de acuerdo con el presupuesto inicial definido para
ponerlo en marcha. Este valor resulta coherente con el tipo de negocio, ya que una carniceria requiere
equipos de refrigeracion, vitrina, mesa de trabajo, utensilios, conectividad y una base de surtido
suficiente para iniciar operacion.

Mas alla de la cifra, el valor del proyecto también se refleja en su utilidad para el territorio. Se trata de
una iniciativa que busca resolver una necesidad concreta de alimentacion y abastecimiento, al mismo
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tiempo que genera ingreso para sus propietarios y movimiento econdmico local. Por eso, el valor de
la propuesta no esté tnicamente en los equipos, sino en la funcién practica que cumple dentro de la
comunidad.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio puede organizarse en cinco etapas. La primera es la adecuacion del
espacio e instalacion de equipos. La segunda es la compra inicial de producto y organizacién del punto
de venta. La tercera es la operacién diaria, que incluye apertura del local, limpieza, revision de
temperaturas, atencion al cliente, cortes, entrega del producto y control de caja. La cuarta es la
reposicion periédica, basada en la rotacion de inventario. La quinta es la evaluacién mensual del
comportamiento comercial.

Tabla 13. Rutina operativa sugerida

Frecuencia Actividad

Diaria Aseo, verificacion de frio, atencion y control de caja

Cada 2 0 3 dias | Revision de producto, inventario y conservacion

Semanal Reposicion de cames y productos complementarios
Mensual Revisién de ventas, gastos y utilidad
Periddica Mantenimiento de equipos y utensilios

Este plan operativo busca evitar improvisaciones y dar al negocio una légica de funcionamiento clara,
sencilla y sostenible.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Camiceria Maracaibo es social, econémico y territorial. En lo social, permitira
a la comunidad acceder con mayor facilidad a proteinas de origen animal y productos de consumo
frecuente, mejorando Ia disponibilidad local de alimentos. En lo econdmico, generara una actividad
productiva estable, ingresos para el propietario y mayor circulacion comercial dentro de la inspeccion.

El alcance inicial del negocio sera local, orientado principalmente a la comunidad de Palmarito ya
usuarios de paso. Sin embargo, al tratarse de una oferta escasa dentro del sector, su influencia puede
ser mas amplia de lo que parece. Con el tiempo, puede consolidarse como un punto de referencia
para la compra de came y productos relacionados en la zona.

Ademas, al incluir conectividad, el establecimiento no solo cubre una necesidad alimentaria, sino que
amplia su aporte a la vida cotidiana de la poblacién y de quienes se movilizan por el territorio.
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16. MAPA DE ACTORES

Los actores relacionados con el negocio son varios. El primero es la comunidad, que constituye la
base principal de clientes y beneficiarios. En segundo lugar estan los transportadores, turistas y
transelintes, quienes representan una clientela complementaria importante. También se encuentran
las instituciones, que pueden requerir productos o servicios en momentos puntuales.

A ellos se suman los proveedores, que son fundamentales para garantizar calidad, precio y
abastecimiento. Finaimente, estan el duefio y el ayudante, quienes son responsables directos de la
operacion, el servicio y la imagen del negocio.

Tabla 14. Actores del proyecto

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

Turistas y transelintes | Demanda ocasional Medio

Instituciones Compras puntuales Medio

Proveedores Abastecimiento del negocio Muy alto

Duefio y ayudante Operacién y sostenimiento Muy alto

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Carniceria Maracaibo es un proyecto con buenas posibilidades de viabilidad, porque responde a una
necesidad concreta del territorio y plantea una oferta clara, dtil y poco cubierta dentro de la inspeccion
de Palmarito. La ausencia de otra carniceria en el lugar, sumada a la demanda permanente de
proteinas de origen animal, constituye una oportunidad favorable para su posicionamiento.

Su fortaleza principal esta en la combinacion de ubicacion estratégica, productos de alta necesidad,
atencién directa y servicio complementario de conectividad. Si el negocio mantiene buenas
condiciones de higiene, conservacion del producto, frato amable y control basico de ingresos y gastos,
puede consolidarse como una unidad productiva estable y de gran utilidad para la comunidad.

En conclusion, este plan muestra que Carniceria Maracaibo puede convertirse en un punto importante
de abastecimiento y servicio en Palmarito, con impacto positivo en la alimentacion, la economia local
y la vida diaria del sector.

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

L 7 ﬁ//‘
Honorio Escobar
Emprendedor
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S o ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

1 UDUF U E Convenio de Asociacién 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.”

fundacion

servicios integmales y sociales

Fecha;: 03 03 ~ 70726

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales

y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito

con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —

ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagédgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
ltem Concepto Unidad | Cantidad
1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad i
ida
negocio. Disefo, diagramaciéﬂn e impresioén en formato fisico. :
|
ENTREGA:
v
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella
RECIBE:
Firma:

Nombres: '34/015{;7/‘() ELSCO’{D/D.)/

cc:_ /o] 117% 26>

OBSERVACIONES:




 Jose Demetrio Perez Romo
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTQ Y AUMENTO DE CAPACIDADES

::;ﬁz::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 Jose Demetrio Perez Romo

TIENDA Almacen Rosita

FECHA 7/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
’ a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dd(:i On

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios infegrales y sociales
aumento de capacidades logisticas de los peqguefios 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, "Iose, Demetrnio Pertar fomo identificado(a)-
con cédula de ciudadania No. _14 2% &S 2Z 1 manifiesto mi compromiso de:

= Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apagyada por ei
proyecto.

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

® Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.
RECIBE:
Firma: _lo¢ rc

Nombres: _)ose Demetrio Ferpr
cc._ 112314522 1%

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

= PARTICIPACION .

. E Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fun dGCI on

o e e P “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y

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

En el marco del Convenio de 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
compromiso de participacion.

Yo, “Jose Remerrio Peyer Rerno identificadofa) con
cédula de ciudadania No. ‘1 2% &< 222 \F | 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 Q&)mCM:\CDa los @ﬂ: dias del mes de
Feberp del afio 2025.

RECIBE:

Firma: i e

Nombres: JoSe Deme+r|o Perer
ccd123 45292 43

OBSERVACIONES:

servicios integules y sociales




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

TECNICA

fundacion

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

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

servicios integroles y sociales
del departamento de

INFORMACION GENERAL DE LA VISITA

Fecha de visita: |DIA Oq lMES OZ |ANO 2076
Beneficiario -I(}SQ. Derne‘fr\c) pf‘j = ( O

Cédula W2ia< 2213 Sexo: (OMujer BdHombre
Departamento: \,’[(\ hadca Municipio: CEJ MGy I\QO.

i’*’c\\mar I+o

Vereda / Inspeccién:

Direccion:
R e L Lo

'\—rer\-}ﬁ C\ lc\ ccncho\

Teléfono de Contacto:

00 A267034.

El beneﬂuano cuenta con Iocal flSICO adecuado [@Si [@'No
Se observa funcionamiento del negocio E/S,I O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta IZ-IjSi O No
“El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁ}l O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revision de condiciones actuales del negocio

M si0No

F1Si/ O No
Propuesta de valor y tipo de clientes IZI/ST/ O Ne
Productos ofrecidos y rotacién E’;}i/ ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Er_f,i/ ONo
Necesidades para el plan de negocio lfof ONo
Condiciones de infraestructura y equipos IZ(SE/ ONo
Estrategias de comercializacién #'si /O No
Otros: _ (O QC\Q!]‘?:UQ:'[\ Asi/ONo
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: :[hﬂmi(?\ Documentos gque posee: éDesea apoyo para formalizar su
\)CX\PC md g EeLier\ara de Comercio w?
_!Rems Gue ehfrents: Fl(\ CNCIom in 1O O Certificado de uso de suelos O No
LVbcoicic~
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION
El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido B5 O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva C7si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores OTsi O No
COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita ﬂ)bh(‘jdcgd
Compromisos del beneficiario: (Jlﬁﬂ. Cb w-"’o‘
Observaciones: nonuamugn 36,
—

Firma: Firma LP J

Beneficiario: Profesional:__Y/ o ITven

Cédula; Cédula:_ W22

Este formato hace parte del proceso de estructuraclén técnlca de los planes de negoclo y constituye evlidencla del acompafiamies
e

nto brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
i




DECLARACION JURAMENTADA
%‘ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun d@(‘_’i on

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

Yo, ',JD.E Oeme%rio Pﬂf‘t’? ge"'\O , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. W ZFAL 21F residente del municipio  de
CO!’Y\Ctribo , 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 QQ)m anilao ales O

dias del mes de _TClo €r(2 del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: cs rC
Nombres: _Joge Demet rio
cc: 4192971452293

OBSERVACIONES:
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PLAN DE NEGOCIOS

ALMACEN ROSITA

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 Demetrio Pérez Romo
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Almacén Rosita surge para responder a una necesidad concreta de la comunidad de Palmarito: contar
con un lugar cercano donde puedan resolverse mdltiples necesidades de compra sin tener que realizar
desplazamientos largos ni asumir gastos adicionales de transporte. Segun la informacion base del
proyecto, actualmente no existen tiendas tan completas en el sector, lo que deja a la poblacién con
opciones limitadas para adquirir productos de primera necesidad, repuestos, herramientas de trabajo
0 bienes utiles para el hogar y la produccion.

La necesidad no se limita solamente al abastecimiento de mercado o bebidas. También se relaciona
con la vida cotidiana y con la actividad econémica del territorio. En una zona rural apartada, la falta de
repuestos para motocicleta puede afectar la movilidad; la falta de equipos agricolas o productos
agropecuarios puede retrasar labores productivas; v la falta de conectividad puede dificultar tramites,
comunicacion y acceso a informacion. Por eso, este negocio se plantea como un punto de solucién
integral, pensado no solo para vender, sino para facilitar la vida diaria de la comunidad y apoyar la
dinamica del sector.

Esta necesidad se vuelve alin mas evidente si se considera el contexto de Cumaribo y Vichada: un
territorio extenso, con retos de desplazamiento y con dependencia de abastecimiento extemo en
varios productos agropecuarios, lo que hace méas valiosa la presencia de un almacén local, surtido y
funcional.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serdn la comunidad del sector, los transportadores, las
instituciones y los turistas. Esta diversidad de clientes es una fortaleza, porque el negocio no
dependera de un solo grupo de compradores y podra sostener ventas tanto por compras pequefias de
uso diario como por compras de mayor valor.

La comunidad del sector sera el cliente mas constante. Este grupo buscara principalmente mercado,
bebidas frias, productos para el hogar, articulos de cocina, conectividad y algunos productos
agropecuarios. En zonas rurales, el cliente valora mucho la cercania, la disponibilidad y la posibilidad
de encontrar varias soluciones en un mismo lugar.

Los transportadores constituyen otro segmento importante, porque suelen requerir bebidas frias,
repuestos para motocicleta, compras répidas y apoyo de conectividad. Los turistas o visitantes pueden
demandar articulos bésicos, bebidas, alimentos y algunos servicios de apoyo durante su paso por el
sector. Por su parte, las instituciones representan una clientela potencial relevante para compras
puntuales de mercado, utensilios, algunos insumos o dotaciones menores.

También puede considerarse como cliente secundario a pequefios productores, trabajadores del
campo y personas vinculadas a actividades agropecuarias, quienes podrian encontrar en el negocio
un punto util para adquirir herramientas basicas, equipos o productos de apoyo para sus labores. Esa
relacion es coherente con el peso que tiene la actividad agropecuaria dentro del departamento.
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Tabla 1. Segmentos de clientes del negocio

Segmento de | Caracteristicas principales Necesidades mas frecuentes

cliente

Comunidad ~ del | Habitantes permanentes de | Mercado, bebidas frias, articulos del

sector Palmarito y alrededores hogar, conectividad y productos de uso

diario

Transportadores Personas de paso o con| Bebidas, repuestos para motocicleta,
movilidad constante por la zona | compras rapidas y acceso a intemet

Instituciones Entidades locales con | Compras puntuales de insumos, utensilios
requerimientos ocasionales y abastecimiento menor

Turistas y | Poblacién flotante o temporal Productos basicos, bebidas y apoyo en

visitantes conectividad

Pequefios Trabajadores rurales y | Equipos menores, herramientas basicas e

productores agropecuarios iNsSUMos agropecuarios

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacién suministrada, en el sector no existen tiendas tan completas como la
propuesta de Almacén Rosita. Los competidores identificados son Carlos Echeverry, enfocado en
productos agropecuarios y variedades, y Fabio Moreno, enfocado en mercado y bebidas frias. Esto
indica que si hay oferta parcial, pero no una oferta amplia que retina en un solo punto varias categorias
de productos y servicios.

Esa situacién representa una oportunidad importante. El negocio no necesita competir solo por precio,
sino por amplitud de surtido, conveniencia, cercania y calidad de servicio. Mientras otros
establecimientos parecen concentrarse en una o dos lineas principales, Almacén Rosita puede
destacarse por integrar productos del hogar, de consumo diario, de movilidad, de trabajo agropecuario
y de conectividad. Esa combinacion resulta especialmente Util en un territorio donde desplazarse para
resolver varias necesidades puede ser costoso y dificil.

La competencia, por tanto, no debe verse como una barrera que impide el proyecto, sino como una
sefial de que existe movimiento comercial en el sector. La clave estara en organizar bien el surtido,
priorizar los productos mas necesarios y mantener una atencion confiable que permita fidelizar a la
clientela.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un almacén de variedades en la inspeccién de Palmarito, con
una oferta comercial méas amplia de lo habitual para el sector. El establecimiento vendera mercado,
bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas, conectividad a intemet, repuestos para motocicletas,
utensilios de cocina, equipos agricolas y productos agropecuarios. Su propésito es convertirse en un
punto de apoyo para resolver necesidades del hogar, del trabajo y de la movilidad en un mismo lugar.
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La propuesta es atractiva porque combina utilidad cotidiana con utilidad productiva. No se trata de una
tienda enfocada tnicamente en consumo répido, sino de un almacén pensado para servir tanto a la
comunidad como a personas que trabajan, se movilizan o desarrollan actividades agropecuarias en la
zona. Eso le da mayor alcance y mejores posibilidades de permanencia en el mercado.

Ademas, el modelo del negocio es coherente con las condiciones del teritorio. En Cumaribo, por su
gran extension y retos de acceso, tener un comercio local que acerque productos variados representa
una ventaja para la poblacion. Sumado a ello, la incorporacion de parque solar e internet satelital
fortalece la operacién del negocio y reduce la dependencia de condiciones externas de energia vy
conectividad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Almacén Rosita ofrecera mercado, bebidas frias, conectividad a internet, repuestos para motocicletas,
utensilios de cocina, equipos agricolas y productos agropecuarios. Esta variedad de lineas
comerciales le da al negocio una identidad practica y amplia, capaz de atender necesidades basicas
y productivas al mismo tiempo.

El mercado y las bebidas frias seran productos de alta rotacion, necesarios para sostener flujo
constante de ventas. La conectividad a intemet serd un servicio de apoyo muy importante, pues
permite que el establecimiento no solo venda, sino que también preste una solucién Util en un entomo
donde la comunicacion y el acceso digital pueden ser limitados. Los repuestos para motocicletas
responden a una necesidad clave de movilidad rural, mientras que los utensilios de cocina y algunos
articulos del hogar atienden necesidades permanentes de la comunidad. Finalmente, los equipos
agricolas y productos agropecuarios conectan el almacén con la realidad productiva del territorio y con
la importancia que tiene el sector agropecuario para Vichada.

Para darle coherencia financiera al plan, se asume que el dato de $400.000 no corresponde al precio
promedio de cada articulo, ya que el negocio vendera desde productos pequefios hasta articulos de
mayor valor. En este documento se interpreta esa cifra como un valor de compra promedio alta o
compra mixta de ciertos clientes, mientras que el ticket operativo comuin podria moverse entre compras
pequefias de consumo diario y compras medianas de surtido o repuestos.

Tabla 2. Oferta principal de productos y servicios

Linea de oferta Descripcion Funcién dentro del negocio

Mercado Productos  basicos de | Generar ventas frecuentes y atender
consumo diario necesidades del hogar

Bebidas frias Bebidas alcohdlicas y no | Atraer clientes de alta rotacién y consumo
alcohdlicas inmediato

Conectividad a internet | Servicio de acceso o apoyo | Brindar ~ valor agregado vy  resolver
digital necesidades de comunicacion

Repuestos para | Piezas basicas y de mayor | Apoyar la movilidad rural y atender

motocicletas salida urgencias mecanicas
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Utensilios de cocina Articulos funcionales para | Complementar la oferta de variedades
el hogar
Equipos agricolas Herramientas y equipos | Apoyar labores productivas del sector
menores
Productos Insumos y  articulos | Conectar el negocio con la dindmica rural y
agropecuarios relacionados agropecuaria

6. PROCESOS TECNICOS

El negocio funcionara mediante atencion directa en sitio. Sin embargo, para que su operacion sea
eficiente, se requiere organizar inteamente el surtido por categorias y establecer un control sencillo
pero constante de inventario. El proceso técnico inicia con la compra y recepcion de mercancia,
contintia con la clasificacion de productos segun su tipo y termina con la venta, reposicion y revision
periddica de existencias.

Los productos de consumo diario deben ubicarse en estanterias de facil acceso y alta visibilidad. Las
bebidas frias necesitan almacenamiento adecuado en congeladores. Los repuestos de motocicleta
conviene organizarlos por referencia y uso, mientras que los utensilios de cocina y equipos agricolas
deben exhibirse de forma ordenada para facilitar la consulta del cliente. El negocio debe llevar un
control minimo de entradas, salidas, productos mas vendidos, reposicion semanal y mercancia de baja
rotacion.

El parque solar y el internet satelital serdn piezas centrales del funcionamiento del almacén. La
necesidad de contar con energia confiable para conservar bebidas frias y sostener la operacion diaria
tiene especial sentido en Cumaribo, donde el fortalecimiento energético sigue siendo una linea
estratégica de desarrollo. De igual forma, la conectividad no solo servira como servicio al cliente, sino
también como apoyo para control bésico de ventas y comunicacion con proveedores. (IPSE)

7. REQUISITOS LEGALES

Para iniciar actividades de manera organizada, Almacén Rosita debe avanzar en su proceso basico
de formalizacion. La matricula mercantil coresponde al registro que deben hacer los comerciantes y
los establecimientos de comercio en la cadmara de comercio con jurisdiccion en el lugar donde
desarrollaran su actividad. La Camara de Comercio de Bogota explica, a manera de guia general, que
la matricula mercantil aplica tanto para personas naturales comerciantes como para establecimientos
de comercio y que requiere, entre otros documentos, el RUT y el formulario comrespondiente.

Enmateria tributaria, la DIAN establece que el RUT debe mantenerse actualizado y que, para facturar
electronicamente, se requiere acceso al correo registrado en el RUT, certificado de firma digital, equipo
con acceso a intemet e instrumento de firma electronica para autorizar la numeracion, seguin
corresponda al obligado. La DIAN también sefiala que deben facturar electrénicamente, entre otros,
las personas juridicas, los responsables de IVA, los responsables del impuesto al consumo y las
personas naturales que superen ciertos topes o cumplan condiciones previstas en la norma.
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En este caso, ademas debe dejarse expresamente indicado que se realizd una asistencia técnica por
parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro
tnico tributario y facturacién electronica. Ese acompafiamiento es importante porque facilita que el
negocio arranque con mayor claridad sobre sus deberes administrativos v tributarios.

Como el establecimiento comercializara bebidas alcohdlicas, también sera recomendable revisar las
condiciones municipales aplicables a su venta y verificar los requisitos que correspondan segun el
funcionamiento del local y la normatividad del municipio.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacién sera la atencion directa en sitio, lo cual coincide con la
informacion base del proyecto y con la realidad comercial del sector. Los clientes llegaran al
establecimiento, identificaran la mercancia disponible v realizaran sus compras de manera inmediata.

No obstante, el negocio puede fortalecerse con canales complementarios sencillos. El primero sera el
voz a voz, que en zonas rurales tiene un valor muy alto. El segundo sera el uso de WhatsApp o
llamadas, aprovechando el internet satelital para informar sobre disponibilidad de ciertos productos,
llegada de surtido o repuestos especificos. El tercero puede ser la relacion directa con transportadores,
pequenos productores e instituciones locales, quienes pueden convertirse en clientes frecuentes si
encuentran utilidad y cumplimiento en el almacén.

En un negocio de estas caracteristicas, la comercializacién no depende de estrategias complejas, sino
de confianza, cercania, surtido y capacidad de respuesta. Por ello, una buena atencién y una oferta
estable seran més determinantes que una publicidad amplia.

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base plantea ventas estimadas de $2.800.000 semanales. Tomando esa cifra como
base, se proyecta una venta mensual inicial aproximada de $11.200.000 y una venta anual base de
$134.400.000.

Dado que se trata de un almacén surtido, con productos de bajo, medio y mayor valor, es razonable
pensar que la venta semanal se construird a partir de muchas compras pequefias y medianas,
combinadas con algunas compras mas altas de repuestos, equipos o productos agropecuarios. Para
este plan se propone un crecimiento gradual durante el primer afio, sin exagerar las cifras.

Tabla 3. Proyeccion estimada de ventas del afio 1

Periodo Venta mensual estimada
Meses1a3 | $11.200.000

Meses4a6 | $11.700.000

Meses7a9 | $12.300.000

Meses 10 a 12 | $12.800.000

Venta anual proyectada: $144.000.000
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Esta proyeccion parte de una I6gica prudente: un arranque con buena aceptacion local, mejora
progresiva del surtido y consolidacion de clientes frecuentes. No supone crecimiento acelerado, sino
aumento moderado por posicionamiento comercial.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio se relacionan con los equipos y recursos fisicos indicados en la
informacion base: parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas y
sillas. Sin embargo, por la naturaleza del almacén, el costo mas importante seré realmente el capita
invertido en surtido, ya que la variedad de productos exige una inversion significativa en inventario.

Tabla 4. Estimacion mensual de costos operativos

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de mercado y bebidas $4.500.000

Reposicién de repuestos y variedades $2.300.000

Productos agropecuarios vy equipos menores | $1.400.000

Intemet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento $500.000

Mantenimiento y contingencias $250.000

Apoyo del ayudante $1.000.000

Empaqgues y gastos menores $170.000

Total estimado $10.300.000

Con una venta mensual inicial estimada en $11.200.000, el margen del negocio al comienzo seria
moderado, pero puede mejorar si se identifican rapidamente los productos de mayor salida, se evitan
compras innecesarias de mercancia lenta y se fortalece la rotacion de inventario. En negocios de
variedades, la rentabilidad depende mucho de surtir bien, pero también de no inmovilizar demasiado
capital en referencias de muy baja salida.

11. TALENTO HUMANO

Para iniciar, el negocio requerira dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es adecuada
para la etapa inicial, porque permite atender al plblico, organizar mercancia, controlar inventario y
mantener el punto de venta sin cargar demasiado la operacion con costos de personal altos.

El duefio sera responsable de la administracién general, el manejo de dinero, la compra de surtido, la
relacion con proveedores y la supervision del almacén. El ayudante apoyara en atencion al cliente,
organizacion de productos, aseo del establecimiento, revision de existencias y apoyo logistico durante
jomadas de mayor movimiento.

A medida que el negocio crezca, podria evaluarse una mayor especializacion de funciones o apoyo
adicional en temporadas de alta demanda. Pero para comenzar, una operacién familiar o de baja
escala es razonable y ayuda a proteger la rentabilidad.
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Almacén Rosita necesita una infraestructura bésica, pero bien organizada, para cumplir con su
promesa de variedad y servicio. Los requerimientos principales son parque solar, intemet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas y sillas. Ademas, se requiere un espacio adecuado
para almacenar y exhibir mercancia de diferentes tipos, asi como capital suficiente para mantener
surtido constante.

También serén necesarios elementos de apoyo, como vitrinas sencillas, recipientes de organizacion,
cajas de almacenamiento, sistema basico de control de ventas, material de empague y sefializacion
del local. Por tratarse de un negocio con productos de distintas lineas, la organizacion fisica del
espacio serd importante para evitar desorden y facilitar la compra.

La necesidad de contar con energia y conectividad estables es especialmente importante en
Cumaribo, donde las soluciones energéticas han sido priorizadas precisamente por su impacto sobre
la vida cotidiana y los proyectos productivos. Esto refuerza la pertinencia de incluir parque solar e
internet satelital dentro del modelo del negocio.

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion base estima un presupuesto inicial de $30.000.000, cifra que resulta coherente con la
naturaleza del negocio, especialmente porque un almacén de variedades necesita una inversion mas
alta en inventario que una tienda tradicional pequefia.

Tabla 5. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $5.000.000
Internet satelital e instalacion $900.000
Congeladores $2.500.000
Computador o equipo basico $1.500.000
Estanterias, mesas y sillas $2.100.000
Adecuacion y organizacion del espacio $1.500.000

Inventario inicial de mercado y bebidas $6.000.000
Inventario inicial de repuestos y variedades | $5.500.000
Inventario inicial agropecuario y equipos $4.000.000
Empagques, caja y contingencias $1.000.000
Total estimado $30.000.000

Esta distribucion muestra que el valor del proyecto es razonable y que la mayor parte de la inversion
debe destinarse al surtido. En este tipo de negocio, tener mercancia suficiente y bien escogida es més
importante que tener una infraestructura costosa.
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14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio puede desarollarse en cuatro etapas. La primera sera la adecuacion del
local y organizacion del espacio comercial. La segunda seré la compra de equipos basicos como
parque solar, intemet satelital y congeladores. La tercera sera la compra y clasificacion inicial del
surtido por lineas de producto. La cuarta sera el inicio de operacién con atencion directa al publico,
registro basico de ventas y seguimiento al comportamiento de la clientela.

Tabla 6. Etapas del plan operativo

Etapa Actividades principales Resultado esperado

Etapa 1. Adecuacion | Organizacion del local, distribucion del espacioy | Espacio  funcional v
preparacion del punto de venta ordenado

Etapa 2. Instalacién | Adquisicion e instalacion de parque solar, | Condiciones béasicas de

de equipos intemet satelital y congeladores operacion

Etapa 3. Surtido | Compra, clasificaciony ubicacion de mercancia | Inventario inicial

inicial por lineas disponible

Etapa 4. Puesta en | Atencion al pablico, registro basico de ventas y | Inicio  formal de

marcha seguimiento de demanda operaciones

En la rutina diaria, el negocio deberé abrir con revision de inventario visible, organizacion del local y
verificacion del funcionamiento de energia e intemet. Durante la jomada, sera importante registrar qué
productos preguntan més, cuales salen mas rapido y cudles requieren reposicién. Al cierre del dia, se
recomienda llevar control del dinero, revisar existencias criticas y dejar listo el local para la siguiente
jomada.

En el mediano plazo, el plan operativo debe enfocarse en fortalecer las lineas més demandadas,
mejorar la exhibicion, construir relaciones con proveedores v ajustar el inventario segin la realidad del
sector. Ese aprendizaje temprano seré fundamental para que el negocio no se llene de mercancia
lenta y si consolide una oferta (til y rentable.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio es positivo para la comunidad y para el territorio. Almacén Rosita
acercara bienes y servicios que actualmente son de dificil acceso o que exigen desplazamientos
costosos para su adquisicion. Eso significa ahorro de tiempo, mayor comodidad para la comunidad y
mejores condiciones para atender necesidades cotidianas y productivas.

En lo econémico, el almacén puede dinamizar pequefias compras locales, generar ingreso para la
familia propietaria y aportar un empleo de apoyo. En lo social, se convierte en un punto de solucién
para la comunidad. En lo productivo, puede apoyar la movilidad, el trabajo agropecuario y el
abastecimiento de articulos necesarios para el hogar y para labores del campo. Esta utilidad cobra
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alin mas sentido en un departamento donde el abastecimiento agropecuario depende en buena
medida de otras regiones del pais.

Su alcance inicial sera local, centrado en la inspeccion de Palmarito y su entorno cercano. Sin
embargo, si el negocio logra consolidarse como un punto confiable, puede ampliar su influencia sobre
visitantes, transportadores y poblacion flotante del sector.

16. MAPA DE ACTORES

Tabla 7. Mapa de actores relacionados con el negocio

Actor Relacion con el | Interés principal
negocio

Comunidad del sector | Cliente principal Acceso cercano a bienes variados y servicios

utiles

Transportadores Cliente frecuente de | Bebidas, repuestos, conectividad y compras
paso rapidas

Instituciones Cliente potencial Compras puntuales y apoyo local

Turistas y visitantes | Cliente ocasional Abastecimiento bésico y atencion

Pequenos Cliente funcional Equipos, insumos y productos agropecuarios

productores

Proveedores Aliados comerciales Venta y reposicién de mercancia

Duefio del negocio Responsable principal | Rentabilidad y sostenibilidad

Ayudante Apoyo operativo Atencién y organizacion diaria

Este mapa muestra que Almacén Rosita no se limita a un solo tipo de cliente. Su propuesta conecta
consumo cotidiano, movilidad, trabajo rural y conectividad, lo que aumenta su posibilidad de
sostenibilidad si se administra bien.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Almacén Rosita es una propuesta de negocio viable, pertinente y bien orientada para la inspeccion de
Palmarito, porque responde a una necesidad concreta del territorio: disponer de un punto comercial
amplio donde la comunidad pueda resolver varias necesidades sin tener que desplazarse largas
distancias. Su principal fortaleza estd en la variedad de productos, la ubicacién estratégica, la
conectividad y la capacidad de servir tanto a la vida cotidiana como a la actividad productiva local.

El proyecto es coherente con la realidad de Cumaribo y del departamento del Vichada, donde la gran
extension territorial, los retos de acceso y la dependencia de abastecimiento externo hacen valiosos
los negocios locales bien surtidos. Si el almacén se maneja con orden, control de inventario,
formalizacion basica y buen servicio al cliente, tiene condiciones reales para sostenerse y crecer de
manera progresiva. (Banca de las Oportunidades)
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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
podrén suscribir el documento.

Jose Demétrlo Pérez Romo

Emprendedor
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Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material 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 estructuracién de planes de Uhidad .
; - .. nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fisico.

ENTREGA: (B@j
7

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

Huella

RECIBE:

Firma: J 05%

Nombres: BG)SQ Demetyid Pe,re?, Romo
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

SUFPRUIL;

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

fundacion

servicios integrales y sociales

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

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

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

Yo, _Tvon Ki ‘ Rin cov) @P/Pe% identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 13013 &12 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 comercializaciéon 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:@;/@“

Nombrejs: ﬁCUﬂK i \ Rincn Pere%
cc. \q.oV c\L

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

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

En el marco del Convenio de Asociacion 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
compromiso de participacion.

Yo, ey n k“\{ R neon P@ {&3— identificado(a} con
cédula de ciudadania No. ig.0{3 5?‘?—— , 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 actives, equipos y materiales entregados en el marco del
proyecto.

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

s Apartar al cumplimiento de los objetivos del proyecto en mi territorio.

.
Fn constancia se firma en %¥ma%b a los F— dias del mes de
{Rb Lero del afio 2026.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
{FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Convenia de Asociaclén No, 005 de 2025: “Implementacicin de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”

Fecha de visita;

Beneficiario ) ‘H‘m ﬂ}(} i } Nneéevl Peﬁ 0= .

Jcédula 1.0\ 817 Sexo: CMujer ?ﬁombre
Departamento: W {QMQC}&_ ‘ Munidpio: ("~ y1) O‘_rr'i%o :
Vereda / Inspeccién: PaolmonTo " )
Direccién Oatnay i+ Teléfono de Contacto: A1 G 1A 204 F

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado 7] siINo
Se observa funcionamiento del negocio ] : »é)l S [ No
Hay presencia de productos o servicios en oferta /EI,SE [[J No
El beneficiario reconaoce los componentes de su plan de negocio A Si[d No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto }ﬂ SildNo

Revisidn de condiciones actuales del negocio ¥i5i/0No
Propuesta de valor y tipe de clientes Ei,si/ O No
Productos ofrecidos y rotacién ) ] _ﬁi,si/ OO No
Registre de ingresos, egresos e inventario Jﬁ St/ No
Necesidades para el plan de negocio Ef;i/ [INo
Condiciones de infraestructura y equipos E{Si/ O No
Estrategias de comercializacién _in'si/ [0 No
Otros: ‘ O Sl'm No
=

Forizlezas actuales def negocio:  #& 540w Sy eyl [Documentos que posee: iDesea apoyo para formalizar su
B [y . + a
enctimicntec s ' |HRUT _ tienda?
Retos que enfrénta: SAGHC 0 Cdmara de Comercio Si
R dE - 19 . [3 Certificado de uso de suelos OO No

El beneficiario conoce |a destinacién del apoyo recibido ‘Z’Sl’ [INe
E| beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ' ,z’si [ No
Se encuentra al'dia con compromisos anteriores L¥5i [ No

Acciones acotdatlas en la visita : [
Compromisos del beneficiario: Pi SN é

Observaciones: ' ‘ DO

l( Firma:

Bl

/

Beneficiario: rmn il Qincorny Profesional: q % i K e 1IN
\Céd'ula: 79 Ci3 E4D Cédula; L2189 8.

Este formatp hace purte del proceso de estructuracidn téonica de 105 planes de negocio y consttuye evidencla dal acampafiamlente brirdado en el mereo del Convenlo Mo, 005 de 2025,
—— T ——————— —— ——————



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

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

Yo, j:YCL?\ kil Rincon P‘Q fe2 , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 190F.6 12 residente  del municipio de
CU‘/“C] n b(‘) , 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 declaracidn en %'VHC‘-‘TI J"0 alos  F
dias del mes de ,P‘a del afio 2026.
Huella
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Firma:q:\:‘}/ ] E i
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PLAN DE NEGOCIOS

LA RINCONADA

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

Emprendedor: FRANKIL RINCON
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Via Palmarito a Cumaribo, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Elnegocio La Rinconada surge como respuesta a una necesidad concreta de las personas que habitan
en el sector y de quienes fransitan de manera frecuente por la via Palmarito a Cumaribo. En zonas
rurales y apartadas del municipio, no siempre existen puntos cercanos donde se puedan adquirir
productos de mercado, bebidas frias, queso y servicios de conectividad, lo que obliga a la poblacion
a desplazarse largas distancias o a depender de una oferta limitada e irregular. Esta situacion
representa un gasto adicional de tiempo y dinero, especialmente para familias, transportadores,
trabajadores del campo y viajeros.

Ademas, en territorios como este, donde las condiciones geograficas y de movilidad pueden dificultar
el acceso a bienes basicos, contar con un establecimiento bien ubicado representa una solucion
practica para la vida cotidiana. La necesidad no solo consiste en vender productos, sino en acercar
bienes y servicios ttiles a un entorno donde la disponibilidad de estos puede ser escasa o intermitente.
En ese sentido, el negocio busca facilitar el acceso a articulos de consumo inmediato y frecuente, asf
como a un servicio de conectividad que hoy resulta importante para la comunicacion, la consulta de
informacion y algunas gestiones basicas.

Otro elemento importante es el aprovechamiento del queso producido en la finca, ya que esto permite
responder a una necesidad de consumo local y, al mismo tiempo, darle valor agregado a una
produccidn propia. De esta manera, el negocio atiende una necesidad de abastecimiento, mejora la
comodidad de los usuarios del sector y fortalece la economia local mediante una propuesta sencilla
pero util.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de La Rinconada pertenecen a varios grupos que permiten proyectar una
demanda variada. En primer lugar, esté la comunidad del sector, conformada por familias y residentes
cercanos que requieren productos de mercado para el hogar, bebidas frias, quesoy, en algunos casos,
accesoa intemet. Este grupo representa una base importante para las ventas porque puede generar
compras frecuentes y sostenidas en el tiempo.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores, quienes son clientes estratégicos por tratarse
de personas que recorren la via y necesitan un sitio donde detenerse, refrescarse, abastecerse vy,
eventualmente, conectarse a internet. Estos clientes suelen valorar mucho la ubicacién del negocio,
la rapidez en la atencion y la posibilidad de encontrar varios productos en un mismo lugar.

También se incluyen las instituciones, que pueden requerir compras puntuales, apoyo logistico o
servicios complementarios, dependiendo de sus actividades en la zona. Aunque no se trate de clientes
permanentes, sirepresentan una oportunidad para ventas de mayor valor en determinados momentos.

Otro segmento importante es el de los turistas y transelntes, que pueden necesitar bebidas frias,
queso, productos basicos o un punto de conectividad durante su paso por el sector. En una via
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transitada, este tipo de cliente puede convertirse en una fuente importante de ingresos si el negocio
logra proyectar orden, disponibilidad y buena atencion.

Estadiversidad de clientes favorece la sostenibilidad del proyecto, ya que reduce la dependencia de
un solo mercado y permite que el negocio se mantenga activo tanto por compras cotidianas como por
ventas ocasionales de paso.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacién aportada, los principales competidores o negocios similares en el
entomo son Juan Arciniegas, quien ofrece bebidas frias y mercado, y Luis Horopa, quien comercializa
mercado, pollo y queso. Estoindica que si existe actividad comercial en la zona y que la comunidad
ya tiene ciertas opciones para resolver algunas necesidades basicas.

Sin embargo, la propuesta de La Rinconada tiene la posibilidad de diferenciarse claramente. Aunque
los competidores ofrecen parte de los productos que demanda la poblacion, el nuevo negocio integrara
en un mismo punto mercado, bebidas frias, conectividad y queso producido en la finca, lo cual le da
una identidad propia. Ademas, la combinacién entre produccion propia de queso y atencién al piblico
puede convertirse en una fortaleza importante, porque permite ofrecer un producto cercano, con
identidad del territorio y posiblemente con mejor frescura.

La competencia existente debe verse como una sefial positiva, ya que confirma que hay una demanda
real. No obstante, para sobresalir sera importante trabajar en factores como la calidad del servicio, el
orden del establecimiento, la variedad de productos, la buena presentacion y la disponibilidad
constante. En territorios rurales, muchas veces el cliente prefiere un negocio no solo por el precio, sino
por la confianza, la ubicacion y la facilidad para encontrar lo que necesita en un solo lugar.

Tabla 1. Analisis basico de competencia

Negocio Oferta principal Fortalezas Oportunidad para La
Rinconada
Juan Bebidas frias ymercado | Oferta  bésica  de | Diferenciarse con  queso
Arciniegas consumo frecuente propio y conectividad
Luis Horopa | Mercado, pollo y queso | Variedad alimentaria Competir con mejor
‘ ubicacién, bebidas y servicio
de internet
La Mercado, bebidas frias, | Oferta integrada, | Posicionarse como  punto
Rinconada | conectividad y queso ubicacion  en  via, | practico y confiable
producto propio
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento un establecimiento comercial llamado La
Rinconada, ubicado en la via Palmarito a Cumaribo, orientado a la venta de productos de mercado
para el hogar, bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas, conectividad a intemet y queso producido en
la finca. La propuesta busca aprovechar una ubicacion estratégica para atender tanto a la poblacion
vecina como a las personas que transitan por el sector.

Se trata de un negocio pensado para responder a necesidades concretas del entomno, ofreciendo en
un solo lugar productos de uso frecuente y un servicio complementario muy valorado como la
conectividad. La inclusién del queso como producto propio le da al negocio una caracteristica especial,
ya que no solo acttia como punto de venta, sino también como espacio para comercializar un producto
del temitorio, lo que puede generar reconocimiento y mayor confianza entre los clientes.

La idea tiene ademas un enfoque préctico y realista. No parte de una estructura demasiado compleja,
sino de una operacion basica de atencion directa en sitio, que puede crecer progresivamente a medida
que aumente la clientela. Esto permite iniciar con una base ordenada, con costos controlados y con
posibilidad de ampliar el surtido en el futuro.

En esencia, La Rinconada se concibe como un negocio de cercania, servicio y abastecimiento, que
busca ser Util para la comunidad y al mismo tiempo convertirse en una fuente de ingresos estable para
su propietario.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El portafolio de La Rinconada estard conformado por productos y servicios ajustados a las
necesidades del sector. En primer lugar, se ofrecerdn productos de mercado, entendidos como
articulos de consumo bésico para el hogar, cuya demanda es permanente en la comunidad. Estos
productos permitiran atender necesidades cotidianas y garantizar que el establecimiento tenga
movimiento constante.

En segundo lugar, se venderan bebidas frias, tanto alcohdlicas como no alcohdlicas, las cuales tienen
buena rofacion en zonas célidas y de trénsito frecuente. Este tipo de producto resulta especialmente
atractivo para fransportadores, turistas y vecinos del sector, quienes buscan refrescarse o adquirir
bebidas para consumo inmediato.

Otro componente importante serd la comercializacion de queso producido en la finca. Este producto
representa una fortaleza del negocio, ya que parte de una produccion cercana y puede ofrecerse con
frescura, identidad local y valor agregado. Ademas, el queso puede atraer clientes especificos y
fortalecer la diferenciacion frente a otros establecimientos.

Finalmente, el negocio prestara servicio de conectividad a intemet, el cual puede convertirse en un
factor decisivo para atraer usuarios. En sectores rurales o de trénsito, contar con acceso a internet
puede ser una ventaja significativa para comunicacion, consultas o necesidades rapidas de conexién.

. /' ser EETNE fundacion
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Tabla 2. Portafolio inicial

Producto o servicio | Descripcion Demanda esperada
Mercado Productos basicos para el hogar Alta

Bebidas frias Alcohdlicas y no alcohdlicas Alta

Queso Producto elaborado en la finca Media-alta

Internet Servicio de conectividad para usuarios | Media, con potencial
Atencion en sitio Servicio directo y cercano Permanente

La fortaleza del portafolio esta en que retine productos de consumo inmediato con bienes de primera
necesidad y un servicio adicional que mejora la experiencia del cliente.

6. PROCESOS TECNICOS

El negocio operarda mediante un sistema sencillo pero organizado. El primer proceso sera el
abastecimiento, que consistira en adquirir los productos de mercado y las bebidas necesarias para
mantener el surtido. Este abastecimiento deberd hacerse de forma periédica, de acuerdo con el
movimiento del negocio y con la capacidad de almacenamiento dis ponible.

El segundo proceso corresponde al manejo y conservacion de productos. Las bebidas frias deberan
mantenerse en congeladores o equipos adecuados para garantizar su temperatura y calidad. Los
productos de mercado deben organizarse en estanterias limpias, visibles y seguras. En cuanto al
queso, se debera cuidar su conservacion y exhibicion para mantener sus condiciones de calidad,
presentacion e inocuidad.

Un tercer proceso sera la atencion al cliente, que se realizard directamente en el sitio. Esto implica
recibir al usuario, orientarlo, ofrecerle los productos disponibles, cobrar de forma ordenada y mantener
un trato cordial. Dado que el negocio estara sobre una via, la atencién debe ser rapida, practica y
respetuosa.

También sera necesario un proceso de control de inventario y caja, con el fin de llevar registro de las
ventas, las existencias y los productos de mayor rotacion. Aunque sea un negocio pequefio, llevar un
control basico ayudara a evitar pérdidas, identificar qué surtido conviene fortalecer y planear mejor las
compras.

Adicionaimente, el funcionamiento de la conectividad dependera del internet satelital y del soporte
energético a través del parque solar, por lo que se requerira mantenimiento bésico y supervisién para
garantizar la continuidad del servicio.

Resumen del proceso técnico
1. Compra y recepcion de mercancia.
2. Organizacion y almacenamiento.

3. Conservacion de bebidas y queso.
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Atencion directa al cliente.

Registro de ventas y control de caja.

o & 4=

Revision de inventario y reposicion.
7. Mantenimiento basico de equipos.
7. REQUISITOS LEGALES

Para el adecuado funcionamiento de La Rinconada, es importante avanzar en un proceso de
formalizacion que le permita operar con mayor seguridad y proyeccidn. En este sentido, deben
contemplarse aspectos como el registro del negocio, la definicion de la actividad econdmica, la
actualizacion del Registro Unico Tributario (RUT), el cumplimiento de obligaciones tributarias y la
organizacion contable basica del establecimiento.

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 Gnico tributario y facturacién
electronica, como orientacién para el fortalecimiento del emprendimiento y su correcta puesta en
marcha.

Ademas, por tratarse de un negocio de venta de alimentos y bebidas, sera importante mantener
condiciones adecuadas de higiene, almacenamiento y manipulacién de productos. En el caso de las
bebidas alcohdlicas, se deben observar las disposiciones que resulten aplicables en materia de
comercializacion y funcionamiento del establecimiento. Igualmente, conviene verificar las condiciones
del uso del espacio donde funcionara el negocio y atender cualquier requisito local relacionado con su
operacion.

La formalizacion no debe verse solo como un requisito, sino como una herramienta que le da mayor
seriedad al negocio, facilitala relacién con proveedores, mejora la confianza de los clientes y abre la
posibilidad de acceder a apoyos institucionales en el futuro.

Tabla 3. Aspectos legales orientadores

Tema Requisito o gestion sugerida
Formalizacién Registro del establecimiento o matricula mercantil
Tributario Inscripcion o actualizacion del RUT
Facturacion Revision de facturacion electronica segtin corresponda
Higiene Buen manejo y conservacion de alimentos
Comercializacion | Cumplimiento de condiciones de funcionamiento
Organizacion Registros basicos de compras y ventas
ser aeuslldin@ fundacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la venta directa en el punto fisico, aprovechando Ia
ubicacion sobre la via Palmarito a Cumaribo. Este canal es el més adecuado para el tipo de productos
ofrecidos, ya que permite atencion inmediata y facilitala compra por parte de quienes viven cerca o
pasan por el lugar.

Otro canal importante serd la recomendacién voz a voz, especialmente entre la comunidad,
transportadores y personas frecuentes del sector. Enzonas rurales, este canal es muy efectivo, porque
la confianza y la reputacion del negocio influyen mucho en la decision de compra. Una atencién
amable, precios razonables y buena disponibilidad de productos ayudaran a fortalecer esta forma de
promocion.

También puede apoyarse la comercializacion a través de contacto por celular o mensajeria,
especialmente con clientes conocidos o instituciones que quieran consultar disponibilidad de queso,
mercado o bebidas antes de acercarse. Esto no reemplaza la venta presencial, pero si mejora la
relacion con la clientela y facilita ventas puntuales.

A futuro, si el negocio logra consolidarse, podria evaluar ventas por encargo de ciertos productos,
especialmente queso o abastecimiento para eventos pequefios, pero en la etapa inicial lo més
recomendable es enfocarse en el punto fisico y en construir una clientela estable.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién suministrada, se estima que La Rinconada podria alcanzar ventas
semanales cercanas a $840.000, lo que equivale aproximadamente a $3.360.000 mensuales,
tomando como referencia cuatro semanas de operacion. Esta proyeccion corresponde a un negocio
pequefio en etapa inicial, con una oferta compuesta por productos de mercado, bebidas frias, queso
y conectividad.

Para efectos de planeacion, resulta conveniente proyectar un crecimiento gradual a medida que el
establecimiento gane reconocimiento y aumente la confianza de los clientes. En los primeros meses
es razonable esperar un comportamiento mas conservador, mientras el negocio se posiciona. Més
adelante, la ubicacion estratégica y la constancia en la atencion pueden impulsar un mayor nivel de
ventas.

Tabla 4. Proyeccién estimada de ventas del primer afio

Periodo Venta semanal estimada | Venta mensual estimada | Observacion

Meses 1a3 | $840.000 $3.360.000 Etapa de inicio

Meses4a6 | $950.000 $3.800.000 Mayor reconocimiento

Meses 7a9 | $1.050.000 $4.200.000 Fidelizacion de clientes

Meses 10 a 12 | $1.150.000 $4.600.000 Consolidacion gradual
6 7 ser [RAENGE  fundacion
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Bajo este escenario, el negocio podria alcanzar ventas anuales estimadas cercanas a $47.880.000 en
el primer afio. Esta cifra es orientadora y debe entenderse como una proyeccién razonable, no como
un resultado exacto garantizado.

El valor de $120.000 reportado como precio promedio puede interpretarse como una compra de
referencia en ciertos casos, ya que el establecimiento manejara productos de diferentes valores v, por
tanto, sus ingresos reales provendran de muiltiples transacciones pequefias y medianas.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio corresponden a los equipos y recursos fisicos mencionados: parque
solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas y sillas. A estos se deben sumar
otros costos necesarios para iniciar, como inventario béasico, adecuacion del espacio, transporte de
mercancia y capital de trabajo.

Teniendo en cuenta que el presupuesto inicial estimado es de $30.000.000, se puede plantear una
distribucion razonable de la inversién, procurando dejar capacidad no solo para equipar el negocio,
sino también para arrancar con inventario suficiente y cierta reserva operativa.

Tabla 5. Estimacion de inversion inicial

Concepto Valor estimado
Parque solar $7.000.000
Internet satelital e instalacién $2.000.000
Congeladores $2.800.000
Computador $1.500.000
Estanterias $1.200.000
Mesas y sillas $1.000.000
Adecuacion basica del espacio $3.000.000
Inventario inicial de mercado $5.500.000
Bebidas frias $2.000.000
Implementos para conservacion y manejo de queso | $1.200.000
Transporte y logistica inicial $1.800.000
Reserva de capital de trabajo $1.000.000
Total estimado $30.000.000

En cuanto a los gastos mensuales, se deberan considerar la reposicion de mercancia, pago de
internet, transporte, mantenimiento de equipos, gastos de funcionamiento y apoyo econémico para el
ayudante. Una buena administracion seré fundamental para asegurar que el negocio mantenga
liquidez y pueda crecer sin afectar su operacion diaria.
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11. TALENTO HUMANO

El negocio funcionara inicialmente con una estructura humana basica compuesta por el duefio y un
ayudante. Esta decision es coherente con el tamafio del proyecto y con la necesidad de controlar los
costos en la etapa inicial. El propietario sera la persona encargada de la administracion general, la
toma de decisiones, la relacién con proveedores, el manejo de caja y la supervision de la atencion al
cliente.

El ayudante apoyara en tareas operativas como organizacion del local, revision del surtido, limpieza,
atencion basica al pablico y acompafiamiento en el manejo del establecimiento. Esta persona sera
clave para mantener el orden y facilitar una atencién oportuna, especialmente cuando haya mayor flujo
de clientes.

Aunque se trata de una estructura pequefia, el talento humano sera determinante para el éxito del
negocio. En estos contextos, la confianza, la amabilidad, la honestidad v la disposicion para atender
bien son factores que marcan una gran diferencia. A futuro, si el negocio aumenta sus ventas, se podra
evaluar la vinculacién de una persona adicional.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que La Rinconada pueda funcionar adecuadamente, requiere una combinacion de recursos
fisicos, técnicos, administrativos y comerciales. En lo fisico, necesita un espacio visible, ordenado,
limpio y seguro, que permita almacenar productos de mercado, conservar bebidas frias y exhibir el
queso de manera adecuada.

En lo técnico, son indispensables el parque solar y el intemet satelital, ya que permiten sostener la
conectividad y el funcionamiento basico de los equipos. También seran necesarios congeladores,
mobiliario y un computador que facilite el control de las ventas y del inventario.

En lo comercial, el negocio requiere contar con proveedores confiables y con una programacion clara
de compras y reposicion. No basta con tener el local; también es necesario sostener un surtido (Gtil y
ajustado a la demanda real de los clientes. Enlo administrativo, sera importante llevar registros basicos
de entradas, salidas, gastos y ventas para conocer el comportamiento del negocio.

Tabla 6. Principales necesidades del proyecto

Tipo de necesidad Requerimiento principal

Infraestructura Espacio comercial funcional, visible, limpio y seguro

Equipos Congeladores, mobiliario, computador y elementos de atencién
Energia y conectividad Parque solar e intenet satelital

Capital de trabajo Recursos para inventario inicial y reposicion

Organizacion administrativa | Registros bésicos de compras, ventas, entradas y salidas
Gestién comercial Proveedores confiables y programacion de surtido

Manejo del producto propio | Conservacion adecuada del queso
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| Servicio al cliente | Atencion constante, amable y oportuna
Estas necesidades son alcanzables y estan alineadas con el presupuesto planteado para iniciar.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $30.000.000, cifra que corresponde al presupuesto considerado
necesario para poner en marcha el negocio. Este valor se justifica porque no solo cubre equipos y
mobiliario, sino también la adecuacién basica del sitio, el inventario inicial, la logistica de arranque
un margen de capital de trabajo.

Desde el punto de vista econémico, el proyecto tiene valor porque ofrece productos y servicios que sf
son necesarios en el territorio y porque aprovecha una ubicacion que favorece el flujo de clientes.
Desde el punto de vista social, su valor es aln mayor, ya que contribuye a acercar bienes y servicios
a una comunidad con limitaciones de acceso y a personas que recorren frecuentemente la via.

Ademas, el proyecto tiene valor productivo porque incorpora la comercializacion de queso producido
en la finca, lo cual permite integrar actividad rural con actividad comercial. Esto fortalece la
sostenibilidad del negocio y le da una identidad mas clara dentro del territorio.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de La Rinconada se basa en un modelo sencillo de funcionamiento diario. Cada
jormada debe comenzar con la revision del local, la organizacién de productos, el encendido y control
de equipos de refrigeracion, la verificacion de conectividad y la disponibilidad del surtido. Luego se
procede a la atencion directa al cliente durante el horario definido.

Durante el dia, se deben mantener visibles y ordenados los productos de mercado, las bebidas frias
y el queso, procurando que el establecimiento transmita limpieza, seguridad y facilidad de compra. La
atencion debe ser &gil, especialmente para quienes estan de paso y requieren una compra rapida.

Al finalizar la jornada, seré necesario hacer conteo de caja, verificacion de existencias, limpieza del
espacio y programacion de necesidades para el siguiente dia o la siguiente semana. Periédicamente
se deberan revisar las ventas, identificar cudles productos se mueven mas vy ajustar el surtido de
acuerdo con la realidad del negocio.

Tabla 7. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Apertura y revisién general Diaria Duefio
Organizacién del surtido Diaria Ayudante
Atencion al cliente Diaria Duefio / ayudante
Control de caja Diaria Duefio

Limpieza y orden Diaria Ayudante
Revision de inventario Diaria y semanal Duefio

Compra o reposicion de productos | Semanal o segin demanda | Duefio
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Este plan permite una operacion organizada, con control basico y atencién continua a la clientela.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de La Rinconada en la comunidad y en el territorio es positivo. En primer lugar,
el negocio permitira acercar productos y servicios de dificil acceso a los habitantes del sector y a
quienes transitan por la via. Esto mejora la comodidad, reduce desplazamientos y facilita el
abastecimiento oportuno de bienes de consumo cotidiano.

En segundo lugar, el negocio contribuird al fortalecimiento de la economia local. Aunque comience
como una unidad pequefia, generara ingresos para el propietario, empleo para un ayudante y
movimiento comercial para proveedores y productores vinculados al surtido. También aporta valor al
aprovechar un producto de la finca, integrandolo al circuito comercial del sector.

Entercer lugar, la presencia de un punto de conectividad y abastecimiento en la via mejora el alcance
del servicio para turistas, transportadores y transelntes, lo que puede convertir al negocio en un lugar
de referencia. Su impacto serd inicialmente local, pero con capacidad de ampliar su reconocimiento
entre las personas que recorren esta ruta con frecuencia.

En términos sociales, el proyecto responde a una necesidad concreta del territorio y puede convertirse
en un apoyo importante para la vida diaria de la comunidad.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores de La Rinconada esté conformado por las personas y grupos que participan directa
o indirectamente en el funcionamiento del negocio. En el centro se encuentra el propietario, quien
lidera la operacion y toma decisiones. Junto a él estd el ayudante, quien apoya la atencién, el orden y
las tareas diarias del establecimiento.

Entre los actores externos més importantes estan la comunidad del sector, los transportadores, las
instituciones, los turistas y los transelntes, quienes son los principales clientes del negocio. También
se encuentran los proveedores, que permiten mantener el surtido de mercado y bebidas, y los actores
de apoyo que pueden orientar temas de formalizacion y fortalecimiento del emprendimiento.

Tabla 8. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Interés principal

Propietario Direccién y administracion | Sostenibilidad e ingresos

Ayudante Apoyo operativo Empleo y estabilidad

Comunidad Cliente frecuente Acceso a productos y servicios
Transportadores Cliente estratégico Compra rapida y abastecimiento
Instituciones Cliente ocasional Compras puntuales o apoyo logistico
Turistas y transeuntes | Cliente de paso Refresco, mercado, conectividad
Proveedores Abastecimiento Relacion comercial estable
Enfidades de apoyo | Orientacién y fortalecimiento | Formalizacion y crecimiento
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Este mapa muestra que el negocio tiene relacion con una red diversa de actores, o cual aumenta sus
posibilidades de permanencia si se administra con orden y constancia.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

La Rinconada es una propuesta de negocio pertinente, viable y (til para el sector de la via Palmarito
a Cumaribo. Su principal fortaleza radica en que responde a una necesidad real del teritorio: ofrecer
en un solo lugar productos de mercado, bebidas frias, conectividad y queso, aprovechando ademés
una ubicacién estratégica y un producto propio de la finca.

Elnegocio parte de una inversion importante pero razonable frente al tipo de operacion que se quiere
montar. Cuenta con una estructura bésica de talento humano, una oferta clara y un mercado potencial
identificado. Si se mantiene una buena atencion, un surtido adecuado y una administracion ordenada,
el proyecto tiene posibilidades reales de consolidarse y crecer progresivamente.

Mas alla de su valor econémico, La Rinconada tiene un aporte social significativo, porque facilita el
acceso a bienes y servicios en un entorno donde estos no siempre estan al alcance inmediato de la
poblacion. Porello, se considera que este plan ofrece una base seria y funcional para poner en marcha
el negocio y fortalecerlo con el tiempo.

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.

T e

Frankil Rincon Pérez
Emprendedor
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

::(:nviggﬂ 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 Frankli Rincon Pérez

TIENDA La rinconada

FECHA 07/02/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

] ‘Cs Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que fLJ_n ddCl Qn
—— ais SeniTios iInfege'es 4 soties
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los Bl

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

Fecha: S-3-1016

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Unidad §
e R T o L - niaa
negocio. Disefio, diagramacion e jmpresion en formato fisico.

ENTREGA:

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

Huella

RECIBE:

o) P

Nombres:_ Tran¥yy  Rincen Peves
cC: 19.0]% 612

OBSERVACIONES:




Sirley Garcia Camargo
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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.

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

BENEFICIARIO Sirley Garcia Camargo

TIENDA La farra

FECHA 9/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

D %‘ Convenio de Asaciacion No. 005 de 2025
it e hioen 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,_Sidey Govtia  (amoxgo identificado(a)

con cédula de ciudadania No._ 52-4Y&C 42 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 formacion.

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= |mplementar 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: 5 r\e}{ quaéa @-«
Nombres: _Jis Le\./ Goarcia Covrmn o S
cc: 52.9480 .471>

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

, PARTICIPACION y
LY a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGC| on

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

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

Yo, 6' i \\:&\?‘ &H cig Q?LW\CW%’D' identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _92.480. Y73 , 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 Pa]mcﬁﬁh a los ﬂ dias del mes de
.Illp brero del afio 2026.

RECIBE:

Firma: 6'\7‘\45‘1 GACUFC-;C{ 'l
Nombres: gi‘rlé_.’? GCHCI\Q C&mm«@/‘o
cc: 52.480 Y13

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

fundacion

Vichada.”

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

INFORMACION GENERAL DE LA VISITA

Fecha de visita: ba g [MEs 2 a0 907 6
Beneficiario Q (\ek'/ &avcaa Cam ar o

Cédula S2.yBo.Y33 Sexo: [AMujer OHombre
Departamento: Uichad e Municipio:  (Cmourn b o

Vereda / Inspeccidn: ch Im & ,; )LD

Direccidn: Ceon h’D

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Teléfono de Contacto:

30\} eos.?osa,

Se observa funcionamiento del negocio

ﬁSH:JNo

Revisidn de condiciones actuales del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬂ§1 O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio E”Si O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto AsiONo

71 si/ O No

Propuesta de valor y tipo de clientes _/ﬁ Si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién )Z(Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario VJZ’(&}l’/ O No
Necesidades para el plan de negocio 'd@/§|’/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁsi /O No
Estrategias de comercializacidn _,E’Sf/ O No
Otros: Osi /Mo
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO

: LY
Fortalezas actuales del negacio: U(M"lk? c,w Documentos gue posee: éDesea apoyo para formalizar su

(‘) bn,br:ﬁm’t?n ORUT /tgnda?

Camara de Comercio 41 Si
. yesd -
- R eI e, Orelen O Certificado de uso de suelos O No
Tursmeieymi € nt

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce |a destinacion del apoyo recibido AsidNo

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva E;I O No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores #{siONo
COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita p lan Lenonel v

Compromisos del beneficiario: C)’Uj ani T tl uon e gﬂbl‘ oo

Observaciones:

Firma:

(ﬁ\rleul Ga\rclo C =

Beneficiario:_wrie™y Cowecwy Coynd
Cédula: SZ Llﬂﬁ\ U.qu\

Cédula:

Profesional: q IS h ibh “ 7

i(hl'-gqg 698

Este formato hace parte del proceso de estructuraclén técnlca de los pranels' de nepocio y constituye evidencia del acompaiiamiento brindado en el marco del Convenlo No. 005 de 2025.
_— —




DECLARACION JURAMENTADA

‘%‘ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddC| on

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

Yo, gu flé\j Gﬂ Yeio CClma-‘TgrO , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 52.480.4T> residente del municipio de
Cb“mbbﬁ }DO , 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.

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 podrén 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.

- - s i .'\n
Para constancia, se firma la presente declaracidon en l%i Im ary o alos 9

dias del mes de 1}&10% del afio 2025.

RECIBE:

Firma: ﬁlrlerll 6qrc;:d C
Nombres: Q";f'lbf &Arc.-‘.’ol Camcwqa/o‘

CC:

Huella

g1 “GB0. 95

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

La Farra

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

Emprendedor: Sirley Garcia Camargo
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Via Palmarito a Cumaribo, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

El negocio La Farra nace como respuesta a una necesidad concreta del sector ubicado en la via
Palmarito a Cumaribo, donde la comunidad cercana, los vecinos aledafios, los transportadores, las
instituciones y los turistas requieren un lugar cercano para acceder a productos basicos del hogar,
bebidas frias, alimentacion y conectividad. En zonas como esta, las distancias suelen ser amplias y
no siempre existen establecimientos que reinan en un solo punto varios bienes y servicios de uso
diario. Esa situacion hace que muchas personas deban desplazarse més de lo necesario o limitar su
acceso a productos esenciales.

La necesidad no se reduce Unicamente a la compra de viveres o bebidas. También existe una
demanda real de servicios de alimentacion en desayuno, almuerzo y cena, especialmente para
personas que se movilizan por la via, trabajadores, transportadores y habitantes del sector que no
siempre cuentan con una opcion cercana, constante y organizada. A esto se suma la necesidad de
conectividad a intemet, la cual hoy en dia se ha convertido en un servicio (til para comunicacion,
consultas, gestiones bésicas y apoyo en la vida cotidiana.

En ese sentido, La Farra busca solucionar la falta de acceso inmediato y cercano a productos, bienes
y servicios que son importantes para el bienestar de la comunidad. El negocio pretende convertirse en
un punto de apoyo local, no solo para vender, sino para servir como un establecimiento practico,
accesible y til dentro del territorio.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio son diversos, lo cual representa una ventaja porque amplia las
posibilidades de venta y evita depender de un solo grupo. En primer lugar, esta la comunidad del
sector, integrada por familias, habitantes permanentes y personas cercanas que necesitan
abastecerse de productos de mercado, consumir bebidas frias 0 acceder a alimentos preparados. Este
grupo constituye una base importante para el sostenimiento del negocio, ya que puede generar
compras frecuentes.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores, quienes por la naturaleza de la via requieren un
lugar donde detenerse, consumir alimentos, comprar bebidas frias, conectarse aintemet y, en algunos
casos, adquirir productos basicos de uso rapido. Este segmento es muy valioso porque suele
representar ventas permanentes, especialmente si el negocio se posiciona como un punto confiable y
bien atendido.

También aparecen como clientes las instituciones, que pueden demandar servicios de alimentacién,
compras ocasionales o productos varios para actividades puntuales. Aunque no necesariamente
compran todos los dias, si pueden convertirse en clientes importantes por el volumen de algunas
compras y por la formalidad de la relacién comercial.

6. /1 ser [TEEN@ fundacion
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Finalmente, estéan los turistas y visitantes, quienes durante su paso por la zona pueden necesitar
bebidas frias, alimentacion, conectividad o productos de primera necesidad. Este segmento suele
valorar mucho la ubicacion, |a rapidez en la atencion y la buena presentacion del establecimiento.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad del | Habitantes y familias cercanas Mercado, bebidas, alimentacion,

sector conectividad

Transportadores Personas de paso frecuente Comidas, bebidas, internet, compras
rapidas

Instituciones Entidades con presencia o relacién | Alimentacion, abastecimiento

en la zona puntual

Turistas y visitantes | Personas de transito ocasional Bebidas, comidas, conectividad,

descanso

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para La Farra estarepresentada por Wilson Becerra, quien ofrece bebidas
frias, mercado y variedades, y por Carlos Echeverry, quien comercializa bebidas frias y productos
agropecuarios. Esto demuestra que en el sector ya existe actividad comercial y que hay una demanda
real por este tipo de productos. Sin embargo, también permite observar que la oferta actual no
necesariamente integra todos los servicios que La Farra pretende reunir en un solo lugar.

La ventaja competitiva del negocio radica en que no se limitara a vender uno o dos tipos de productos,
sino que combinara mercado, bebidas frias, conectividad a intemet y servicios de alimentacion en los
tres tiempos. Esta diversidad le permite responder a distintas necesidades del cliente y ofrecer una
experiencia mas completa. Una persona puede llegar al establecimiento a desayunar, tomar una
bebida fria, comprar un producto basico y usar intemet, todo en un mismo sitio.

En contextos rurales y de transito, la competencia no se define tnicamente por el precio. También
influyen aspectos como la ubicacion, la atencion, la limpieza, la disponibilidad de productos, el sabor
de los alimentos y la confianza que genera el negocio. Por eso, para destacarse, La Farra debera
mantener una atencion cordial, surtido constante, alimentos bien preparados y un ambiente
organizado.

Aungue la competencia ya tiene presencia, el proyecto tiene una oportunidad real de posicionarse si
aprovecha su ubicacion estratégica y se consolida como un punto de servicio mdltiple para la
comunidad y para quienes transitan por la via.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento La Farra, un establecimiento comercial
ubicado en la via Palmarito a Cumaribo, orientado a la venta de productos de mercado para el hogar,
bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas, servicio de conectividad a intermet y servicios de
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alimentacion en desayuno, almuerzo y cena. La propuesta esta disefiada para atender necesidades
concretas del territorio, con una oferta variada que se ajusta a la realidad del sector.

El negocio se proyecta como una unidad comercial de atencién directa en sitio, con capacidad de
prestar varios servicios de manera simultanea. Su propésito no es ser solamente una tienda, sino un
punto de encuentro y de solucion para quienes requieren abastecimiento, comida y comunicacion.
Esta combinacién le da un valor diferencial dentro del entomo.

Desde el punto de vista comercial, la idea es atractiva porque permite generar ingresos por varias
lineas de negocio, lo cual reduce el riesgo de depender de una sola fuente. Desde el punto de vista
social, representa un aporte importante al territorio, ya que brinda bienes y servicios de dificil acceso
para la comunidad. Y desde el punto de vista operativo, es una propuesta viable si se organiza
adecuadamente el manejo de inventarios, la cocina, la atencion y el control financiero.

En conclusion, la idea de negocio es sélida porque parte de una necesidad real, tiene una ubicacion
estratégica y combina productos y servicios con alta utilidad para el entorno.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La Farra ofrecera una linea de productos y servicios pensada para responder a necesidades diarias y
de paso. En primer lugar, contara con productos de mercado para el hogar, enfocados en articulos
basicos de consumo frecuente, tales como abarrotes, granos, enlatados, productos de aseo y otros
elementos esenciales para la vida diaria. Esta linea sera importante para la comunidad del sector.

En segundo lugar, se comercializaran bebidas frias, tanto alcohdlicas como no alcohdlicas. Estaoferta
tendrd alta demanda, especialmente por las condiciones climéticas del territorio y por el flujo de
personas que transitan por la via. Las bebidas deben mantenerse bien refrigeradas para asegurar
calidad y preferencia del cliente.

En tercer lugar, el negocio prestara servicio de conectividad a intemet, el cual sera un valor agregado
importante. En territorios apartados o con acceso limitado a servicios digitales, disponer de internet
puede representar una solucién Util para comunicacion, consultas basicas o apoyo a diversas
gestiones.

Finalmente, se ofreceran servicios de alimentacion en los tres tiempos: desayuno, almuerzo y cena.
Estalinea puede incluir platos sencillos, caseros y de buena aceptacion, con énfasis en preparaciones
frescas, limpias y bien servidas. La alimentacion puede convertirse en una de las principales fortalezas
del negocio si se maneja con calidad y constancia.

Tabla 2. Portafolio del negocio

Producto o servicio Descripcion Utilidad

Mercado Productos basicos para el hogar | Abastecimiento diario

Bebidas frias Alcohélicas y no alcohélicas Refresco y consumo inmediato

Conectividad a intemet | Acceso a internet basico Comunicacion y consultas

Alimentacion Desayuno, almuerzo y cena Satisfaccion de una necesidad diaria
Als Sser enstldin@ fundacion
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6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento de La Farra requiere procesos técnicos sencillos, pero bien organizados. El primero
es el abastecimiento, que consiste en programar la compra de productos de mercado, bebidas e
insumos para cocina, teniendo en cuenta la rotacion de cada articulo y la frecuencia con la que se
repondra el inventario. En zonas como esta, donde la distancia puede influir en la logistica, una buena
planeacion de compras es fundamental.

El segundo proceso es el almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deberan
organizarse en estanterias limpias y clasificadas, mientras que las bebidas frias requeriran
congeladores en buen estado. Para lalinea de alimentacién sera necesario conservar los ingredientes
de forma higiénica, separando alimentos crudos y preparados vy cuidando la frescura de los insumos.

El tercer proceso es la preparacion y serviciode alimentos. Aqui sera indispensable una cocina basica,
utensilios adecuados, vajillay normas minimas de limpieza. La preparacion de desayunos, almuerzos
y cenas debe hacerse con orden, cuidando la calidad, el sabor y la presentacion. Este proceso sera
clave para la reputacién del negocio.

El cuarto proceso corresponde a la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Esto implica recibir al
cliente, orientarlo, tomar pedidos de alimentos, vender productos, cobrar y entregar el servicio con
amabilidad y rapidez. Una buena atencion hard que el cliente regrese y recomiende el negocio.

Por Ultimo, se requiere un proceso de control administrativo basico, donde se registren ventas, gastos,
compras, inventario y productos de mayor salida. Este control ayudara a tomar decisiones més
acertadas sobre reposicion y crecimiento.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento adecuado de La Farra, seré necesario avanzar en un proceso de formalizacion
basica del negocio. Esto incluye la identificacion de la actividad economica, el registro como
comerciante si aplica, la actualizacion de la informacién tributaria y el cumplimiento de obligaciones
minimas relacionadas con la venta y soporte de operaciones.

Debe sefialarse expresamente que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin
de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro tnico tributario y facturacién
electronica. Este acompafiamiento es importante porque orienta al emprendedor sobre la manera
correcta de iniciar su negocio de forma organizada y ajustada a la normatividad correspondiente.

También serd necesario revisar aspectos relacionados con las condiciones minimas del
establecimiento, especialmente por la prestacion del servicio de alimentacién. En este punto son
importantes la limpieza del lugar, el manejo higiénico de alimentos, el orden de la cocina y la
conservacion adecuada de bebidas y productos perecederos. Asimismo, en el caso de bebidas
alcohdlicas, deberé observarse la nomatividad local y las restricciones que resulten aplicables.
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La formalizacion y el cumplimiento de requisitos legales no deben entenderse como una dificultad,
sino como una base para darle mayor estabilidad, seriedad y posibilidad de crecimiento al negocio.

Tabla 3. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad

Formalizacion empresarial Organizar legalmente la actividad comercial
Registro Unico Tributario (RUT) Identificacion tributaria

Facturacion o soporte de venta Respaldo comercial y control de ingresos
Cumplimiento sanitario basico Manejo adecuado de alimentos y bebidas
Revisién de normas sobre venta de alcohol | Operacién responsable vy ajustada a la ley

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, pues el negocio se plantea
como un establecimiento fisico que recibe a la comunidad, transportadores, turistas e instituciones.
Este canal es apropiado porque permite venta inmediata, servicio personalizado y contacto cercano
con el cliente.

Un segundo canal seré el voza voz, que en zonas rurales o de paso tiene un impacto muy alto. Un
cliente satisfecho con la comida, la atencion o la calidad de los productos suele recomendar el lugar a
otras personas. Por eso, la buena reputacion del negocio sera una herramienta comercial fundamental.

También puede usarse la comunicacion por celular o mensajeria para atender consultas, recibir
encargos sencillos o confirmar disponibilidad de alimentos y productos. Aungue inicialmente el negocio
funcionara de manera presencial, estavia puede fortalecer la relacién con clientes frecuentes y facilitar
algunas ventas.

Finalmente, la visibilidad del negocio en la via sera un canal importante. Un aviso claro, buena
presentacion del local y una imagen organizada ayudaran a atraer a quienes transitan por el sectory
atn no conocen el establecimiento.

9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacion base, se proyectan ventas aproximadas de $1.750.000 por semana, lo
que equivale a un promedio de $7.000.000 mensuales y $84.000.000 anuales, suponiendo un
comportamiento estable. Esta cifra es razonable para un negocio que combina tienda, bebidas,
conectividad y alimentacién, aunque en la practica puede variar segun temporadas, flujo de
transportadores, fines de semana y nivel de posicionamiento.

Para efectos del plan, se plantea una proyeccién gradual en la que el negocio inicia con ventas
cercanas al promedio esperado y crece de forma moderada a medida que consolida su clientela.
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Tabla 4. Proyeccién mensual de ventas - Afio 1

Mes Ventas estimadas
Enero $6.500.000
Febrero $6.500.000
Marzo $6.800.000

Abil $6.800.000
Mayo $7.000.000
Junio $7.000.000
Julio $7.200.000

Agosto $7.200.000
Septiembre | $7.400.000
Octubre $7.400.000
Noviembre | $7.700.000
Diciembre | $8.000.000
Total estimado afio 1: $85.500.000

El valor promedio sefialado de $250.000 puede entenderse como referencia para consumos
agrupados, ventas de alimentacion por varios clientes o compras de mayor valor, pero en la operacién
real habrd ventas pequefias, medianas y algunas mayores segln el tipo de cliente y el servicio
utilizado.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos del negocio pueden dividirse entre inversion inicial y gastos de funcionamiento. La inversién
inicial incluye parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas,
cocina y vajilla. Estos elementos son indispensables para poner en marcha la operacion comercid y
gastronémica del establecimiento.

Por otra parte, los gastos mensuales incluyen compra de inventario, reposicion de bebidas, insumos
de cocina, apoyo al personal, mantenimiento basico, internet, gas o energia complementaria, aseo y
otros imprevistos. En este tipo de negocio, el mayor movimiento de dinero suele darse en el
abastecimiento de productos e insumos alimentarios.

Tabla 5. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicidn de mercado y bebidas | $2.500.000

Insumos para alimentacion $1.400.000

Pago o apoyo al ayudante $700.000

Pago o apoyo al mesero $700.000

Internet satelital $200.000

Gas, aseo y mantenimiento $250.000

Transporte y abastecimiento $400.000

Imprevistos $200.000

Total gastos mensuales estimados: $6.350.000
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Con esta estructura, el negocio podria tener un margen favorable si mantiene ventas por encima del
promedio proyectado y controla adecuadamente la pérdida de alimentos, el desperdicio y la rotacion
del inventario.

11. TALENTO HUMANO

.....

es adecuada porque la operacion combinaré atencion de tienda con servicio de alimentacién, lo que
exige presencia constante y apoyo en distintas tareas.

El duefio tendré la responsabilidad principal sobre compras, manejo de dinero, supervision general,
decisiones del negocio y seguimiento del inventario. Su papel sera fundamental para garantizar orden
y sostenibilidad.

El ayudante apoyara en la organizacién del local, reposicion de productos, limpieza, alistamiento de
insumos y atencion general cuando se requiera. Esta figura ayuda a sostener la operacion y evitar
sobrecarga de funciones.

El mesero sera especialmente importante para la linea de alimentacion, pues atendera mesas, recibira
pedidos, servird alimentos y apoyara en la experiencia del cliente. En un negocio que ofrece comida,
la presentacion y la atencion influyen mucho en la recompra.

Ademas del nimero de personas, sera importante que el equipo tenga buena actitud, responsabilidad,
honestidad, orden y disposicion de servicio. La calidad humana del personal sera una de las claves
del éxito del negocio.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha La Farra se requieren recursos fisicos, operativos y organizativos. Entre los
principales estan el parque solar, el intemnet satelital, los congeladores, el computador, las estanterias,
las mesas, las sillas, la cocina y la vajilla. Estos elementos son necesarios para prestar
adecuadamente los servicios ofrecidos.

También sera indispensable contar con un surtido inicial de mercado y bebidas, asi como con insumos
basicos para la preparacién de desayunos, almuerzos y cenas. No basta con tener equipos; se
requiere igualmente organizacion en la compra, almacenamiento y reposicion de productos.

En el componente operativo, el negocio necesita un espacio limpio y funcional, horarios de atencién
definidos, control diario de ventas y gastos, manejo bésico de inventario y criterios claros para priorizar
los productos mas vendidos. En la parte de alimentacion, serd muy importante mantener limpieza,
orden en la cocina y buen manejo de materias primas.

Finalmente, se requiere compromiso del propietario y seguimiento constante al comportamiento del
negocio, ya que un emprendimiento de estas caracteristicas crece mejor cuando se administra con
disciplina y reinversion.
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13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion suministrada establece un presupuesto inicial estimado de $25.000.000, valor que
resulta razonable para un negocio que incluye tienda, bebidas, conectividad y servicio de alimentacion.
Este monto permite cubrir una inversion bésica completa y un amanque con mejores condiciones que
otros negocios mas pequefios.

Tabla 6. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar $4.000.000
Internet satelital e instalacion | $1.200.000
Congeladores $2.500.000
Computador $1.800.000
Estanterias $1.500.000
Mesas v sillas $2.000.000
Cocina y utensilios $3.500.000
Vajilla $1.000.000
Surtido inicial e insumos $6.500.000
Adecuaciones e imprevistos | $1.000.000

Valor total estimado del proyecto: $25.000.000

Estadistribucion es una proyeccion razonable y puede ajustarse seglin si algunos equipos ya se tienen
0 si ciertas compras se hacen de manera gradual. Lo importante es que el capital se use con prioridad
en lo esencial para abrir y sostener el negocio.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de La Farra debe orientarse a garantizar atencion continua, productos disponibles y
buen servicio de alimentacion. Cada dia la jomada debe iniciar con limpieza del establecimiento,
revision de congeladores, organizacién del surtido, alistamiento de cocina y verificacion del servicio
de intemet.

Durante el dia, la operacion se dividira entre atencion de tienda y servicio de alimentacion. Se deben
registrar las ventas, revisar qué productos se mueven mas, atender mesas con agilidad y mantener el
lugar ordenado. La coordinacién entre el duefio, el ayudante y el mesero sera clave para que el
negocio funcione sin retrasos.

Semanalmente, debera hacerse inventario, compra de reposicién y revision de ingresos y gastos.
También conviene analizar cuéles platos se venden mas, qué bebidas tienen mayor rotacion y qué
productos de mercado necesitan mayor o menor presencia en estanteria.
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Tabla 7. Organizacion operativa basica

Actividad Frecuencia | Responsable
Limpieza y apertura Diario Ayudante / duefio
Revision de equipos e internet | Diario Dueiio
Preparacion de alimentos Diario Duefio / ayudante
Atencion de mesas Diario Mesero

Venta de tienda Diario Duefio / ayudante
Registro de caja Diario Duefo

Revision de inventario Semanal Duefio

Compra de reposicion Semanal Duefio
Evaluacion de ventas Semanal Duefio

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de La Farra es positivo en varios niveles. En el ambito social, el negocio acercara
ala comunidad bienes y servicios que no siempre estan disponibles de forma inmediata, lo que mejora
la comodidad, el acceso y la calidad de vida de quienes habitan o transitan por el sector.

En el ambito econémico, el proyecto dinamiza la actividad comercial local, genera ingresos para sus
propietarios y crea al menos dos apoyos ocupacionales adicionales. Aunque se trate de un
emprendimiento pequefio, puede convertirse en un punto importante dentro del movimiento econdmico
de la via.

En el ambito teritorial, el alcance del negocio va més alla de una tienda de barrio, porque atiende a
comunidad, transportadores, turistas e instituciones. Su ubicacion estratégica le da la posibilidad de
consolidarse como un punto de referencia en la zona.

A mediano plazo, si el negocio se fortalece, podria ampliar su ment, mejorar infraestructura y
aumentar su capacidad de atencion. Por ello, su alcance inicial es local, pero con proyeccién de
crecimiento.

16. MAPA DE ACTORES

Elnegocio se relaciona con varios actores importantes. En primer lugar, la comunidad del sector es el
actor principal, ya que constituye la base del mercado y el grupo que més se beneficiara con la
disponibilidad cercana de bienes y servicios. También son relevantes los transportadores, por su
frecuencia de paso y sus necesidades de alimentacion, bebidas y conectividad.

Las instituciones son otro actor importante, ya que pueden convertirse en clientes o aliados indirectos.
Asimismo, los turistas y transelintes aportan movimiento ocasional y amplian el perfil comercial del
establecimiento. Por Ultimo, los proveedores seran fundamentales para garantizar surtido, calidad y
continuidad del negocio.
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Tabla 8. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad Clientes frecuentes y beneficiarios directos | Muy alta
Transportadores Clientes de paso y consumo constante Alta

Instituciones Posibles clientes y aliados Media

Turistas y transelintes Compradores ocasionales Media

Proveedores Suministro de productos e insumos Muy alta

Duefio, ayudante v mesero | Operacion diaria del negocio Muy alta

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

El plan de negocios de La Farra muestra que se trata de un emprendimiento pertinente, (Util y con
posibilidades reales de sostenimiento en la via Palmarito a Cumaribo. Su principal fortaleza esta en
combinar varias lineas de atencion en un solo establecimiento: mercado para el hogar, bebidas frias,
conectividad a intemet y alimentacion en desayuno, almuerzo y cena. Esta integracion le permite
responder de manera practica a necesidades reales de la comunidad y de las personas que transitan
por el sector.

Desde el punto de vista comercial, el proyecto tiene ventajas importantes como la ubicacion
estratégica, la variedad de productos y la posibilidad de generar ingresos por distintas fuentes. Desde
el punto de vistasocial, contribuye a mejorar el accesolocal a bienes y servicios de dificil consecucion.
Y desde el punto de vistafinanciero, el presupuesto estimado de arranque permite una implementacion
razonable si se administra con disciplina, orden y control del inventario.

En conclusién, La Farra es un negocio con sentido territorial, enfoque practico y potencial de
crecimiento. Su éxito dependera de mantener buena atencion, calidad en los alimentos, organizacion
operativa y una administracion cuidadosa de los recursos. Si se trabaja con constancia, puede
consolidarse como un punto de referencia til y sostenible en el sector.

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
o oz » nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fisico.
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CONTRATISTA
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

Convenic de Ascciacién No. 005 de 2025
“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

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

serw:xcs Integaies soclales.

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 capac;_dades logisticas y de emprendimiento de pequerios

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

Fabio Aatonic  [Torno | identificado(a)

con cédula de ciudadanfa No. Af. 26/, 56 2 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 comercializacidén y fortalecimiento de Mmarca gue
permitan la permanencia del negocio.
® Reportar oportunamente cualquier situacion gue afecte el desarrollo o permanenma

del proyecto,

D‘eclaro, ademds, que he sido Informado(a) sobre i3 lmportanma de Ia sostembllldad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto
RECIBE:
Fitma: A4 o A r /= . ‘

Nombres: ;'C"a'_eibr"c:? .An}onaeo Moreno
o /f. 26/ QBE. |

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

. PARTICIPACION 3
J ¥ ] Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacion No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
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, )C??bf"o An}aﬁio FL/C’ Fa e identificado(a) con
cédula de ciudadania No. IF 26786 L , 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 demdas 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 )%/mah'clzv a los g dias del mes de
4}1—'9 brero del afio 2025.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Convenio de Asoclacién Na. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logfsticas de los pequedios tenderas en fa zona rural del departamento de
Vichada.”

Fecha de visita: . DIA 22~ ol ,
Beneficiario ‘Fﬁ b io %\“%@ n if\(} H@ 2o P&ﬂ@ﬂ@ .
Tcédula 6. 761. 862 Sexo: CIMujer £1Hombre

Departamento: \J \fc,\ﬂ C%Cj [ Municipio: (Lme rri }9@'
Vereda / Inspeccién Pulmari do -

Direccion: L 6’()&'5“&(;& e ' Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuentaconlocal f:’sico adecadp E%i O No
Se observa funcionamiento del negocio _ HA'si O No
JjHay presencia de productos o servicios en oferta J&'5i T No
Ef beneficiario reconace los componentes de su plan de negocic /IZ’S:' L No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al prayecto ,IZ' SI No

Revision de condiciones actua]és del negocio ’ ' =5/ No
Propuesta de valor y tipo de clientes ,E’Sf /L No
Productos ofrecidos y rotacién ' ,E‘rSf /O No
Registro de ingresos, egresos e inventartio Zsi/Ono
Necesidades para el plan de negocio )Z/Si/ O No
Condiciches de infraestructura y equipos E’S;’/ O Ne
Estrategias de comercializacién HSI’/ O No

Otros: |

_Osi L= No

Fortalezas actuales del pegocio; W CBLEACTY Bocumentos gue posee: éDesea apoyo para formalizar su

q H ! . . ?
Yot Q(QOLQJ _ = RL’JT . tlenf:la.
frenta: L P 'HC o~ Cémara de Comercio i
Retos que enfreta: Uc ? B Certificado de uso de suelos ) [ No

ConoumientD

£l beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido F& ONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ‘ P si I No l
Se encuentra al‘tlia con compromisos anteriores - : . f3si0No
Acciones acordatlas en la visita FTe i rse Bz G ) WiN IS
Campromises del beneficiario: ’ PEO{I‘[ﬂ LQC’; ) s‘fﬁ\QO
Observacionas: ‘ ' ' - Plan A {; clect N
2 -
Firma: L ' Firma: ]
o
Beneficiario:_3-tx i?i@ ‘H@ o Profesional:__ M s RIEN & >
Cédula:__J&. 2 61, . X6E & Cédula; iei(y[ B892 ey

| Este formato haco parte dal proceso de estructuracién téenlca de los planes de negodde v constituye evidencla del acompsilamlente brindade ¢n el mareo del Convonle No. 005 do 2025,
LS SRS I el L RS mEA AR L AR ST A e




DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
“Tmplementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de las peguefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, _fablo Antomo Moteno , identificado(a) con

cédula

de ciudadanfa No. /& 26/ BE 2 residente  del municipio  de

G Maribo . , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

005 de 2025, declaro hajo 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 negocic como pequefio tendero.
4. Conozco que los bienes entregados no podrdn 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 Pq;ma'ri" iL?-? alos_ g

dias del mes He-f?brérv ‘del afio 2025,
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PLAN DE NEGOCIOS

VARIEDADES LUCY

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

Emprendedor: Fabio Antonio Moreno Parrado
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccién de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad principal que busca atender Variedades Lucy es la falta de acceso inmediato y cercano
a productos y servicios de uso frecuente para la comunidad de Palmarito y sus alrededores. En
muchos sectores apartados del municipio de Cumaribo, las personas deben resolver sus necesidades
de mercado, alimentacion rapida, bebidas frias o conectividad con opciones limitadas, horarios
iregulares o desplazamientos que implican tiempo y costo. En ese sentido, el negocio nace para
acercar soluciones cotidianas a la poblacion y convertirse en un punto Util dentro de la dinamica local.

La necesidad también tiene una dimension social y econdémica. No se trata Gnicamente de vender
productos, sino de brindar una respuesta préctica a situaciones del dia a dia. Una familia puede
requerir un producto bésico del hogar, un transportador puede necesitar una bebida fria o una comida,
una persona puede requerir internet para comunicarse, y un visitante puede necesitar un punto de
apoyo comercial en el sector. Cuando estos servicios no estan disponibles de manera oportuna, la
comunidad enfrenta mas dificultades para resolver asuntos simples pero importantes.

Ademas, la ubicacion del negocio en Palmarito, dentro de Cumaribo, refuerza la importancia de una
iniciativa de este tipo. Cumaribo es uno de los municipios més extensos del pais y presenta
condiciones de dispersion geografica que justifican la existencia de pequefios negocios con oferta
multiple, especialmente aquellos que integran comercio basico con conectividad y alimentacién.

Por tanto, el problema que se busca solucionar puede resumirse asi: la necesidad de contar con un
establecimiento cercano, surtido y Util que provea a la comunidad bienes de consumo, bebidas frias,
alimentacion y conectividad, reduciendo la dificultad de acceso a estos servicios en el momento en
gue se requieren.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Variedades Lucy seran varios grupos, lo cual es favorable para la
sostenibilidad del negocio. El primer grupo lo conforma la comunidad del sector, es decir, los
habitantes de Palmarito y de zonas cercanas. Este sera el segmento mas importante porque generara
la demanda més constante en productos de mercado, bebidas, alimentos y conectividad. Su
frecuencia de compra puede ser diaria o varias veces por semana, dependiendo del surtido y de la
confianza que genere el negocio.

El segundo grupo esta compuesto por los transportadores y transelintes. Estas personas suelen
requerir soluciones rapidas y practicas: bebidas frias, alimentos, conectividad y algunos productos
basicos. En este segmento, la ubicacion estratégica y la calidad del servicio son determinantes, ya
que muchas veces la compra se decide por cercania, rapidez y buen trato.

El tercer grupo corresponde a las instituciones, que si bien no seran clientes diarios, si pueden
representar oportunidades importantes de consumo ocasional, compra puntual o uso del
establecimiento como punto de apoyo para personal visitante, actividades locales o jornadas de
trabajo en el sector. Este segmento exige orden, seriedad y disponibilidad del servicio.



El cuarto grupo estaintegrado por turistas y visitantes. Cumaribo cuenta con un componente turistico
vinculado a su riqueza natural y a sitios reconocidos como el area del Parque Nacional Natural El
Tuparro, por lo que el flujo de visitantes, aunque no necesariamente masivo, existe y puede generar
demanda para negocios ubicados en puntos Utiles del territorio.

Tabla 1. Clasificacion de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia estimada
Comunidad local Mercado, bebidas, comida e internet Alta

Transportadores Consumo rapido, bebidas y conectividad | Media

Instituciones Compras ocasionales y apoyo logistico | Media a baja

Turistas y visitantes | Alimentos, bebidas, orientacién e internet | Media

La variedad de clientes permite que el negocio no dependa de una sola fuente de ingresos y tenga
movimiento en distintos momentos del dia o de la semana.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion suministrada, los competidores o negocios similares més cercanos son Dilsen
Morales, quien ofrece bebidas frias y restaurante, y Wilson Becerra, quien maneja mercado, bebidas
frias y variedades. Estoindica que en la zona ya existe actividad comercial relacionada con productos
de consumo frecuente, lo cual demuestra que hay una demanda real y una costumbre de compra en
el sector.

La existencia de competencia no debe verse como una desventaja absoluta. Al contrario, muestra que
el mercado si tiene movimiento. Lo importante es que Variedades Lucy ingrese con una propuesta
clara, organizada y diferenciada. En este caso, la ventaja no esta en vender algo completamente
distinto, sino en combinar varios servicios en un mismo lugar: mercado, bebidas frias, conectividad a
internet y servicios de alimentacion, con una atencion directa y cercana.

Tabla 2. Andlisis de competencia

Competidor | Oferta principal Fortalezas probables | Oportunidad para
Variedades Lucy

Dilsen Bebidas frias y | Experiencia en comidas | Diferenciarse con mercado

Morales restaurante y consumo inmediato y conectividad

Wilson Mercado, bebidas frias y | Surtido mixto para hogar | Diferenciarse con

Becerra variedades y consumo alimentacion y calidad del
servicio

Variedades Mercado, bebidas, | Ofeta  integral  y | Posicionarse como punto

Lucy conectividad y | ubicacion estratégica completo de soluciones

alimentacion

La principal respuesta frente a la competencia debe ser la constancia en el surtido, el trato amable, el
orden del establecimiento y la integracién de servicios. Un cliente en zonas apartadas valora mucho
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encontrar varias soluciones en un solo sitio, especialmente cuando estas se prestan con buena
atencion.

4. |DEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consisteen crear un establecimiento comercial llamado Variedades Lucy, dedicado
ala venta de productos de mercado para el hogar, bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas, servicios
de alimentacién y conectividad a internet, ubicado en la inspeccién de Palmarito. La propuesta se
enfoca en ofrecer a la comunidad un punto de atencién directa donde las personas puedan resolver
varias necesidades en un mismo lugar.

La esencia del negocio esté en la practicidad. El cliente no solo llegara por un producto, sino por la
facilidad de encontrar mercado, bebidas, comida y conexion en un mismo sitio. Esa combinacion hace
que el negocio sea Util para distintos perfiles de usuarios y no dependa exclusivamente de una sola
linea de ventas.

Ademas, esta idea de negocio es pertinente para el teritorio porque responde a la logica de un
municipio amplio y disperso como Cumaribo, donde los establecimientos que concentran varios
servicios suelen generar mayor valor para la comunidad. El negocio puede iniciar de manera sencilla,
con una estructura basica, y crecer gradualmente a medida que aumente la demanda v la capacidad
de inversion.

En ese sentido, Variedades Lucy no es solo una tienda o un punto de venta. Se plantea como un
pequefio centro de apoyo comercial y de servicio para la poblacion del sector.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Variedades Lucy ofrecera cuatro lineas principales de productos y servicios. La primera linea seréa la
de productos de mercado para el hogar, la cual incluira articulos basicos de consumo diario, como
granos, arroz, azlcar, aceite, sal, productos de aseo, enlatados, harinas, huevos, dulces, galletas y
ofros elementos de alta rotacion. Estalinea es importante porque responde a las compras frecuentes
y a necesidades inmediatas de las familias.

La segunda linea corresponde a las bebidas frias, tanto alcohdlicas como no alcohdlicas. En este
grupo pueden incluirse gaseosas, aguas, jugos, maltas, bebidas energéticas, cerveza y otros
productos que tengan demanda en la zona. La clave estard en conservar adecuadamente la
temperatura, mantener el surtido y revisar constantemente la rotacion para evitar pérdidas.

La tercera linea seré la de conectividad a internet, un servicio que representa una gran ventaja para
el negocio. En zonas donde el acceso a intemet no siempre es facil, contar con este servicio puede
aumentar la permanencia del cliente, mejorar la utilidad del establecimiento y atraer personas que no
necesariamente llegarian solo por productos fisicos.

La cuarta linea sera la de servicios gastrondmicos. Esta puede incluir comidas répidas, desayunos
sencillos, almuerzos bésicos, refrigerios o preparaciones del dia, segin la capacidad operativa del
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emprendimiento. Como se trata de una fase inicial, se recomienda comenzar con un menu practico,
de baja complejidad y buena aceptacion, para luego ampliar la oferta segln la respuesta del mercado.

Tabla 3. Portafolio principal de productos y servicios

Linea Descripcion Finalidad comercial

Productos de | Articulos basicos para el hogar y | Generar ventas frecuentes vy

mercado consumo diario permanentes

Bebidas frias Alcohdlicas y no alcohdlicas Atender consumo inmediato y alta
rotacion

Conectividad a | Servicio de acceso y apoyo digital Atraer clientes y agregar valor al

intemet negocio

Servicios Comidas rapidas, desayunos, | Aumentar permanencia y

gastrondémicos almuerzos o refrigerios diversificar ingresos

Esta combinaciéon permite al negocio atender necesidades de compra, consumo inmediato,
alimentacion y comunicacion, lo que fortalece su viabilidad comercial.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Variedades Lucy debe ser sencillo, pero organizado. El primer proceso
es el abastecimiento, que consiste en planear y realizar la compra de mercancias e insumos. Para ello
sera importante identificar qué productos tienen mayor salida, cudles se venden diariamente, cudles
requieren refrigeracion y cuéles conviene comprar en mayor volumen por economia.

El segundo proceso técnico es el almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deben
mantenerse ordenados en estanterias, protegidos de humedad y calor excesivo. Las bebidas frias
deben estar en congeladores o equipos adecuados. En el caso de alimentos preparados, la
manipulacion, limpieza y conservacion deben ser cuidadosas para evitar pérdidas y proteger la salud
del cliente.

Eltercer proceso es la atencion directa en sitio, que es la base de operacion del negocio. Esto implica
recibir al cliente, ofrecerle el producto o servicio, registrar la venta, cobrar y mantener un trato amable
y &gil. Una buena atencion puede convertirse en uno de los factores méas importantes para fidelizar a
la clientela.

El cuarto proceso es el de prestacion del servicio de conectividad. El internet satelital y el computador
permitiran ofrecer un servicio basico pero valioso. Sera necesario fijar reglas sencillas de uso, tiempos,
cobro si aplica y cuidado de los equipos, para que el servicio sea (til y sostenible.

El quinto proceso corresponde al manejo de caja e inventario. Aungue setrate de un negocio pequerio,
es indispensable registrar ventas, controlar el dinero recibido, revisar cuanto se vendié por cada linea
y verificar qué productos deben reponerse. Esta rutina es la que permitird saber si el negocio esta
dejando utilidad real.
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Por Ultimo, debera existir un proceso permanente de limpieza y organizacion, tanto del &rea de
mercado como del area de comidas y atencion al ptblico. Un local limpio, ordenado y bien presentado
transmite confianza y mejora la experiencia del cliente.

Tabla 4. Resumen de procesos técnicos

Proceso Actividad principal Proposito

Abastecimiento Compra y reposicion de mercancias | Mantener surtido suficiente
e insumos

Almacenamiento y | Organizacion de mercado, bebidas y | Proteger calidad y evitar

conservacion alimentos pérdidas

Atencion al cliente Venta directa y servicio cordial Fidelizar y facilitar la compra

Conectividad Prestacion del servicio de intemet Complementar la oferta del

negocio

Caja e inventario Registro de ventas y control de | Medir resultados y planear
existencias compras

Limpieza y organizacion Aseo y  presentacion del | Generar confianza y orden
establecimiento

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento de Variedades Lucy se recomienda avanzar en un proceso basico de
formalizacion empresarial. 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 funcionara el negocio. Este registro hace visible la actividad comercial y permite
acreditar formalmente la calidad de comerciante. (Cadmara de Comercio de Bogota)

También sera necesario contar con el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN. Si por el tipo de
actividad, volumen de ingresos u obligacion tributaria corresponde facturar electronicamente, la DIAN
indica que se requiere estar registrado en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y
tener certificado o instrumento de firma digital para el proceso. Ademas, la entidad dispone de un
sistema de facturacion gratuita para quienes deban cumplir esta obligacion.

Enrelacion con el funcionamiento del establecimiento, la Ley 232 de 1995 regula condiciones para los
establecimientos comerciales y establece que no se pueden exigir permisos diferentes a los previstos
por la ley, pero si deben cumplirse los requisitos legales aplicables al tipo de actividad econdmica.
Esta norma fue reglamentada por el Decreto 1879 de 2008.

Como el negocio incluird servicios de alimentacion, también debera observar las condiciones
sanitarias exigidas para establecimientos de alimentos. El Ministerio de Salud y la normativa sanitaria
vigente contemplan requisitos de higiene, manipulacion, 4reas de preparacion y condiciones del
establecimiento, especialmente cuando se preparan o expenden alimentos para consumo humano.
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De igual manera, por tratarse de un establecimiento abierto al publico, sera importante respetar las
disposiciones de convivencia, horarios y control del ruido que resulten aplicables por la autoridad local
y por el marco general del Codigo Nacional de Seguridad y Convivencia Ciudadana. (Funcion Publica)

Como parte del acompaiiamiento al emprendimiento, se realizé una asistencia técnica por parte del
proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Gnico
tributario y facturacion electronica, de manera que el emprendedor tenga una base inicial para
desarrollar su actividad de manera méas organizada y segura.

Tabla 5. Requisitos legales orientadores

Tema Requisito o accion sugerida

Formalizacion | Matricula mercantil del establecimiento

Tributario Inscripcion o actualizacion del RUT

Facturacion Revision de obligacion de facturacion electronica

Sanitario Cumplimiento de condiciones para manipulacion y expendio de alimentos
Funcionamiento | Verificacion de condiciones legales del establecimiento

Convivencia Respeto a horarios, ruido y normas locales

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Variedades Lucy sera la venta directa en sitio, ya que el
negocio esta disefiado para atender de manera presencial a la comunidad, a los transportadores y a
los visitantes. Este canal es el mas apropiado porque permite un contacto cercano con el cliente,
facilita la venta combinada de varios productos y fortalece la relacién de confianza con la comunidad.

Sin embargo, ademéas de la venta directa, pueden fortalecerse otros canales complementarios. Uno
de ellos seré el voz a voz, que en comunidades pequefias tiene una gran fuerza. Un negocio que
atiende bien, mantiene surtido y conserva calidad en sus servicios rapidamente gana reputacion
positiva en el sector.

También puede utilizarse la promocion comunitaria local, mediante avisos visibles, carteles, mensajes
por WhatsApp, anuncios de menu del dia o comunicacién directa con clientes frecuentes. Este tipo de
promocion es sencilla y econoémica, pero efectiva para negocios de escala pequefia.

Otro canal posible es la venta por encargo o separacion previa, especialmente para productos de
alimentacion o pequefios abastecimientos de mercado. Esta modalidad puede ayudar a asegurar
ventas y a mejorar la planeacion del inventario.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Utilidad principal
Venta directa en sitio | Atencion presencial en el | Canal principal de ingresos
establecimiento
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Voz a voz Recomendacion entre clientes vy | Fortalecer reputacion local
comunidad

Promocion Avisos, carteles y mensajes por | Informar ofertas y atraer clientes

comunitaria WhatsApp

Venta por encargo Pedidos previos de alimentos o | Asegurar ventas y planear
mercado inventario

En conjunto, estos canales permitiran que el negocio no dependa Unicamente del paso casual de
clientes, sino también de la relacion constante con la comunidad.

9. PROYECCION DE VENTAS

Para |a proyeccion financiera se toma como base la informacién aportada: un valor promedio de venta
de $120.000 y una venta estimada semanal de $840.000. Para efectos del andlisis, el valor promedio
se entenderd como una referencia de compra media por cliente, grupo de clientes o jomada de
consumo, y no como precio fijo de un solo producto, dado que el negocio maneja varias lineas de
venta.

Con base en ello, se plantea una proyeccion conservadora de ventas asi:

Tabla 7. 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 entender mejor la composicién de las ventas, se puede proyectar la siguiente distribucion
mensual, la cual es un supuesto razonable basado en el tipo de negocio:

Tabla 8. Distribucion mensual estimada de ingresos

Linea de ingreso Participacion estimada | Valor mensual estimado
Productos de mercado 40% $1.344.000

Bebidas frias 25% $840.000

Servicios gastronémicos | 25% $840.000

Conectividad a internet | 10% $336.000

Total mensual estimado | 100% $3.360.000

Esta proyeccion es prudente y corresponde a una etapa inicial. No parte de un escenario exagerado,
sino de un negocio que empieza a posicionarse gradualmente. En la medida en que mejore el surtido,
aumente la clientela y se consolide la atencion, el negocio podria crecer entre un 10% y un 20% en un
segundo afo, pero para este plan se prefiere mantener un escenario moderado.
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10. COSTOS Y GASTOS

En este punto es importante diferenciar la inversion inicial de los costos y gastos mensuales. Los
recursos fisicos sefialados por el emprendedor corresponden principalmente a la inversion necesaria
para iniciar operaciones. A partir de esa base, se plantea la siguiente estructura estimada.

Tabla 9. Inversion inicial estimada

Elemento Valor estimado
Parque solar $7.500.000
Internet satelital e instalacion inicial | $2.000.000
Congeladores $3.500.000
Computador $1.800.000
Estanterias $2.200.000
Mesas $1.500.000
Sillas $1.200.000
Adecuacion basica del local $4.300.000
Capital de trabajo inicial para surtido | $6.000.000
Total estimado $30.000.000

Esta distribucion es coherente con el presupuesto inicial indicado por el emprendedor, que asciende
a treinta millones de pesos.

Tabla 10. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor mensual estimado
Reposicion de mercado $900.000
Compra de bebidas frias $450.000
Insumos para alimentacion $350.000
Internet mensual $320.000
Pago del ayudante $900.000
Transporte y abastecimiento $250.000
Aseo, limpieza y empaques $120.000
Mantenimiento menor $120.000
Imprevistos $100.000
Total costos y gastos mensuales | $3.510.000

Con base en la venta mensual estimada de $3.360.000, se observa que el negocio en su etapa inicial
estaria operando en un punto muy ajustado si solo alcanza ese nivel de ventas. Esto significa que el
proyecto puede ser viable, pero requiere una estrategia de fortalecimiento comercial para llevar las
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ventas a un nivel ligeramente superior. Por ejemplo, si el negocio logra vender cerca de $4.200.000
mensuales, la operacién comenzaria a mostrar una utilidad mas comoda.

Por ello, es razonable concluir que el valor de ventas suministrado representa un piso inicial y no una
meta maxima. Para mejorar la rentabilidad, el negocio debera impulsar la rotacién de productos,
ofrecer alimentacion de manera constante y aprovechar el servicio de conectividad como atractivo
adicional.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira inicialmente de dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
apropiada para una unidad productiva pequefia, porque permite operar con costos controlados v
mantener supervision directa sobre el negocio.

El duefio sera la persona encargada de la direccion general. Entre sus funciones estaran la compra
de mercancia, la toma de decisiones, el control del inventario, el manejo del dinero, la relacion con
proveedores Yy la supervision de la atencion al cliente. Su presencia sera clave, especialmente en la
etapa inicial, porque en los pequefios negocios la administracion cercana del propietario suele ser uno
de los principales factores de éxito.

El ayudante apoyara la operacion diaria, especialmente en la atencion al plblico, organizacion del
local, limpieza, acomodo de productos, preparacion o apoyo en el servicio gastrondmico y
acompafnamiento en momentos de mayor demanda.

Aunque la estructura humana es bésica, debe haber claridad en las funciones y compromiso con el
servicio. En este tipo de negocio, la puntualidad, la amabilidad, la limpieza y el respeto por el cliente
hacen una diferencia muy grande.

Tabla 11. Estructura basica de talento humano

Cargo Funciones principales
Duefio Direccion general, compras, inventario, caja, relacion con proveedores y supervision
Ayudante | Atencion al publico, organizacion del local, limpieza y apoyo en alimentacion

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Variedades Lucy requiere varias condiciones minimas para iniciar adecuadamente. La primera es
contar con un espacio fisico adecuado, donde puedan organizarse los productos de mercado, la
atencion a clientes, el area de bebidas, un pequefio espacio de comidas v la prestacion del servicio
de conectividad.

La segunda necesidad es tener equipos funcionales y confiables, especialmente el parque solar, el
internet satelital, los congeladores, el computador, las estanterias, las mesas vy las sillas. Estos
recursos no son accesorios; son la base para que el negocio preste un servicio continuo y de calidad.
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La tercera necesidad es disponer de capital de trabajo, porque no basta con comprar equipos. También
se necesita dinero para surtir el negocio, reponer mercancia, adquirir insumos para la cocina, cubrir
gastos de operacién y responder a imprevistos.

La cuarta necesidad es avanzar en una organizacion administrativa basica, que incluya registros de
ventas, control de caja, anotacion de gastos y seguimiento al inventario. Esto permitira saber qué linea
deja mas utilidad y cuales productos deben mantenerse o cambiarse.

La quinta necesidad es la formalizacion progresiva, junto con la revision de los requisitos legales y
sanitarios que correspondan al negocio. Esto ayudaré a que el emprendimiento crezca con mayor
seguridad y orden.

Tabla 12. Necesidades y requerimientos del proyecto

Area Requerimiento principal

Infraestructura Espacio fisico adecuado para mercado, bebidas, comidas e internet

Equipos Parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas
y sillas

Capital de trabajo | Recursos para surtido, reposicion e insumos
Administracion Registros de ventas, caja, gastos e inventario
Formalizacion Avance en requisitos legales, tributarios y sanitarios

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $30.000.000, cifra suministrada como presupuesto inicial
necesario para comenzar. Desde una mirada practica, este monto es razonable para una iniciativa que
combina comercio basico, bebidas frias, conectividad y servicios de alimentacion, ya que requiere
tanto infraestructura como capital de trabajo inicial.

Este valor permite no solo adquirir los equipos principales, sino también adecuar el establecimiento y
surtirlo para empezar con una oferta visible y funcional. Si el negocio comenzara con una inversion
muy inferior, correria el riesgo de abrir sin surtido suficiente o sincondiciones adecuadas de operacion,
lo cual afectaria la confianza del cliente desde el inicio.

Mas alla del monto, el verdadero valor del proyecto esté en su capacidad para resolver necesidades
del territorio, generar ingresos para la familia emprendedora y ofrecer un servicio Gtil para la
comunidad. Por eso, se puede afirmar que es un proyecto de escala pequefia, pero con impacto
potencial importante en el contexto local.

14, PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Variedades Lucy debe responder a una légica sencilla, pero constante. El negocio
funcionara con atencion directa en sitio, por lo cual se recomienda establecer horarios claros de
apertura y cierre, ajustados a la dinamica del sector y al comportamiento de la clientela.
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Antes de abrir cada dia, sera necesario revisar el estado del local, limpiar las areas de atencion,
verificar el funcionamiento del intemet, revisar la temperatura de los congeladores y organizar los
productos visibles al piblico. Esta rutina mejora la imagen del negocio y facilita la venta.

Durante la jorada, se debe atender al cliente con rapidez, registrar ventas, cuidar la presentacion de
los alimentos y mantener orden en la exhibicion del mercado. En el caso de los servicios
gastrondmicos, se recomienda trabajar inicialmente con una oferta limitada pero constante, evitando
manejar un ment muy amplio que complique la operacién.

Al finalizar el dia, se hara arqueo basico de caja, revision de productos faltantes, limpieza general y
programacion de reposicion si es necesario. También conviene llevar una libreta o registro sencillo
donde se anoten ventas, gastos y observaciones del dia.

Tabla 13. Actividades del plan operativo

Actividad Frecuencia
Limpieza y organizacion del local | Diaria
Revision de inventario Diaria
Control de caja Diaria
Verificacion de equipos e intemet | Diaria
Compra de reposicién Semanal
Evaluacion de ventas Semanal
Revision general del negocio Mensual

Este plan operativo permitira sostener el negocio con orden, evitar pérdidas y mejorar la atencién.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado de Variedades Lucy es acercar bienes v servicios de dificil accesoa la
comunidad, tal como se expresé en la informacién base. Esto significa que el negocio aportara a la
solucion de necesidades diarias en el territorio, mejorando la disponibilidad local de mercado, bebidas,
alimentacion y conectividad.

En segundo lugar, el negocio puede generar impacto econémico local, aunque sea en escala pequefia.
La compra de productos, la contratacion de un ayudante y el movimiento comercial del establecimiento
contribuyen a dinamizar la economia del sector y a fortalecer el emprendimiento rural 0 comunitario.

En tercer lugar, el negocio tiene un impacto social, porque puede consolidarse como un punto de
encuentro y apoyo para la poblacién. Un establecimiento bien manejado no solo vende; también
genera confianza, cercania y utilidad para la comunidad.

En cuarto lugar, su alcance no se limita a la inspeccion de Palmarito. También puede beneficiar a
transportadores, visitantes, instituciones y personas en transito dentro del municipio. Esto es
importante en un territorio extenso como Cumaribo, donde los puntos de servicio cumplen una funcion
practica mas amplia que la de un comercio urbano convencional. {Alcaldia de Cumaribo)
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Por ello, el impacto del negocio sera comercial, social y territorial.
16. MAPA DE ACTORES

El éxito del negocio depende de su relacion con distintos actores del entorno. Cada uno tiene un papel
especifico y una forma de influencia sobre el proyecto.

Tabla 14. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Interés principal

Comunidad del sector | Cliente frecuente Acceso a bienes y servicios
cercanos

Transportadores Cliente ocasional o frecuente Bebidas, alimentacion y
conectividad

Instituciones Cliente y posible aliado local Apoyo logistico y  compras
puntuales

Turistas y | Cliente eventual Consumo rapido y servicios basicos

transelintes

Proveedores Abastecen mercancia e insumos Relacion comercial estable

Duefio Administrador y  responsable | Sostenibilidad e ingreso econémico

principal
Ayudante Apoyo operativo Empleo e ingreso
Autoridades locales | Entorno regulador Orden, convivencia y legalidad

Este mapa muestra que Variedades Lucy no operara solo como una iniciativa privada aislada, sino
como un negocio conectado con la comunidad, con la economia local y con el funcionamiento del
territorio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades Lucy es un proyecto de negocio pertinente, Util y con posibilidades de sostenimiento en la
inspeccion de Palmarito, municipio de Cumaribo. Su mayor fortaleza esté en la variedad de soluciones
que ofrece en un solo lugar: productos de mercado, bebidas frias, alimentacion y conectividad a
intemet. Esta combinacion le permite responder a necesidades reales de la comunidad y también
captar clientes en transito, como transportadores, visitantes e instituciones.

Desde el punto de vista comercial, el negocio tiene potencial porque no depende de una sola linea de
ingresos y puede crecer progresivamente si mantiene buena atencion, surtido constante y una
administracion ordenada. Desde el punto de vista social, puede convertirse en un apoyo importante
para la comunidad, al acercar bienes y servicios que no siempre se consiguen de forma inmediata en
el territorio.

En el aspecto financiero, el proyecto requiere control y realismo. El presupuesto inicial de treinta
millones de pesos permite arrancar conuna base adecuada, pero la rentabilidad dependera de lograr
una mejor rotacion de productos y de fortalecer la venta de alimentacion y conectividad. Esto significa
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que el negocio es viable, siempre que se administre con disciplina, seguimiento de costos y enfoque
en el servicio.

En conclusién, Variedades Lucy puede consolidarse como un emprendimiento valioso para Palmarito,
no solo por su capacidad de generar ingresos, sino por el aporte que puede hacer al bienestar
cotidiano de la comunidad y a la dindmica econdémica 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 vy la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

FAbio A M P
Fabio Antonio Moreno Parrado
Emprendedora

Yishbleni\do es Beltran
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 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 Fabio Antonio Moreno Parrado

TIENDA Variedades Lucy
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion 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.”

Fecha: _22~2 2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROQS
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 Saciales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
cbn la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especnflcamente al £omponente de fortalecimiento de [as capacidades tecnlcas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Ttem Concepto Unidad | Cantidad
" Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
. nida
negocio. Disefio, diagramacidn e impresién en formato fisico.

ENTREGA: (W :

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

Huella

RECIBE;

Firma: 7~ 72 b 0 “F i""'f P
Nombres: Feabioc HAalesio PAtorenc
cc. /8261 eE

| OBSERVACIONES:




Wilson de Jesus Becerra
Trejos
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

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

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

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

BENEFICIARIO Wilson de Jesus Becerra Trejos

TIENDA Almacen Shirly

FECHA 10/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

UFhUI

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
“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 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 peguefios

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

Yo, Wilson de Sess Recenro- identificado(a)
con cédula de ciudadania No. 9. §09.5 ¢ Y manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier 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: U\’)V/;, o v f el errae
Nombres: Wilson de Jesus BGocerros
cC: 9.209.54 3

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

. PARTICIPACION ;
Vi nwv a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCI On

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

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
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, Wilson de Jesus pecen identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 9. 30%.34 , 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 lulme ¥ a los I dias del mes de
{}va@ra del afio 20285.
RECIBE:

Firma: ll/ [ a/}-':; N ?Q. Ceyrro—

Nombres: UJiison LJE" Jesus Bacevro‘-
cc: 9. 809 54y

OBSERVACIONES:

servicios integreles y sociales




S B FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) ~
Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones gue contribuyan al emprendimiento MD,Q.Q&LQQQ
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de P
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: [DIA /o IMES 2 a0 202 &
Beneficiario Wilsoy de Jesus BPecerron
Cédula 1.8609.5y> Sexo: OMujer AHombre
Departamento: Ul'c,h ada . Municipio:  Cupavibo
Vereda / Inspeccidn: i"q ] moa
Direccién: Palmari to Teléfono de Contacto: 30(365101 —}%5“5
El beneficiario cuenta con local fisico adecuado )ZI Si El No
Se observa funcionamiento del negocio & siONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta |z1’_5i O No
" El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Jﬁ SiONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme a[ provec’co

B

7isi O No

aSi/DNa

Revision de condiciones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes ﬂsi/ O No
Productos ofrecidos y rotacién IjSi/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario QSI'/ O No
Necesidades para el plan de negocio JHSE /O No
Condiciones de infraestructura y equipos [ si/ONo
Estrategias de comercializacién Asi/0ONo
Otros: Financiamiento 51/ 0 No
DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: 1ty a ode d Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
Dbicacion O RUT tienda?
- —— [J Cdmara de Comercio HAsi
_JBetes gue enfrenta: 4"‘” oh cioini eni‘o O Certificado de uso de suelos O No

Shvucturen (oetos.
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido Jﬂ Si O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva _EI/SI' ONo
Se encuentra al dia con compromisos anteriores AsiONo
COMPROMISOS DE LA VISITA ]
Acciones acordadas en |a visita p Evicay oL (,fgn eSS Din oihiaOin went
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DECLARACION JURAMENTADA

$ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCi on

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

Yo, UJE‘SDY! de Jesvs Becemo-

, identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 9-§09 54 I}

residente del municipio de

Cumc;rl" bo , 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 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

poi i'mmH ;":’ alos i

dias del mes de ilzebrem del afio 2025.

RECIBE:

Firma: WF\J(JQ UL%f’—Cd Io-

Huella

Nombres: Wilson de Jesus Becerroo

CC: q4.%0q9 . 54>

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS
ALMACEN SHIRLY

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: Wilson de Jestis Becerra Trejos
EMPRENDEDOR

Ubicacion: inspeccion de Palmarito, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Almacén Shirly nace para responder a una necesidad concreta de la inspeccion de Palmarito: contar
con un sitio cercano donde la comunidad pueda encontrar productos para el hogar, bebidas frias,
conectividad, utensilios de cocina, repuestos para carros y motos y algunos productos agropecuarios,
sin tener que desplazarse largas distancias. En sectores rurales apartados, una compra pequefia
puede convertirse en un problema por el costo del transporte, el tiempo del recorrido y la poca
disponibilidad de oferta inmediata.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y productiva. La comunidad del sector
requiere soluciones rapidas para el hogar, para la movilidad y para actividades agropecuarias. Los
transportadores necesitan bebidas frias, repuestos basicos o lubricantes menores para continuar su
trayecto. Las instituciones y visitantes también pueden requerir conectividad y compras de apoyo. En
ese sentido, el negocio se plantea como un punto de solucién inmediata para necesidades cotidianas
y urgentes.

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 mas constante, porque puede comprar mercado, utensilios,
repuestos pequefios, articulos agropecuarios y usar la conectividad con frecuencia. Los
transportadores representarian un cliente importante por la necesidad de bebidas frias, repuestos
rapidos y acceso a internet. Las instituciones podrian requerir compras puntuales o apoyo logistico.
Los turistas tendrian una participacion complementaria, especialmente en bebidas y productos de
paso.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad del | Mercado, utensilios, repuestos, agropecuarios, | Alta

sector internet

Transportadores Bebidas frias, repuestos, conectividad Media-alta

Instituciones Compras puntuales y apoyo logistico ‘ Media

Turistas Bebidas, articulos basicos, intemet Media

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

3. COMPETENCIA

Segun la informacion entregada, los competidores identificados son Dilsen Morales, con bebidas frias

y restaurante, y Sirley Camargo, con mercado, bebidas frias y variedades. Esto significa que si existe
oferta comercial parcial en el entorno, pero no necesariamente un establecimiento que retina en un
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mismo punto mercado, bebidas, conectividad, utensilios de cocina, productos agropecuarios y
repuestos para carros y motos.

La principal ventaja competitiva de Almacén Shirly esta en la ubicacion estratégica, en los servicios de
conectividad y en la variedad de productos. Esavariedad puede ser decisiva en una zona rural, porque
el cliente valora mucho resolver varias necesidades en una sola parada.

Tabla 2. Competencia identificada

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Almacén
Shirly

Dilsen Bebidas frias y restaurante Menor variedad para hogar,

Morales mecanica y agro

Sirey Mercado, bebidas y variedades Menor enfoque en repuestos y

Camargo conectividad

Almacén Mercado, bebidas, repuestos, agropecuarios, | Oferta mas integral

Shirly utensilios e internet

4. |DEA DE NEGOCIO

Almacen Shirly es un emprendimiento rural orientado a la venta de productos de mercado para el
hogar, bebidas frias alcohdlicas y no alcohdlicas, conectividad, productos de mecénica para motos y
carros, utensilios de cocina y productos agropecuarios. Su propdsito es atender a la comunidad de
Palmarito y a quienes transitan por el sector, ofreciendo un punto de abastecimiento amplio y practico.

La idea del negocio tiene sentido porque responde a una necesidad de uso diario y no depende de
una sola linea de venta. Al combinar mercado, repuestos, articulos agropecuarios y conectividad, el
negocio puede atraer distintos tipos de clientes y sostener mejores niveles de ingreso durante la
semana.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:
* mercado

* bebidas frias

* conectividad a intemet

* utensilios de cocina

* productos agropecuarios

* repuestos para carros y motos

Tomando como base la idea general entregada, se entiende ademas que la linea de bebidas incluye
alcohdlicas y no alcohdlicas, aunque en el listado resumido del punto 5 no se hayan separado por
nombre. Esa interpretacion es coherente con la informacion base del proyecto.
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Como supuesto razonable, la linea de productos agropecuarios puede incluir articulos basicos de uso
rural como herramientas menores, insumos para manejo de finca, semillas o productos de apoyo para
labores agropecuarias, segun la demanda local.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Hogar Mercado y utensilios de cocina
Bebidas Frias, alcohdlicas y no alcohélicas
Movilidad Repuestos para motos y carros
Campo Productos agropecuarios

Servicio complementario | Conectividad a internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, productos de
mercado, utensilios, repuestos y articulos agropecuarios. Aqui serd importante trabajar con
proveedores confiables y mantener control de inventario, porque el negocio depende de la variedad y
de la disponibilidad inmediata.

El segundo proceso es el almacenamiento y exhibicion. Los congeladores serviran para mantener las
bebidas frias. Las estanterias ayudarén a clasificar mejor mercado, utensilios, repuestos y productos
agropecuarios. El tercer proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. El cuarto proceso
es el servicio de conectividad, que dependeré del intemet satelital, el computador y la continuidad
energética. El quinto proceso es el control operativo, que incluye caja, limpieza, revision de stock y
reposicién frecuente.

Como el negocio venderd bebidas y productos de mercado, debe mantener buenas practicas de
almacenamiento, conservacion y limpieza. La Resolucién 2674 de 2013 establece requisitos sanitarios
para quienes fabriquen, procesen, almacenen, transporten o expendan alimentos, y esas reglas son
relevantes para cualquier punto que comercialice bebidas y productos de consumo humano.

En el caso de los productos agropecuarios, si el negocio incluye insumos agropecuarios o semillas
para siembra, el ICA establece requisitos para su comercializacion y sefiala que los distribuidores
deben vender productos con registro ICA, no vencidos y en envases autorizados.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Proceso Descripcién
Abastecimiento Compra de bebidas, mercado, utensilios, repuestos y articulos
agropecuarios
Almacenamiento y | Conservacién de bebidas frias y organizacién del surtido
exhibicién
Lk ser eukliliil@E fundacion
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Atencion al cliente Servicio directo en sitio
Servicio de conectividad Acceso a internet con soporte de equipos y energia
Control operativo Caja, limpieza, revision de stock y reposicion

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, la DIAN informa que para usar facturacion electrénica se requiere estar inscrito
en el RUT, contar con software de facturacion electronica y disponer de certificado de firma digital. La
misma DIAN ofrece una opcion de facturacién 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
tnico tributario y facturacién electronica.

Ademas, si el negocio comercializa alimentos y bebidas, debe cumplir reglas de almacenamiento,
higiene y conservacion segln la Resolucion 2674 de 2013. Si dentro de la linea agropecuaria vende
insumos regulados o semillas para siembra, deberd atender los requisitos del ICA para
comercializadores de insumos agropecuarios y vender tnicamente productos legales y autorizados.

Tabla 5. Requisitos o acciones legales

Requisito o accién Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio
Facturacion electrénica, si aplica Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de bebidas y mercado

Revision de requisitos ICA, si hay insumos | Legalidad en productos agropecuarios
regulados
Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT vy
facturacion

Observacion importante: si la linea agropecuaria se limita a herramientas, articulos menores o
productos no regulados, la operacion es mas simple. Si incluye insumos regulados, el componente
legal se vuelve mas exigente.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente llegue
y encuentre una solucion inmediata para el hogar, el vehiculo, la finca o la conectividad.

El segundo canal sera el voz a voz, muy importante en sectores rurales. Un almacén con buena
atencion, surtido (il y disponibilidad rapida gana reputacion con facilidad. El tercer canal puede ser el
encargo previo, especialmente para repuestos, articulos agropecuarios o compras de mercado de
clientes frecuentes.
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Tabla 6. Canales de comercializacién

Canal Descripcién

Venta directa en sitio | Atencion inmediata y solucion de necesidades del cliente

Voz a voz Recomendacion comunitaria y posicionamiento local

Encargo previo Solicitudes anticipadas de repuestos, articulos agropecuarios o mercado

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $1.050.000 por semana, es decir, aproximadamente $4.200.000
mensuales. El precio promedio de $150.000 parece corresponder mas a compras combinadas de
mercado, repuestos o productos agropecuarios, no a una compra minima individual. Por eso, conviene
plantear tres escenarios.

Tabla 7. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $1.050.000 $4.200.000
Medio $1.500.000 $6.000.000
Fortalecido | $2.100.000 $8.400.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque con un surtido basico
bien manejado. El escenario medio serfa realista si se consolidan las ventas de mercado, repuestos y
bebidas. El escenario fortalecido dependeria de una mejor rotacién de productos agropecuarios,
conectividad constante y mayor reconocimiento local.

Tabla 8. Participacion estimada por linea

Linea Participacion estimada
Mercado y hogar 30%
Repuestos y mecanica | 25%
Productos agropecuarios | 20%
Bebidas 15%
Conectividad y otros 10%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, intemet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas y sillas. Sin embargo, el costo real del negocio estara mas marcado por el surtido
inicial v la reposicion constante de productos.
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Tabla 9. Costos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Compra de mercado y hogar $1.000.000
Repuestos y articulos mecanicos | $800.000
Productos agropecuarios $700.000
Bebidas frias $350.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.200.000
Limpieza, transporte e imprevistos | $300.000

Total mensual estimado $4.600.000

Tabla 10. Escenarios de resultado mensual

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $4.200.000 $4.600.000 -$400.000

Medio $6.000.000 $4.600.000 $1.400.000

Fortalecido | $8.400.000 $4.600.000 $3.800.000

Esto muestra que el negocio necesita crecer rapido hacia el escenario medio para trabajar con mayor
tranquilidad. La clave estard en seleccionar bien el surtido, evitar inventario quieto y priorizar los
productos de mayor salida.

11. TALENTO HUMANO

La estructura propuesta es sencilla: duefio y un ayudante. El duefio se encargaria de la administracion,
las compras, la caja, la organizacion del surtido y el control general del almacén. El ayudante apoyaria
en atencion al cliente, organizacion, limpieza, entrega de productos y apoyo al servicio de conectividad.

Tabla 11. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad

Duefio/a | Administracién y control general | 1

Ayudante | Atencion, orden y apoyo operativo | 1
Como supuesto razonable, sila linea de repuestos y productos agropecuarios crece, podria requerirse
una persona adicional o apoyo ocasional con mejor conocimiento del producto.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Almacén Shirly necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque solar es
importante para sostener refrigeracién y conectividad. Elintemet satelital es esencial para el servicio
ofrecido. Los congeladores ayudan a mantener bebidas frias. EI computador apoya la gestion del
negocio y el acceso a intemet. Las estanterias, mesas y sillas ayudan a organizar mejor el punto de
venta.
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El requerimiento mas importante, sin embargo, no es solo fisico sino comercial: definir un surtido que
realmente responda a la demanda del sector. En este tipo de negocio, equivocarse en la mezcla de
productos puede inmovilizar capital y debilitar la operacion.

Tabla 12. Requerimientos para la operacién

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener operacion y frio
Conectividad | Internet satelital Servicio de intemet
Refrigeracion | Congeladores Bebidas frias

Tecnologia | Computador Control basico y conectividad
Atencion Estanterias, mesas y sillas | Organizacién del punto
Operacion Surtido inicial Arranque comercial

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $7.000.000, pero al revisar el alcance del negocio, esa cifra
parece suficiente solo para una fase inicial limitada. El principal reto no esté tanto en los equipos, sino
en el capital que requiere un surtido variado.

Tabla 13. Presupuesto estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Estanterias, mesas y sillas | $1.000.000
Surtido inicial basico $3.000.000
Capital de trabajo $700.000

Valor total estimado $11.000.000

Tabla 14. Brecha entre presupuesto y valor estimado

Concepto Valor

Presupuesto disponible $7.000.000

Valor estimado del proyecto | $11.000.000

Brecha aproximada $4.000.000
La recomendacion es iniciar por fases, priorizando primero mercado, bebidas, conectividad y una
seleccion corta de repuestos y productos agropecuarios de alta salida. Luego, a medida que el negocio
gane movimiento, ampliar el surtido.
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14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionard con atencién directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
equipos, organizacion de estanterias y verificacion de existencias. Durante la jomada se atendera ala
comunidad y a las personas de paso. En la tarde serealizara reposicion, control de inventario y revision
de caja.

Tabla 15. Rutina operativa diaria

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Mafana Atenci6n temprana y organizacion del surtido

Mediodia y tarde | Mayor flujo de ventas y conectividad

Final de tarde Reposicién y control de inventario

Cierre Caja, aseo y verificacion general
Semanalmente se debe revisar qué productos se estan vendiendo més, cuéles se estan quedando
quietos y qué ajustes requiere el surtido. Ese seguimiento sera clave para la sostenibilidad del negocio.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Almacén Shirly es positivo porque acercaria bienes y servicios de dificil acceso
ala comunidad de Palmarito. En lo social, mejora el acceso a mercado, utensilios, bebidas, repuestos,
algunos productos agropecuarios y conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial del
sector. En lo economico, puede dinamizar el intercambio local y apoyar tanto la vida del hogar como
la movilidad y parte de la actividad rural.

En una zona rural del Vichada, donde la distancia influye mucho en la vida diaria, un negocio de este
tipo puede convertirse en un punto de solucion inmediata muy valioso para familias, transportadores,
instituciones y visitantes. El alcance seria principalmente local y de paso, con posibilidad de crecer si
mantiene buena atencién y un surtido bien pensado.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estén el duefio y el ayudante. En el entomo
aparecen la comunidad, los transportadores, las instituciones y los turistas. También aparecen la DIAN

y, segun el tipo de producto agropecuario, el ICA, como referentes institucionales para la formalizacion
y la comercializacion legal.

Tabla 16. Actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Intemo Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo
Comunidad Externo Cliente frecuente
Transportadores | Externo Cliente de paso
e 7 ser MR N &  fundacion
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Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

Turistas Externo Cliente ocasional

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

ICA Institucional | Referencia para productos agropecuarios regulados

CONCLUSION FINAL

Almacén Shirly es una idea de negocio pertinente para la inspeccién de Palmarito porque responde a
una necesidad real del territorio: acercar mercado, bebidas, conectividad, utensilios, repuestos y
productos agropecuarios a una zona donde la oferta es limitada y el acceso suele ser dificil. Su
principal fortaleza esta en la variedad, ya que puede resolver necesidades del hogar, de la movilidad
y del trabajo rural en un solo punto.

El analisis también muestra que el proyecto no debe comenzar con una expectativa equivocada sobre
su costo real. El presupuesto actual permite arrancar una fase basica, pero no montar desde el inicio
toda la variedad ideal. La mejor estrategia es crecer por etapas, consolidar primero las lineas de mayor
salida y luego ampliar el surtido con base en la demanda real. Si eso se logra, Almacén Shirly puede
convertirse en un punto de abastecimiento muy Util y bien valorado en Palmarito.

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.

Ur’jigmj?eof rve~

Wilson de Jesis Becerra Trejos
Emprendedor
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) . ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO A
1 & b _ ‘____f___'__ a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddC| on

Z S . .. servicios integales y soclales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los ==
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: O-3-1016

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

1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad i
, g nida
negocio. Disefio, diagramacién eJmpresion en formato fisico.

ENTREGA: (<§%E;E;5£EE§;>\\‘
- 7

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

Huella
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7 ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
5 Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y senvicios integroles 1y 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.

. 1 < Al
Yo, ”u b erman ‘QUE Z SC; g J‘D?d‘e identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _ . 121. £j5 - 8S?~  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 comercializaciéon 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.
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION %
; % Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCI on
R i P “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 “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, Hwbarm an p\u 2 Cas Yoare identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ |- j2).84S. @‘55"’ , 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 colaboracion necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en Cﬁbpaia'e- a los 24 dias del mes de
enerd del afio 2026.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
Convenio de Asociacién No. Li?i?ogﬁlggei:ﬁﬁf 3&251:3!53?35 IcCoJr?tribuyan al emprendimiento !},,Jdgmdm?vglsgﬂ
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de =5
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA

Fecha de visita: a2\ |mMES ) a0 Q072 £
Beneficiario H-‘Ub%"f man I’)\UEE ng to Qué—
Cédula J<p21. Bus. 8"59"‘ ' Sexo: OIMujer BSHombre
Departamento: U ichadeoa Municipio: (" pn 6 iy bo
Vereda / Inspeccidn: Ch v pRoAt-
Direeeian: Ch Uz’)‘q ve _Teléfono de Contacto: Fod 218U 04

DEL

__ VALIDACION DE CONDICIO]
item Verificado! T

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

" El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

_ COMPONENTES|

Tema e i (SE aboraor
Revisién de condiciones actuales del negocio IZ(SE/ ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes E(Sl’/ ONo
Productos ofrecidos y rotacién ﬁsi/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario I_Z/Sl'/ O No
Necesidades para el plan de negocio ,E]’Si /O No
Condiciones de infraestructura y equipos Q’Si/ O No
Estrategias de comercializacién jZfSl’/ O No
Otros: (octo=s Jisi/ONo

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: Pre s U P e;-_g.‘i’b Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
¥ O RUT tienda?
Retos que enfrenta: Lo 315 Fieo TR 6 U e B Ao
Co otos, .
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION
El beneficiario conoce |a destinacién del apoyo recibido @< O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva BT7Si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores S5 O No
COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita 4] et or & lan £in o er €70
Compromisos del beneficiario: F@raéé 4 D 0% !
Observaciones: qu ip{e av cacle non ] og5is LHeeo .
Firma:

Firma: LAO ‘ ;

Profesional:_ | dlh ’ M@Tﬁ"ﬁ%
Cédula: 1 - 121-898. &F0

' 1Y
Widborman T n q J
Beneficiario: |2t D & yndn 2o >

Cédula;_1. 10\ HYUE A

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negoclo y constituye evidencia del acompafiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025,
SR e




DECLARACION JURAMENTADA

E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025

del departamento de Vichada.”

fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SeTViCios infeqries |y Schicies
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural

Yo, \jm\\ enmey (P@ \E St E—

, identificado(a) con

1
cédula de ciudadania No. /./2/J. BYS. £52residente

del municipioc de

(umor bt , 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. 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 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 Chupq l:)"9.- alos 2Y

dias del mes de en e del afio 2026.
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PLAN DE NEGOCIOS

VARIEDADES HUBER

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”.

Emprendedor: Huberman Adrian Ruiz Sastoque
EMPRENDEDORA

Ubicacién: Inspeccion de Chupave, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad principal que pretende resolver Variedades Huber es la limitada disponibilidad inmediata
de bienes y servicios bésicos en la inspeccion de Chupave. En este tipo de entornos, muchas familias
y personas de paso requieren encontrar de manera rapida productos del hogar, bebidas frias, hielo y
posibilidades de conectividad sin depender de desplazamientos més largos, mayores costos de
transporte o demoras en la atencion. Cuando estos servicios no estan cerca, la comunidad ve afectada
su comodidad, su tiempo y, en ocasiones, su capacidad de resolver necesidades urgentes del dia a
dia.

Ademas de abastecer a la comunidad del sector, el negocio también responde a una necesidad de
transito. Los transportadores, turistas y transetintes suelen requerir un punto donde puedan comprar
agua, bebidas, hielo, algunos articulos basicos o conectarse a internet para comunicarse, consultar
rutas o resolver asuntos personales y laborales. Por ello, el establecimiento no solo tendra una funcién
comercial, sino también de apoyo al movimiento econémico y social del sector.

Desde una mirada territorial, el negocio aporta a mejorar el acceso local a bienes de consumo
frecuente y a pequefios servicios que, aunque parecen simples, hacen una diferencia importante en
comunidades apartadas o dispersas. En ese sentido, Variedades Huber nace como una respuesta ditil,
cercana y realista frente a las condiciones del entomo.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Variedades Huber pueden clasificarse en varios grupos. El primero y mas importante
es lacomunidad del sector, compuesta por familias, trabajadores, jovenes, habitantes permanentes y
personas de la inspeccién que requieren comprar mercado, bebidas o utilizar el servicio de
conectividad. Este grupo representa una clientela estable, cercana y con potencial de compra
frecuente, especialmente en articulos basicos del hogar y bebidas de consumo diario.

El segundo grupo esta integrado por los transportadores, quienes valoran la rapidez del servicio, la
posibilidad de conseguir bebidas frias, hielo y acceso a intemet. Para ellos, un negocio bien ubicado
y con atencion &gil se convierte en un punto de parada funcional. El tercer grupo corresponde a las
instituciones, que eventualmente pueden requerir productos basicos o apoyo de conectividad para
actividades puntuales. Elcuarto grupo lo conforman los turistas y visitantes, quienes generan compras
ocasionales, pero que pueden representar buenos ingresos en determinados periodos o durante
jomadas de mayor movimiento.

En general, se trata de clientes que buscan conveniencia, cercania, buena atencion y variedad. Por
esta razon, el negocio debe mantener una imagen de confianza, orden y disponibilidad. Mas que
competir por precio solamente, Variedades Huber debe diferenciarse por facilitar la vida del cliente y
ofrecerle soluciones inmediatas en el momento en que las necesita.
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Tabla 1. Clientes principales

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad del sector | Mercado, bebidas, hielo, conectividad Alta

Transportadores Atencion rapida, bebidas frias, hielo, internet | Media-alta
Instituciones Compras puntuales y apoyo de conectividad | Media

Turistas y visitantes | Abastecimiento ocasional Media

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Variedades Huber esta conformada principalmente por dos negocios
cercanos: Ana Chavez, dedicada a bebidas frias y hospedaje, y Sofia Ruis, quien ofrece bebidas frias,
panaderia y servicios gastronomicos. Esto demuestra que ya existe una actividad comercial en la
zona, lo cual confirma que hay demanda real por parte de la comunidad y de los usuarios del territorio.

Sinembargo, la existencia de competencia no significa que el proyecto no sea viable. Por el contrario,
indica que el mercado ya reconoce la necesidad de este tipo de servicios. La oportunidad para
Variedades Huber esta en construir una propuesta mas completa y organizada, integrando en un
mismo punto productos de mercado, bebidas frias, hielo y conectividad. Esta combinacion puede
resultar muy atractiva para personas que desean resolver varias necesidades en una sola parada.

También hay que tener en cuenta que en negocios pequefios la competencia se define mucho por el
servicio. Dos establecimientos pueden vender articulos parecidos, pero el cliente suele regresar al
lugar donde se siente mejor atendido, encuentra lo que necesita y percibe orden, limpieza y respeto.
Por eso, la calidad del trato, la disponibilidad del surtido y la ubicacion estratégica pueden marcar una
diferencia real frente a los demés negocios del sector.

En conclusion, la competencia es un factor a tener presente, pero no representa un obstaculo
definitivo. Mas bien, obliga al negocio a trabajar desde el inicio en su diferenciacion y fidelizacion.

Tabla 2. Competencia local identificada

Competidor | Oferta principal Fortalezas Oportunidad para
observables Variedades Huber
Ana Chavez | Bebidas frias vy | Reconocimiento local y | Diferenciarse con mercado,
hospedaje atencion a viajeros hielo e intemet en un solo
punto
Sofia Ruis Bebidas frias, | Variedad en consumo | Competir con surtido basico
panaderia y | inmediato del hogar y servicio de
gastronomia conectividad
Variedades Mercado,  bebidas | Oferta integrada  y | Posicionarse como punto
Huber frias, hielo e internet | solucion practica mlltiple de abastecimiento y
servicio
£6 Sser Lealdin@ fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consisteen poner en marcha una tienda de variedades orientada al abastecimiento
basico y al servicio inmediato, ubicada en la inspeccion de Chupave, con atencion directa en sitio. Su
oferta principal incluira productos de mercado para el hogar, bebidas frias alcohélicas y no alcohdlicas,
venta de hielo y conectividad a intemet. La propuesta esta pensada para operar de manera sencilla,
cercana Y util, priorizando productos de alta rotacion y servicios de necesidad cotidiana.

El valor central del negocio estd en reunir en un solo punto varios elementos de utilidad para la
comunidad y para los usuarios de paso. Esto hace que el establecimiento no dependa exclusivamente
de una sola linea de venta. Mientras unas personas pueden acudir por productos del hogar, otras
llegaran por bebidas, otras por hielo y otras por conectividad. Esa diversidad fortalece la estabilidad
del negocio, porque reparte el riesgo y amplia el tipo de clientes que puede atender.

Variedades Huber se concibe como un negocio de escala pequefia 0 mediana en su etapa inicial, pero
con posibilidad de crecer gradualmente. A medida que aumente la clientela y se conozca el
comportamiento del mercado local, podré ajustarse el surtido, incorporar mas referencias y fortalecer
las lineas mas rentables.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera cuatro lineas principales de productos y una linea de servicio. La primera es la
venta de productos de mercado para el hogar, pensados para cubrir necesidades basicas de la
comunidad. En esta linea pueden incluirse arroz, az(car, aceite, café, panela, granos, enlatados,
productos de aseo, galletas, sal, papel higiénico, fosforos y otros articulos de consumo frecuente. La
segunda linea corresponde a bebidas frias no alcohdlicas, como agua, gaseosas, jugos y bebidas
hidratantes.

La tercera linea es la venta de bebidas frias alcohdlicas, dirigidas exclusivamente a personas mayores
de edad y bajo el cumplimiento de la normatividad aplicable. La cuarta linea corresponde al hielo, que
puede tener alta salida tanto para consumo doméstico como para usuarios de transito, conservacion
de productos y necesidades eventuales de la comunidad. Finalmente, el establecimiento prestara
servicio de conectividad a internet, el cual aporta valor adicional y hace al negocio mas til para
estudiantes, transportadores, visitantes e instituciones.

La diversidad de esta oferta es una fortaleza, porque le permite al negocio responder a distintas
necesidades sin alejarse de una operacion sencilla. Ademas, facilita la venta cruzada: quien entra por
una bebida puede llevar mercado; quien entra por conectividad puede comprar hielo; quien acude por
un articulo del hogar puede terminar consumiendo otros productos. Esto mejora el movimiento
comercial diario.

Tabla 3. Productos y servicios

Linea Descripcion Aporte al negocio
Mercado Productos bésicos para el hogar | Compra frecuente
- “ser  Lenslldi@ fundacion
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Bebidas frias | Alcohdlicas y no alcohdlicas Alta rotacion
Hielo Venta por bolsas o unidades Solucién practica y rapida
Conectividad | Acceso a intemnet Servicio diferenciador

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Variedades Huber debe ser simple, pero ordenado. El primer proceso
sera el abastecimiento, que consiste en identificar proveedores, comprar mercancia, revisar calidad,
controlar precios y asegurar que el surtido llegue en condiciones adecuadas. En esta etapa conviene
priorizar productos de buena salida y evitar compras excesivas al comienzo, para no inmovilizar
recursos ni generar pérdidas por baja rotacion.

El segundo proceso es el almacenamiento y organizacion. Los productos secos de mercado deben
ubicarse en estanterias limpias, ventiladas y ordenadas por categoria. Las bebidas y el hielo deben
mantenerse en congeladores o equipos frios que garanticen su conservacion y presentacion. En la
medida de lo posible, el local debe estar distribuido de forma que facilite la atencion y el control visual
del inventario.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que serd directa en sitio. Esto implica recibir al cliente,
orientarlo, entregar el producto, cobrar, mantener el punto en orden y resolver inquietudes basicas. En
el caso del servicio de conectividad, serd necesario controlar su uso de manera sencilla, ya sea por
tiempo, por consumo o por acceso puntual.

El cuarto proceso corresponde al control de inventario y reposicion. Aunque se trate de un negocio
pequefio, resulta indispensable llevar un registro béasico de lo que entra y sale, qué productos se
venden mas, cuales tardan en rotar y qué mercancia requiere reposicion frecuente. Esto evita
desperdicios, faltantes y compras innecesarias.

Finalmente, se debe incluir un proceso permanente de aseo y mantenimiento, tanto del local como de
los equipos. El parque solar, el internet satelital, los congeladores y el mobiliario deben revisarse
periddicamente para garantizar continuidad en la operacion.

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada, el negocio debe avanzar en un proceso basico de formalizacion.
Uno de los requisitos més importantes es la inscripcion en el Registro Unico Tributario (RUT), el cual
permite identificar, ubicar y clasificar a las personas con obligaciones administradas por la DIAN. Esto
facilita acreditar la actividad econémica ante terceros y cumplir deberes tributarios.

También es recomendable contar con matricula mercantil e inscripcion del establecimiento de
comercio. Esto permite ejercer actividades comerciales en condiciones de legalidad y seguridad
juridica, ademas de fortalecer la imagen de formalidad del negocio ante clientes, proveedores e
instituciones.
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Como el negocio venderd productos de consumo humano, debe cumplir condiciones sanitarias
minimas de higiene, almacenamiento y conservacion. Estoexige mantener limpieza, orden, proteccion
del producto y conservacion adecuada, especialmente en articulos frios o perecederos.

En cuanto a la venta de bebidas alcohdlicas, debe respetarse la prohibicién de venta a menores de
edad y mantenerse sefializacion visible sobre dicha restriccion. Adicionalmente, se deben observar
los horarios o disposiciones que determine la autoridad local.

Respecto de la facturacion electronica, esta obligacion debe revisarse segun la condicion tributaria del
negocio, sus ingresos Y las reglas aplicables al momento de la formalizacién. En todo caso, resulta
importante que el emprendedor conozca el tema y esté preparado para cumplirlo sillega a ser exigible.

Finalmente, se deja constancia de que se realizd una asistencia técnica por parte del proyecto con el
fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro tnico tributario y facturacion
electronica, como parte del acompafiamiento para orientar al emprendedor en la puesta en marcha
del negocio.

Tabla 4. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad Observacion

RUT Identificacion tributaria del | Debe mantenerse actualizado
negocio

Matricula mercantil Formalizacién comercial Recomendable para operar con mayor

respaldo

Condiciones sanitarias Garantizar ~ higiene  y | Aplica especialmente a alimentos,
conservacion bebidas y hielo

Control en venta de alcohol | Cumplimiento normativo Prohibida la venta a menores de edad

Revision de facturacién | Cumplimiento tributario Depende de la obligacién aplicable al

electrénica negocio

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la venta directa en el establecimiento, ya que el negocio
esta disefiado para atender de manera presencial a la comunidad vy a los usuarios del teritorio. Este
canal es el mas adecuado porque permite una relacion cercana con el cliente, facilita la venta
inmediata y da visibilidad a la variedad de productos disponibles.

Como canal complementario, sera importante el voz a voz comunitario, el cual en lugares pequefios o
apartados tiene gran fuerza. Un cliente bien atendido que encuentra lo que necesita se convierte en
promotor natural del negocio. Ademas, la ubicacion estratégica favorece que el establecimiento sea
reconocido por transportadores y visitantes.

Otro canal de apoyo puede ser la comunicacion directa por celular o mensajeria, para que algunos
clientes frecuentes consulten disponibilidad de productos, hielo o servicio. Aunque no se trata de una
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comercializacion digital formal, si puede servir como herramienta practica de cercania con la
comunidad.

9. PROYECCION DE VENTAS

Las cifras financieras que se presentan a continuacion son estimadas y se construyen con base en la
informacién suministrada, complementadas con supuestos prudentes para una etapa inicial. Se toma
como base una venta semanal aproximada de $700.000, lo que equivale a un ingreso mensual cercano
a $2.800.000 y un ingreso anual estimado de $33.600.000, sin incluir posibles picos de venta en
temporadas de mayor movimiento.

Dado que el negocio combina productos de consumo frecuente con un servicio de conectividad, es
razonable proyectar un crecimiento gradual si logra mantener surtido, orden y constancia en la
atencion. No obstante, por fratarse de un negocic de arranque, se plantea una proyeccion
conservadora, entendiendo que los primeros meses serviran para ajustar inventario, identificar los
articulos de mayor rotacion y fortalecer clientela.

Tabla 5. Proyeccion estimada de ventas

Periodo Venta estimada
Semanal $700.000
Mensual promedio | $2.800.000
Anual aproximado | $33.600.000

Tabla 6. Proyeccion simple a 3 afios

Aino | Ventas estimadas | Supuesto

Afio 1 | $33.600.000 Puesta en marcha y posicionamiento

Afio 2 | $37.000.000 Mayor clientela y reposicion mas eficiente

Afio 3 | $40.500.000 Mejor reconocimiento y fortalecimiento del surtido

Estas cifras deben entenderse como una guia basica de planeacion. En la practica, las ventas pueden
variar por clima, abastecimiento, capacidad de compra de la comunidad y movimiento del sector.

10. COSTOS Y GASTOS

En este proyecto se identifican dos grupos de costos: la inversion inicial y los gastos mensuales de
operacion. La inversion inicial esta orientada a dejar funcionando el negocio con lo esencial, mientras
que los gastos mensuales cubren |a reposicion de mercancia y los costos de mantener el servicio.
Como el presupuesto disponible es de $5.000.000, se plantea un aranque austero, progresivo y
realista, priorizando lo indispensable e incluso contemplando algunos equipos basicos o de segunda
mano en buen estado.
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Tabla 7. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $1.100.000
Internet satelital e instalacion inicial | $500.000
Congelador o equipo frio basico $900.000

Computador basico $450.000
Estanterias $300.000
Mesas y sillas $250.000
Surtido inicial $1.200.000
Adecuacion e imprevistos $300.000
Total estimado $5.000.000

Tabla 8. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicién de mercancia $1.700.000

Pago de internet $160.000

Transporte y abastecimiento | $120.000

Mantenimiento basico $60.000

Aseo, empaques y bolsas | $40.000

Imprevistos $80.000

Total mensual estimado $2.160.000

Bajo estas estimaciones, y tomando unas ventas mensuales de $2.800.000, el negocio podria generar
un margen aproximado de $640.000 mensuales antes de considerar remuneraciones mas amplias al
propietario. Esta utilidad no es alta, pero si razonable para un negocio pequefio en etapa inicial y
puede mejorar si aumenta la rotacion, especialmente en bebidas frias, hielo y productos de compra
rapida.

11. TALENTO HUMANO

Para el funcionamiento inicial del negocio se requiere un equipo humano basico conformado por el
duefio y un ayudante. El propietario sera la persona encargada de liderar la operacion, administrar el
dinero, tomar decisiones de compra, supervisar el inventario, verificar el funcionamiento de los equipos
y mantener la relacion con proveedores y clientes. El ayudante, por su parte, apoyara en la atencion
al publico, el orden del local, la reposicion de productos y las labores de aseo y organizacion.

Aunque la estructura sea pequefia, el negocio necesita responsabilidad, cumplimiento y buen trato.
En establecimientos de este tipo, el valor humano es fundamental, porque el cliente no solo compra
un producto, sino también la experiencia de ser atendido con respeto, rapidez y claridad. En ese
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sentido, el talento humano requerido no se mide tinicamente por cantidad, sino por compromiso y
disposicion de servicio.

En una etapa posterior, silas ventas crecen y se amplia el surtido, podria evaluarse la vinculacion de
una persona adicional en horarios especificos o en dias de mayor movimiento.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Variedades Huber necesita cubrir varios requerimientos para operar con estabilidad. En primer lugar,
requiere un espacio adecuado, limpio, ventilado y visible, donde los productos estén organizados y el
cliente pueda comprar con facilidad. También necesita garantizar una minima seguridad para el
almacenamiento del surtido y para el manejo del dinero.

En segundo lugar, requiere que los equipos fisicos funcionen correctamente: parque solar, intemet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas y sillas. Estos elementos no son accesorios;
son la base del servicio, especialmente porque de ellos dependen la conservacion de los productos
frios y el funcionamiento de la conectividad.

En tercer lugar, el negocio necesita organizacion administrativa basica: registro sencillo de ventas,
control de inventario, compras programadas, manejo del efectivo y revision periddica de gastos.
Ademas, se requiere disciplina comercial para no descuidar surtido, horarios y servicio.

En sintesis, los requerimientos mas importantes son: local adecuado, equipamiento funcional, surtido
inicial bien escogido, control basico del negocio, atencién amable y formalizacion progresiva.

Tabla 9. Requerimientos operativos prioritarios

Requerimiento Descripcion Prioridad
Espacio fisico adecuado Local limpio, visible, ventilado y seguro Alta
Equipos funcionales Parque solar, congelador, internet, computador Alta
Surtido inicial pertinente Productos de mayor rotacion y necesidad basica Alta
Organizacion administrativa | Control de ventas, inventario y compras Alta
Atencion al cliente Trato amable, répido y respetuoso Alta
Formalizacion progresiva Avance en RUT, matricula y obligaciones aplicables | Media-alta

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $5.000.000, segin el monto disponible o previsto para iniciar.
Este valor corresponde a una propuesta de arranque austera, pero viable, pensada para iniciar
operaciones con lo esencial y crecer progresivamente.

Mas alla del valor monetario inicial, el proyecto también tiene un valor social y econémico para el
territorio. Social, porque mejora el acceso a bienes y servicios para la comunidad; econémico, porque
genera una actividad comercial local y puede convertirse en una fuente de ingreso para sus
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propietarios. En ese sentido, el valor del proyecto no esta solamente en los equipos o en la mercancia,
sino en su capacidad de resolver necesidades del entomno y sostenerse en el tiempo.

Si el negocio logra consolidar clientela, ordenar su operacion y fortalecer su reputacion, su valor real
aumentara, ya que contard con inventario en movimiento, punto reconocido y capacidad de
crecimiento.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Variedades Huber debe organizarse en etapas simples. La primera etapa es la
puesta en marcha, que incluye adecuacion del espacio, instalacién de equipos, organizacién de
estanterias, compra del surtido inicial y preparacion del punto de atencion. La segunda etapa es la
operacion diaria, que comprende apertura del local, aseo, revisién de congeladores, atencion al
publico, venta de productos, control de caja y cierre ordenado.

La tercera etapa es la reposicion periddica, que debe realizarse segln el comportamiento de la
demanda. Los productos de mas salida no pueden faltar, especialmente bebidas frias, hielo y articulos
basicos de mercado. La cuarta etapa es la evaluacion del negocio, que consiste en revisar semanal y
mensualmente cuanto se vendio, qué productos se movieron més, cuéles casino rotaron y qué ajustes
deben hacerse.

Tabla 10. Rutina operativa sugerida

Frecuencia Actividad

Diaria Limpieza, apertura, atencion, control de caja

Cada 2 o 3 dias | Revision de bebidas frias, hielo y productos visibles
Semanal Reposicion de mercancia y revision de ventas
Mensual Balance basico de ingresos, gastos y utilidad
Periddica Mantenimiento de equipos y revision del parque solar

Este plan operativo busca que el negocio no funcione de manera improvisada, sino con una légica
sencilla de control y continuidad.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del proyecto es principalmente comunitario, econémico y practico. Desde lo
comunitario, el negocio facilitaré el acceso de la poblacion a productos y servicios que muchas veces
no estan disponibles de inmediato o exigen desplazamientos adicionales. Esto representa ahorro de
tiempo, mayor comodidad y mejores condiciones para la vida diaria.

Desde lo econdmico, Variedades Huber aportard al movimiento comercial del sector, generara
ingresos para el nicleo familiar que lo opere y podra convertirse en una unidad productiva estable.
Aunque su tamafio inicial sea pequefio, tiene un alcance significativo dentro de su entorno, porque en
comunidades apartadas un negocio bien orientado puede convertirse en un punto de referencia para
compras rapidas, apoyo de conectividad y abastecimiento bésico.
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Su alcance inicial sera local, dirigido a la inspeccion de Chupave y sus alrededores, pero también
podra atender usuarios de transito y visitantes. Si el negocio se posiciona bien, su influencia practica
en el sector serd mayor de lo que refleja su tamafio.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra varios actores clave. En primer lugar esta la comunidad, que es beneficiaria
directa y clientela principal del establecimiento. Luego se encuentran los transportadores, quienes
pueden convertirse en compradores frecuentes por la ubicacion del negocio. También estan las
instituciones, los turistas y los transelintes, quienes representan demanda complementaria.

A este mapa deben sumarse los proveedores, porque de ellos dependerd la calidad, precio y
continuidad del surtido. Asimismo, las autoridades locales y entidades relacionadas con la
formalizacion tienen un papel importante en el acompafiamiento y cumplimiento de requisitos.
Finalmente, el duefio y el ayudante son actores centrales, ya que sobre ellos recae la operacion, el
servicio y la sostenibilidad del negocio.

Tabla 11. Actores relacionados

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

Instituciones Usuarios ocasionales Medio

Turistas y visitantes | Demanda complementaria Medio

Proveedores Abastecimiento del surtido Muy alto

Autoridades locales | Control y orientacion Alto

Duefio y ayudante | Operacion del negocio Muy alto

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades Huber es un proyecto de negocio pertinente, realista y con buenas posibilidades de
sostenimiento en su contexto. Su fortaleza radica en que responde a necesidades concretas del
temtorio con una oferta practica y de alta utilidad: productos de mercado, bebidas frias, hielo y
conectividad. La ubicacion estratégica, la atencion directa y la variedad de servicios le dan una base
favorable para posicionarse en la inspeccion de Chupave.

Aunque el presupuesto inicial es limitado, el proyecto puede arrancar de forma gradual y ordenada si
prioriza lo esencial, controla bien sus gastos y fortalece la relacion con la comunidad. No se trata de
una iniciativa compleja, sino de un negocio cercano, funcional y adaptado a la realidad local, con
potencial para crecer a medida que aumenten las ventas y se consolide la clientela.

En términos generales, este plan muestra que Variedades Huber puede convertirse en un punto
importante de abastecimiento y servicio para la comunidad y para quienes transitan por el sector,
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siempre que combine organizacién, constancia, atencion de calidad y cumplimiento basico de las
condiciones legales y sanitarias.

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.

M doewn &_ B/Vulr S
Huberman Adrian Ruiz Sastoque
Emprendedor
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NOMEBRE DEL
PROYECTO

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
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

Huberman Adrian Ruiz Sastoque

TIENDA

Variedades Huber
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PV TTTT—— ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO .
: UL / a j Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun dGCI on

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

contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

soervicios inteqrales y soclales

Fecha: (-2 -2<L€

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

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 i
n
negocio. Disefio, diagramacién e ingpresidn en formato fisico.

7
ENTREGA: m

NS

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

RECIBE:

Firma: Q‘P[A}O%W\’m r'\\ QM?% S

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

BENEFICIARIO Ana Griselda Chavez Zamora

TIENDA Residencia El portico

FECHA 26/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
‘%ﬂ“ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddci On

R L# “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integroles y socioles
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, Ama 6ri'$ GBQ Oh cwveT identificado(a)
con cédula de ciudadania No. i_rzu_ng -ZfS‘}_' manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= |mplementar estrategias de comercializacién y fortalecimientc 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(za) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: rh"’\ C\W'L’i/ UL%

Nombres: Aﬂo; Briseldg Choavez
cc: - d . 984. 23

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
] Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

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

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

Yo, /’\nC\ Gxy sddo C\" aver identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _[-124-989. 233— , 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 GJmCLI‘Il’)D a los Z€& dias del mes de
cnerc del afio 2026.

RECIBE:

Firma: ﬁ'ht/ Ul 0[’\’%
Nombres: Ana 6’!’] S e\cicn Chqv&%
cc._ V-i2M 489, 0.33

servicios integrales |y sociales
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) FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
777 ,,,,,,,,,,,,,, : a - Convenio de Asociacion No. gigi?ngﬂﬂget:ﬁ!\:f iel?icEcitJnEE(s;SlEI:?rztrihuyan al emprendimiento E&D,QMQ&]EEQ
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: . IDIA 26 'MES ol |ANO 20’),6
Beneficiario I‘\i"\ Q onsel dC\ Chowv € )
Cédula l. jd- q eq 2 A4 . Sexo: Efiujer OHombre
Departamento: U ' C;h(:l d O Municipio: |5 uMmain bo
Vereda / Inspeccién: Ch UV e
Direccién: Es g :) i O U“ Ci.ehn - Telefono de Contacto
1 VALIDACION Decontrlcrones GENERA 'S DEL ICIO : e e e

item Verificado i ~ Cumple ~ DObservaciones / Comentarios
El beneﬂuarlo cuenta con local fisico adecuado E[PSf O No
Se observa funcionamiento del negocio @ si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta |:_{s|‘ O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio IS|’ [ No
Se encuentra ublcado en zona rural conforme al proyecto @ si O No

- ]"Ter'rif:’a'-f R

Revision de condiciones actuales del negocio ] Si/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes Iﬂ!Si/ O No
Productos ofrecidos y rotacion ﬁl{si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ’Sl’/ O No
Necesidades para el plan de negocio Eﬁ:Si/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos J__ﬁ{’Si/ O No
Estrategias de comercializacion {ifo/ [ No
Otros: OSsi/ONo

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO

Fortalezas actuales del negocio: UU b ;_@gg o/ Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su

Wing OF ORUT tiendd?
Ubjed efon . . o

[0 Camara de Comercio
Retos gue enfrenta: LKSC; 'S Hi o

.5_9 Bt - [ Certificado de uso de suelos O No
INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION
El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido #siO No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva . E{;l ONo
Se encuentra al dia con compromisos anteriores A siONo
COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita Flan d¢ atcion -
Compromisos del beneficiario: DO >
Observaciones: L’\S%E 5*‘1 Ct-

Firma:

Firma:
M andy O'LM/L

Beneficiario. Qg (2, CAAULS 7m0 ’
Cédula: 1. 124, 999. I

Zouwo S H

Profesional:_Z=UT 1 N A Sal da rnC}gC&
Cédula:__ [/ /24 -QOG. 235—

Este formato hace parte del proceso de estructuraclén técnica de los planes de negoclo y t Idencla de| lento brindadao en el marce del Convenle No. 005 de 2025.
== =




DECLARACION JURAMENTADA

L] Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios infagreies 4 sociales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en [a zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, l)«ﬂ Q 6;‘{“%(&.\010 Ch auvez= , identificado(a) con
cédula de  ciudadania No. [.12Y.989 23} residente  del municipio de
CU man bo. , 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.

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 podrén 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 G.)mClh JU’) alos 2
diasdel mesde _ Eneso del afio 2026.

RECIBE:

Firma: {hv- /al O—L"V\/I/

Nombres:  [\no Eriseldo. Chavaep

CC:

Huella

L12M.989. 233

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

RESIDENCIA EL PORTICO

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

Emprendedor: Ana Griselda Chavez Zamora
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Chupave, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Residencia El Pértico nace para atender una necesidad concreta en la inspeccion de Chupave: la falta
de opciones cercanas y organizadas de hospedaje para personas que llegan al sector por motivos de
trabajo, transporte, diligencias institucionales, turismo o permanencia temporal. En teritorios
apartados, no siempre existe una oferta suficiente de alojamiento con condiciones minimas de
comodidad, descanso y apoyo complementario, lo que obliga a los visitantes a improvisar su estadia
0 a depender de soluciones limitadas.

Ademds del hospedaje, el negocio busca resolver ofras necesidades asociadas a la permanencia
temporal de las personas en el sector, como el acceso a bebidas frias, paqueteria, hielo y conectividad
a intemet. Esa combinacion aumenta el valor del servicio, porque no solo ofrece una cama o un
espacio para dormir, sino una atencién mas completa para quienes necesitan descansar, comunicarse
y abastecerse durante su estancia.

En un lugar como Chupave, donde las distancias y las condiciones del territorio influyen en la vida
diaria y en la movilidad, un establecimiento de hospedaje pequefio pero funcional puede prestar un
servicio muy importante. No se trata Gnicamente de una oportunidad comercial, sino de una solucién
préctica para mejorar la atencion a visitantes y personas de paso.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran la comunidad del sector, los transportadores, las
instituciones y los turistas. Cada uno de estos grupos tiene necesidades distintas, por lo que la
residencia debe prepararse para atender tanto estancias cortas como consumos complementarios
durante el dia.

La comunidad del sector puede requerir alojamiento para familiares visitantes, personas en transito o
apoyo eventual en situaciones particulares. Aunque no sera el cliente principal permanente, si puede
representar una fuente importante de recomendacién y respaldo local.

Los transportadores constituyen un segmento estratégico, porque suelen necesitar descanso, bebidas
frias, hielo y conectividad durante sus recorridos. Este tipo de cliente valora mucho la ubicacion, la
atencion rapida y la posibilidad de encontrar en un solo lugar hospedaje y servicios basicos.

Las instituciones representan una clientela potencial importante, especialmente cuando hay
desplazamientos por jornadas de trabajo, visitas técnicas, apoyo logistico o actividades en el territorio.
Por su parte, los turistas y visitantes pueden encontrar atractivo el servicio si la residencia ofrece
limpieza, trato amable, seguridad y comodidad basica en un punto estratégico.
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Tabla 1. Tipos de clientes
Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad del | Hospedaje ocasional para familiares, visitantes o | Media
sector apoyo eventual
Transportadores Descanso, bebidas frias, hielo y conectividad Alta
Instituciones Alojamiento para comisiones, visitas técnicas o | Media

apoyo logistico

Turistas y visitantes

Hospedaje, seguridad, limpieza y servicios basicos | Media

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para este proyecto estd conformada por Huberman Ruiz, que ofrece
bebidas frias, mercado e hielo, y Soffa Ruis, que ofrece bebidas frias, panaderia y servicios
gastronomicos. Esto indica que en el sector si hay oferta comercial, pero no necesariamente una
propuesta centrada y organizada en el servicio de hospedaje con atencion complementaria.

La principal diferencia de Residencia El Pértico serd precisamente esa: ofrecer alojamiento como
servicio central, acompafado de conectividad, bebidas frias, paqueteria e hielo. Mientras la
competencia actual parece estar mas orientada al comercio general o a la venta de productos, este
negocio podra posicionarse como una solucién méas completa para quienes necesitan permanecer por
varias horas o pasar la noche en Chupave.

La competencia, més que una barrera absoluta, muestra que existe movimiento de personas y
demanda de servicios en el sector. Por ello, el reto del negocio sera diferenciarse con orden, limpieza,
buena atencidn y una oferta enfocada en la comodidad del visitante.

Tabla 2. Competencia identificada

Competidor

Oferta principal

Diferencia frente a Residencia EIl
Portico

Huberman Ruiz

Bebidas frias, mercado e hielo

No tiene el hospedaje como servicio
central

Pértico

paqueteria, hielo e interet

Sofia Ruis Bebidas frias, panaderia y servicios | Se concentra en alimentos y bebidas, no
gastronémicos ' en alojamiento
Residencia  El | Hospedaje, bebidas frias, | Ofrece una solucién mas integral para

permanencia temporal

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una residencia de peguefia escala en la
inspeccion de Chupave, orientada a prestar servicios de hospedaje con condiciones bésicas de
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comodidad, y complementada con venta de bebidas frias, paqueteria, hielo y conectividad a intemnet.
El objetivo es atender a visitantes, transportadores, turistas, instituciones y personas de paso que
requieran un lugar adecuado para descansar o abastecerse.

Esta propuesta es atractiva porque responde a una necesidad sencilla pero muy real: contar con un
punto donde una persona pueda alojarse y, al mismo tiempo, resolver otras necesidades inmediatas
sin tener que desplazarse nuevamente. En territorios rurales vy dispersos, la practicidad del servicio es
una ventaja importante.

La inclusion de parque solar e intemet satelital fortalece la idea del negocio, pues en municipios como
Cumaribo la energia y la conectividad siguen siendo factores determinantes para el desarrollo de
actividades productivas y de servicio. Esto hace que el proyecto no solo sea comercialmente
razonable, sino también funcional frente a las condiciones del territorio. (Ministerio de Minas y Energia)

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Residencia EIPértico ofrecera como servicio principal el hospedaje, y como servicios complementarios
la venta de bebidas frias, paqueteria, conectividada intemnet e hielo. Estacombinacion permite atender
tanto a quienes se hospedan como a clientes de paso que no necesariamente pernoctan, pero si
consumen productos o requieren conectividad.

El servicio de hospedaje sera el nicleo del negocio. Se asume, de manera razonable, que el
establecimiento iniciara con una capacidad pequena, con habitaciones o espacios basicos dotados de
camas, toldillos, sillas y condiciones elementales de comodidad y seguridad. El servicio podra
orientarse a estadias cortas, por noche o por jomada, segun la necesidad del cliente.

Las bebidas frias, la paqueteria y el hielo funcionaran como lineas de ingreso complementarias. Estos
productos suelen tener buena salida en climas calidos y entre personas en transito. Por su parte, la
conectividad a intemet sera un valor agregado importante, porque brinda una solucion muy apreciada
por viajeros, conductores, funcionarios y turistas que requieren comunicacion o consulta de
informacién.

Tabla 3. Productos y servicios del negocio

Linea Producto o servicio | Funcion dentro del negocio

Servicio principal | Hospedaje Generar el ingreso base del emprendimiento

Complementario | Bebidas frias Atender consumo inmediato y clima calido

Complementario | Paqueteria Ofrecer articulos de apoyo para visitantes y
transeuntes

Complementario | Hielo Responder a necesidades de paso y consumo
frecuente

Complementario | Conectividad a | Aportar valor agregado y diferenciacion
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6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento basico del negocio serd de atencién directa en sitio. En el componente de
hospedaje, el proceso empieza con la disponibilidad y organizacién de las habitaciones o espacios de
descanso, continta con el registro del huésped, la asignacion del alojamiento, la atencion durante la
permanencia Y finaliza con la limpieza y preparacion del espacio para el siguiente usuario.

Para que el negocio funcione de manera adecuada, se debe establecer una rutina clara de aseo,
cambio de tendidos, revision de toldillos, control del mobiliario y cuidado de los equipos. En servicios
de alojamiento, la percepcion del cliente depende mucho del orden, la limpieza, la ventilacion v la
seguridad del lugar. Por eso, aunque sea un negocio pequefio, requiere disciplina operativa.

En la parte comercial complementaria, se debe manejar inventario basico para bebidas, hielo y
paqueteria, organizando los productos en estanterias y congeladores. El intemet satelital permitira
prestar conectividad y también apoyar el control basico de ingresos, reservas simples y comunicacion
con posibles clientes. El parque solar aporta estabilidad operativa frente a las condiciones energéticas
del teritorio. (Ministerio de Minas y Energia)

Tabla 4. Procesos técnicos principales

Proceso Actividad principal Resultado esperado

Preparacion del | Organizacion de habitaciones o zonas | Disponibilidad adecuada para

espacio \ de descanso recibir huéspedes

Registro y asignacion | Ingreso del huésped y entrega del | Atencién ordenada y control
espacio basico

Atencion durante la | Acompanamiento, venta | Mejor experiencia del cliente

estancia complementaria y conectividad

Limpieza y alistamiento | Aseo, cambio de tendidos y revision | Espacio listo para nuevo uso
general

Control de inventario y | Manejo de bebidas, hielo, paqueteria, | Continuidad del servicio

operacion equipos e intemnet

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera formal, el negocio debe avanzar en varios frentes basicos. En Colombia,
cualquier actividad econdmica debe revisar su inscripcion o actualizacion en el Registro Unico
Tributario — RUT ante la DIAN, y la facturacion electronica aplica para determinados obligados segtin
la normatividad tributaria vigente. La DIAN indica que, para facturar electrénicamente; el contribuyente
debe habilitarse como facturador electrénico y cumplir el proceso correspondiente en su sistema.

Tratandose de un negocio de hospedaje, también debe considerarse la normativa turistica. El
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo sefiala que el prestador de servicios turisticos debe
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inscribirse en el Registro Nacional de Turismo — RNT antes de iniciar operaciones, y este requisito
aplica como habilitante previo para prestar servicios turisticos.

Adicionalmente, el Ministerio de Comercio tiene dispuesto el sistema de Tarjeta de Registro de
Alojamiento — TRA, que hace parte del manejo formal del servicio de alojamiento turistico. Esto
refuerza la importancia de que la residencia lleve un control ordenado de sus huéspedes y avance en
la formalizacion desde el inicio.

En este proyecto debe dejarse expresamente indicado que se realizé una asistencia técnica por parte
del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro tnico
tributario y facturacion electronica. Ese acompainamiento es importante porque ayuda a que el
emprendimiento inicie con mayor claridad sobre sus obligaciones basicas y con mejor organizacion
administrativa.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito o accion Finalidad

Registro Unico Tributario (RUT) Formalizar la actividad econémica ante la DIAN
Facturacion electrénica, si aplica Cumplir obligaciones tributarias

Registro Nacional de Turismo (RNT) Habilitar la prestacion formal del servicio turistico
Tarjeta de Registro de Alojamiento (TRA) | Llevar control formal de huéspedes

Asistencia técnica brindada Orientar sobre formalizacion, RUT y facturacion

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, lo cual es coherente con la
naturaleza del negocio. Las personas llegaran al establecimiento para solicitar hospedaje, comprar
bebidas, adquirir hielo o utilizar el servicio de conectividad.

Como canales de apoyo, el negocio puede apoyarse en el voz a voz, las recomendaciones de la
comunidad, el contacto con transportadores frecuentes y la difusion por WhatsApp o llamadas, siempre
que la conectividad lo permita. En zonas rurales, la confianza y la recomendacion suelen ser mas
efectivas que una publicidad costosa.

También puede fortalecerse la relacion con instituciones y con personas que viajan frecuentemente a
la zona, de manera que la residencia se convierta en una opcién conocida y confiable para estadias
cortas. Esto no exige una estrategia compleja, sino constancia en el servicio y buena reputacion local.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Aplicacion
Atencion directa en sitio Hospedaje, venta de bebidas, hielo, paqueteria y
conectividad
Voz a voz Recomendacién comunitaria y posicionamiento local
B /Cser [HiEITN@& fundacion
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Contacto con  transportadores | Promocion informal y fidelizacion

frecuentes

WhatsApp o llamadas Consulta de disponibilidad y comunicacion basica
Relacién con instituciones Posibles estadias o servicios recurrentes

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base indica un precio promedio o rango de precios de $200.000 y una venta estimada
semanal de $1.400.000. Para efectos del plan, se toma esta cifra como una meta semanal alcanzable
mediante la combinacién de hospedaje y ventas complementarias. Eso permite proyectar una venta
mensual inicial aproximada de $5.600.000 y una venta anual base de $67.200.000.

Se asume, de manera razonable, que el servicio principal de hospedaje puede representar entre el 65
% yel 75 % del ingreso total, mientras que bebidas frias, hielo, paqueteria y conectividad aportarian
el porcentaje restante. Este equilibrio es coherente con un negocio pequefio que necesita diversificar
ingresos para sostenerse mejor.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas del afo 1

Periodo Venta mensual estimada
Meses 1a3 | $5.600.000
Meses4a6 | $5.800.000
Meses 729 | $6.100.000
Meses 10 a 12 | $6.400.000
Venta anual proyectada: $71.700.000

Esta proyeccion es prudente. No parte de una ocupacién total ni de una demanda exagerada, sino de
un crecimiento gradual a medida que la residencia gane reconocimiento, mejore sus servicios y
consolide clientela frecuente.

Tabla 8. Participacién estimada de ingresos

Linea de ingreso Participacion estimada
Hospedaje 65%a75%
Bebidas frias, hielo, paqueteria y conectividad | 25 % a 35 %

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con los equipos, muebles y recursos fisicos
definidos en la informacién base: parque solar, intermet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, camas y toldillos. A estos deben sumarse gastos de reposicién de
productos, aseo, mantenimiento, conectividad y apoyo operativo.
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Tabla 9. Estimacion mensual de costos operativos

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de bebidas, paqueteria e hielo | $1.100.000

Internet satelital $180.000

Limpieza, aseo y lavanderia basica $250.000

Transporte y abastecimiento $250.000

Mantenimiento menor y reposiciones $180.000

Apoyo del ayudante $900.000

Servicios y contingencias $240.000

Total estimado $3.100.000

Con esta estructura, el negocio tendria un margen operativo razonable silogra sostener las ventas
proyectadas. La clave sera administrar bien el uso de habitaciones, cuidar los equipos, evitar
deterioros innecesarios y mantener control sobre el inventario de productos complementarios.

Tabla 10. Relacion basica entre ventas y costos

Concepto Valor

Venta mensual inicial estimada $5.600.000
Costo operativo mensual estimado | $3.100.000
Margen operativo aproximado $2.500.000

11. TALENTO HUMANO

.....

para comenzar, pues permite cubrir atencion al huésped, aseo, organizacion del establecimiento,
control de productos y apoyo en la operacion diaria sin generar una carga excesiva en némina.

El duefio sera responsable de la administracion general, el manejo del dinero, la relacion con clientes,
el control de reservas y la supervision del negocio. El ayudante apoyara en limpieza, adecuacion de
habitaciones, atencion basica, organizacion de bebidas y productos, y acompafiamiento general a la
operacion.

En servicios de hospedaje, mas que una gran cantidad de personal, lo que se necesita es orden,
compromiso y buen frato. Por ello, desde el inicio conviene establecer funciones claras, horarios y
responsabilidades para evitar desorganizacion.

Tabla 11. Talento humano requerido

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio Administracion general, reservas, caja y supervision 1
Ayudante | Limpieza, organizacion, atencion basica y apoyo operativo | 1
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

El proyecto necesita una infraestructura basica que permita prestar un servicio digno y funcional. Los
elementos principales ya identificados son parque solar, intemet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, camas y toldillos. A esto se suman utensilios de limpieza, lenceria basica,
elementos de seguridad, recipientes para almacenamiento y algunos insumos para atencion al cliente.

También sera importante contar con un espacio ventilado, limpio y organizado para el hospedaje,
ademas de un area sencilla para atencion y venta de productos complementarios. No se requiere un
montaje lujoso, pero si condiciones minimas de comodidad, orden y funcionalidad.

En una zona como Chupave, donde la distancia y la disponibilidad de servicios influyen en la
operacion, asegurar energia y conectividad desde el comienzo resulta estratégico. Por eso, el parque
solary el internet satelital no son elementos secundarios, sino parte del corazén operativo del proyecto.

Tabla 12. Necesidades y requerimientos del proyecto

Tipo Requerimiento Uso principal
Energia Parque solar Sostener la operacion vy reducir fallas del
Senvicio
Conectividad | Interet satelital Prestar el servicio de interet y apoyar la
gestion
Refrigeracion | Congeladores Mantener bebidas e hielo
Tecnologia | Computador Control bésico, comunicacién y apoyo
administrativo
Dotacién Camas, toldillos, mesas, sillas y | Prestar hospedaje y organizar el punto de
estanterias atencion
Operacién Insumos de limpieza, lenceria y | Mantener condiciones adecuadas del
seguridad servicio

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion base estima un presupuesto inicial disponible o requerido de $15.000.000, cifra que
resulta razonable para un emprendimiento pequefio de hospedaje con equipamiento basico y venta
complementaria.

Tabla 13. Inversién inicial estimada

Concepto Valor estimado
Camas y dotacion basica $3.000.000
Toldillos y elementos de habitacion $800.000
Parque solar basico $3.500.000
Intemnet satelital e instalacion $800.000
o Sser  eukildin@  fundacion
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Congelador $1.600.000
Computador o equipo basico $1.200.000
Estanterias, mesas y sillas $1.200.000
Surtido inicial de bebidas, paqueteria e hielo | $1.400.000
Elementos de aseo, lenceria y contingencias | $1.500.000
Total estimado $15.000.000

Esta distribucion muestra que el negocio puede arrancar con una estructura sencilla, priorizando lo
esencial. El proyecto no necesita empezar con gran capacidad, sino con un servicio ordenado, limpio
y confiable que luego pueda crecer con base en los ingresos obtenidos.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio puede organizarse en cuatro etapas. La primera sera la adecuacion del
espacio y la compra de dotacion basica. La segunda sera la instalacion de equipos como el parque
solar, el internet satelital y el congelador. La tercera sera la organizacion de habitaciones vy area de
atencion. La cuarta sera el inicio formal de la prestacion del servicio y la promocion local mediante
recomendacion directa.

En la operacion diaria se recomienda revisar desde temprano la limpieza de habitaciones, el estado
de camas y toldillos, la disponibilidad de bebidas y hielo, el funcionamiento de la conectividad yla
atencién del cliente. Al finalizar el dia, conviene registrar ingresos, revisar ocupacion y dejar los
espacios listos para la siguiente jornada.

En el mediano plazo, el plan operativo debe buscar estabilidad: mejorar la presentacion del lugar,
conservar la calidad del servicio, fortalecer la relacion con transportadores e instituciones y mantener
inventario suficiente para responder a la demanda. En un negocio de hospedaje pequefio, la
constancia y la reputacion son claves para crecer.

Tabla 14. Etapas del plan operativo

Etapa | Actividad principal

Etapa 1 | Adecuacion del espacio y compra de dotacion basica
Etapa 2 | Instalacion de parque solar, internet satelital y congelador
Etapa 3 | Organizacion de habitaciones y area de atencion

Etapa 4 | Inicio formal del servicio y promocién local

Tabla 15. Rutina operativa diaria

Momento Actividad
Inicio del dia Revision de limpieza, camas, toldillos y conectividad
Durante la jomada | Atencion al cliente, hospedaje y venta complementaria
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LFinal del dia | Registro de ingresos, control de ocupacion y alistamienm

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio es positivo tanto para la comunidad como para la dindmica del
temitorio. Residencia El Pdrtico aportara una solucion de alojamiento en una zona donde este tipo de
servicio puede ser limitado, y ademés ofrecerd bienes y servicios complementarios que facilitan la
permanencia de visitantes y personas de paso.

En lo econdmico, el negocio puede generar ingresos para sus propietarios y un empleo de apoyo. En
lo social, ayuda a mejorar la atencion a turistas, transportadores e instituciones que llegan a Chupave.
En lo territorial, fortalece la oferta local de servicios basicos en un municipio donde las grandes
distancias hacen valiosa cualquier iniciativa que acerque soluciones a la poblacion. (DANE)

Su alcance inicial sera local y subregional, atendiendo principalmente a personas que se movilizan
dentro o hacia la inspeccion. Con el tiempo, si mantiene buen servicio y organizacion, puede
convertirse en un punto reconocido y confiable dentro del sector.

16. MAPA DE ACTORES

Tabla 16. Actores relacionados con el negocio

Actor Relacion con el negocio | Interés principal

Comunidad Cliente v apoyo local Acceso a un servicio Util para visitantes y
familiares

Transportadores Cliente frecuente Hospedaje, descanso, bebidas y conectividad

Instituciones Cliente potencial Alojamiento para comisiones o personal visitante

Turistas Cliente ocasional Comodidad, atencion y servicios basicos

Transeuntes Cliente complementario | Bebidas, hielo, paqueteria y conectividad

Proveedores Aliados comerciales Suministro de productos y equipos

Duefio del negocio | Responsable principal Rentabilidad y sostenibilidad

Ayudante Apoyo operativo Atencion y funcionamiento diario

Este mapa muestra que el negocio tiene relacion con varios actores del territorio y no depende de un
solo grupo de clientes. Eso le da mejores posibilidades de permanencia, siempre que mantenga
calidad y buen servicio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Residencia EI Pértico es una propuesta de negocio viable y pertinente para la inspeccién de Chupave,
porque responde a una necesidad concreta de alojamiento y la complementa con bienes y servicios
utiles para la poblacion de paso y para los visitantes. Su fortaleza principal esta en la ubicacién
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estratégica, la atencion directa, la oferta de conectividad y la posibilidad de brindar una solucién
integral en un contexto donde las distancias y la dispersion territorial influyen mucho en la vida diaria.

Desde el punto de vista econdmico, el proyecto puede iniciar con una inversion moderada y una
estructura operativa sencilla. Desde el punto de vista social y teritorial, aporta un servicio valioso para
el sector y fortalece la oferta local. Siel negocio se maneja con orden, limpieza, formalizacion y buen
trato al cliente, tiene posibilidades reales de sostenerse y crecer progresivamente. Ademés, por
tratarse de hospedaje, conviene prestar especial atencion a la inscripcion en el Registro Nacional de
Turismo y al-cumplimiento basico de las obligaciones tributarias y administrativas.

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.

Ana &ri;ada Cch?we'z Zamora L

Emprendedora

Yy .
Zuritia S}mrPSa[ arriagl]éIr Hoyos
Orientadora de emprendimiento
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BENEFICIARIO Ana Griselda Chavez Zamora

TIENDA Residencia El portico

FECHA

26/01/2026




R — e ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

AJU :' JERUL $ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que £HD,Q££ISQJQ
e N S contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los g3
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: /9-02 - 20 72&.

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

g Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad i
. o " - " - s g niaa
negocio. Disefio, diagramacién e impresidén en formato fisico.

ENTREGA: (%j

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

Huella

RECIBE:

Firma: f)Pk U}/}’Wﬁ (‘ﬂ/uq Lt f
Nombres: A gﬁ?gg/@[ﬂ C,é!/auaz Zawor
ce. 1. (24%.929 05t

ST

OBSERVACIONES:

2



Flaminio Andres Zabala
Gutierrez



REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 run ddCi On
” e . ; o
Implementac'lon de acc‘mrjes que contrlbuy"uan al emprendimiento y carvicles Itecpalis ) Soci
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

::::(EEE;EL LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPU LARES 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 Flaminio Andrés Zabala Gutiérrez

TIENDA Panaderia Alejandra

FECHA 02/02/2026
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

fundacion

SErvicios integroles y sociales

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

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

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

Yo, Fl amin .o ﬁrm\-m S ?ﬁjocﬂ i identificado(a)
con cédula de ciudadania No. 86 -0¥2525-  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, ademas, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: 'q:—iﬁirniﬂff-ﬂ Ancjr—es 'Z:C-rl::a\ ilc;-.__
Nombres: ‘f:fu‘m:"“@ Iﬂrf’*(}lma %oxioov}a.
cc. &6.089.535

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

= PARTICIPACION 5
5 Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en |z 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 “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, Tlaminic A%é“ﬂé% 2&'130[1‘:“ identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 6)6‘0332' S35 - , 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 informacion y colaboracion necesaria al equipo técnico.

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

- {
En constancia se firma en G;mcm).oa a los 2. dias del mes de
-lCe)D T - del afic 2025.

RECIBE:

Firma: q:fam VAL _IAr'ﬂ cJ res ZCA @)c_. )C_..
Nombres: ﬁ QM 1S A néres '%‘GLIDM, 2N
cc. XE£.032.535

OBSERVACIONES:
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[ | FORMAIODEREGISTRODEVENADBEASSTENGATECNIGA |
Pttt $ ' [Comvenio 9% Asodadn o, gi?iﬂi%ggeﬁ:ﬁﬁf iezfcitjnifzfisgtribuyan al emprendimiento &Dgﬁ,&'gﬂ
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: A 2 | mES 2 Ao D074
Beneficiario Tlam'inio  Andres Zobalo. Gutiereex
Cédula . 96\ O&2.S 3<. Sexo: OOMujer [BHBmbre
Departamentos VUichadao Municipio: Ui ang O
Vereda / Inspeccién: Cho D e
Difeccidn: PC“’\ C;Cl] _Q,l’\ e Telefono de Contacto BCL} 2@ 9 682\}
ftem Venf‘cado B

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

~El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio IE',SE O No
Se encuentra ublcado en zona rural conforme al proyecto @ siO No
_ COMPONENTES EST Iﬁtiﬂ:‘ S
Tema ‘ i e : g e SEer
Revision de condiciones actuales del negocio Ij§i/ O Ne o
Propuesta de valor y tipo de clientes E{/S‘l’/ O No
Productos ofrecidos y rotacién IZfSi/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario IZf;rf/ ONo
Necesidades para el plan de negocio I:-'{ﬁl'/ O No
[Condiciones de infraestructura y equipos IBcSi/ O No
Estrategias de comercializacion Il’f/s’l/ O No
Otros: __Preduecion @ si/0ONo
; DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO
Fortalezas actuales del negocio: TCtié“ n ) hu MG tDocumentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
N ] ORUT tienda?
rﬂno'\.ﬁ&ubn O Camara de Comercio Iﬂ/g]

Retos que enfrenta: l_D 2 ish} X %
CoeShos.

[ Certificado de uso de suelos O No

INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido IB/; O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva BIISI ONo

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

Acciones acordadas en la visita @ lan ]Oq isH ¢ oL

Compromisos del beneficiario: Q CF A N

Observaciones: IJTDi"_Qea o5

(

FJlonmnieo Andyey Zabala
Beneficiarios [/ o winglo  Avdlies 2o
Cédula: Zk O@Lfor‘}_c;‘

Firma: Firma:

(&)T YO S— ﬁ
Profesional: =y tYWa G\lc‘la‘ﬁ" VAT é~
Cédula: 1L, 175 . 23R8 . 288

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de Ios. v constituye evidencla del acompafiamiento brindado en el marco del Convenlo No. 005 de 2025.
i e —




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun d(j(j on

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

Yo, _Hamin ‘o A(,@\)ﬂr;g %Qlocilq-— , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 880?2 S35- residente  del municipio de
Coman bo. , 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.

R
Para constancia, se firma la presente declaracién en G}W)Curlbo alos 2.
dias del mes de .‘thr'&rD del afio 2025.

Huella

RECIBE:

Firma: ;I—O‘\,m‘\ﬂic A?"\ c)f—es ‘Zc‘lﬁ&l(_. . .
Nombres: :Fl—awfa e} ;‘o An 3.,-9_3 ’%ligaj L P
cc: §6.082.535 -

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

PANADERIA ALEJANDRA

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

Emprendedor: Flaminio Andrés Zabala Gutiérrez
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccién de Chupave, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La propuesta de Panaderia Alejandra nace de una necesidad concreta del teritorio: contar con un
punto cercano Yy confiable donde la comunidad pueda adquirir productos de panaderia y reposteria,
bebidas frias, algunos articulos complementarios de consumo diario y acceso a conectividad. En
sectores apartados como la inspeccion de Chupave, muchas veces la oferta comercial es limitada, lo
que obliga a los habitantes y visitantes a desplazarse mayores distancias o a depender de productos
traidos desde otros Iugares, los cuales no siempre estan disponibles de manera oportuna.

En este tipo de contextos, los alimentos procesados de consumo rapido y frecuente, como el pan, las
galletas, la avena o la leche, cumplen un papel importante dentro de la vida cotidiana de las familias,
los trabajadores y las personas que transitan por el sector. A esto se suma la necesidad de contar con
bebidas frias, especialmente en zonas de clima célido, y con espacios o servicios de conectividad que
permitan a las personas comunicarse, acceder a internet o realizar consultas basicas.

Por tanto, el negocio busca resolver una necesidad de abastecimiento cercano, permanente y practico.
No se frata tnicamente de vender productos, sino de ofrecer una solucion Util a la comunidad,
integrando alimentos de alta demanda con servicios que hoy son cada vez méas necesarios. De esta
manera, el proyecto responde tanto a una necesidad econémica como social, pues aporta comodidad,
ahorro de tiempo y mejor acceso a bienes y servicios basicos.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Panaderia Alejandra pueden agruparse en varios segmentos, todos con caracteristicas
diferentes pero con necesidades que el negocio puede atender de manera complementaria. El primer
grupo es la comunidad del sector, que representa la clientela mas estable y permanente. Aqui se
incluyen familias, trabajadores, estudiantes y personas en general que requieren productos frescos de
panaderia, bebidas y algunos articulos bésicos para su consumo diario.

Un segundo grupo importante est4 conformado por los transportadores, quienes suelen demandar
productos listos para consumir, bebidas frias y espacios donde puedan detenerse por un momento,
comprar algo rapido y continuar su recorrido. Este tipo de cliente valora mucho la agilidad en la
atencion, la disponibilidad del producto y la ubicacion del establecimiento.

También aparecen como clientes potenciales las instituciones, que en ciertos momentos pueden
requerir compras para reuniones, actividades, refrigerios o abastecimiento puntual. Aunque no
necesariamente compren todos los dias, si pueden representar ventas de buen valor cuando existe
confianza y reconocimiento del negocio. Otro segmento lo conforman los turistas y transeuntes,
quienes buscan sitios donde puedan encontrar productos de consumo inmediato, refrescos y servicios
de conectividad. En zonas como Chupave, un establecimiento bien ubicado y organizado puede
convertirse en punto de referencia para quienes estan de paso.

Tabla 1. Clasificacion de clientes
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enentwerziTe w‘ e M i i 41 e [ servicios integrales y sociales
VICHADA —



Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada

Comunidad del sector | Pan fresco, reposteria, bebidas y articulos basicos | Alta

Transportadores Consumo répido, bebidas frias y atencion agil Media
Instituciones Compras para reuniones, actividades o refrigerios | Media a baja
Turistas y transelntes | Alimentos, refrescos y conectividad Media

En conjunto, estos tipos de clientes permiten que el negocio no dependa de una sola fuente de
ingresos. La combinacion entre comunidad local, compradores de paso y clientes institucionales
favorece una demanda variada y constante, lo cual fortalece la viabilidad del proyecto.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion entregada, en el entomo se identifican dos competidores o negocios parecidos.
El primero es Huberman Ruiz, quien ofrece bebidas frias, mercado y hielo. El segundo es Sofia Ruis,
quien comercializa bebidas frias, panaderia y servicios gastronémicos. Esto demuestra que ya existe
una dinamica comercial en la zona y que la comunidad tiene acceso parcial a algunos productos
similares.

Sin embargo, la presencia de competencia no significa que el mercado esté saturado. Por el contrario,
evidencia que hay demanda real. La oportunidad para Panaderia Algjandra est& en consolidar una
propuesta mas organizada, con énfasis en la calidad del servicio, la variedad de productos, la
ubicacion estratégica y la incorporacion de conectividad como valor agregado. Aunque haya negocios
que vendan bebidas frias o algunos productos de panaderia, no todos integran de manera equilibrada
alimentos frescos, articulos complementarios y acceso a intemet en un mismo punto.

Ademas, en mercados pequefios o rurales, la fidelizacion no depende Gnicamente del producto, sino
también del trato, la constancia en el surtido, la presentacion del lugar y la confianza que genere el
negocio. Si Panaderia Alejandra logra mantener productos frescos, buena atencién y un ambiente
agradable, puede posicionarse favorablemente incluso frente a negocios ya conocidos.

Tabla 2. Anélisis basico de competencia

Negocio Oferta principal Fortalezas Oportunidad para
Panaderia Alejandra
Huberman Bebidas frias, mercado, | Oferta basica de | Diferenciarse con
Ruiz hielo consumo panaderia, reposteria y
conectividad
A G ser eocdii@  fundacion
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Sofia Ruis Bebidas frias, panaderia, | Posible  clientela | Competir con  variedad,
gastronomia frecuente atencion y mejor
organizacion
Panaderia Panaderia, reposteria, | Servicio integral, | Posicionarse como punto de
Alejandra bebidas, paqueteria, | ubicacion, calidad | atencion completa
conectividad

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento comercial en la inspeccion de Chupave
dedicado a la comercializacion de productos de panaderia y reposteria, bebidas frias alcohdlicas y no
alcohdlicas, paqueteria y servicios de conectividad a intemet. La propuesta busca ofrecer a la
comunidad un punto accesible donde se puedan adquirir alimentos frescos y productos de consumo
frecuente, acompafiados de un servicio cercano y funcional.

Estaidea resulta atractiva porque combina dos elementos que generan movimiento diario: por un lado,
la venta de productos alimenticios de alta rotacion, especialmente pan y galletas; y por otro, servicios
complementarios que responden a necesidades actuales, como la conectividad. En un entorno donde
la oferta comercial puede ser limitada, un negocio que retina estas opciones en un solo lugar tiene
mayores posibilidades de aceptacion.

La panaderia, ademas, tiene una ventaja importante: permite ofrecer productos frescos con frecuencia,
lo que favorece la compra repetida. Si el negocio mantiene buena calidad, sabor y presentacion, puede
construir una clientela fiel. La venta de bebidas y otros articulos complementarios contribuye a mejorar
el ticket promedio por cliente, mientras que la conectividad fortalece el caracter Otil del establecimiento.

En términos generales, laidea de negocio se proyecta como una unidad comercial pequefia, pero con
capacidad de crecer. Puede iniciar con una operacion sencilla y, en la medida en que aumente la
demanda, ampliar su surtido, mejorar sus equipos e incorporar nuevas lineas de producto.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera una linea principal enfocada en productos de panaderia y reposteria,
especialmente pan y galletas, que son alimentos de consumo frecuente y buena aceptacién en casi
todos los publicos. Estos productos pueden convertirse en la base del negocio, ya que tienen salida
diaria y permiten mantener relacién constante con la clientela.

De manera complementaria, se venderan productos como avena y leche, que amplian la oferta de
consumo alimenticio y pueden responder tanto a necesidades del desayuno como a compras rapidas
del dia a dia. También se contemplan las bebidas frias, tanto alcohélicas como no alcohdlicas, las
cuales pueden tener una alta rotacion por las condiciones climaticas y por el transito de personas en
la zona. La paqueteria refuerza el surtido y aporta variedad para atender compras pequefias e

U Toser 0ETH@  fundacion
T B A e V= serviclos integrales u sociales



inmediatas. Ademas, el negocio incluird el servicio de conectividad a intemet, que constituye un
elemento diferenciador.

Tabla 3. Portafolio inicial

Producto o | Descripcion Nivel de demanda esperado
servicio
Pan Producto fresco de consumo diario Alto
Galletas Producto de panaderia y reposteria Medio-alto
Avena Bebida o alimento de acompafiamiento | Medio
Leche Producto basico de consumo Medio
Bebidas frias Refrescos, gaseosas y bebidas | Alto
similares
Paqueteria Productos empacados de consumo | Medio-alto
rapido
Internet Servicio de conectividad para clientes Medio, con potencial de
crecimiento

La clave serad mantener frescura, higiene, buena presentacion y surtido acorde con la demanda real
del sector.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Panaderia Alejandra debe organizarse en etapas sencillas pero bien
definidas. La primera es el abastecimiento de materias primas e insumos, donde se adquiriran
productos necesarios para la elaboracion y venta, como harina, azicar, levadura, ingredientes
basicos, bebidas, leche, paqueteria y demas articulos del surtido. Es importante que estas compras
se hagan de manera programada, para evitar pérdidas o desabastecimiento.

La segunda etapa es la produccion de panaderia y reposteria. En este punto se usaran equipos como
la amasadora, la mesa de trabajo y la vitrina panadera. El proceso incluye preparacion de mezclas,
amasado, porcionado, elaboracion, homeado o acondicionamiento segln corresponda, enfriamiento
y exhibicion. Aunque el negocio puede iniciar con una oferta simple, debe priorizar productos que sean
faciles de elaborar, de buena aceptacion y con costos manejables.

La tercera etapa es la conservacion y exhibicion. Las bebidas frias requerirdn congeladores o equipos
de refrigeracion, mientras que el pan y las galletas deberan presentarse en vitrina o estanteria limpia,
ordenada y visible. Una buena exhibicion mejora la percepcion del cliente y estimula la compra. La
cuarta etapa es la atencién directa en sitio, que sera la modalidad basica de funcionamiento del
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negocio. Esta etapa implica recibir al cliente, orientarlo, entregar el producto, cobrar y registrar la venta.
Finalmente, esta el control de inventario y caja, que permite saber cuanto entra, cuénto sale y qué
productos se venden mas.

Tabla 4. Resumen del proceso técnico

Etapa | Actividad principal

1 Compra de insumos y productos

2 Recepcion y almacenamiento

3 Elaboracion de productos de panaderia
4 Exhibicion y conservacion

5 Atencion al cliente

6 Registro de ventas e inventario

7 Reposicion y limpieza del area de trabajo

7. REQUISITOS LEGALES

Para el desarrollo ordenado de este emprendimiento, es recomendable avanzar en un proceso de
formalizacion empresarial que le permita operar con mayor seguridad y proyeccion. En ese sentido,
deben considerarse aspectos como la inscripcion del negocio, la definicion de actividad econdmica, el
manejo tributario y el cumplimiento de obligaciones basicas de funcionamiento.

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, como parte del acompafiamiento para fortalecer la puesta en marcha del negocio.

De manera general, el negocio debera revisary gestionar los siguientes aspectos: matricula o registro
comercial, obtencion o actualizacion del Registro Unico Tributario (RUT), cumplimiento de
obligaciones relacionadas con facturacién segun aplique, manejo basico contable y observancia de
medidas sanitarias y de seguridad. En el caso de productos de panaderia y alimentos, es importante
mantener buenas practicas de higiene, adecuada manipulacién y condiciones limpias de
almacenamiento y venta. También se recomienda verificar las condiciones de uso del espacio
comercial y cualquier orientacion local relacionada con el funcionamiento de este tipo de
establecimiento. La formalizacion no solo facilita el cumplimiento normativo, sino que genera confianza
en clientes, instituciones y proveedores.
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Tabla 5. Aspectos legales orientadores

Tema Aspecto sugerido

Formalizacion | Registro del establecimiento o matricula comercial

Tributario RUT actualizado

Facturacion | Revision de facturacion electrénica segun obligacion

Higiene Buenas practicas de manipulacion y limpieza

Operacion Condiciones adecuadas del establecimiento

Organizacion | Registros basicos de compras y ventas

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Panaderia Alejandra sera la venta directa en el punto fisico,
lo cual es completamente coherente con la ubicacion y con el tipo de negocio. La naturaleza de los
productos, especialmente el pan y las bebidas, favorece la compra presencial, ya que el cliente valora
ver el producto, confirmar su frescura y llevarlo inmediatamente.

Un segundo canal importante sera la promocion voz a voz, especialmente entre la comunidad local.
En poblaciones pequefas o dispersas, las recomendaciones personales son una de las formas mas
efectivas de posicionamiento. La buena atencidn, el producto fresco y la constancia en el surtido
permitiran que los mismos clientes se conviertan en promotores del negocio. También puede utilizarse
un canal sencillo de comunicacion por celular o mensajeria, para informar disponibilidad de productos,
horarios o pedidos especiales. Esto puede ser Util para clientes frecuentes o instituciones que deseen
confirmar compras antes de acercarse al establecimiento.

A mediano plazo, si el negocio se fortalece, podria explorar encargos anticipados para reuniones,
refrigerios o fechas especiales. Sin embargo, en la etapa inicial lo mas conveniente es consolidar la
atencion en sitio y construir una clientela estable.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Utilidad

Venta directa Atencion presencial en e
establecimiento

Canal principal de ingresos

Voz avoz Recomendacion entre clientes y | Posicionamiento local
comunidad
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Comunicacion por celular o | Informacion  sobre  horarios, | Fortalecer la relacion  con

mensajeria productos y pedidos clientes frecuentes

Encargos anticipados Pedidos para reuniones o fechas | Opcion de  crecimiento a
especiales mediano plazo

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se estima una venta semanal de $1.400.000, lo que equivale
aproximadamente a $5.600.000 al mes, tomando como referencia cuatro semanas de operacion. Esta
cifra es coherente con un negocio pequefio que inicia actividades y que combina productos de
panaderia, bebidas, articulos de consumo rapido y conectividad.

Para fortalecer la planeacién, es (til proyectar un crecimiento moderado a lo largo del primer afio. Es
razonable pensar que durante los primeros meses las ventas sean mas conservadoras, mientras el
negocio se da a conocer. Posteriormente, sila calidad del pan, la atencién y la constancia del servicio
son buenas, las ventas pueden aumentar gradualmente.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas del primer aiio

Periodo Venta semanal estimada | Venta mensual estimada | Observacion

Meses 1a3 | $1.400.000 $5.600.000 Etapa inicial

Meses 4a6 | $1.500.000 $6.000.000 Mayor reconocimiento
Meses 729 | $1.650.000 $6.600.000 Fidelizacion de clientes
Meses 10 a 12 | $1.800.000 $7.200.000 Mayor estabilidad

Con esta proyeccion, el negocio podria alcanzar ventas anuales aproximadas por $76.200.000, bajo
un escenario razonable de crecimiento progresivo. Este valor es estimado y sirve como guia para
visualizar la viabilidad del proyecto. El dato de $200.000 sefialado como precio promedio puede
entenderse como una referencia de compra agrupada o de ciertos clientes, dado que el negocio
manejard productos de menor valor unitario. Por ello, la venta total provendra de muchas
transacciones pequefias y algunas medianas.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a los equipos y recursos fisicos requeridos para
empezar, entre ellos el parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas,
sillas, amasadora, mesa de trabajo y vitrina panadera. A estos se suman los costos iniciales de
insumos, adecuacién del espacio y capital de trabajo. Tomando como base el presupuesto disponible
de $14.000.000, se puede plantear una distribucion inicial razonable de inversion.
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Tabla 8. Estimacion de inversién inicial

Concepto Valor estimado

Parque solar basico $3.000.000

Internet satelital e instalacién | $1.400.000

Congeladores $1.600.000
Computador $1.200.000
Estanterias $700.000
Mesas y sillas $600.000
Amasadora $2.000.000
Mesa de trabajo $600.000
Vitrina panadera $1.200.000

Insumos iniciales y surtido $1.700.000

Adecuacion basica del espacio | $1.000.000

Total estimado $14.000.000

En cuanto a los gastos mensuales, pueden incluir compra de materias primas, reposicion de bebidas
y paqueteria, conectividad, transporte, mantenimiento menor, aseo y apoyo al ayudante panadero.
Sera importante que el negocio cuide el desperdicio de materia prima y planifique bien la produccién
para no perder producto por baja rotacion. Una administracién prudente de costos puede permitir que
el negocio mantenga utilidad, reinvierta y mejore progresivamente su capacidad instalada.

Tabla 9. Gastos mensuales principales

Concepto

Observacion

Materias primas

Harina, azucar, levadura e insumos de produccion

Reposicion de bebidas y paqueteria

Mantener surtido complementario

Conectividad

Pago del servicio de internet

Transporte

Abastecimiento y movilidad de insumos

Mantenimiento menor

Revision y cuidado basico de equipos

Aseo y limpieza

Higiene del establecimiento
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Apoyo al ayudante panadero Sostenimiento operativo

11. TALENTO HUMANO

El negocio iniciara con una estructura humana basica compuesta por el duefio y un ayudante
panadero. Esta organizacion es adecuada para el tamafio inicial del proyecto, ya que permite atender
la elaboracién de productos, la venta y el control general sin elevar demasiado los costos laborales.

El propietario sera la persona encargada de coordinar el negocio, tomar decisiones, manejar compras,
revisar inventario, controlar ingresos y supervisar la atencion al cliente. Ademas, tendra un rol clave
en la vision del negocio, la relacién con proveedores Y la organizacion general del establecimiento. El
ayudante panadero apoyara directamente en la preparacion de productos, orden del espacio, atencion
al publico, limpieza y apoyo operativo. Dado que la calidad del pan y la presentacion de los productos
son fundamentales, esta persona debe ser responsable, organizada y cuidadosa con la higiene y el
manejo de insumos.

A futuro, si el negocio crece y aumenta la produccion, podria requerirse una persona adicional para
fortalecer ventas o elaboracién. Sin embargo, para el arranque, el equipo planteado es suficiente y
coherente con el presupuesto disponible.

Tabla 10. Esfructura basica de talento humano

Cargo Funciones principales

Duefio Coordinar el negocio, compras, inventario, ingresos y supervision

Ayudante panadero | Produccion, orden, atencion al piblico, limpieza y apoyo operativo

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Panaderia Alejandra pueda funcionar correctamente, se requieren condiciones minimas de
infragstructura, equipos, abastecimiento, organizacion y servicio. En infraestructura, el negocio
necesita un espacio limpio, ventilado, ordenado y seguro, donde puedan desarrollarse tanto la
elaboracién como la exhibicién y venta de productos. En equipos, son fundamentales la amasadora,
la mesa de trabajo, la vitrina panadera y los congeladores, pues estos permiten producir y conservar
adecuadamente los productos. El parque solary el intemet satelital también resultan estratégicos, ya
que garantizan energia y conectividad en un contexto donde estos recursos pueden ser limitados o
inestables.

En cuanto a insumos, seré necesario contar con una provision constante de harina, az(car, levadura,
empaques, bebidas, leche, avena y demés productos del surtido. También se requiere disciplina
administrativa para llevar registro de ventas, inventario y reposicion de mercancia.
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Tabla 11. Principales necesidades del proyecto

Area Requerimiento
Infraestructura Espacio comercial funcional y ordenado
Equipos Equipos basicos de panaderia

Energia y conectividad | Sistema de energia y conectividad

Insumos Provision permanente para produccién y surtido
Mobiliario Elementos para atencién y exhibicion
Administracion Control basico de inventario y caja

Servicio Atencion amable y constante al cliente

Estas necesidades no deben verse como obstaculos, sino como elementos basicos que permiten que
el negocio sea estable y genere confianza.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $14.000.000, cifra que corresponde al presupuesto inicial
considerado para poner en marcha la panaderia. Este valor representa una inversion moderada y
posible para un emprendimiento pequefio, especialmente si se organiza bien la compra de equipos
se priorizan aquellos realmente necesarios para iniciar.

Desde el punto de vista econémico, el proyecto tiene valor porque se dirige a una necesidad concreta
y porque ofrece productos de consumo frecuente, lo cual favorece la rotacion. Desde el punto de vista
social, tiene un valor aun mayor, ya que mejora el acceso de la comunidad a bienes procesados,
bebidas y conectividad, todo en un solo lugar. Ademas, el proyecto aporta valor al territorio porque
fortalece la actividad economica local, promueve el emprendimiento en una zona apartada y puede
convertirse en un referente comercial dentro de la inspeccion. En otras palabras, el valor del proyecto
no esta Unicamente en el dinero invertido, sino en la utilidad y el impacto que puede generar en la vida
diaria de la poblacion.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Panaderia Alejandra parte de una rutina sencilla y organizada. Al iniciar cada
jornada, se debe revisar el estado del local, el funcionamiento de los equipos, la limpieza del area de
trabajo y la disponibilidad de insumos. Luego se realiza la preparacion de los productos de panaderia
del dia, priorizando aquellos de mayor demanda. Una vez elaborados, los productos se organizan en
la vitrina panadera o en el espacio de exhibicion. Paralelamente, se alistan las bebidas frias, la
paqueteria y los servicios complementarios para atencién al pablico. Durante la jornada, el negocio
funcionara con atencién directa en sitio, buscando agilidad, amabilidad y orden en cada venta.
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Al finalizar el dia, se debe hacer conteo de caja, revision de inventario, limpieza del lugar y
programacion de necesidades para el dia siguiente. Semanalmente, es recomendable revisar ventas,
productos méas buscados, insumos faltantes y comportamiento general del negocio.

Tabla 12. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable

Revision del local y equipos | Diaria Duefio

Preparacion de productos | Diaria Duefio / ayudante panadero
Exhibicién y surtido Diaria Ayudante

Atencién al cliente Diaria Ambos

Registro de ventas Diaria Duefio

Limpieza general Diaria Ambos

Compra de insumos Semanal o segln necesidad | Duefio

Este plan permite iniciar con orden y controlar aspectos claves como calidad, inventario y atencion.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Panaderia Alejandra en la comunidad es positivo y concreto. En primer lugar,
el negocio facilitara el acceso a productos de panaderia y reposteria que pueden ser de consumo
diario, junto con bebidas y articulos complementarios que la poblacién necesita con frecuencia. Esto
mejora la disponibilidad local de bienes y reduce la dependencia de desplazamientos hacia otros
puntos.

Ensegundo lugar, el negocio puede aportar a la economia del sector, no solo por la venta directa sino
por la generacién de una fuente de ingreso para el propietario y una oportunidad de empleo para un
ayudante. Aunque se trate de una unidad pequefia, este tipo de emprendimientos tiene valor porque
dinamiza el comercio local y fortalece la autosuficiencia econémica de la comunidad.

En tercer lugar, la inclusion de conectividad como servicio complementario aumenta el alcance del
negocio, ya que lo convierte no solo en una panaderia, sino en un punto Gtil para comunicacion,
consulta y permanencia de clientes. Esto mejora su atractivo y le permite atender no solo a la
comunidad residente, sino también a turistas, transportadores e instituciones. El alcance del negocio
sera inicialmente local, con proyeccion de consolidarse como un establecimiento de referencia dentro
de la inspeccion de Chupave.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores de Panaderia Alejandra esta compuesto por las personas y grupos que se
relacionan directamente con el negocio o que se benefician de su existencia. En el centro esta el
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propietario, quien lidera el emprendimiento. Junto a él se encuentra el ayudante panadero, que apoya
la operacion diaria y contribuye a la produccion y atencién. EI grupo mas importante de actores
extemnos esta conformado por la comunidad del sector, los transportadores, las instituciones, los
transelintes y los turistas, quienes acttian como clientes del negocio. También estan los proveedores,
que son fundamentales para mantener el surtido y la produccion. Por otra parte, se pueden considerar
como actores de apoyo las entidades que orientan procesos de formalizacion, fortalecimiento
empresarial 0 acompafiamiento técnico al emprendimiento.

Tabla 13. Mapa de actores

Actor Papel frente al negocio Interés principal

Propietario Direccion y administracion Sostenibilidad del emprendimiento

Ayudante panadero Apoyo en produccion y atencion | Empleo e ingreso

Comunidad Cliente frecuente Acceso a productos y servicios

Transportadores Cliente de paso Consumo rapido y atencion agil

Instituciones Cliente ocasional Compras  especificas y apoyo

logistico

Turistas y transelntes | Cliente ocasional Alimentos, bebidas y conectividad

Proveedores Abastecimiento Relacion comercial constante

Entidades de apoyo | Crientacion técnica y | Fortalecimiento del emprendimiento
formalizacion

Este mapa muestra que el negocio tiene una base de relacionamiento amplia, lo cual favorece su
permanencia si se administra con seriedad y buen servicio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Panaderia Alejandra es una propuesta de negocio viable, pertinente y con proyeccion para la
inspeccion de Chupave, en el municipio de Cumaribo. Su fortaleza radica en que responde a una
necesidad real del territorio: ofrecer productos de panaderia y reposteria, bebidas y conectividad en
un solo lugar, con atencion directa y cercana a la comunidad. El proyecto parte de una inversién
razonable, una estructura operativa sencilla y una demanda potencial identificable. Aunque requiere
organizacién, constancia en el surtido, buen manejo de costos y avance en formalizacién, tiene
condiciones favorables para consolidarse como un establecimiento (til para la poblacion local y para
quienes transitan por la zona. Ademas de su valor econdmico, el negocio tiene un valor socid
importante, ya que mejora el acceso a bienes y servicios de dificil disponibilidad, fortalece la dinamica
comercial local y genera una alternativa productiva para el territorio. Por estas razones, se considera
que Panaderia Alejandra cuenta con una base sélida para su puesta en marcha y crecimiento
progresivo.
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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 y la orientadora de asistencia técnica
podran suscribir el documento.

:]'—Eo»mi no AnJrej Zq\:)a[o\
Flaminio Andrés Zabala Gutiérrez
Emprendedora

Mo
Zurima Solans Saldarriaga Hoyos
Orientadora de emprendimiento
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

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

DESCRIPCION

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

BENEFICIARIO Flaminio Andrés Zabala Gutiérrez
TIENDA Panaderia Alejandra
FECHA 02/02/2026




T — ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO .
_!I A A it E Convenio de Ascciacién No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que fun dGCI on

- - i I servicios integrales y saciales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los —
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 20 - 2-202 6

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 7
nida
negocio. Disefio, diagramacidn e impresion en formato fisico.

ENTREGA: (
S

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

Huella

RECIBE:

Firma: o nrwn lO AndveS Talbala

Nombres: ?—).e;m.:\ﬁjo AV\A&G 7~%0r&% C;ucfrwa-;;
cc._ 46022535

OBSERVACIONES:
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Gladis Maria Castillo Tapia
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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

::OI‘T:::;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.

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

BENEFICIARIO Gladis Maria Castillo Tapia

TIENDA Tienda Sarita

FECHA 2/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

ﬁ' Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
“Implementacion de acciones que centribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integoles | 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, Eladis I.’IVC'J'H“K a -GLS‘ H o T(-:\f? b on identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 39.8 4© 7€YY manifiesto mi compromiso de:

= Garantizar la sostenibilidad del negocic 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 comercializacidon y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacidn 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: 4// 6/0& L/‘J{ 5 ea §7[{ //& '_7_

Nombres: éaladis MHoaria Casitl]e qu Fa,
cc. 39.g4yo. 38 -

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
: % Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCI On
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de 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 “implementacién de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacién.

Yo, Eladis MHaria &19 + ”D que I O~ identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 39-84 0. 98"‘\-’/ , 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 @m&riba a los < dias del mes de
l}e’b sero del afio 2028.

RECIBE:

Firma: W&/@ 5/%5 e Cﬂ"rﬁ //077
Nombres: Gladis th"a @LSJ‘_‘”O T‘:“E ;0\
cc._ 39-fdo. 389 .
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

: 3 (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) M
i i i e e R Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento L%D,g.g&lgag
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de L=
Vichada.”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: OL ,lMES O 2 IANO 20L€"

Beneficiario HCi NG bl&d‘\f S Cﬁsh]\c

Cédula A9, sS4 O B> (-f“ Sexo: Mar OHombre

Departamento: U 0 ‘Dh ado Municipic: Cf)”na rri b C

Vereda / Inspeccién: C% U o Ve

Direccidn: En ‘WDI(/C\ escuel Cy Teléfono de Contacto: 3 O } ESi13e s
VALIDACION DECONDlC]ONES GENE ALES DEL NEGOC N Tk f

_ Observaciones / Comentarios

Item Verificado Cumple
El beneficiario cuenta con local fisico adecuado Iﬁf5| O No
Se observa funcionamiento del negocio Iﬁl'Sf O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta Iﬁ_Si’ O No
'|[El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio d SidNo
Se encuentra ubtcadn enzona rura[ conforme al provecto d Sl D No
- — Tema ———————
Revision de condu:lones actuales del negocio l?j Si / I:l No
Propuesta de valor y tipo de clientes lﬂSl /O Ne
Productos ofrecidos y rotacién IZf'SE/ ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario E(’SI'/ O No
Necesidades para el plan de negocio lEf,Si/ ONo
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7 DECLARACION JURAMENTADA
$ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi on

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

Yo, 6 lt’td = H art Q CGE‘»""mc —]_GQ o~ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 39.84yo.7eY residente  del municipio de
G‘)mcm"b@ , 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 CUm ars L e alos e
dias del mes de «(1:‘{2 besro  del afio 2026.

Huella

RECIBE:
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PLAN DE NEGOCIOS

Tienda Sarita

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

Emprendedor: Gladis Maria Castillo Tapia
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Chupave, municipio de
Cumaribo, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La creacion de Tienda Sarita responde a una necesidad concreta de la comunidad de la inspeccion
de Chupave, en el municipio de Cumaribo, donde el acceso a productos de consumo frecuente y a
algunos servicios complementarios puede verse limitado por la distancia, la oferta reducida y las
condiciones propias del territorio. En contextos rurales y dispersos como este, no siempre se cuenta
con establecimientos que retnan en un solo punto bienes esenciales para el hogar, bebidas frias,
articulos de uso personal, insumos para movilidad y acceso a conectividad.

La necesidad que busca atender el negocio no se limita Gnicamente a vender productos. También
pretende brindar soluciones practicas a la poblacion del sector, transportadores, instituciones y
visitantes que requieren encontrar, en un mismo lugar, articulos de mercado, hielo, prendas de vestir,
calzado, lubricantes para moto y servicio de internet. Esto tiene especial importancia en zonas donde
los desplazamientos implican tiempo, costo y dificultad, y donde la disponibilidad inmediata de ciertos
bienes puede marcar una diferencia real en la vida diaria de las personas.

De acuerdo con la informacién base entregada, el proyecto también surge con la intencion de proveer
bienes procesados vinculados a panaderia o reposteria, complementados con bebidas frias y espacios
de conectividad. Aunque la oferta inicial definida para el negocio estd mas enfocada en mercado,
bebidas, hielo, ropa, calzado y lubricantes, esta referencia permite entender que la necesidad general
del temitorio es contar con un punto comercial mas amplio, que pueda ir creciendo segun la demanda.

En consecuencia, el problema principal que se busca solucionar es la falta de acceso cercano y
oportuno a bienes y servicios de uso frecuente. Tienda Sarita nace como una respuesta practica a esa
necesidad, acercando oferta comercial bésica y servicios Gtiles a una comunidad que requiere
soluciones accesibles, permanentes y bien atendidas.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda Sarita son diversos y estorepresenta una fortaleza para el proyecto.
El primer grupo corresponde a la comunidad del sector, es decir, las familias y habitantes de Chupave
y zonas cercanas que necesitan abastecerse de productos de mercado, bebidas frias, hielo, ropa,
calzado y ofros articulos Utiles para su vida cotidiana. Para este grupo, la principal ventaja del negocio
es la cercania y la posibilidad de resolver varias necesidades en un solo lugar.

El segundo grupo estd conformado por los transportadores, quienes suelen requerir productos de
consumo inmediato, hidratacion, hielo, lubricantes para sus motos o vehiculos, asi como servicios de
conectividad para comunicacion o consultas rapidas. Este tipo de cliente puede convertirse en una
fuente importante de ventas recurrentes, especialmente si el establecimiento logra posicionarse como
un punto confiable y practico en la ruta.

El tercer grupo lo integran las instituciones presentes o vinculadas al sector, que eventualmente
pueden demandar algunos bienes, compras rapidas o servicios de apoyo. Aungue no necesariamente
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representen el mayor volumen de compras diarias, si pueden ser clientes valiosos por su nivel de
formalidad y por la posibilidad de realizar adquisiciones periédicas.

El cuarto grupo estd compuesto por los turistas y visitantes ocasionales, quienes pueden requerir
bebidas, hielo, conectividad, ropa ligera, calzado o productos varios durante su paso por la zona. Este
segmento aporta movimiento al negocio y puede aumentar el valor de algunas ventas, especialmente
en temporadas de mayor circulacion.

Tabla 1. Segmentacion de clientes

Tipo de cliente Caracteristicas Necesidades principales

Comunidad del | Habitantes permanentes de Chupave y | Mercado, bebidas, ropa, calzado,

sector alrededores hielo

Transportadores Clientes frecuentes de paso Bebidas, hielo, lubricantes,
intemet

[nstituciones Entidades presentes o relacionadas con | Compras  puntuales, apoyo

la zona logistico

Turistas y visitantes | Personas de transito ocasional Refrescos, conectividad,

compras rapidas

Esta diversidad de clientes permite que el negocio no dependa de un solo tipo de comprador, lo cual
mejora su estabilidad y sus posibilidades de crecimiento.

3. COMPETENCIA

La informacion suministrada identifica como competidores o negocios parecidos a Huberman Ruiz,
quien comercializa bebidas frias, mercado e hielo, y a Sofia Ruis, quien ofrece bebidas frias, panaderia
y servicios gastronomicos. Esto indica que en el sector ya existe alguna dinamica comercial, pero
también que la oferta esta dividida por lineas de producto o servicio.

Frente a esta competencia, Tienda Sarita tiene la posibilidad de diferenciarse por la combinacion de
varios productos y servicios en un mismo establecimiento. Mientras algunos competidores se
concentran en bebidas, hielo o panaderia, este negocio plantea una oferta mas amplia que incluye
mercado, bebidas frias, prendas de vestir, calzado, lubricantes para moto, hielo y conectividad a
internet. Esa variedad puede ser una ventaja importante, ya que el cliente encuentra varias soluciones
sin tener que desplazarse a distintos lugares.

Otro aspecto competitivo es la ubicacion estratégica, sefialada dentro de la informacion del proyecto,
asi como la calidad del servicioy la conectividad. En territorios como Chupave, muchas veces el cliente
no toma su decision Unicamente por el precio, sino por la facilidad de acceso, la rapidez en la atencion
y la posibilidad de resolver varias necesidades al mismo tiempo. En ese sentido, un negocio que
combine buen surtido, trato amable y servicios Utiles puede ganar rapidamente reconocimiento en la
zona.

Sin embargo, es importante entender que la competencia cercana ya tiene experiencia, conocimiento
del mercado local y posiblemente clientela habitual. Por ello, Tienda Sarita deberéd trabajar en
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mantener buena presentacion del establecimiento, disponibilidad constante de productos, manejo
adecuado de inventario y una atencion que genere confianza. La competencia no debe verse solo
COMO Una amenaza, sino como una sefal de que existe demanda en el sector.

4, IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacién y funcionamiento de Tienda Sarita, un establecimiento
comercial ubicado en la inspeccién de Chupave, municipio de Cumaribo, orientado a la venta de
productos varios de alta necesidad y rotacion, complementados con un servicio de conectividad a
internet. La propuesta combina productos de consumo diario con articulos Utiles para la movilidad v el
bienestar de la comunidad, lo que la convierte en una iniciativa practica y con sentido territorial.

El negocio se proyecta como una tienda multiproducto que busca atender necesidades cotidianas de
la poblacion local y de quienes transitan por la zona. Su fortaleza esta en reunir en un solo punto
bienes que normalmente podrian encontrarse dispersos, como mercado, bebidas frias, prendas de
vestir, calzado, hielo y lubricantes para moto. Esta mezcla permite ampliar el perfil de clientes y
aprovechar mejor el flujo de personas del sector.

Ademés, el componente de conectividad a internet le da un valor agregado importante. En zonas
apartadas o con limitaciones en el accesoa servicios, contar con un punto donde las personas puedan
conectarse, hacer consultas, comunicarse o resolver alguna necesidad digital se convierte en una
ventaja real. Esto mejora la utilidad social del negocio y lo diferencia de una tienda convencional.

En resumen, la idea de negocio se basa en ofrecer cercania, variedad, atencién y utilided,
adaptandose alas condiciones del entorno y buscando no solo |a rentabilidad econdmica, sino también
un impacto positivo en la comunidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta principal de Tienda Sarita est& conformada por productos y servicios pensados para cubrir
necesidades reales del temitorio. En primer lugar, se comercializaran productos de mercado,
orientados al consumo cotidiano de las familias y personas del sector. Esta linea puede incluir
abarrotes basicos, alimentos no perecederos, articulos de uso frecuente y otros productos que tengan
rotacion constante.

En segundo lugar, se venderan bebidas frias, las cuales suelen tener alta demanda en zonas de clima
célidoy entre personas que se encuentran en movimiento. Estalinea de productos puede incluir agua,
gaseosas, jugos, bebidas hidratantes y otras opciones refrescantes. Su conservacion adecuada sera
clave para garantizar calidad y buena aceptacion.

El negocio también incluira la venta de prendas de vestiry calzado, lo cual amplia el alcance comercial
de la tienda y le permite atender necesidades que van mas alld del consumo inmediato. Aunque no
todos los clientes compraran estos productos con la misma frecuencia que las bebidas o el mercado,
sipueden representar ingresos importantes cuando se manejen referencias Utiles y adaptadas a las
condiciones del sector.
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Adicionalmente, se ofreceran lubricantes para moto, producto especialmente (til para transportadores,
mototaxistas, habitantes del sector y viajeros que requieren soluciones rapidas para el mantenimiento
basico de sus medios de transporte. A esto se suma la venta de hielo, que suele ser de gran utilidad
tanto para el consumo doméstico como para actividades comerciales o de conservacion.

Finalmente, se brindaré serviciode conectividad a intemet, lo cual amplia el valor del negocio, fortalece
su utilidad para la comunidad y lo convierte en un punto de apoyo para consultas, comunicaciones o
tramites sencillos.

Tabla 2. Portafolio de oferta

Producto o servicio | Descripcion Tipo de necesidad que atiende
Mercado Abarrotes y productos basicos Consumo del hogar
Bebidas frias Productos refrigerados para | Consumo inmediato

hidratacion
Prendas de vestir Ropa de uso general Necesidad personal
Calzado Calzado bésico y funcional Uso personal y laboral
Lubricantes para moto | Insumos bésicos para mantenimiento | Movilidad
Hielo Conservacién y consumo Apoyo doméstico y comercial
Conectividad a | Acceso basico a conexion Comunicacion y apoyo digital
internet

6. PROCESOS TECNICOS

Para que Tienda Sarita opere de manera organizada, serd necesario establecer procesos técnicos
sencillos pero bien definidos. El primero es el proceso de abastecimiento, mediante el cual se compran
y transportan los productos desde los puntos de provisién hasta el establecimiento. Este proceso debe
planearse con cuidado, ya que en zonas como Cumaribo el abastecimiento puede verse afectado por
distancias, costos de transporte, clima o disponibilidad de proveedores.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deben
organizarse adecuadamente en estanterias, separados por tipo y rotacion. Las bebidas frias y el hielo
requieren refrigeracion constante, por lo cual los congeladores y la fuente de energia, apoyada por
parque solar, seran fundamentales. Las prendas de vestiry el calzado deben mantenerse limpios,
ordenados y protegidos del polvo y la humedad.

Un tercer proceso corresponde a la atencion y venta directa al cliente. Dado que el modelo basico del
negocio sera la atencion presencial en sitio, se debe garantizar una atencion rapida, cordial y clara. El
cliente debe encontrar facilidad para identificar los productos, consultar precios y realizar su compra
en un ambiente ordenado.

El cuarto proceso es el relacionado con el servicio de conectividad, que dependera del internet satelital
y del computador disponible. Este servicio debe organizarse de manera sencilla, permitiendo usos
basicos y controlando tiempos, condiciones o tarifas segun la necesidad del negocio.
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Finalmente, debe existir un proceso de control administrativo basico, que incluya registro de ventas,
control de inventario, revision de gastos, identificacion de productos de mayor salida y toma de
decisiones para reposicion o ampliacién del surtido.

7. REQUISITOS LEGALES

Para poner en marcha Tienda Sarita, sera necesario avanzar en la formalizacién del negocio de
manera progresiva, conforme ala normatividad aplicable. Estoincluye, en primer lugar, la identificacion
y registro de la actividad econdmica, asi como la definicion de la figura bajo la cual se desamollara el
emprendimiento, ya sea como persona natural comerciante u otra modalidad que resulte conveniente.

También sera importante contar con el Registro Unico Tributario (RUT) y revisar las obligaciones
fiscales que correspondan al negocio, de acuerdo con su nivel de ingresos y la forma de operacién.
Igualmente, debe contemplarse el uso de soportes de venta o facturacion, en especial si el negocio
crece y empieza a relacionarse con instituciones o con clientes que requieran respaldo formal de sus
compras.

Conforme a la instruccion dada para este tipo de documentos, 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 tnico tributario y facturacion electronica. Este acompafiamiento es
importante porque ayuda a que el negocio inicie con mayor claridad sobre sus deberes y beneficios
en materia de formalizacion.

Ademas, serd necesario revisar condiciones minimas para funcionamiento del establecimiento,
incluyendo aspectos relacionados con uso del espacio, conservacion de productos, manejo
responsable de inventario y cumplimiento de cualquier requisito local que aplique. La formalizacion
debe entenderse como una base para darle mayor estabilidad y proyeccion al negocio, no solo como
un requisito administrativo.

Tabla 3. Requisitos legales basicos

Regquisito Finalidad

Registro o formalizacién del negocio Dar respaldo y orden a la actividad comercial
RUT Identificacion tributaria

Soporte de venta o facturacion Control de ingresos y ventas

Revision de obligaciones fiscales Cumplimiento legal

Condiciones minimas del establecimiento | Funcionamiento adecuado y ordenado

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion de Tienda Sarita sera la atencion directa en sitio, lo cual es
coherente con la naturaleza del negocio y con la dinamica del sector. Este canal permite que la
comunidad, los transportadores, turistas e instituciones accedan de forma inmediata a los productos y
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servicios ofrecidos. Ademas, facilitala relacion personal con el cliente y fortalece la confianza, aspecto
muy importante en mercados rurales o semi rurales.

Un segundo canal importante sera el voz a voz, que en este tipo de contextos tiene gran valor. Cuando
un negocio ofrece buen servicio, productos frescos, precios razonables y atencidn respetuosa, los
mismos clientes se encargan de recomendarlo. Esto puede convertirse en una de las formas més
efectivas de posicionamiento para el negocio durante sus primeros meses.

También puede emplearse la comunicacion por celular o mensajeria como un canal de apoyo para
informar disponibilidad de ciertos productos, recibir encargos sencillos o atender consultas sobre
horarios. Aunque el negocio no funcionard inicialmente con domicilios estructurados, si puede
aprovechar estos medios para acercarse mas al cliente y mejorar su servicio.

Como apoyo adicional, sera (til contar con avisos visibles en el punto de venta, donde se identifiquen
claramente los productos y servicios disponibles. Estoayudara a captar a quienes transitan por lazona
y no conocen aun el establecimiento.

9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacion base, las ventas estimadas del negocio son de $3.500.000 por semana,
lo cual permite proyectar ingresos mensuales aproximados de $14.000.000 y anuales de
$168.000.000, si se mantiene un comportamiento constante durante todo el afio.

No obstante, para fines de planeacion, es prudente considerar que los primeros meses suelen estar
marcados por el posicionamiento del negocio, la adaptacion del surtido y la fidelizacion de los clientes.
Por eso, se plantea una proyeccion gradual y razonable, en la que el negocio inicia con un nivel de
ventas cercano al valor estimado y mejora progresivamente a medida que aumenta su reconocimiento
en la zona.

Tabla 4. Proyeccién mensual de ventas — Afio 1

Mes Ventas estimadas
Enero $13.000.000
Febrero $13.000.000
Marzo $13.500.000

Abril $13.500.000
Mayo $14.000.000
Junio $14.000.000
Julio $14.200.000

Agosto $14.200.000
Septiembre | $14.500.000
Octubre $14.500.000
Noviembre | $15.000.000
Diciembre | $15.500.000
Total estimado de ventas afio 1: $168.200.000
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Esta proyeccion es razonable para una tienda multiproducto con buena ubicacion y variedad, siempre
que mantenga surtido, atencion constante y control de inventario. El rango de precios reportado como
promedio de venta de $500.000 puede entenderse como una referencia para compras de mayor valor,
institucionales o acumuladas, pero en la préctica el negocio tendra ventas pequefias, medianas y
ocasionalmente grandes segun el perfil del cliente.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio deben analizarse con claridad para evitar desorden financiero. En
primer lugar, estén los costos de inversion inicial, relacionados con parque solar, intemet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas y sillas, que fueron identificados dentro de la
informacion base del proyecto. Estos elementos constituyen la infraestructura minima para poner en
funcionamiento la tienda.

En segundo lugar, estén los gastos de operacion mensual, dentro de los cuales deben contemplarse
la reposicion de inventario, pago o apoyo al ayudante, mantenimiento de equipos, servicio de internet,
transporte de mercancia, empaques y otros imprevistos. En una tienda de estas caracteristicas, el
mayor movimiento financiero estara probablemente en la compra continua de surtido.

Tabla 5. Gastos mensuales estimados

Concepfo Valor estimado mensual
Reposicion de surtido $8.000.000

Apoyo al ayudante $800.000

Intemet satelital $200.000

Transporte y abastecimiento | $700.000
Mantenimiento de equipos $200.000
Empaques y gastos menores | $150.000
Imprevistos $150.000

Total gastos mensuales estimados: $10.200.000

Bajo este escenario, silas ventas mensuales se ubican en promedio entre $13.000.000 y $14.500.000,
el negocio podria generar un margen operativo favorable, siempre que no haya pérdidas de inventario,
compras desordenadas o productos de baja rotacién. Por ello, la clave estara en administrar bien el
surtido y concentrarse en productos que efectivamente se vendan.

11. TALENTO HUMANO

Segun la informacion suministrada, el negocio funcionara inicialmente con el duefio y un ayudante, lo
cual es una estructura adecuada para una etapa de arranque. El duefio tendra la responsabilidad
principal sobre la toma de decisiones, la compra de mercancia, el manejo del dinero, el control del
inventario y la supervision general del servicio.

El ayudante cumplird funciones de apoyo en atencion al cliente, organizacion del local, limpieza,
revision de surtido y acompafiamiento en el manejo de algunos productos. Esta figura es importante
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porque permite repartir las cargas de trabajo y garantizar continuidad en la atencion, especialmente
en horas de mayor flujo de clientes.

Para que el talento humano aporte al crecimiento del negocio, no basta con estar presente fisicamente.
Seréa importante que tanto el duefio como el ayudante mantengan cualidades como responsabilidad,
honestidad, buen trato, disposicion de servicioy orden. En un negocio de cercania, la atencion tiene
un valor muy alto, pues muchas veces el cliente regresa mas por la confianza y el trato recibido que
por una diferencia minima en el precio.

En una etapa futura, si el negocio crece y amplia su portafolio o volumen de ventas, podria evaluarse
la incorporacién de una persona adicional o la asignacién mas clara de roles, especialmente en
inventario, atencién y control de caja.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener el negocio se requieren varias condiciones minimas. Entre las necesidades
fisicas se destacan el parque solar, indispensable para apoyar el funcionamiento de congeladores,
computador y otros equipos; el interet satelital, que hard posible el servicio de conectividad; y los
congeladores, esenciales para bebidas frias e hielo. También se necesitan estanterias, mesas, sillas
y computador, tal como fue establecido en la informacién base del proyecto.

Ademés de estos elementos, el negocio necesita un surtido inicial bien seleccionado, enfocado en
productos de mayor salida. No se trata solo de tener mucha mercancia, sino de contar con articulos
reaimente utiles para el cliente del sector. La seleccion del inventario debe ser prudente, para evitar
inmovilizar capital en productos que roten poco.

Entre los requerimientos operativos también se encuentran la organizacion del espacio, la exhibicién
adecuada de productos, el control de las existencias, un cuademo o sistema basico para registrar
ventas y gastos, y reglas claras sobre horarios y atencién. Todo esto ayuda a que el negocio funcione
con mayor orden y a que el dinero rinda mejor.

Por ultimo, el proyecto necesita compromiso permanente del propietario y una vision de crecimiento
gradual. Un negocio pequefio puede fortalecerse mucho si se administra con disciplina, reinversion y
atencion al comportamiento real del mercado.

13. VALOR DEL PROYECTO

La informacion entregada sefiala que el presupuesto inicial disponible o el valor estimado para
empezar es de $14.000.000, cifra que resulta coherente con un negocio de este tipo en fase inicial.
Ese monto permitiria poner en marcha la tienda con una estructura basica, especialmente si se
distribuye bien entre infraestructura y surtido.

Tabla 6. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Pargue solar basico $2.500.000
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Internet satelital e instalacion | $1.000.000
Congeladores $2.200.000
Computador $1.500.000
Estanterias $1.000.000
Mesas v sillas $800.000

Surtido inicial $4.000.000
Adecuaciones e imprevistos | $1.000.000

Valor total estimado del proyecto: $14.000.000

Esta distribucion es una aproximacion razonable y puede variar segln el estado de los equipos, si
algunos ya se poseen, o si ciertas compras se hacen de manera progresiva. Lo importante es que el
capital inicial se use de forma estratégica, dando prioridad a lo esencial para abrir, vender y sostener
la operacion en los primeros meses.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Sarita estard centrado en una dindmica diaria sencilla, organizada y
orientada al servicio. Cada jornada debe iniciar con la apertura del local, la revision del aseo general,
la verificacion del funcionamiento de los congeladores vy del servicio de intemnet, y la observacion del
surtido disponible.

Durante el dia, la operacion giraré en tomo a la atencién directa al cliente, la venta de productos, la
organizacion de estanterias y la identificacion de necesidades del plblico. Sera importante mantener
visibles los articulos de mayor salida y registrar las ventas realizadas, aunque sea en una libreta o
formato simple.

De manera semanal, deberd hacerse una revision de inventario para programar la reposicién de los
productos mas vendidos y evitar quedarse sin existencias. También serd necesario revisar los

ingresos, gastos y utilidades de la semana, con el fin de tomar decisiones oportunas sobre compras y
reinversion.

Tabla 7. Organizacion operativa basica

Actividad Frecuencia | Responsable
Apertura y limpieza del local Diario Duefio / ayudante
Revision de energia y congeladores | Diario Duefio

Atencion y venta al cliente Diario Duefio / ayudante
Contraol basico de caja Diario Duefio
Organizacién del surtido Diario Ayudante
Revisidn de inventario Semanal Duefio

Compra o reposicion de mercancia | Semanal Duefio

Revisién de gastos e ingresos Semanal Dueno

Este plan operativo busca asegurar que el negocio sea funcional desde el inicio y que pueda crecer
con base en el orden y el control.
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15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Sarita es positivo tanto para la comunidad como para la dinamica
econdmica local. En primer lugar, el negocio mejorard el acceso de la poblacion a bienes y servicios
que no siempre se encuentran disponibles de manera cercana, lo cual representa ahorro de tiempo,
facilidad y mejor calidad de vida. Estaintencién fue sefialada claramente en la informacion base, al
indicar que se espera brindar bienes y servicios de dificil acceso para la comunidad.

En segundo lugar, el proyecto contribuira a dinamizar la economia del sector, al generar una actividad
comercial estable y una oportunidad de ingreso para el propietario y su ayudante. Aunque no se trata
de una empresa grande, si puede convertirse en un punto de referencia econémica y social dentro de
Chupave.

En tercer lugar, el negocio tiene alcance sobre varios tipos de usuarios: comunidad, instituciones,
transportadores, turistas y personas de paso. Eso amplia su utilidad teritorial y le permite proyectarse
como un establecimiento de servicio multiple, no limitado a un solo grupo.

A mediano plazo, si el negocio se consolida, podra ampliar surtido, fortalecer la conectividad o
incorporar nuevas lineas de producto de acuerdo con la demanda. Por tanto, su alcance inicial es
local, pero con posibilidades de crecimiento progresivo en la zona.

16. MAPA DE ACTORES

El funcionamiento y sostenibilidad de Tienda Sarita depende de la relacién con diferentes actores del
territorio. El primer actor es la comunidad, que constituye la base del mercado y el grupo con mayor
potencial de compra frecuente. Su aceptacion y confianza seran determinantes para que el negocio
se mantenga.

Otro actor importanie son los transportadores, quienes demandan bebidas, hielo, lubricantes y
conectividad, y pueden convertirse en clientes constantes. También estan los turistas y transentes,
que aportan flujo adicional al establecimiento y amplian el perfil comercial del negocio.

Las instituciones aparecen como actores relevantes por su presencia en el territorio y por su posible
papel como clientes o aliados indirectos. Igualmente, los proveedores son fundamentales, aunque no
se mencionen de forma expresa en la informacién inicial, porque de ellos depende que el negocio
tenga surtido, calidad y continuidad.

Tabla 8. Mapa de actores del negocio

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Principal cliente y base social | Muy alta
Transportadores Clientes frecuentes de paso Alta
Instituciones Posibles compradores o aliados | Media
Turistas y transetntes | Clientes ocasionales Media
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Proveedores Abastecimiento y continuidad Muy alta

Duefio y ayudante Operacion y administracion Muy alta
Este mapa muestra que el negocio no actua solo como una tienda, sino como un punto de articulacion
entre necesidades comunitarias, transito local y oferta comercial basica.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

El plan de negocios de Tienda Sarita evidencia que se trata de una iniciativa con sentido practico,
pertinencia temitorial y posibilidades reales de sostenibilidad en la inspeccion de Chupave, municipio
de Cumaribo. Su fortaleza principal esta en la combinacién de productos de alta necesidad con
servicios complementarios que agregan valor, como la conectividad a internet y la oferta variada para
distintos tipos de clientes.

El negocio responde a una necesidad real del entomo: acercar bienes y servicios a la comunidad y a
las personas que transitan por la zona, evitando desplazamientos innecesarios y facilitando el acceso
a productos Utiles para la vida diaria. Su ubicacion, variedad de oferta y atencion directa en sitio son
ventajas importantes frente a la competencia existente.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto muestra condiciones favorables para iniciar con una
inversién estimada de $14.000.000, siempre que se administre con disciplina, se controle el inventario
y se prioricen los productos de mayor rotacion. Desde el punto de vista social, el impacto es positivo,
porque fortalece el acceso local a bienes de dificil consecucion y dinamiza la economia del sector.

En conclusion, Tienda Sarita es un proyecto comercial viable, conveniente  (til para el territorio, con
capacidad de crecer de manera progresiva si se sostiene una buena atencién, una administracién
ordenada y una lectura permanente de las necesidades del mercado 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
podran suscribir el documento.

A Gladys Easto p

Gladis Maria Castillo Tapia
Emprendedora
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Orientadora de emprendimiento
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I ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

\
19 a J Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que

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

- contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

fundacion

servicios integrales y soclales
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Por medic 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 —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagédgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto

Unidad

Cantidad

Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de

negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fisico.

Unidad

1

ENTREGA: 3
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JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

CONTRATISTA
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