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

- —-:--u-—--—_-z- ﬁ, “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integules y socioles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderes 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 pequeiios

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

vo, _Lisselh Ha?e]y Rodiigsen. - identificado(a)

con cédula de ciudadania No. \ 121 £53 1055 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 formacian.

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: C— MC“' jér lj ﬂocj"iju g %
Nombres: l-\k S‘GEH"i Hcm_ft.’\-;/ BDC)‘{ ﬁ'deﬁ
cc. 1-121-85%. 25 S.

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

i e PARTICIPACION .

SUSUPRUGS Convenio de Asociacian No. 005 de 2025 fundacion

st i B o | : “Implementacidn de acciones gue 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 vy 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, L; S5e H') HQ\!("]‘-[ Pooi”"’%.‘_;@ﬂ.g_- identificado(a) con
cédula de ciudadania No. \*1?',1. $5%.2.55 | manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el prayecto. 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 infarmacion y colabaracidn necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en Cumun{%a a los 3 dias del mes de
Lﬂbw@ﬂ'} del afio 2026.

—F

RECIBE:

Firma: (— Mm:f&r}b{ VQ@CIT;E{L}E B

Nombres: L:S?-EH') Hq:}@)? ’lmjrfﬂua{-
cc: 1-121.%95% 2s5.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
Convenio de Asociacién No. i?iﬁs%lgge::nﬁ:: :eDaEcir:nEf gglc?n}trlhuyan al emprendimiente fug,g&,&'&,ﬁ]
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada."”
INFORMACION GENERAL DE LA VISITA S
Fecha de visita: = [ves o2 [0 Dozl
Beneficiario Lisseth Mayely Redriquez CGstillo-
Cédula ].12). Bs3 'LSS S Sexo: Efujer OHombre
Departamento: U fcha e O Municipio: C(_, Mo b (D)
Vereda / Inspeccidn:; Chu [ Se Vg
Direccion: Discoteco

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado W 5t O] No
Se observa funcicnamiento del negocio & siano
Hay presencia de poductos o servicios en oferta Iﬁ‘si O No
| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Iﬁrsi O No
® si 0 No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisién de condiciones actuales del negocio @ Si /O No
IP'rbpuesta de valor y tipo de clientes é_s: / O No
lPruductos ofrecidos y rotacion H;Sz /O No
lRegistru de ingresos, egresos e inventario ﬁ;si /ONo

Necesidades para el plan de negocio A si /O No

Condiciones de infraestructura y equipos Ef;n /O No

Estrategias de comercializacion II‘IIiSt /O No

Otros: Mercadel? Efsi/ [ No

Fortalezas actuales dil negccic: Tnnoa con Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
i ?
HO)’)OPO‘ ; DRL}JT ‘ tlenfia,
. o e Gistico O Cdmara de Comercio &’
fetos que entventa: O Certificado de uso de suelos O No
Ca de, no F—i 10 -

_ INFORMACION COMPLEMENTARIA

DE VERIFICACION

EI benefm!arlc conoce Ia destmamon de! apovyo recibido M’Sf I No
El heneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva &'si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores &'si O No

e : _____COMPROMISOS DE LA VISITA S
Acciones acordadas en la visita P\ qn ﬁ'ﬁ&‘fa “Pﬁ { (d&]

DoTA

Compromisos del beneficiario:

Pian

Observaciones:

Linanu.eqro
) ]

L_/Mo{ﬁﬂ jcj {]qu/aigm

adedh M QPodiigues &
cédula: 4. 17) €57 igs

Zonma S H
dar lagj@
f:')’-hSBZQ FeE.

Profesional:
Cédula:

Este formata nacs parte del aroceso de estructuracian técnica ce (o3 planes de negodo v constituye evidencia del acom p_;namiemo DI’H!_U ade en ¢! marce del Converio ENS de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 ] fun dGCi on

i '—"——' " E ] “Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y SRTVICIDS Integraes y sockiles

aumento de capacidades logisticas de los pequefos tenderos en la zana rural
del departamento de Vichada.”

LiQSe‘r}) che,lq QDC]\'JIC\QQA" C- , identificado(a) con

Yo,
4 /
cédula de ciudadania No. ). iZ\AQ‘.# 255 residente  del municipio de
GJ mor Lo , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

1:

5.

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

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en G.;ﬂ'l oy bo alos__ 3
dias del mesde  TeYrexro  del afio 2026.
]

RECIBE:

Firma: L /Wogje,f/_':j ﬂoa{rr gu e

Nombres: UISSE}h Hn\,{&l‘;[ Qo(ﬂ“f%uﬂ.’-} C-

CC:

Huella

\.an 857 255

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

DISCOTECA MAYELY

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: Lisseth Mayely Rodriguez Castillo
EMPRENDEDORA

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La necesidad que busca atender Discoteca Mayely no se limita unicamente al entretenimiento. En la
inspeccion de Chupave y en sectores similares del municipio de Cumaribo, muchas personas deben
desplazarse o esperar oportunidades esporadicas para acceder a espacios de recreacion, a bebidas
frias en buen estado, a servicios de conectividad o incluso a productos complementarios de consumo
inmediato. Esta situacion afecta especialmente a la comunidad local, a quienes se movilizan por
trabajo o transporte, y a visitantes que requieren un sitio donde permanecer, compartir y resolver
necesidades basicas de comunicacion.

El problema también puede verse desde el punto de vista social. En comunidades apartadas, la
ausencia de lugares organizados para el encuentro y la recreacién hace que la oferta existente sea
poca, informal o insuficiente. Por eso, un negocio como Discoteca Mayely puede convertirse en un
punto de referencia local, no solo para bailar o consumir bebidas, sino para reunirse, acceder a
internet, cargar informacidn, comunicarse con ofras personas o realizar actividades que hoy se
dificultan por la falta de servicios cercanos.

Adicionalmente, aunque el enfoque principal del negocio sera el entretenimiento con bebidas frias y
conectividad, también existe una oportunidad para complementar la oferta con productos listos para
consumo, como panaderia, reposteria o pasabocas adquiridos a proveedores, en caso de que la
demanda lo justifique. Esto fortalece el negocio porque amplia su utilidad frente a diferentes tipos de
clientes y horarios de atencién.

En resumen, la necesidad principal que atiende el proyecto es brindar a la comunidad y a quienes
transitan por la zona un espacio cercano, funcional y atractivo donde puedan encontrar recreacion,
bebidas frias y acceso a conectividad, reduciendo la sensacion de aislamiento comercial y social del
sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Discoteca Mayely seran diversos, lo cual representa una ventaja comercial. En primer
lugar, esta la comunidad del sector, que constituye la base mas importante del negocio. Son personas
que viven en la inspeccion o en zonas cercanas y que pueden convertirse en compradores frecuentes,
especialmente en horarios de la tarde, noche, fines de semana, celebraciones y fechas especiales.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores y transedintes, quienes suelen requerir espacios
de descanso, bebidas frias, acceso rapido a intermet y un ambiente donde puedan permanecer un
tiempo mientras continian su recorrido. Este tipo de cliente valora mucho la ubicacion, la rapidez en
la atencion y la disponibilidad de servicios practicos.

Un tercer grupo lo conforman las instituciones, que aunque no necesariamente seran clientes diarios,
si pueden representar oportunidades importantes en momentos especificos, como reuniones,
celebraciones, encuentros comunitarios, atencién a comisiones, actividades locales o eventos de
integracion. Para este segmento, el negocio puede adaptarse ofreciendo consumo por grupo o reserva
del espacio en horarios definides.

- SGR 0%  fundacion
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Finalmente, estan los turistas y visitantes ocasionales, que en un territorio como Cumaribo pueden
llegar por motivos de trabajo, paso o interés en la zona. Para ellos, un establecimiento visible, bien
atendido y con servicios basicos resuelve varias necesidades al mismo tiempo: recreacion, descanso,

conectividad y consumo.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local Recreacion, bebidas, internet Alta

Transportadores Descanso, bebidas, conectividad Media

Instituciones Reuniones, integracion, consumo por grupo | Baja a media

Turistas y visitantes | Servicio répido, ambiente agradable, intemet | Media

Esta diversidad de clientes reduce la dependencia de un solo grupo y ayuda a que €l negocio tenga
movimiento en distintos momentos.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con lainformacion suministrada, los principales negocios parecidos son los de Huberman
Ruiz y Sofia Ruis. Ambos representan competencia porque ya ofrecen productos de consumo
frecuente dentro del sector, especialmente bebidas frias, y en un caso panaderia y servicios
gastronomicos. Esto significa que Discoteca Mayely no entrara a un mercado completamente vacio,
sino a uno donde ya existe una demanda comprobada.

Sin embargo, la competencia no debe entenderse como una desventaja absoluta. Al contrario,
demuestra que si hay compradores para este tipo de servicios. La clave estara en diferenciar el
negocio de manera clara. Mientras otros establecimientos pueden enfocarse en venta béasica de
productos, Discoteca Mayely propone una combinacion mas completa: espacio de baile, ambiente de
entretenimiento, bebidas frias, conectividad a intemet y atencion directa en sitio. Esa mezcla le da una
identidad propia.

La competencia obliga a que el nuevo negocio cuide |la atencion, mantenga surtido, garantice bebidas
frias y ofrezca una experiencia agradable. El cliente no solo comprara por necesidad, sino también por
comodidad, confianza, ambiente y disponibilidad del servicio.

Tabla 2. Competencia local identificada

Negocio Oferta principal Fortalezas observables | Oportunidad para
Discoteca Mayely
Huberman Bebidas frias, mercado, | Productos basicos de alta | Diferenciarse con
Ruiz hielo rotacion entretenimiento & internet
Sofia Ruis | Bebidas frias, panaderia, | Oferta alimentaria | Diferenciarse con ambiente
gastronomia complementaria nocturno y recreacion
Discoteca Bebidas frias, | Servicio combinado v | Posicionarse coma punto
Mayely entretenimiento, ubicacion estrategica de encuentro del sector
conectividad
s {SOSUP fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento llamado Discoteca Mayely, ubicado en la
inspeccion de Chupave, que funcione como un sitio de esparcimiento para baile y recreacion,
complementado con la venta de bebidas frias y el acceso a conectividad a internet. Se trata de una
propuesta sencilla, pero con alto potencial en contextos rurales o apartados, donde los espacios que
integran recreacion y servicios basicos son escasos.

La esencia del negocio es ofrecer una experiencia Util y agradable. No se busca Unicamente vender
un producto, sino brindar un serviciocompleto al cliente: un lugar donde pueda compartir, entretenerse,
refrescarse, conectarse y permanecer con tranquilidad. En este sentido, la discoteca sera al mismo
tiempo un espacic comercial y social.

El valor de la idea también esta en su adaptabilidad. Aunque inicia con una estructura basica, puede
crecer con el tiempo. Por ejemplo, sila demanda responde favorablemente, més adelante se podrian
incluir nuevos servicios como venta de pasabocas, eventos tematicos, celebraciones comunitarias,
alquiler para reuniones o ampliacion de |a oferta de productos complementarios.

Por tanto, la idea de negocio no es improvisada. Responde a una necesidad del territorio, aprovecha
una ubicacion estratégica y combina servicios que tienen utilidad préactica y valor comercial.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
Discoteca Mayely tendra tres lineas principales de oferta:
a. Bebidas frias:

Seran uno de los productos de mayor rotacion. Este grupo puede incluir gaseosas, aguas,
jugos, maltas, energizantes, cervezas y otras bebidas de alta demanda, segun disponibilidad
y normatividad aplicable. La clave serd mantener una adecuada refrigeracion, surtido béasico
y rotacién constante para evitar pérdidas.

b. Servicios de entretenimiento:

Constituyenel corazon del negocio. Incluyen el uso del espacio para baile, musica, recreacion
noctuma o integracion social. El ambiente sera un factor decisivo: sonido adecuado, orden,
limpieza, buena atencién y una experiencia agradable. En ciertas fechas se podrén organizar
jornadas especiales o noches tematicas para atraer mayor flujo de clientes.

c. Conectividad a internet:

Este servicio es altamente valioso en sectores donde el acceso a intemet no siempre es
estable o cercano. La conectividad permitird que los clientes se comuniguen, revisen
informacién, hagan consultas, utilicen redes sociales o realicen gestiones rapidas. También
fortalece la permanencia del cliente en el establecimiento y genera una ventaja frente a

competidores.
€ ser [HHIIN® fundacion
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Como linea complementaria y futura, el negocio puede evaluar la venta de productos de consumo
rapido, como panaderia empacada, reposteria 0 pasabocas, adquiridos a proveedores locales o
cercanoes, sin desviar el enfoque principal del proyecto.

Tabla 3. Productos y servicios principales

[ Linea Descripcién Aporte al negocio
Bebidas frias Venta de gaseosas, agua, jugos, maltas, | Alta rotacion y consumo
energizantes y cervezas frecuente
Entretenimiento Espacio para baile, musica y recreacién | Diferenciacion del negocio
Conectividad a intemet | Serviciode accesoa intemet para clientes | Permanencia del cliente y
valor agregado

Oferta complementaria | Pasabocas, panaderia o reposteria | Incremento  potencial de
futura comprada a terceros ventas

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnicodel negocio sera sencillo, pero debe ser organizado. El primer proceso clave
sera el abastecimiento, es decir, la compra y reposicion de bebidas, hielo, insumos de atencion y
demés elementos necesarios. Este proceso debe hacerse con planeacion, revisando cudles productos
se venden mas, cuales duran mas tiempo y cuéles conviene comprar en mayores cantidades.

El segundo proceso técnico sera el de almacenamiento y conservacion. Las bebidas frias dependen
de una buena cadena de refrigeracion, por lo que los congeladores vy el parque solar juegan un papel
importante. El parque solar permitira respaldar la operacion de equipos esenciales, especialmente en
un contexto donde |a continuidad energética puede ser una dificultad. Esto daré estabilidad al negocio
y evitara pérdidas por falta de frio o fallas de energia.

El tercer proceso corresponde a la atencion al cliente. Al ser una atencion directa en sitio, se requiere
organizacién desde la llegada del cliente hasta el cobro del servicio. Debe haber buena disposicion,
control del consumo, orden en las mesas, revision del estado del espacio y cierre adecuado de cada
jornada.

El cuarto proceso es el de operacion del entretenimiento. Aqui se incluye el manejo del sonido, Ia
ambientacion, la distribucion del espacio y el control del volumen, procurando que el servicio sea
atractivo pero responsable. El entretenimiento debe ofrecerse con orden y bajo criterios de respeto a
la comunidad, especialmente en relacion con horarios, seguridad y convivencia.

Elquinto proceso técnico seré el de conectividad. Elintemet satelital y el computador permitiran prestar
un servicio basico, Util y diferenciador. Este servicio debe manejarse con reglas claras: tiempos, uso
respansable, control de acceso y cuidado del equipo.

Finalmente, sera fundamental el control basico de inventario y caja. Aunque el negocio sea pequefio,
debe llevar registro de entradas, salidas, ventas diarias, productos agotados y gastos. Esto permitira
saber si el negocio realmente esta dejando utilidad y cudles ajustes deben hacerse.

@ “ser i@ fundacion
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Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Proceso Actividad principal Objetivo
Abastecimiento Compra y reposicién de bebidas e | Mantener  disponibilidad  de
iNsumos productos
Almacenamiento y | Refrigeracién y organizacion del | Evitar pérdidas y garantizar
conservacion inventario calidad
Atencion al cliente Recepcion, servicio, cobro y cieme | Ofrecer buena experiencia de
coNsSUMo
Operacion del | Mangjo de sonido, ambiente y | Garantizar orden y atractivo
entretenimiento espacio comercial
Conectividad Prestacion y control del internet Brindar  servicio  dtil vy
diferenciador
Control de caja e inventario | Registro de ventas, gastos y | Facilitar control financiero y
existencias operativo

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Discoteca Mayely funcicne de manera ordenada y segura, es importante avanzar en su
formalizacion. Como primera medida, el negocic debe definir si operara como persona natural
comerciante o bajo una figura empresarial sencilla, segin lo que mas convenga al emprendedor. En
cualquiera de los casos, la formalizacién basica incluye la matricula mercantil del comerciante y del
establecimiento de comercio ante la Camara de Comercio con jurisdicciénen el lugar donde funcionara
el negocio.

También sera necesario contar con el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN. En caso de que
por el tipo de operacion o por las obligaciones tributarias aplicables corresponda facturar
electronicamente, se requerira cumplir las condiciones establecidas para ello.

De igual forma, el establecimiento debe cumplir las condiciones generales para el funcionamiento de
negocios comerciales, especialmente en lo relacionado con uso permitido del inmueble, requisitos de
funcionamiento, verificacion por autoridad competente y cumplimiento de lo exigide por la normativa
sobre establecimientos de comercio.

Si el negocio llega a manejar o complementar su oferta con productos de panaderia, reposteria,
pasabocas u otros alimentos para consumo humano, debera atender las disposiciones sanitarias
comespondientes. Adicionalmente, por la naturaleza del negocio, se recomienda verificar ante |a
administracion municipal o autoridad local competente aspectos como horario de funcionamiento,
condiciones de seguridad, uso del suelo y demés permisos que resulten aplicables al tipo de
establecimiento.

En todo caso, se realizé una asistenciatécnica por parte del proyecto conel fin de brindar conocimiento
respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y facturacion electronica, de manera que
el emprendedor tenga una base clara para iniciar su proceso de legalizacion.

B yser [HHIIN@ fundecion
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En conclusion, los requisitos legales no deben verse como un obstéculo, sino como una garantia de
orden, confianza y sostenibilidad para el negocio.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad Observacién

Matricula mercantil Formalizar la actividad comercial Debe incluir comerciante y
establecimiento

RUT Identificacion tributaria Necesario para obligaciones ante
la DIAN

Facturacion Cumplimiento tributario, si aplica Depende del régimen y la

electronica obligacién vigente

Verificacion de uso del | Validar la actividad en el inmueble Debe revisarse ante autoridad

suelo competente

Condiciones sanitarias | Garantizar higiene y seguridad Aplica si se manejan alimentos o
pasabocas

Permisos 0 reglas | Cumplir horarios y condiciones de | Revisar con  administracion

locales funcionamiento municipal

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, que ademas fue definida como
la forma basica de funcionamiento del negocio. Este canal es adecuado porque el establecimiento se
orienta a la experiencia presencial: el cliente llega, consume, se entretiene y usa los servicios en el
mismo lugar.

Sin embargo, para fortalecer la comercializacion, conviene manejar otros canales complementarios.
Uno de ellos sera el voz a voz, que en comunidades pequenas o apartadas tiene gran importancia. La
buena atencion, el orden vy la calidad del servicio haran que los mismos clientes recomienden el

negocio.

Otro canal sera la promocion comunitaria, por ejemplo mediante avisos, perifoneo local, mensajes por
WhatsApp, invitaciones para eventos, anuncios de fechas especiales o actividades teméticas. Aunque
el negocio sea pequefio, la promocién constante ayudara a mantenerlo visible.

También puede utilizarse un canal de relacionamiento institucional, ofreciendo el espacio para
reuniones o integraciones en ciertos horarios, lo que puede abrir oportunidades con entidades, lideres
0 grupos del sector.

En sintesis, la comercializacion dependera principalmente de la presencia fisica del negocio, apoyada
por promecion sencilla, directa y cercana.
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Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcién Utilidad

Atencion directa en sitio | Venta y prestacion de servicios de | Canal principal de ingresos
manera presencial

Voz a voz Recomendacién  entre  clientes y | Posicionamiento local
comunidad

Promocion comunitaria | Avisos, WhatsApp, perifoneo y difusion | Aumento de visibilidad
local

Relacionamiento Ofrecimiento del espacio para reuniones | Nuevas oportunidades

institucional 0 eventos comerciales

9. PROYECCION DE VENTAS

Para este punto se foman como base los datos entregados por el emprendedor y algunos supuestos
razonables. Se indic un precio promedio de venta de $250.000, el cual, para efectos del anélisis, se
entendera como un consumo promedio por grupo, mesa o jornada de compra, no como el valor de un
solo producto individual. También se indicé una venta estimada de $1.750.000 por semana.

Con base en ello, se plantea una proyeccion conservadora:

Tabla 7. Proyeccién general de ventas

Concepto Valor estimado
Venta promedic por semana $1.750.000
Venta promedio por mes (4 semanas) | $7.000.000
Venta promedic por afio (12 meses) | $84.000.000

Para darle mayor claridad a la proyeccion, se puede distribuir la venta mensual asi:

Tabla 8. Distribucion estimada de ingresos mensuales

Linea de ingreso

Participacion estimada

Valor mensual estimado

Bebidas frias 70% $4.900.000
Entretenimiento 20% $1.400.000
Conectividad a internet 10% $700.000

Total mensual estimado | 100% $7.000.000

Esta proyeccion es prudente y realista para una etapa inicial. No supone un crecimiento exagerado ni
una ocupacion total del establecimiento todos los dias. Mas bien refleja un arranque moderado, que
puede mejorar si el negocio logra posicionarse bien, sostener surtido y organizar eventos o jornadas
de mayor movimiento.
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Como referencia de crecimiento, siel negocio funciona con estabilidad, cuida su atencion y fortalece
su promacion, podria aumentar entre un 10% y un 15% en un segundo afo. No obstante, para este
plan se mantendra un escenario conservador, pensando en una puesta en marcha responsable.

10. COSTOS Y GASTOS

En este punto es importante diferenciar entre inversion inicial y costos de operacion. Los elementos
entregados por el emprendedor corresponden principalmente a inversion inicial, es decir, alos bienes
necesarios para empezar. En cambio, los costos y gastos operativos son los que se generan cada
mes para que el negocio siga funcionando.

Tabla 9. Inversién inicial estimada

Elemento Valor estimado
Parque solar $2.800.000
Internet satelital (instalacién y puesta en marcha) | $800.000
Congeladores $1.500.000
Computador $1.200.000
Estanterias $400.000
Mesas y sillas $1.200.000
Equipo de sonido $1.500.000
Adecuaciones menores del local $600.000

Total inversién inicial estimada $10.000.000

Tabla 10. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor mensual estimado
Compra v reposicion de bebidas frias $2.450.000
Hielo, vasos, empaques e insumos de atencion | $350.000
Internet mensual $320.000
Pago de ayudante $900.000
Transporte y abastecimiento $450.000
Mantenimiento de equipos y parque solar $250.000
Aseo y limpieza $180.000
Promocion basica y comunicacion $100.000
Imprevistos $100.000
Total costos y gastos mensuales $5.100.000

Con una venta mensual estimada de $7.000.000 y costos y gastos de $5.100.000, la utilidad
operacional aproximada seria de:

$7.000.000 - $5.100.000 = $1.900.000 mensuales

Este valor puede variar segin la temporada, el abastecimiento, la rotacion del producto y el
comportamiento de la clientela. Aun asi, muestra que el negocio puede ser viable si se administra con

contrel y disciplina.
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11. TALENTO HUMANO

El negocic esta pensado inicialmente para funcionar con una estructura humana basica: el duefio y un
ayudante. Estaes una decision acertada para una etapa de inicio, porque reduce costos y facilita el
control directo del negocio.

El duefic tendrd funciones de direccion general: compra de mercancia, manejo de inventario,
supervision de la atencion, control de ingresos, relacion con proveedores y toma de decisiones
comerciales. Su papel sera central, ya que en pequefios negocios el liderazgo directo del propietario
suele marcar la diferencia entre €l éxito y el estancamiento.

El ayudante apoyara en labores operativas, como organizacién del espacio, atencién al cliente,
entrega de productos, limpieza, control basico del servicio y apoyo durante jomadas de mayor
movimiento.

A futuro, si el negocio crece, podria requerirse una tercera persona en temporadas especiales o
eventos, especialmente para reforzar atencion, limpieza o control del espacio. Sin embargo, para
comenzar, el esquema de dos personas es suficiente y financieramente mas conveniente.

Lo mas importante serd que ambos trabajen con responsabilidad, buena presentacion, respeto al
cliente y control del negocio. En establecimientos pequerios, la calidad humana es tan importante
como la infraestructura.

Tabla 11. Estructura basica del talento humano

Cargo Funciones principales Participacién

Duefio Direccion, compras, control de inventario, manejo financiero y | Permanente
supervision general

Ayudante Atencion al cliente, organizacion, limpieza y apoyo operativo | Permanente

Apoyo eventual | Refuerzo en temporadas especiales o eventos Ocasional

futuro

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar comectamente, Discoteca Mayely requiere cubrir varias necesidades basicas. La primera
es contar con un espacio fisico adecuado, que permita organizar mesas, sillas, zona de sonido,
enfriamiento de bebidas y atencién comoda al cliente. Ellugar debe ser funcional, limpio, ventilado y
con posibilidades de orden.

La segunda necesidad es disponer de energia y conectividad confiables. Por eso el parque solar y el
internet satelital no son lujos, sino recursos estratégicos. Ambos permiten que el negocio tenga
continuidad operativa y un servicio diferenciador.

La tercera necesidad es asegurar un abastecimiento regular. No basta con abrir el negocio; es
necesario mantener productos disponibles, especialmente bebidas frias, hielo e insumos basicos. Un
establecimiento que se queda sin producto pierde clientela rpidamente.
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La cuarta necesidad es el orden administrativo. Aunque el negocio sea peguefio, debe llevar cuentas
claras: cuanto entra, cuanto sale, qué se vende mas, qué producto se pierde, cuanto cuesta operar y
cuante deja realmente de ganancia.

La quinta necesidad es la formalizacién progresiva. Esto incluye avanzar en RUT, matricula,
organizacion del negocio y cumplimiento de requisitos que generen confianza y estabilidad.

En resumen, el negocio requiere infragstructura basica, equipos funcionales, abastecimiento, control
administrativo y acompariamiento en formalizacion para consolidarse.

Tabla 12. Necesidades y requerimientos prioritarios

Requerimiento Descripcion Prioridad
Espacio fisico adecuado | Local funcional, limpio, ventilado y ordenado | Alta
Energla y conectividad Parque solar e internet satelital Alta
Abastecimiento constante | Disponibilidad de bebidas, hielo e insumos | Alta
Control administrativo Registro de ventas, gastos e inventario Alta
Formalizacion progresiva | RUT, matricula y cumplimiento basico Media alta

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor inicial estimado del proyecto es de $10.000.000, de acuerdo con la informacién entregada.
Este valor resulta razonable para una unidad productiva pequefia que busca iniciar con lo esencial y
crecer de manera gradual.

Ese monto permite cubrir los principales actives fisicos necesarios para empezar: parque solar,
interet, congeladores, computador, mobiliario, estanterias, sonido y adecuaciones basicas. No
obstante, debe entenderse que este presupuesto es ajustado, por |o cual serd importante comprar con
criterio, comparar precios Y, si es necesario, iniciar con algunos equipos seminuevos pero en buen
estado.

Desde una mirada practica, el valor del proyecto no solo se mide por el dinero invertido, sino por la
capacidad de esa inversion para producir ingresos, resolver una necesidad del territorio y sostenerse
en el tiempo. En este caso, la inversién es relativamente moderada frente a la posibilidad de generar
ventas semanales constantes y utilidad mensual.

Por ello, el valor del proyecto puede calificarse como alcanzable, proporcional al tamafio del negocio
y viable para un emprendimiento rural o semi rural, siempre que haya administracion responsable.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo define como funcionara el negocio en la préctica. Para Discoteca Mayely se propone
una operacion basica, organizada v realista.

En primer lugar, el negocio deberd establecer horarios de atencion definidos, preferiblemente
concentrando su mayor actividad en tardes, noches y fines de semana, que es cuando normalmente
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aumenta la demanda de entretenimiento. Estos horarios deberan ajustarse a las reglas o
autorizaciones de la autoridad local.

En segundo lugar, se debe organizar el abastecimiento semanal. Una vez por semana, o segun
necesidad, se revisara inventario para reponer bebidas, hielo, insumos y productos complementarios.
Esta revision debe hacerse antes de los dias de mayor flujo para evitar desabastecimiento.

En tercer lugar, el local debe mantenerse en condiciones adecuadas de orden, limpieza y
presentacion. Antes de abrir se verificara el estado de mesas, sillas, congeladores, sonido, internet y
aseo general. Al cierre se hard limpieza, conteo de caja y revision del inventario restante.

En cuarto lugar, la atencion al publico debe seguir una rutina clara: recepcion del cliente, ofrecimiento
del servicio, entrega del producto, cobro y verificacion final del espacio. Esto mejora la experiencia y
evita desorden.

Tabla 13. Actividades del plan operativo

Actividad operativa Frecuencia
Revisién de inventario Diaria

Limpieza del local Diaria

Control de caja Diaria

Verificacion de internet y sonido | Diaria

Compra de reposicién Semanal

Revision de equipos Semanal
Evaluacion de ventas Semanal y mensual

Este plan operativo permitird que el negocio no dependa solo de la improvisacion, sino de una rutina
sencilla que facilite el control y la sostenibilidad.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Discoteca Mayely en la comunidad es positivoy concreto. En primer lugar, el
negocio acercara servicios y bienes que hoy son de dificil acceso para parte de la comunidad. Esto ya
representa un aporte importante, porque mejora la disponibilidad local de recreacion, bebidas frias y
conectividad.

En segundo lugar, el negocio puede aportar al dinamismo economico local, aunque sea a pequeia
escala. La compra de productos, la contratacion de un ayudante y el movimiento de clientes generan
circulacion de dinero dentro del territorio. Esto es especiaimente valioso en zonas donde las
oportunidades comerciales son limitadas.

En tercer lugar, el proyecto puede convertirse en un punto de encuentro comunitario, es decir, en un
espacio que ayude a fortalecer relaciones sociales, actividades recreativas y momentos de integracion.
Bien administrado, puede ofrecer un ambiente organizado y respetuoso.
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En cuarto lugar, el alcance del negocio no se limita a la inspeccion. También puede atender a
transportadores, visitantes, funcionarios, turistas y personas en transito, lo cual amplia su area de
influencia comercial.

Por tanto, el impacto del proyecto sera econémico, social y de servicio. No se trata solo de vender,
sino de responder a una necesidad del temitorio con una propuesta (il y sostenible.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores permite identificar quiénes se relacionan con el negocio, qué papel cumplen y
cémo influyen en su éxito.

Tabla 14. Mapa de actores del proyecto

Actor Relacién con el negocio Interés o beneficio

Comunidad del sector | Cliente principal Acceso a recreacion, bebidas e intemet

Transportadores Cliente frecuente Descanso, conectividad y consumo

rapido

Instituciones Clientes ocasionales y aliados | Espacio para encuentros o actividades

Turistas y transelntes | Clientes eventuales Servicio, orientacién y permanencia

Proveedores Suministran  bebidas e | Ventas y relacion comercial estable
insumos

Autoridades locales | Regulan funcionamiento Orden, cumplimiento y convivencia

Duefio del negocio Dirige y administra Generacion de ingresos y sostenibilidad

Ayudante Apoya operacion diaria Empleo e ingreso econdmico

Este mapa demuestra que Discoteca Mayely no funcionard de manera aislada. Dependera de su
relacion con la comunidad, con los clientes, con los proveedores y con |as autoridades. Mientras mejor
sea esa relacion, mayores seran las posibilidades de permanencia del negocio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Discoteca Mayely es una idea de negocio viable, pertinente y bien orientada para la realidad de la
inspeccion de Chupave, en el municipio de Cumaribo. Su fortaleza principal esta en ofrecer una
combinacién Uil y atractiva: entretenimiento, bebidas frias y conectividad a intermet en un mismo lugar.
Esta propuesta responde a necesidades reales del territorio, donde el acceso a servicios, espacios de
recreacion y puntos de encuentro organizados puede ser limitado.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto puede iniciarse con una inversion moderada de
$10.000.000, siempre que se maneje con orden, control y compras inteligentes. Las proyecciones
planteadas muestran que el negocio puede generar ingresos constantes y una utilidad razonable,
especialmente si logra sostener buena atencion, surtido adecuado y una imagen positiva frente a la
comunidad.
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En lo operativo, se trata de un negocio sencillo de administrar, con una estructura humana basica y
procesos técnicos manejables. En lo social, tiene capacidad de generar impacto porque acerca
servicios, fortalece la economia local y crea un espacio de integracion para distintos tipos de usuarios.

Por todo lo anterior, Discoteca Mayely puede considerarse un proyecto con buenas posibilidades de
éxito, siempre que avance en su formalizacion, mantenga disciplina administrativa y construya
confianza con sus clientes desde el primer dia.

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
padran suscribir el documento.

é\ /W"‘jgf' /f’J %OC/}Igue,&

Lisseth Mayely Rodriguez Castillo
Emprendedora

z%' e <. H
Zurima Solans Saldarriaga Hoyos

Orientadora de emprendimiento
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Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 1
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aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendercs en la zena rural o
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO ¥ AUMENTO DE CAPACIDADES

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

DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUUhRACiON DE PLANES DE NEGOCIO ¥ SU DESARROLLO.

BENEFICIARIO Lisseth Mayely Rodriguez Castillo
TIENDA Discoteca Mayely

FECHA
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de accicnes que funddc' On
: ol i 1 sorvicios infegrales Y socieles
contribuyan al emprendimiento v aumento de capacidades logisticas de los 2
pequehos tenderos en |a zona rural del departamente de Vichade.”

Fecha: 2% - o2 20726

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
Item Concepto Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracion de planes de

negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.
{

ENTREGA: :
ak/ _///I
R

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

Unidad 1

Huella

RECIBE:

Firma:

Nombres: 5.4'35(7,%&, /‘{-@—;fﬂa}-‘tf R(lf)frﬁi\iz i
ce. L. 12 $ST 185 |

L/f/i,;t_u\m'(g fﬁc:)nf}f}t)fj'

OBSERVACIONES:




REGISTRO FOTOGRAFICO
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“Implementacion de acciuu.ms que contribuyan al emprendimiento y sarviclis Inmepaiat (rociolas
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural e
de! departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
PROYECTO I.OGfST!CAS 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.

L DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
DESCRIPCION

ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.
BENEFICIARIO Clara Rocio Sabogal Leon

TIENDA Almacen El centavo 2
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- ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
"y _ i i $ Convenlo de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddC| Un

“Implementacion de accdiones que contribuyan al emprendimiento y senvicios integrales o 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 compramiso de sostenibilidad.

Yo, C’Ct O Re C;\'D 9019 &) ,‘3&) LQOY) identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo. 2).298. 349 manifiesto mi compromiso de:

= Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apayada 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 comercializacion y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimienta coma eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: ﬁd inddar SC:! éofj—'&/L

Nombres: (l0yy Rocio Sabﬂﬁa' Leon
cc: 21.2MB. 7949,

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

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

: { %‘ Canvenio de Ascciacién No. 005 de 2025 fLII'I dd‘:i on

servidos integreles y sodeles

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 pequenos tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

Yo, Clam QOC!@ SC#IDOC}’.?’ Lﬂ-‘-‘n identificado(a) con

cédula de ciudadania No. Z 1-2M8. 4G , manifiesto voluntariamente mi
interés y compramiso de participacion activa en las actividades y procesos cantemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en Cbmtawibo a los =2 dias del mes de
_ite broy del afio 2026.

RECIBE:

Firma: Retio Sa éo (?‘7‘{

Nowibees: . C100TH QOC{O Sab Ogd\l Leon
cc:. 21.2N48.399

OBSERVACIONES:




YT : - FORMATO DE REGISTRCI’DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA '
= T“ ‘”"L:’ '{ x‘ : : “$‘J Convenio de Asociacidn No. i?i?ﬂgﬁlageiﬂ;:ﬁf ieDaEl:ir:nEef Slgllsgtrﬂmyan al emprendimiento EH‘Q,QE,EJIW?,Q
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de oo
Vichada.”

_ z NFORMACION GENERAL DE LA VISITA i i
Fecha de visita: [Dm B [mEs 2 Ao 2072.6.
Beneficiario C arQ r'aOCJ (@] JQ bOQG’J Leof')
Cédula 21 NS, FYG Sexo: Eiujer OHombre
Departamento: U t(‘,h OCJCL Municipio: Cuman \DO
Vereda / Inspeccion: (‘ hu (8] a \/e,
Direccidn: -‘I b rinueol - Teléfono de Contacto:  HSO £8 1| o0&

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado (A'si I No
Se observa funcionamiento del negocio f si O No
Hay presencia de productas o servicios en oferta Il’f’Si O No
| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Iﬁ;i O No
Se encuentra ubmada en zona rural conforme al proyecto of si O No

@ si/ONo

Revisién de condiciones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes o Si/0ONo
Productes ofrecidos y rotacion o si /O No
Registro de ingresos, egresos e inventario I'_'f'Sf /O No
Necesidades para el plan de negocio E{Sf/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos of si /O No
Estrategias de ccmercia!iz_acién Efsif O No
Otros: L-CD_D\JV? T C O~ Osi/ONo

Fortalezas actuales del negocio: i”egiu on Cimi g\%pocumenms que posee:

éDesea apoyo para formalizar su

ORUT 'Ici;;ya?
Retos que enfrenta: LD C’i ke +‘ GO g E::tqi&;ir:aji S:T;;cclic; suelos O Nlo
B R ) S
! s ! ~ INFORMACION COMPLEMENTARI/ s e
EI benefmano conoce Ia destmacién del apoyo recibido @5 0 No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva =%i 0 No
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DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asocdiacion No. 005 de 2025
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Lyva 1 bo , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociaciéon No.

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

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

objeto del convenio.

2. 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.
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Almacén El Centavo 2 nace para responder a una dificultad concreta: el acceso limitado a
combustibles, lubricantes, bebidas frias, productos basicos de mercado y conectividad por parte de
los habitantes de la inspeccion de Chupave y de las personas que circulan por el territorio. En sectores
rurales apartados, la ausencia de oferta cercana obliga a desplazarse a otros puntos, lo que implica
mayores costos de transporte, pérdida de tiempo y, en muchos casos, desabastecimiento temporal de
productos necesarios para el hogar, el trabajo y la movilidad.

La necesidad es especialmente importante en relacion con el combustible y los lubricantes. En una
zona donde el transporte temestre, fluvial o el uso de motocicletas y otros vehiculos puede ser clave
para la vida diaria y para actividades econdmicas, no contar con un sitio cercano de abastecimiento
representa una desventaja para transportadores, productores, vigjeros y comunidad en general. Lo
mismo ocurre con los productes de mercado y las bebidas frias, que hacen parte de las necesidades
basicas de consumo y bienestar en climas calidos.

A esto se suma la necesidad de conectividad. En muchos territorios rurales, el acceso a internet no
solo cumple una funcién recreativa o comunicativa, sino tambien practica: permite establecer contacto
con familiares, realizar consultas, apoyar tramites sencillos y facilitar la relacion con instituciones o
clientes. Por ello, la propuesta del negocio no se limita a vender productos fisicos, sino que incorpora
un servicio Util para responder a necesidades actuales del entomo.

En consecuencia, el problema que atiende Almacén El Centavo 2 es claro: la falta de un punto cercano,
organizado, surtido y funcional que ofrezca bienes y servicios de dificil acceso para la comunidad y
los usuarios de paso. Ese vacio representa al mismo tiempo una necesidad del territorio y una

oportunidad de negocio.
2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad del sector, los transportadores, las
instituciones y los turistas. Cada uno de estos grupos presenta patrones de consumo distintos, por lo
que el negocio debe disefiarse para responder a necesidades variadas pero complementarias. Esa
diversidad es una fortaleza, porque reduce la dependencia de un solo tipo de cliente y amplia las
posibilidades de venta a lo largo de la semana.

La comunidad del sector constituye la base mas estable del negocio. Este grupo puede requerir
combustible para motos o equipos, lubricantes, articulos basicos de mercado, bebidas frias y acceso
a conectividad. Su frecuencia de compra puede ser alta, especialmente si el negocio logra
consolidarse como un punto de confianza y abastecimiento cercano. La comunidad valora la
disponibilidad, el buen trato, la cercania y la posibilidad de resolver varias necesidades en una sola
visita.

Los transportadores representan un segmento estratégico. Por su actividad, requieren combustible,
lubricantes, bebidas frias y, en ocasiones, conectividad para coordinar desplazamientos o
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comunicaciones. Este tipo de cliente suele valorar mucho la agilidad del servicio, la ubicacion
estratégica y la capacidad de encontrar soluciones rapidas en el camino. Si el negocio responde bien
a estas exigencias, puede fidelizar una clientela de alto valor practico.

Las instituciones también pueden convertirse en clientes relevantes, especialmente en momentos de
desplazamientos, jomadas de trabajo, visitas técnicas o apoyo logistico. Su demanda puede no ser
diaria, pero si significativa en determinados momentos. Por su parte, los turistas y transelintes
representan una clientela complementaria, asociada al consumo ocasional de bebidas, mercado
basico, conectividad o combustible.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad del | Mercado, bebidas frias, combustible, lubricantes e | Alta

sector internet

Transportadores Combustible, lubricantes, bebidas frias y | Alta
conectividad

Instituciones Compras puntuales, abastecimiento y apoyo | Media
logistico

Turistas y | Bebidas, conectividad, mercado basico Y Media

transeuntes combustible

Lz combinacion de estos clientes hace que el negocio tenga una base de consumo cotidiana vy, al
mismo tiempo, oportunidades de venta de paso © por eventos puntuales. Esa mezcla favorece la
sostenibilidad comercial del proyecto.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion entregada, los competidores identificados son Huberman Ruiz, quien ofrece
bebidas frias, mercado e hielo, y Sofia Ruis, quien ofrece bebidas frias, panaderia y servicios
gastronémicos. Esto indica que si existe movimiento comercial en el sectory que ya hay negocios que
atienden parcialmente algunas necesidades de la poblacion. Sin embargo, esa competencia no cubre
de manera integral el conjunto de productos y servicios que propone Almacén El Centavo 2.

La diferencia principal del negecio esta en su oferta mas amplia y funcional. Mientras la competencia
actual parece concentrarse en bebidas, alimenios o productos especificos, Almacén EI Centavo 2
busca reunir en un mismo punto combustible, lubricantes, bebidas frias, mercado, conectividad y
entretenimiento. Esa integracién puede resultar muy atractiva en una zona rural, donde los clientes
valoran la posibilidad de resolver varias necesidades en una sola parada.

La ubicacion estratégica también juega a favor del proyecto. En negocios de paso o de atencion
comunitaria, la ubicacion es uno de los factores que més influye en la preferencia del cliente. Sia ello
se suma una atencién amable, disponibilidad de producto y organizacion del punto de venta, el negocio
puede posicionarse con relativa rapidez.
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La existencia de competidores no debe entenderse como una barrera absoluta, sino como una sefial
de que si hay demanda. El reto estard en diferenciarse mediante variedad, servicio, orden y
continuidad en la oferta.

Tabla 2. Competencia identificada

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Almacén El
Centavo 2
Huberman Ruiz | Bebidas frias, mercado e hielo No ofrece combustible, lubricantes ni
una propuesta més amplia de
conectividad
Sofia Ruis Bebidas frias, panaderia y servicics | Tiene un enfoque més alimentario que
gastrondmicos de abastecimiento integral
Almacén El | Combustible, lubricantes, bebidas | Propone una oferta mas diversa y
Centavo 2 frias, mercado, conectividad vy | funcional
entretenimiento

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en establecer un almacén de atencion directa en sitio, orientado a la
comercializacion de combustibles, lubricantes, bebidas frias, productos basicos de mercado y
servicios de conectividad, con un componente adicional de entretenimiento. El objetivo es ofrecer una
solucién comercial practica para la comunidad de Chupave y para quienes transitan por el sector,
facilitando el acceso a bienes y servicios que actualmente resultan dificiles de conseguir de manera
inmediata.

Estaidea es atractiva porque parte de necesidades diarias y concretas. Elcombustible y los lubricantes
responden a la movilidad; el mercado y las bebidas frias responden al consumo bésico; la conectividad
y el entretenimiento complementan la experiencia del cliente y generan valor agregado. De esta forma,
el negocio no depende de una sola linea de ingresos, sino que combina varias fuentes que pueden
sostenerse entre si.

Otro aspecto importante es que el negocio no se plantea como una propuesta sofisticada o compleja,
sino como un punto de servicio Gtil, cercano y bien pensado para el contexto local. Su fortaleza esta
en la practicidad, la ubicacién estratégica y la posibilidad de brindar soluciones rapidas a diferentes
usuarios. Esto lo convierte en una iniciativa coherente con las condiciones del temitorio y con las
necesidades del mercado al que se dirige.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera como lineas principales bebidas frias, mercado, combustible, lubricantes,
conectividad a internet y servicios de entretenimiento. Cada una de estas lineas cumple una funcion
especifica dentro del modelo comercial y, al combinarse, fortalecen la viabilidad del proyecto.
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Las bebidas frias tendran una alta rotacion, especialmente por el clima y por el transito de personas.
El mercado cubriré necesidades basicas de los hogares yde compradores ocasionales. Elcombustible
y los lubricantes seran una linea estratégica porque atienden una necesidad de movilidad muy
concreta, tanto para habitantes del sector como para transportadores y viajeros. La conectividad a
internet aportard un servicio muy valorado, mientras que el entretenimiento ayudaré a hacer més
atractivo el punto de atencidn y a prolongar la permanencia de algunos usuarios.

Aunque la informacion base menciona servicios de entretenimiento sin mayor detalle, se asume de
manera razonable que pueden estar asociados a espacios béasicos de recreacion, consulta digital,
consumo en sitio o actividades sencillas que complementen la experiencia del cliente. Lo importante
es que ese componente no sustituye la esencia del negocio, sino que la fortalece.

Tabla 3. Productos y servicios del negocio

Linea Producto o servicio | Funcién dentro del negocio

Consumo inmediato Bebidas frias Alta rotacion y atencién a clientes de paso

Abastecimiento bésico | Mercado Responder a necesidades del hogar y compras
frecuentes

Movilidad Combustible Servicio clave para vehiculos y desplazamientos

Mantenimiento Lubricantes Complemento para motos, carros y otros equipos

vehicular

Senvicio Conectividad a | Valor agregado y solucién practica

complementario internet

Servicio adicional Entretenimiento Mejorar experiencia y permanencia del cliente

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento basico del negocio seré mediante atencién directa en sitio. El primer proceso técnico
comesponde al abastecimiento, que incluye la compra y reposicion de bebidas, mercado,
combustibles, lubricantes y demés insumos necesarios para operar. Este proceso debe hacerse con
proveedores confiables y con una rutina de control que permita mantener inventario suficiente sin
generar sobrecostos o pérdidas por mala rotacion.

El segundo proceso es el almacenamiento. Las bebidas frias requeriran congeladores o sistemes
basicos de refrigeracién. Los productos de mercado deberan organizarse en estanterias limpias y
seguras. Los combustibles y lubricantes exigiran un manejo ordenado, separado y prudente, con el fin
de evitar riesgos y proteger tanto a las personas como a los productos. Los bidones y recipientes
deberan utilizarse de forma responsable, en condiciones que favorezcan el control y la seguridad del
almacenamiento.

El tercer proceso es la atencion al cliente. EIl negocio debe funcionar con rapidez, amabilidad y orden.
Lz atencion incluye recibir al cliente, identificar su necesidad, despachar el producto o prestar el
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servicio, registrar la venta y mantener el espacio en condiciones adecuadas. En contextos rurales, la
confianza del cliente depende mucho de la forma como es atendido.

El cuarto proceso corresponde a la conectividad y al soporte tecnoldgico. Para ello sera fundamental
el internet satelital, el computador y el parque solar, que permitirén mantener la operacion incluso en
condiciones donde la energia o la conexion convencional puedan ser limitadas. Finalmente, se debe
llevar un control diario de caja, inventarios y reposicion, de manera que el negocio pueda sostenerse
con orden y evitar pérdidas por descuido administrativo.

Tabla 4. Procesos técnicos principales

Proceso Actividad principal Resultado esperado

Abastecimiento | Compra y reposicion de productos Disponibilidad
constante

Almacenamiento | Organizacién de bebidas, mercado, combustibles y | Conservacion y

lubricantes seguridad

Atencién al | Venta directa y prestacion de servicios Satisfaccion y

cliente fidelizacion

Conectividad Operacion de intemet y apoyo tecnologico Servicio eslable vy
atractivo

Control operativo | Caja, inventario, limpieza y reposicion Orden administrativo

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada, €l negocio debe considerar aspectos basicos de formalizacion y
cumplimiento. En primer lugar, es importante revisar la inscripcion o actualizacion del Registro Unico
Tributario, de manera que la actividad economica se encuentre debidamente identificada. Del mismo
modo, debe analizarse la necesidad de facturacion electronica, segun las condiciones tributarias que
apliquen al negocio.

Dado que el establecimiento comercializara combustibles, lubricantes y productos de consumo, sera
necesario actuar con especial cuidado frente a las condiciones de seguridad, manejo del producto,
almacenamiento y organizacion del punto de venta. Aunque este plan no reemplaza una asesoria
técnica especializada, si deja planteado que el negocio debe iniciar con criterios de responsabilidad y
cumplimiento.

En este contexto, debe quedar expresamente indicado que se realizo una asistencia técnica por parte
del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro (inico
tributario y facturacién electronica. Este acompafiamiento es importante porque ayuda a que el
emprendimiento comience con mayor claridad sobre sus responsabilidades basicas y con una mejor
estructura administrativa.
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También se recomienda que, antes de la operacion plena del negocio, se revisen los requisitos
municipales o temitoriales que puedan aplicar al uso del establecimiento, manejo de combustibles,
condiciones basicas del local y demas aspectos relacionados con la actividad. Esto fortalece la
legalidad del proyecto y reduce riesgos futuros.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito o accion Finalidad

Registro Unico Tributario Formalizar la actividad economica

Facturacion electronica, si aplica Cumplir abligaciones tributarias

Asistencia técnica brindada Orientar sobre formalizacion, RUT y facturacion
Revision de condiciones del establecimiento | Favorecer una operacion organizada y segura
Verificacion de requisitos teritoriales Ajustar el negocio a las condiciones locales

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la atencion directa en sitio. Este canal es el mas coherente
con el tipo de negocio, ya que permite que el clientellegue, observe la oferta, reciba atencion inmediata
y resuelva varias necesidades en un mismo lugar. Ademés, facilitala venta cruzada entre combustible,
lubricantes, bebidas, mercado y conectividad.

Como segundo canel, tendré gran relevancia el voz a voz comunitario. En territorios rurales y de baja
densidad poblacional, la recomendacion entre vecinos, familiares, transportadores y conocidos sigue
siendo una de las formas mas efectivas de posicionamiento. Un negocio que atiende bien, mantiene
surtido y responde con rapidez gana reputacion con relativa facilidad.

También puede funcionar un canal sencillo de contacto por celular o mensajeria, gue permita consultar
disponibilidad de productos, coordinar pedidos basicos o informar sobre horarios de atencién. Aungue
el negocio no nazca como una tienda digital, si puede aprovechar herramientas simples para fortalecer

su relacion con los clientes y facilitar la comunicacion.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Aplicacion

Atencion directa en sitio Venta de productos y prestacion inmediata de servicios
Voz avoz Pasicionamiento local y recomendacion comunitaria
Contacto por celular o mensajeria | Consultas, coordinacion e informacion basica

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacién base sefiala una venta estimada semanal de $2.800.000, lo que equivale a una
proyeccién mensual aproximada de $11.200.000 bajo un escenario de operacion constante. Estacifra
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resulta coherente con un negocio que combina varias lineas de ingreso, especialmente si logra buena
rotacion en combustible, lubricantes, bebidas frias y productos de mercado.

No obstante, para construir una proyeccion méas prudente, conviene plantear tres escenarios: uno
conservador, uno medio y uno fortalecido. El escenario conservador supone un aranque gradual
mientras el negocio gana reconocimiento. El escenario medio responde a una operacién mas estable
y a una clientela recurrente. El escenario fortalecido considera una mejor consolidacion de las lineas
principales, especialmente combustible y mercado.

Tabla 7. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal estimada | Venta mensual estimada
Conservador | $2.300.000 $9.200.000

Medio $2.800.000 $11.200.000

Fortalecido | $3.300.000 $13.200.000

En una proyeccion simple de crecimiento, el negocio podria iniciar con un primer afio de consolidacion
local, un segundo afio de fortalecimiento del surtido y un tercer afio de mayor estabilidad. Estas cifres
son estimadas y dependen de la capacidad del negocio para mantener abastecimiento, control de
inventarios y atencion adecuada.

Tabla 8. Proyeccion simple a tres afios

Afo | Ventas estimadas | Supuesto

Ao 1| $134.400.000 Inicio y posicionamiento local
Ano 2 | $144.000.000 Mayor fidelizacion y mejor surtido
Afo 3 | $156.000.000 Consolidacion comercial

También es razonable suponer que la participacion de los ingresos no provendra de una sola linea,
sino de una mezcla entre combustibles, bebidas, mercado, lubricantes y conectividad.

Tabla 9. Participacion estimada por linea

Linea Participacion estimada
Combustible 3B %
Mercado 20 %
Bebidas frias 15 %
Lubricantes 15 %
Conectividad y entretenimiento | 15 %

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a los equipos y recursos fisicos identificados:
parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y bidones. Sin
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embargo, para operar de manera realista también es necesario considerar los costos de surtido inicial,
reposicion de productos, transporte, mantenimiento, conectividad, aseo y apoyo operativo.

Al tratarse de un negocio con varias lineas de venta, el control de costos serd uno de los factores
decisivos para su sostenibilidad. No basta con vender; es necesario que la mezcla de productos tenga
rotacién adecuada y que el negocio no inmovilice demasiado capital en inventario quieto.

Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Compra y reposicion de combustible y lubricantes | $4.000.000

Compra y reposicion de mercado $1.800.000

Bebidas frias $900.000

Internet satelital $250.000

Transporte y abastecimiento $450.000

Mantenimiento y aseo $250.000

Apoyo del ayudante $1.200.000

Imprevistos $350.000

Total estimado $9.200.000

Con esta estructura, el escenario conservador seria mas ajustado, mientras que el escenario medio
ya permitiria un margen operativo mas favorable.

Tabla 11. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gasto mensual | Resultado aproximado
Conservador | $9.200.000 $9.200.000 $0

Medio $11.200.000 $9.200.000 $2.000.000

Fortalecido | $13.200.000 $9.200.000 $4.000.000

Esto demuestra que el negocio puede ser viable, pero requiere buena administracién, surtido bien
seleccionado y control permanente de caja e inventario.

11. TALENTO HUMANO

La estructura inicial propuesta para el negocio es sencilla: el duefio y un ayudante. Esta configuracion
es adecuada para una etapa de arranque, porque permite cubrir la operacion diaria sin generar una
carga excesiva de personal. En pequefios negocios rurales, mas importante que una nomina amplia
es contar con personas comprometidas, ordenadas y responsables.

El duefio asumira la administracién general, el control del dinero, las compras, la supervision del
surtido, la relacion con proveedores vy la toma de decisiones estratégicas. También debera vigilar el
estado del inventario y el funcionamiento general del establecimiento. Elayudante apoyara en atencion
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al cliente, organizacion del punto de venta, aseo, control basico de productos y soporte en la prestacion
de los servicios complementarios.

Con el crecimiento del negocio, podria considerarse apoyo adicional en temporadas de mayor
movimiento o si aumenta la rotacion de combustible, mercado y otros productos. Sin embargo, para
comenzar, la estructura planteada es suficiente y razonable.

Tabla 12. Talento humano requerido

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio Administracion, compras, caja y control general | 1
Ayudante | Atencién, organizacion, aseo y apoyo operativo | 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Almacén El Centavo 2 necesita una base fisica y técnica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para mantener funcionamiento continuo, especiaimente en aspectos como
refrigeracién y conectividad. El intemet satelital es esencial para el servicio de internet. Los
congeladores son necesarios para conservar bebidas frias. El computador facilita el control basico del
negocio. Las estanterias ayudan a organizar el surtido. Las mesas y sillas permiten una mejor
atencion, y los bidones cumplen una funcion importante en el manejo de combustibles.

Sin embargo, mas alla del equipo fisico, el requerimiento mas importante es definir una mezcla
adecuada de productos. Un negocio como este depende mucho de la capacidad de surtir lo que
realmente se mueve en la zona. Elegir mal el inventario puede inmovilizar capital y debilitar la
operacion, mientras que una seleccion acertada fortalece la rentabilidad v la satisfaccion del cliente.

También se requiere un espacio seguro, limpio, visible y bien distribuido, que permita atender con
comodidad y almacenar correctamente los productos. La imagen del local, aungue sea sencilla, influye
mucho en la percepcion del usuario y en la confianza que inspira el negocio.

Tabla 13. Requerimientos para la operacion

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener operacion y soporte técnico

Conectividad | Internet satelital Servicio de internet

Refrigeracion | Congeladores Conservacion de bebidas frias

Tecnologia | Computador Control basico y apoyo administrativo

| Mobiliario Estanterias, mesas y sillas | Organizacion y atencion

Operacion Bidones y surtido inicial Manejo de combustibles y arranque comercial
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13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto inicial disponible o estimado para empezar es de $20.000.000, cifra que resulta
razonable para un emprendimiento de este tipo si se administra con criterio y se priorizan bien los
componentes esenciales. En este caso, el valor del proyecto no solo se concentra en equipos, sino
también en el capital necesario para surtido inicial y para iniciar la operacién con cierta solidez.

La inversion debe orientarse a asegurar que el negocio pueda abrir con capacidad real de respuesta.
No basta con contar con infraestructura; es indispensable iniciar con combustible, lubricantes, bebidas,
mercado y conectividad en funcionamiento. Un amranque con poco surtido puede afectar la imagen del
negocio y limitar sus posibilidades de posicionamiento.

Tabla 14. Inversién inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $3.500.000
Internet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores $1.800.000
Computador $1.200.000
Estanterias $1.000.000
Mesas v sillas $800.000
Bidones y elementos de manejo $700.000
Surtido inicial de bebidas y mercado | $3.500.000
Combustible y lubricantes iniciales | $5.000.000
Capital de trabajo e imprevistos $1.000.000
Total estimado $20.000.000

Esta estimacion muestra que el valor disponible puede ser suficiente para iniciar, siempre que el
negocio empiece por fases bien definidas y con una mezcla de surtido acorde a la demanda real.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio puede organizarse en varias etapas. La primera es la adecuacion del
espacio y la instalacion de los equipos principales, como parque solar, internet satelital, congeladores,
estanterias y mobiliario. Lasegunda consisteen adquirir el surtido inicial y organizar el punto de venta.
La tercera etapa corresponde al inicio de la operacion comercial, con atencion directa al publico. La
cuarta es el seguimiento permanente al comportamiento de ventas, inventario y necesidades de
reposicion.

En la rutina diaria, el negocio debe iniciar con limpieza general, revision de equipos, verificacion del
inventario disponible y organizacion del espacio de atencion. Durante la jomada, se atendera al
pliblico, se registrarén las ventas y se hara seguimiento al consumo de combustible, bebidas y
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productos de mercado. Al cierre del dia, sera importante revisar caja, hacer conteo basico de inventario
y dejar el punto ordenado.

La disciplina operativa sera fundamental para sostener el negocio. Un almacén con miltiples lineas
de venta necesita evitar improvisaciones. La constancia en el orden, la limpieza, la disponibilidad y el
buen trato al cliente sera decisiva para su pemanencia y crecimiento.

Tabla 15. Etapas del plan operativo

Etapa | Actividad principal

Etapa 1 | Adecuacion del espacio e instalacion de equipos
Etapa 2 | Compra de surtido inicial y organizacién del local
Etapa 3 | Inicio de la operacion comercial

Etapa 4 | Seguimiento a ventas, inventario y reposicion

Tabla 16. Rutina operativa diaria

Momento Actividad

Inicio del dia Limpieza, revision de equipos e inventario
Durante la jormada | Atencion al cliente y registro de ventas

Final del dia Cierre de caja, control basico y organizacion

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del negocio es positivo tanto para la comunidad como para el teritorio. En primer
lugar, permitira acercar bienes y servicios que actualmente son de dificil acceso, reduciendo tiempos
de desplazamiento, facilitando el abastecimiento y mejorando la vida cotidiana de los habitantes. En
sequndo lugar, apoyara la movilidad de transportadores y usuarios del sector al ofrecer combustible y
lubricantes en un punto cercano.

Desde el punto de vista econémico, el negocio puede dinamizar el comercio local, generar ingresos
para sus propietarios y crear al menos una oportunidad basica de empleo. Desde el punto de vista
social, se convierte en un servicio Gtil para la comunidad, las instituciones, los turistas y los
transetintes. Su valor no esta solo en vender, sino en facilitar soluciones practicas en un territorio
donde la cercania del servicio tiene un peso muy alto.

El alcance inicial del negocio sera local y de paso, atendiendo principaimente a usuarios de Chupave
y a quienes circulan por la zona. Con el tiempo, si mantiene buen surtido, servicio y organizacion,
puede consolidarse como un punto de referencia comercial importante dentro del sector.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores del territorio. En primer lugar esta la comunidad, que
representa la base de clientes y beneficiarios. En segundo lugar se encuentran los transportadares,
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por su necesidad frecuente de combustible, lubricantes y otros productos de paso. Tambien estan las
instituciones, que pueden requerir apoyo logisticoo compras especificas. Los turistas y transelntes
constituyen una clientela complementaria que puede aportar al movimiento diario del negocio.

A estos actores se suman los proveedores, que seran fundamentales para garantizar abastecimiento
y continuidad. Finaimente, estén el duefio y el ayudante, responsables directos de la operacién, la
atencion y la sostenibilidad del negocio.

Tabla 17. Actores relacionados con el negocio

Actor Relacion con el negocio | Interés principal

Comunidad Cliente frecuente y | Acceso a bienes y servicios cercanos
beneficiaria

Transportadores Cliente estratégico Combustible, Iubricantes, bebidas

conectividad

Instituciones Cliente potencial Compras puntuales y apoyo logistico

Turistas y | Cliente ocasional Consumo rapido y semvicios

transelntes complementarios

Proveedores Aliados comerciales Venta y distribucion de productos

Duefio Responsable principal Rentabilidad y sostenibilidad

Ayudante Apoyo operativo Atencion y funcicnamiento diario

Este mapa muestra que el negocio no depende de un solo actor, sino de una red diversa de usuarios
y relaciones comerciales, lo cual fortalece sus posibilidades de permanencia.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Almacén El Centavo 2 es una propuesta de negocio pertinente y con buenas posibilidades de viabilidad
para la inspeccion de Chupave, porque responde a necesidades concretas del territorio y articula
varios productos y servicios de alta utilidad practica. Su mayor fortaleza esta en la combinacién de
combustible, lubricantes, bebidas frias, mercado, conectividad y entretenimiento, lo que le permite
ofrecer una solucion més amplia que otros negocios del sector.

El anlisis muestra que el proyecto puede comenzar con una inversién razonable, una estructura
operativa sencilla y una base clara de clientes. No obstante, su sostenibilidad dependera de factores
como la seleccién adecuada del surtido, la disciplina en el control de inventarios, la atencion al cliente
y la organizacion administrativa. Si estos elementos se manejan bien, el negocio puede consolidarse
como un punto comercial importante para la comunidad y para quienes transitan por la zona.

En conclusion, se trata de una iniciativa (til, coherente y con proyeccion, capaz de generar beneficios
econdmicos para sus propietarios y de aportar valor al territorio al acercar bienes y servicios que hoy
resultan diffciles de conseguir de manera inmediata.
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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.

Zocr o Sabogdl
Clara Rocio Sabogal Leon
Emprendedora

mao %
Zuzri%lr golans Sa afri;&a\ Hoyos

Orientadora de emprendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO
Cenvenio de Asociacién No. 005 de 2025 H
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimienta y E&;Ingldﬁculﬁgﬁ
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural s
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
PI!UV:ETO 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 ¥ SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Clara Rocio Sabogal Leon

TIENDA Almacen El centavo 2

FECHA :
3/02/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: "Implementacidn de acclones que fun dac' On

2 T A L T SErviCios intedralps sm
contribuyzan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

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

Fecha: 24~ 2- 2016

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 Asociacidn de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de :

1 Unidad 1
negocio, Disefio, diagramacion e tmpreSIén en formato fisico.

ENTREGA: (%@

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

CONTRATISTA
Huella
RECIBE:
Firma: 2 c C @ g C‘/ 9 (/U/ Z
Nombres:

o Pt L HE LY

OBSERVACIONES: |




Sofia Marcado Rojas




REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dd Ci On

“Implementacién de acciones que contribuyan &l emprendimiento y =S ekl
aumento de capacidades logisticas de los pequeiios tenderas en la zona rural 2
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

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

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

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

BENEFICIARIO Sofia Marcado Rojas

TIENDA Donde Sofia

FECHA 4/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

| $ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
“Implementacién de acclones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

SEMVICIDS integrales y sockales

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 pequefos

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

Yo, Q@?fa HG?CGCJ o 2)_}_&5 identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _40. 388 S8 7  manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

A
Firma:

Nombres: S\c:;_g: e H o (0 o‘o R J\p\
cc:_ Y0. 3gp.58 3

 OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

E PARTICIPACION .

ﬁ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddtl DI'I

N “Implementacian de acciones que contribuyan al emprendimiento y senvicios: nfecries Wisoodies

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

En el marco del Convenio de Asaciacion 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 participaciaon.

Yo, SGVC.I a HO?'CQJU on oS identificado(a) con

1 ' - X i . i
cédula de ciudadania No. Uo 288 .=87 . manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometa a:

s 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 informacioén y colaboracion necesaria al equipo técnico.

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

L "
En constancia se firma en (-i)mOnbO a los ‘j; dias del mes de
Le b resd del afio 2025.

RECIBE:

Firma: /g/ﬁ’

Nombres: SO.F e Ha icQ do !QDJ\OLS
cc: Yo. 398. 589—

OBSERVACIONES: |




) =4 FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA T§CNICA
I 37 .

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que contribuyan al empr iento funmdmgg‘lsghg
y aumento de capacidades logfsticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”
s __ INFORMACION GENERAL DE LA VISITA
Fecha de visita: |DIA '*-} |MES P IANO 20248
Beneficiario Sopa Hoascade Peju s
Cédula Yo.388.509— i Sexo: ENMujer [IHombre
|Departamenta: U }Q)aou:ai £ Municipio: (Loynax ibo

Vereda / Inspeccién:

Chupave

| l’bnac?omoa Centr o

Teléfono de Contacto:

31233432 )]

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado [34i O No
Se observa funcionamiento del negocio @ si O No
Hay presencia de productes o servicios en oferta Ij;Si O No

| heneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio P siOnNo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

@‘Si O No

Revision de condiciones actuales del negocio Z1Si/ [ No
Propuesta de valor y tipo de clientes i?.ﬁ:si /O No
Productos ofrecidos y rotacion @ si /O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬁ}s? /O No
Necesidades para el plan de negocio E_‘Sl‘ /O No
Condiciones de infraestructura y equipos mﬁf/ O No
Estrategias de comercializacidn E{,Si{ O No
Otros: (06T % : 15 /1 No

|Fortalezas actuales de| negocio: Ubicacacen

Dccumentos que posee

Talento

hum&nu ORUT

Retos gue enfrenta:

[l Cdmara de Comercio

LC:C'} s F" | €6 O Certificado de uso de suelos

CO{LJQ‘}.& iFlliO

¢Desea apoyo para formalizar su

R
Si

O No

: : i ~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION S
El bencfn:lar;o conoce ia destmacnon del apovo recibido [Q’S_l O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva IE'§| [ Ne
Se encuentra al dia con compromisos anteriores f1si 0 No

Actiones acordadas en la visita D OF > ‘ :
Compromisos del beneficiario: P | an (,0 ais "hC C

Observaciones:

PTlorn de  accrdn

Firma: ]

Firma:

’%Jnma S

Profesional:_-7Z-U [\ A

Cédula: UO fb%q

Cédula:_ 112 ] 3E . 2528

calgam 3{»-

Este ‘ormato hacs parte del procass de astructuracién [éen|ca de os planes de negocla y constituye suidancia 221 acompafiamients brindado en el marco dal Comvenio No. 005 de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA

| § ¢ ‘5 Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCi on

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

Yo, Sofia Mewcado Roi og . identificado(a) con

cedula

de ciudadania No. Y9.2828.5E 7 residente del municipio de

Cumonbd , 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, monitoreoy control por parte
de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracion en G)f?’l Or ll 1”7-) alos LJ

dias del mes de {Ze brero del afio 2026.

Huella
RECIBE:
Firma: /M,
Nombres: SD,?:“R Marceado | 50&3
cc: Yo. 308. S8

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

DONDE SOFIA

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: Sofia Marcado Rojas
EMPRENDEDORA

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

FEBERERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

El negocio Donde Sofia surge para responder a una necesidad concreta de la inspeccion de
Chupave y de las personas que fransitan por esta zona del municipio de Cumaribo. En territorios
rurales apartados, la distancia entre un punto de venta y otro hace que el acceso a alimentos,
bebidas frias, panaderia y servicios basicos se vuelva mas dificil, mas costoso y, muchas veces,
més lento. Por eso, contar con un negecio bien ubicado puede representar una solucion importante
para la comunidad y para quienes se movilizan por el sector.

La necesidad no se limita a ofrecer productos. También existe una necesidad de servicios. En este
caso, el proyecto incorpora conectividad a intemet y acompafiamiento a actividades académicas, lo
cual resulta especialmente Util en una zona donde los estudiantes y sus familias pueden tener
dificultades para acceder a herramientas tecnoldgicas o apoyo escolar. En ese sentido, el negocio
no solo busca vender, sino también prestar un servicio que ayude a resolver necesidades cotidianas
de la poblacion.

El problema principal que busca atender Donde Sofia es, entonces, la falta de un punto cercano que
combine productos refrigerados, panaderia, reposteria, alimentacion y conectividad, con atencion de
calidad y en una ubicacién Uil para vecinos, transportadores, instituciones y visitantes.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serfan la comunidad de la vereda, los transportadores, las
instituciones y los turistas. Cada uno de estos grupos tiene necesidades diferentes, lo que favorece
al negocio porque le permite no depender de un solo tipo de comprador.

La comunidad de la vereda seria el cliente mas constante. Este grupo puede demandar productos de
panaderia, bebidas, alimentos preparados, productos empacados e internet. Los transportadores
son un cliente clave, porque suelen requerir desayunos, almuerzos, bebidas frias y conectividad
durante sus recorridos. Las instituciones pueden representar una oportunidad para compras
puntuales o para consumo de alimentacion en actividades de campo. Los turistas, aunque no
siempre tengan una presencia continua, pueden aportar ingresos adicionales a través de alimentos,
reposteria, bebidas y servicios de conectividad.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comundad _de  la| Panaderia, bebidas, productos empacados, | Alta
vereda internet

Transportadores Desayunos,  amuerzos,  bebidas  frias, | Media-alta
conectividad
Instituciones Alimentacion y compras puntuales Media
Turistas Reposteria, bebidas, comidas rapidas, internet Media-baja 0|
%"éﬁfﬁ 2l Y’} : . B = servicios integrales y socieles




Esta combinacién de clientes permite que el negocio tenga una base local estable y, &l mismo
tiempo, una oportunidad de ingresos adicionales por transito y visitas.

3. COMPETENCIA

La competencia del negocio esta conformada por otros comercios cercanos, aproximadamente a 20
kilmetros, entre ellos Diego Garcfa, quien ofrece panaderia y bebidas, y Julién Vargas, quien ofrece
desayunos y almuerzos. Esto indica que si existe oferta en la zona, pero no concentrada en el
mismo punto ni necesariamente con la misma combinacion de productos y servicios.

La diferencia de Donde Sofia esta en tres elementos principales:
+ la ubicacion estratégica,
+ lacalidad del servicio,
+ y lacalidad de produccion.

Es decir, no solo competiria por vender productos, sino por ofrecer un lugar confiable donde la gente
encuentre panaderia, reposteria, alimentacion, bebidas y conectividad en un solo sitio. En sectores
rurales, este tipo de integralidad puede ser mas importante que una diferencia pequefia de precios.

Tabla 2. Competencia comparada

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Donde Sofia

Diego Garcia | Panaderia y bebidas | Menor amplitud de servicios

Julian Desayunos y | Menor enfoque en reposterfa, conectividad y panificacion
Vargas almuerzos propia

4. IDEA DE NEGOCIO

Donde Sofia es un emprendimiento rural orientado a la produccion y comercializacién de productos
de panaderia y reposteria, complementado con bebidas, productos empacados, servicios de
alimentacion y conectividad. Su finalidad es atender tanto a la comunidad de Chupave como a
quienes transitan por el sector.

La idea del negocio no consiste solamente en montar una tienda o un punto de venta, sino en
consolidar un pequefio centro de servicio local, donde las personas puedan encontrar productos
homeados frescos, desayunos, almuerzos, bebidas y apoyo de conectividad. Esa mezcla le da al
negocio un cardcter mas fuerte que el de una tienda bésica, porque une produccion propia con
servicios (tiles para la vida diaria del sector.

Este modelo tiene sentido en una zona rural de Cumaribo porque ayuda a acercar bienes y servicios
a una poblacion que no siempre cuenta con oferta cercana y constante.

servicios integrales 4 sociales
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5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera varias lineas de productos y servicios. La primera serz la linea de bebidas, tanto
para consumo rapido como para acompafiar la oferta de panaderfa y alimentacién. La segunda sera
la linea de productos de panificacién, que puede incluir pan fradicional, pan de queso, panes dulces,
pan salado y otras preparaciones bésicas. La tercera sera la de productos empacados, orientados a
complementar la compra diaria o de paso.

La cuarta linea sera la de servicios de alimentacion, especialmente desayunos y almuerzos. La
quinta linea sera la de servicios de conectividad a intermet, lo cual puede convertirse en un
diferencial importante. Finalmente, la sexta linea seré la de productos de reposteria, pensada para
ventas ocasionales, celebraciones o consumo especial.

Tabla 3. Portafolio del negocio

Linea Productos o servicios

Bebidas Gaseosas, agua, jugos, bebidas frias

Panificacién | Pan tradicional, panes especiales y derivados

Empacados | Galletas, productos secos, pasabocas y otros

Alimentacion | Desayunos y almuerzos

Conectividad | Servicio de internet

Reposteria | Tortas, ponqués, postres y productos gspeciales

Esta variedad le permite al negocio generar ingresos por ventas rapidas, por consumo diario y por
pedidos especiales.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento. Donde Sofia necesitard comprar materias primas
para panaderia, reposteria y cocina, ademas de bebidas y productos empacados. La calidad de la
harina, el azlcar, la levadura, los huevos y los demas insumos tendré un efecto directo en el
producto final.

El segundo proceso es la produccion. En este caso, el homo industrial se convierte en un equipo
central para la elaboracion de pan y reposteria. También serd necesario organizar tiempos de
mezcla, homeado, enfriamiento, exhibicion y venta. La calidad de produccién, que fue sefialada
como un diferencial, dependera de la constancia en estos procesos y del cuidado con la
presentacion del producto.

El tercer proceso es la conservacion y exhibicion. Los congeladores y la vitrina refrigerada permitiran
mantener bebidas y ciertos productos en mejores condiciones. Esto cobra especial importancia en
una zona donde las condiciones energéticas del departamento hacen recomendable contar con
parque solar o respaldo propio para proteger la operacion.
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El cuarto proceso es la atencion al cliente, que seré directa en sitio. Esto incluye toma de pedido,

entrega de productos, cobro, limpieza del punto y apoyo a quienes requieran conectividad o
acompariamiento académico basico.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de materias primas, bebidas y empacados
Produccién Preparacion, homeado y acabado

Conservacion | Refrigeracion, exhibicion y orden de productos
Atencion Venta directa, servicio de mesa y apoyo al cliente
Control Inventario, caja y limpieza

7. REQUISITOS LEGALES

En el aspecto legal, el negocio debe considerar formalizacion comercial, tributaria y sanitaria. La
DIAN indica que el RUT es el mecanismo de identificacion tributaria, y también explica que para
facturar electronicamente se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion
electronica y disponer de certificado de firma digital. Ademas, la DIAN ofrece una opcion de
facturacion gratuita para quienes estén obligados & facturar glectronicamente.

Tal como fue solicitado, 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
anico tributario vy facturacién electronica. Esta orientacion es importante porque permite que el
negocio inicie con mayor claridad sobre sus deberes y scbre la manera de avanzar en la
formalizacion.

En la parte sanitaria, el negocio debe observar condiciones minimas de higiene, almacenamiento,
manipulacion y expendio de alimentos y bebidas. EI INVIMA cuenta con manuales y guias para la
inspeccion sanitaria de expendios de alimentos y bebidas, tiendas, mini mercados, puntos de
preparacion y expendio, asi como orientaciones sobre establecimientos de alimentos bajo vigilancia
sanitaria. Eso significa que, aunque el negocio sea pequefio, debe cuidar desde el inicio la limpieza
del area de trabajo, la conservacion de alimentos, la manipulacion de materias primas y el orden del
establecimiento.

Tabla 5. Requisitos legales y sanitarios

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Organizacion para facturacion electronica, Cumplimiento tributario

si aplica

Registro o formalizacion comercial Avanzar en la legalidad del negocio

Condiciones sanitarias basicas Manipulacion adecuada de alimentos vy

bebidas

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT
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| facturacién electrénica

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la venta directa en sitio, ya que el negocio se ubica en un
punto estratégico de Chupave y su propuesta depende mucho de la atencion inmediata al cliente.

El segundo canal sera el voz a voz, que en zonas rurales tiene un peso muy grande. Cuando un
negocio ofrace buen pan, buena atencion y alimentacién constante, la comunidad lo recomienda
rapidamente. Este tipo de reconocimiento puede ser mas efectivo que cualquier publicidad formal en
la etapa inicial.

Como tercer canal, pueden incorporarse pedidos por encargo para reposteria, desayunos o
almuerzos, especialmente dirigidos a instituciones, familias o celebraciones pequefias. Eso permitiria
mejorar las ventas sin aumentar demasiado el costo fijo del negocic.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $300.000 por semana, lo que equivale aproximadamente a
$1.200.000 mensuales. El precio promedio sefalado, de $50.000, parece mas coherente con
compras grupales, pedidos especiales 0 consumos familiares, y no con una compra pequefia
individual. Por eso, conviene presentar escenarios.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $300.000 $1.200.000

Medio $600.000 $2.400.000

Fortalecido | $1.000.000 $4.000.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador puede comesponder a la etapa inicial. El
ascenario medio seria mas realista una vez el negocio logre posicionarse en panaderia, desayunos y
bebidas. El escenario fortalecido dependerfa de una mejor salida de reposteria, alimentacion y
conectividad.

Tabla 7. Distribucién estimada de ingresos

Linea Participacion estimada

Panaderia 30%

Alimentacion | 25%

Bebidas 20%

Reposteria | 10%

Empacados | 10%

Conectividad | 5%
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Esta distribucion muestra que el negocio debe apoyarse principalmente en la produccion de pan'y en

|a alimentacién.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con el punto 10: parque solar, intermet satelital, congeladores,
computador, homo industrial, estanterias, mesas, sillas, vitrina refrigerada y surtido. Sin embargo,
ademas de esos equipos, €l negocio tendra gastos mensuales de funcionamiento.

Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Materias primas de panaderia y reposteria | $700.000
Insumos para desayunos y almuerzos $600.000
Bebidas y empacados $400.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000

Mantenimiento, gas, aseo e imprevistos $300.000

Total mensual estimado

$3.250.000

Tabla 9. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.200.000 $3.250.000 -$2.050.000

Medio $2.400.000 $3.250.000 -$850.000

Fortalecido | $4.000.000 $3.250.000 $750.000

Este resultado muestra algo importante: con la venta semanal inicialmente estimada, el negocio no
alcanza a sostener una operacion completa. Por eso, el proyecto necesita apuntarle a crecer hacia el
escenario fortalecido, o iniciar por fases con una estructura de costos més reducida.

11. TALENTO HUMANO

El negocio plantea una esiructura simple: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la
administracion, compras, produccién principal, caja y supervision del servicio. El ayudante apoyaria
la atencion, el surtido, la limpieza, la exhibicion de productos y parte de la operacion diaria.

Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, produccién y control general | 1
Ayudante | Atencién, apoyo operativo y orden 1

En esta fase inicial no se requiere una nomina grande, pero si un trabajo muy organizado.
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Donde Sofia necesita una base fisica y técnica suficiente para funcionar bien. El parque solar es
clave para sostener la refrigeracion y la conectividad. El intemnet satelital es importante porque el
negocio ofrece este servicio a la comunidad y a sus clientes. Los congeladores y la vitrina

refrigerada ayudan a conservar bebidas y algunos productos.

El homo industrial es el equipo principal del modelo de negocio, porque sin él no se podria garantizar
la produccién de panaderia y reposteria. Tambien se requieren computador, estanterias, mesas,

sillas y surtido inicial.

Tabla 11. Necesidades del proyecto

Tipo Requerimiento

Energia Pargue sclar

Conectividad | Internet satelital

Produccién | Homno industrial

Refrigeracion | Congeladores y vitrina refrigerada
Mobiliario Estanterias, mesas y sillas
Tecnologia | Computador

Operacién Surtido y materias primas

Ademés de estos recursos, €l negocio necesita orden en inventarios, limpieza del area de

produccién y buena atencion al cliente

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos requeridos, esa cifra parece suficiente solo para una etapa basica, no para montar todo el

proyecto completo de una sola vez.

Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet salelital e instalacién $1.500.000
Homo industrial $2.500.000
Congeladores y vitrina $2.000.000
Computador y caja basica $800.000
Mobiliario v estanterias $1.200.000
Surtido inicial y materias primas | $1.500.000
Capital de trabajo $700.000
Valor total estimado $12.700.000
w
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Tabla 13. Relacién entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $12.700.000

Brecha aproximada $6.700.000

La recomendacion es iniciar por etapas, por ejemplo: primero panaderia basica, bebidas e intemet;
luego ampliar a reposteria, vitrina refrigerada y mas surtido.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafiana se organizara la produccion de
pan y parte de la reposteria, junto con el alistamiento de bebidas y productos empacados. A media
mafiana y mediodia se concentraran los desayunos y almuerzos. En la tarde se puede reforzar la
venta de pan fresco, bebidas y algunos productos de reposteria.

Tabla 14. Plan operativo diario

Momento | Actividad principal

Apertura__| Limpieza, alistamiento y encendido de equipos

Mafana | Produccion de pan, atencion de desayunos y venta temprana

Mediodia | Almuerzos y mayor movimiento

Tarde Reposteria, bebidas, conectividad y ventas complementarias

Cieme Caja, inventario, orden y limpieza

Semanalmente se debe revisar qué productos tuvieron mejor salida y qué dias conviene producir
mas o menos cantidad.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Donde Sofia es importante porque acerca bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora la disponibilidad de pan, alimentos, bebidas y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta local en una inspeccion rural de Cumaribo. En lo
econdmico, puede generar ingresos para el hogar emprendedor y dinamizar la vida comercial del
sector.

Ademas, el acompafiamiento académico y la conectividad pueden convertirse en un apoyo valioso
para estudiantes y familias. En un contexto rural del Vichada, donde persisten condiciones de
vulnerabilidad social, este tipo de iniciativa puede aportar mas allé de la venta, ayudando a resolver
necesidades reales del dia a dia.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos
Educativo Mejor apoyo a actividades académicas
Econémico Generacion de ingresos y movimiento local
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| Territorial [ Fortalecimiento de la oferta comercial de Chupave |

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con actores intemos, comunitarios e institucionales. En el centro estan el
duefio y el ayudante. Alrededor se ubican la comunidad, los transportadores, los turistas y las
instituciones. También aparece la comunidad educativa, que puede beneficiarse del componente de
conectividad y apoyo académico.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera produccion, ventas y administracion
Ayudante Intemo Apoyo operativo y atencion

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Extemo Aliadas o clientes puntuales

Estudiantes y familias | Extemo Usuarios del apoyo académico |
DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
Autoridad sanitaria Institucional | Referencia para manejo de alimentos

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Donde Sofia es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Chupave porque responde a
necesidades reales de la comunidad y del transito por el sector. Su mayor fortaleza esta en combinar
panaderia, reposteria, alimentacion, bebidas y conectividad en un solo punto, con atencién cercana

y calidad de produccion.

E| analisis también muestra que el proyecto no debe empezar con una idea equivocada sobre su
costo real. Con el presupuesto disponible se puede iniciar una fase béasica, pero no el modelo
completo. La estrategia mas conveniente es crecer por etapas, fortalecer primero las lineas méas
rentables y luego ampliar la operacion. Si se maneja con orden, limpieza y constancia, Donde Sofia
puede convertirse en un punto util y reconocido para la comunidad de Chupave y para quienes
transitan por esta zona rural de Cumaribo.

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.

AL
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Sofia Marcado Rojas Zurima Solans Saldarriaga Hoyos
Emprendedora Orientadora de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO l

Convenio de Asaciacidn No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que run dGCI on
i e % sarwicios inteqrsles | Socisles
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los e
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 25- %~ 200&

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.385.427, 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 Yy

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
e 1 ' Manual metodolégico para la estructuracién de planes de e § |
negocio. Disefio, diagramaciég e impresion en formato fisico.
ENTREGA: e !
N
( 2 )
X/
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella

RECIBE: ”

Firma: '/QU/%‘

Nombres: ge{fu‘m /Ofnndvlﬂgv 'Ffsbrmé
cc. 4o 28% 5%1

(OBSERVACIONES:




Omar Ladino
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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

MBRE DEL el
::O‘FECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDERDS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
DESCRIPCION

CNFOCADOS A LA ECONGMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.
BENEFICIARIO Cmar Ladino

TIENDA Parcela La fortuna

FECHA 4/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
" Convenia de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y senvicios integreles y socisles
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 pequenos

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

Yo, Oma'ir (“QJ“QU identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _3.23€ S manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fu ndamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Oindh J"‘- lﬁ(."'-%o*
Nombres: Om oy {L{:t d 1 NO
cc: 3-213c. 561

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

gy _ PARTICIPACION 5
sUSUF IR : a i Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fUﬂdﬁCl on
e “Implementacién de acciones gue contribuyan al emprendimiento y Sercins iniapeles 1) Socieks
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.

voo Omar  lgdino identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _3.236. 59 | . manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos cantemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

« Brindar acceso a la informacion y colaboracion necesaria al equipo tecnico.

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

En constancia se firma en Com&hbb a los "‘} dias del mes de
Lo breso del afio 2025.
1

RECIBE:

Firma: O yar J—a't{ imo

Nombres: (}h ay Ladino

c:  D:176.591 .

OBSERVACIONES:
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: ; FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

{(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) fundacion

Convenio de Asociaclén No. 005 de 2025 "Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiente Pttt et et e
y aumento de capacidades logisticas de los pegueiios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada."

Fecha de visita: ba & |MES = Ao 2A9 &
Beneficiario @f’}"} ay Lu dNo

Cédula 3’1,3-6' 59) Sexo: OMujer BHEmbre
Departamento: U “'Qh Qcﬂ (% Municipio:  (Tuym O l b a

Vereda / Inspeccidn: C ho (SR =

Direccidn: _BT’]L’F‘{D Teléfono de Contacto: A1 STF3Y LA -

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado /51 I No
Se observa funcionamiento del negocio IZ[ Si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta Ej_si O No

El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Efﬁi O No
 si O No

Se encuentra ubicade en zona rural conforme al proyecto

Revisidn de condiciones actuales del negocio 1Si/ I No
Propuesta de valor y tipo de clientes [.'isi,f [JNo
Productes ofrecidos y rotacién Ei)Si /O No
Registro de ingresos, egresos e inventaric [?f‘Si/ [ Ne
Necesidades para el plan de negocio II‘iSi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos Iﬁ;i/ O No
Estrategias dp\comemallzac:on E‘fSij O No
Otros: Pﬂbdutmo f"‘ lB‘fi/DNo
i s kil el negocio: [‘ \nidad  J e Documentos que posee: .:'_Desdei apoyo para formalizar su
T tienda~
ngc-a’omu sl C&LlO/\ gzgr;ara de Comercia D)Si
Retos que enfrenta: L_BC‘H =2 ‘L' Lo~ O Certificado de uso de suelos O No
| B e ooy s
T e ~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION ; e
El beneflaar[o conoce Ia destmacnon del apoyn recibide L{Sl [0 No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Ef}i ONo
Se encuentra al dia con compromisos anteriores ' HsidNo
e R S S ____COMPROMISOS DE LA VISITA o B
Acciones acordadas en la visita t)l()]n Q‘e, RID O‘UC‘.L iOb

T
Compromisos del beneficiario: '])1 a'ﬂ ,Oq ié k iCO

Observaciones:

Firma:
0 wA I M‘{ PL Vi O

Beneficiario:__( ) wAQM Ladin0
cédulai_ ™y L +bh. S99
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DECLARACION JURAMENTADA
(& Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
| “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y SeICios inteqraies i SOCkYes
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamentc de Vichada.”
1
Yo, OMCI ¥ L{} dino , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 3.23£.59/- residente del municipio de
i ~ : - .
Cuomara 'D 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 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 fb mar E bo alos Lf
dias del mes de er e del afio 2026.

Huella
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Firma: (O mar oLqé'm d
Nombres: ()mar LQO'*"!’!D
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PLAN DE NEGOCIOS

PARCELA LA FORTUNA

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: Omar Ladino
EMPRENDEDOR

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Parcela La Fortuna surge para responder a una necesidad concreta de la inspeccion de Chupave
y de las personas que transitan por la via del sector: contar con un punto cercano donde puedan
adquirir productos frescos, productos derivados del cacao, huevos, pollo crudo, bebidas y servicios
de conectividad, sin tener que desplazarse grandes distancias. En zonas rurales como esta, la
distancia entre un comercio y otro afecta directamente el acceso de la comunidad a bienes basicos,
alimentos frescos y servicios Utiles para la vida diaria.

La necesidad también se relaciona con la calidad y el origen de los productos. En muchos territorios
rurales existe produccion local, pero no siempre hay un punto de venta organizado que permita
comercializarla de manera constante y con buena presentacion. En este caso, el negocio busca
aprovechar productos propios o cercanos, especialmente derivados del cacao, y convertifos en una
oferta atractiva para comunidad, transportadores, instituciones y visitantes.

Por tanto, el problema no es solo la falta de una tienda. El problema real es la falta de un lugar que
relina productos frescos, alimentos de calidad, conectividad y atencion util para quienes viven o
pasan por el sector. En un termitorio rural de Cumaribo, donde las condiciones sociales son exigentes
y la oferta comercial es limitada, este tipo de negocio puede cubrir una necesidad economica y social
al mismo tiempo.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad de la vereda, los transportadores, las
instituciones y los turistas o viajeros que transitan por el sector. Cada uno de estos grupos tiene
necesidades distintas, lo que favorece al negocio porque le permite diversificar su oferta y no
depender de una sola fuente de ingresos.

La comunidad de la vereda seria el cliente méas constante. Este grupo podria comprar huevos, polio
crudo, chocolate, hielo, bebidas y algunos productos derivados del cacao para consumo frecuente.
Los transportadores serian un cliente importante por la ubicacion estratégica del negocio, ya que
pueden requerir bebidas, hielo, productos répidos y acceso a intemet. Las instituciones pueden
representar una demanda puntual, sobre todo si realizan actividades en temitorio. Los turistas o
viajeros, aunque no siempre estén presentes, pueden sentirse atraidos por productos del cacao,
bebidas y productos propios de la regién.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Qué puede demandar Frecuencia
esperada
Comunidad de la | Huevos, pollo, cacao, bebidas, conectividad Alta
vereda
Transportadores Hielo, bebidas, compras rapidas, internet Media-alta
A _ser  LamnZili@  fundacion
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Instituciones Compras puntuales, abastecimiento, conectividad Media

Turistas y viajeros Chocolate, derivados del cacao, bebidas, preductos | Media-baja
regionales

Esta mezcla de clientes le da al negocio una base local estable y, al mismo tiempo, una oportunidad
de ventas por paso Yy por valor agregado.

3. COMPETENCIA

Segin la informacion suministrada, los otros comercios cercanos estan aproximadamente a 20
kilémetros, entre ellos Maria Riveros, con viveres y productos de consumo basico, y Sebastian
Lopez, con pollo crudo y huevos. Estoindica que si existe competencia, pero no necesariamente con
la misma combinacion de productos que plantea Parcela La Fortuna.

La diferencia de este negocio estd en cuatro elementos: la ubicacion estratégica, la calidad del
servicio, la calidad de los productos v la calidad del servicio de conectividad. Mientras otros puntos
pueden vender viveres bésicos o proteina, La Fortuna ofrece ademas preductos derivados del cacao
y chocolate, lo cual le da una identidad propia y una oferta mas vinculada al potencial productivo del
temitorio.

Tabla 2. Competencia comparada

Competidor Oferta principal Diferencia frente a La Fortuna
Maria Riveros Viveres y productos basicos | Oferta mas general, menos especializada
Sebastian Lépez | Pollo crudo y huevos Menor variedad y sin linea fuerte de cacao

La competencia existe, pero Parcela La Fortuna puede posicionarse mejor si mantiene calidad,
buena atencion y una oferta clara basada en productos propios o regionales.

4. IDEA DE NEGOCIO

Parcela La Fortuna es un emprendimiento rural orientado a la produccion y comercializacion de
productos con valor agregado, especialmente relacionados con el cacao, complementados con otros
alimentos y servicios Utiles para la comunidad y para quienes fransitan por la zona. La idea del
negocio es unir produccion local con venta directa, de manera que el emprendimiento no dependa
solo de comprar para revender, sino también de transformar y aprovechar lo que se produce en la
finca o en el sector.

Su propuesta combina dos componentes. El primero es comercial: huevos, pollo crudo, bebidas,
hielo y otros productos de salida frecuente. El segundo es productivo: derivados del cacao y
chocolate, que pueden convertirse en el sello distintivo del negocio. A esto se suma el servicio de
conectividad, que en una zona rural puede marcar una diferencia importante.
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La idea tiene sentido porque no solo resuelve una necesidad de abastecimiento, sino que también
da valor a la produccién propia, fortalece la economia local y puede generar una mejor imagen del
emprendimiento frente a la comunidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera una linea de productos basicos y una linea de productos diferenciados. En la
linea basica se encuentran el pollo crudo, los hueves de granja, las bebidas y el hielo. Son productos
de salida frecuente, necesarios para la comunidad y Utiles para quienes se desplazan por la zona.

En la linea diferenciada se ubican los derivados del cacao y el chocolate, que pueden incluir, como
supuesto del plan, chocolate de mesa, dulces o presentaciones simples listas para la venta. Esta
linea es importante porque aporta identidad al negocio y le da una mayor posibilidad de valor
agregado. Finalmente, el negocio prestard servicios de conectividad, que pueden beneficiar tanto a
la comunidad como a transportadores e instituciones.

Tabla 3. Portafolio del negocio

Linea Productos o servicios

Bésica Bebidas, hielo, huevos, pollo crudo
Productiva Derivados del cacao, chocolate
Complementaria | Conectividad a internet

Esta estructura le permite al negocio combinar productos de répida rotacion con productos de mejor
margen Yy con mayor identidad local.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es la produccion o acopio de los productos propios, especialmente los
derivados del cacao, los huevos vy, si aplica, el abastecimiento del pollo crudo. El segundo proceso
es la transformacion, en el caso del cacao y del chocolate. Aunque en una primera etapa esta
transformacion puede ser sencilla, debe realizarse con orden, limpieza y manejo adecuado de
materias primas.

El tercer proceso es la conservacion y almacenamiento. Aqui los congeladores son fundamentales
para mantener el hielo, las bebidas y el pollo en buenas condiciones. El parque solar también es
clave, ya que la continuidad eléctrica en el departamento ha requerido medidas especiales y el
negocio depende del frio y del internet para operar con estabilidad.

El cuarto proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Incluye venta, cebro, empaque,
entrega de producto y apoyo a quienes requieran conectividad. Finalmente, esta el control operativo,
que comprende inventario, limpieza, revision de productos, manejo de la bascula y seguimiento de lo
gue mas rota.
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Tabla 4. Procesos técnicos principales

Etapa Actividad

Produccion o acopio | Obtencién de huevos, cacao y demas insumos
Transformacion Preparacion de chocolate y derivados
Conservacion Refrigeracion, congelacion y almacenamiento
Atencién Venta directa y servicio al cliente

Control Caja, inventario, bascula y limpieza

7. REQUISITOS LEGALES

En el aspecto legal, el negocio debe tener en cuenta la formalizacion basica y el cumplimiento
sanitario. La DIAN sefiala que el RUT es el mecanismo de identificacion tributaria y que la
facturacion electronica, cuando aplica, exige estar inscrito en el RUT, contar con software de
facturacion y certificado de fira digital. La DIAN también dispone de un servicio de facturacion
gratuita para quienes lo requieran.

Tal como fue solicitado, en este plan se deja constancia de que se realizd una asistencia tecnica por
parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro
unico tributario y facturacion electronica. Esta asistencia es importante porque le da al emprendedor
una base clara para organizar su actividad y avanzar hacia un funcionamiento mas formal.

En materia sanitaria, el negocio debe prestar especial cuidado a los productos alimenticios y al polio
crudo. EI INVIMA cuenta con lineamientos y formatos de inspeccién para expendios de alimentos y
bebidas, y también para expendios de came, donde se revisan instalaciones, equipos, précticas
higiénicas y condiciones del personal. Aunque el negocio sea pequefio, debe observar limpieza,
almacenamiento, cadena de frio y manipulacion adecuada.

Tabla 5. Requisitos legales y sanitarios

Requisito o accion Finalidad

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

aplica

Condiciones sanitarias basicas Manejo adecuado de alimentos y pollo

Buenas  practicas de limpieza y | Proteccion del producto y del consumidor
conservacion

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y facturacién
electronica

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, porque la ubicacion del negocio y
la naturaleza de sus productos favorecen la compra inmediata. La comunidad podra comprar

AR F.- . R s | N servicios integmles y sociales




productos basicos y propios del sector, mieniras que transportadores y viajeros podran adquirir
behidas, hielo, chocolate y conectividad.

El segundo canal sera el voz a voz, que en zonas rurales tiene mucho valor. Un producto bueno,
bien presentado y constante en calidad se recomienda con facilidad entre vecinos y clientes
frecuentes. El tercer canal puede ser el pedido por encargo, especialmente para huevos, chocolate,
pollo o productos derivados del cacao, lo cual ayudaria a ordenar mejor la produccion y evitar
desperdicios.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $600.000 por semana, es decir, aproximadamente $2.400.000
mensuales. El precio promedio de $70.000 parece mas coherente con compras medianas, familiares
o institucionales, no con consumos pequefios individuales. Por eso, se presentan tres escenarios de
referencia.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $600.000 $2.400.000

Medio $1.000.000 $4.000.000

Fortalecido | $1.400.000 $5.600.000

Como supuesto del plan, el escenario conservador corresponde al inicio del negocio. El escenario
medio seria posible si se logra buena salida de huevos, hielo, bebidas y chocolate. El escenario
fortalecido dependeria de una mejor consolidacion del punto de venta y de la aceptacion de los
derivados del cacao.

Tabla 7. Distribucién estimada de ingresos

Linea Participacion estimada
Huevos y pollo 25%
Bebidas e hielo 25%
Derivados del cacao y chocolate | 30%
Conectividad 10%
Otros 10%

La ventaja de esta estructura es que el negocio no se apoya solo en un producto, sino en varias
lineas complementarias.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales estan asociados a los equipos mencionados: parque solar, interet satelital,
congeladores, bascula, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido. A esto se suman los costos
mensuales de operacion.
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Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de bebidas y surtido $700.000
Produccion o compra de huevos y pollo | $700.000
Insumos para cacao y chocolate $500.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, aseo e imprevistos $250.000

Total mensual estimado $3.400.000

Tabla 9. Resultado operativo estimado

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.400.000 $3.400.000 -$1.000.000

Medio $4.000.000 $3.400.000 $600.000

Fortalecido | $5.600.000 $3.400.000 $2.200.000

Esta lectura muestra que el negocio necesita salir del escenario conservador para sostenerse bien.
Por eso, es importante fortalecer especialmente la linea de cacao y chocolate, que es la que puede
darle mayor identidad y mejor margen.

11. TALENTO HUMANO

El negocio plantea una estructura humana sencilla: duefic y ayudante. El duefio se encargaré de la
administracién, el manejo del dinero, la supervision del producto, la produccion bésica y la toma de
decisiones. El ayudante apoyara la atencion al cliente, el orden del punto, la limpieza, la exhibicion y
la reposicion de productos.

Tabla 10. Talento humano requerido

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, control general y produccion | 1
Ayudante | Alencion, apoyo operativo y orden 1

Esta estructura es adecuada para una primera fase del negocio, siempre que exista organizacion del
trabajo.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Parcela La Fortuna necesita una base fisica y técnica suficiente para operar bien. El parque solar es
importante para garantizar refrigeracién y conectividad. El intemet satelital es parte del servicio
ofrecido. Los congeladores son necesarios para bebidas, hielo y pollo. La bascula ayuda a dar
control en la venta de ciertos productos. EI computador facilita registros, pedidos y organizacion
basica.
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Tabla 11. Necesidades del proyecto

Tipo Reguerimiento

Energia Parque solar
Conectividad Intemet satelital

Frio Congeladores

Control de venta | Bascula

Tecnologia Computador
Organizacion Estanterias, mesas, sillas
Operacion Surtido inicial e insumos

Ademés de los equipos, €l negocio necesita orden en inventario, limpieza constante y manejo
cuidadoso de los productos perecederos.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible es de $6.000.000, pero, al revisar la necesidad de equipos y surtido, esa
cifra parece suficiente solo para una fase inicial. El valor real del proyecto es mayor.

Tabla 12. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $2.000.000
Béscula y computador $1.100.000

Estanterias, mesas y sillas | $1.000.000

Surtido inicial € insumos $1.800.000

Capital de trabajo $700.000

Valor total estimado $10.600.000

Tabla 13. Relacién entre presupuesto y necesidad real

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $10.600.000

Brecha aproximada $4.600.000

La recomendacion es iniciar por etapas, comenzando por las lineas mas fuertes: huevos, bebidas,
hielo y chocolate basico, y luego ampliar conforme crezcan las ventas.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se organizara el punto, se revisara
el estado de los congeladores, se limpiard el area y se alistaran los productos del dia. Durante la
jomada se atendera a la comunidad, a transportadores y a clientes por encargo. En la tarde se
reforzara la venta de bebidas, hielo y productos de cacao.
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Tabla 14, Plan operativo diario

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, revisién de equipos y alistamiento
Manana Venta de productos frescos y de cacao

Mediodia y tarde | Mayor salida de hielo, bebidas y compras rapidas

Final de tarde Reposicion, control de inventario y encargos

Cierre Caja, aseo y verificacion de conservacion

Semanalmente debe revisarse qué productos se vendieron mas y cuales requieren mejor rotacion o
menor volumen.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Parcela La Fortuna es positivo en varios niveles. En lo social, acerca bienes
y servicios que son dificiles de encontrar cerca. En lo econémico, ayuda a transformar la produccion
de finca en ingresos constantes. En lo territorial, fortalece la vida comercial del sector y da valor a
productos propios de la region.

Ademés, al promover derivados del cacao y chocolate, el negocio puede incentivar la produccion
propia y fortalecer una identidad productiva local. En una zona rural de Cumaribo, donde las
limitaciones de acceso siguen siendo importantes, este tipo de negocio puede convertirse en un
apoyo real para la comunidad.

Tabla 15. Impacto esperado

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes frescos y Utiles

Econdmico Generacién de ingresos y aprovechamiento de la finca
Productiva Fortalecimiento del cacao y productos propios
Tenitorial Mejor servicio a comunidad y transito vial

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entorno
exteno aparecen la comunidad, los transportadores, las instituciones, los turistas y demas
transelintes. También existen actores institucionales relacionados con la formalizacién y el control
sanitario.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Intero Lidera produccién, ventas y administracion

Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Extemo Cliente frecuente

Transportadores Extemo Cliente de paso
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Instituciones Extemo Aliadas o clientes puntuales

Turistas y viajeros | Extemo Clientes ocasionales

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y productos sensibles

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Parcela La Fortuna es una idea de negocio con sentido para la inspeccion de Chupave porque
responde a una necesidad real del territorio: acercar productos frescos, productos regionales, hielo,
proteina y conectividad a la comunidad y a quienes transitan por el sector. Su mayor fortaleza esta
en la combinacién entre productos bésicos y productos con identidad propia, especiaimente los
derivados del cacao.

El analisis también muestra que el proyecto no debe arrancar con una expectativa equivocada sobre
su costo real. Con el presupuesto disponible puede iniciarse una etapa basica, pero no la operacion
completa. La mejor estrategia es empezar por las Iineas mas viables, mantener calidad, asegurar
buen manejo del frio y avanzar paso a paso en formalizacion y crecimiento. Si eso se logra, Parcela
La Fortuna puede consolidarse como un negocio rural Gtil, estable y con identidad propia.

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

Convenio de Asociacién No. D05 de 2025: “Implementacion de acciones que fun ddc' On
a1 " [ e Servicios infegries 1 sociales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades |ogisticas de los e
pegquefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 26 - 2 -~ 20726

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

ltem Concepto Unidad | Cantidad
" Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad i
: o nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresién en formato fisico.

ENTREGA:
pe )
NS

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

Huella

RECIBE:

Firma: (O v-of SOL!!TVLO
Nombres: () w~af o’a.gF%O

. 2734 S9!t

OBSERVACIONES:




Pedro Alejandro Estrada
Marfoy




REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 I:un dﬂCi on

" e ; 4 :
Implementacién de acciones que contrlbuylan al emprendimiento y R et ey
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

NOMERE D
PROYECTO a 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.
cEseRioin DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
| ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.
BEMEFICIARIO : Pedro Alejandro Estrada Marfoy
TIENDA Tienda El cuchivero
FECHA 5/02/2026




- ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
¢ 6} Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integrles | socales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en Iz 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, Pedvo majamjrb Es ody Hwﬁf@# identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 6.0t 34 | 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.

= |mplementar estrategias de comercializacion y fortalecimiento de marca gue
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: g’ﬂ" 5 A"ﬁi@o ch""l-') g}}?ﬂ_é} o (~C-
Nombres: padw ﬁkefﬁ-hd“rb Es hada\ Hoﬂ’ff—_o/
. 86 .04i.3Y)
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

: PARTICIPACION -

X a Convenia de Asociacion No. 005 de 2025 fUI'] dC’ICI On

¥ ’ “implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y steicion integeloss) Sodsles

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 participacion.

Yo, P@J'ﬂ) Nf;&d«t}\’o E’;hatjm H’«U(f-o\/ identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 3&’-0‘qu3‘” , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

e Brindar acceso a lainformacioén y colaboracidn necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en CU-’HQT;IDD a los S dias del mes de
Lebrese del afio 2026.

RECIBE:

0 4 |
o, Vecj"‘:’ /\(.—l’_,’&l LJ’\/\'_ € sdoclen s
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Cenvenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Imp acién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en [a zona rural del departamento de

fundacion

sorvicios integeies o sodeies

Vichada."
_ " INFORMACION GENERALDELAVISITA
Fecha de visita: 5 ID[A 5 |MES D2 |AK|0 20724 .
Beneficiario Pedrc) A -E’_iCI ndro Cshoade Mo rPoy
Cédula ool 3y " Sexo: OMujer [@HBmbre
Departamento: U i{;.hq dc& Municipio: Co m&?n bD .

Vereda / Inspeccidn:

S\ piento

Direccidn:

9'(3\]&0' =)

wa

ifono de Contacto: 32N &

8il 3s.-

EI benef”marlo cuenta can local fisico adecuado ' Si O No
Se observa funcionamiento del negocio SiONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta SiONo
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ¥ siONo

7 siONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme 2l prnyecm

Rewsmn decondlcmnes actuales deJ negccio 7151/ Ne
Propuesta de valor y tipo de clientes E‘:Si';’ O No
Productos ofrecidos y rotacion CB’/S! /ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario L"‘,Si /O No
Necesidades para el plan de negocio i‘,Si /O No
Condiciones de infraestructura y equipos @Lsi /O No
Estrategias de comercializacién @ Si/ [ No

&%i /0 No

Otros: (Costos.

INFDRMAC[L’)N CDMPI.EMENTARIA DE UERIF!CAC!ON

F{)r‘ta|eza‘5 act.uales del negocio: U bf CGtCl‘O n Documentos que posee: {Desea apoyo para formalizar su
o .
Beslador  oe Sc-‘frw Ci0 S - i B tiepda?
e O Cdmara de Comercio Si
Retos que enfrenty LOQ:) R O Certificado de uso de suelos O No
. Clisngr .

El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido II(; O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva [3:51'[:! No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores 510 No
St e = ; - COMPROMISOS DE LA VISITA e,

Acciones acordadas en la visita P\Q n eq ")‘DI"C' C}} e

Compromisos del beneficiario: Plan nom e1éyo

Observaciones: DOFA— :

Firmé: A"’fﬂ Firma:
A &= f %.‘)(11‘?\6\ S

Beneficiar Veslre F\-RoSEsCy Profesional; oaldama

Cédula: /.f Vo, oU( « S’ Cédula:___J. 17~ 5% z@é 9

Este formato hace pame del proceso de estructuracidn tecnics de lus planes de negodo v constituye evidencia del acompafamienta brindads en ol maren del Canvenio No. DG de 2035
S — LA
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DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequeios tenderos en la zana rural
del departamento de Vichada.”

fundacion

SeNNOI0S INTERIeS | SOCKEeS

Yo, _ Pedro D(‘QSGMCJI"D g?“faJa—-

cédula de

Cumoen

ciudadania No. K€ .041-3Y/ residente del

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

, identificado(a) con

municipio  de

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

1. He recibido el apoyo establecido en el marco del proyectg, en cumplimiento del

objeto del convenio.
2. Los elementos entregados se encuentran en buen estada 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.

b i
Para constancia, se firma la presente declaracién en (bman b‘O alos &
dias del mes de ?‘3}5"‘9’*0 del afo 2026.

RECIBE:

Firma: O«c:!m A’e,ﬁ]c:«mj"o Eglsg&)u\ H

Huella

Nombres: B?@lm I"\lejuncl?o Gsdree o~

cc: &K6.0u . 3%
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL CUCHIVERO

Emprendedor: Pedro Alejandro Estrada Marfoy
EMPRENDEDOR

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”.

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda El Cuchivero nace para responder a una necesidad real del sector de El Viento: la falta de
un punto cercano que reuna hospedaje, alimentacion, bebidas frias y conectividad para la
comunidad, los transportadores y los vigjeros. En contextos rurales como este, la distancia entre un
comercio y otro hace que cualquier compra bésica o necesidad de descanso implique mas tiempo,
mas coslo y, en ocasiones, mayor riesgo para quien se desplaza por la via.

La necesidad no se limita al abastecimiento. También existe una necesidad de servicio. Quien
transita por la zona puede requerir una bebida fria, una comida, una conexién a intemet, un lugar
donde pasar la noche o incluso apoyo académico basico para estudiantes del sector. Por eso, el
negocio no solo busca vender productos, sino ofrecer un punto de apoyo Util en una inspeccién rural
con oferta limitada y con trénsito permanente. El hecho de que doecumentos oficiales de Cumaribo
reconozcan a El Viento como inspeccién y como parte de un gje vial rural fortalece la Iogica de este
emprendimiento.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad de la vereda o inspeccion, los
transportadores vy los turistas o viajeros. La comunidad representa la clientela mas estable, porque
puede demandar bebidas, alimentacion, conectividad y algunos servicios basicos de forma
frecuente. Los transportadores representan un grupo importante por la necesidad de parada,
descanso, comida y, en algunos casos, hospedaje. Los turistas o viajeros ocasionales aportan un
flujo complementario, especialmente en hospedaje, bebidas y conectividad.

Como supuesto de trabajo, también puede considerarse un grupo de usuarios locales que utilicen la
conectividad y el acompafiamiento académico en horarios diumos, sin que esto implique convertir el
negocio en una institucion educativa, sino en un apoyo comunitario basico.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad local Bebidas, alimentacion, conectividad Alta

Transportadores Hospedaje, bebidas, alimentacion, | Media-alta
descanso

Turistas o viajeros Hospedaje, bebidas, conectividad, comida | Media

Estudiantes y | Acompanamiento académico e internet Media

familias

3. COMPETENCIA

La competencia directa estd conformada por ofros comercios ubicados aproximadamente a 20
kilometros. Segun la informacion entregada, Daniel Alfonso ofrece hospedaje y Uverney Mora opera

,.-‘.E.'.LL.J...-_. ““'i R g ' servicios integrales | sociales
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una licoreria. Esto muestra que si existe oferta en la zona, pero dispersa y no necesariamente
concentrada en un solo lugar.

La ventaja compelitiva de El Cuchivero estd en reunir en un mismo punto varios servicios:
hospedaje, comida, bebidas y conectividad. En zonas rurales, esa integralidad tiene mucho valor,
porque el cliente prefiere resolver varias necesidades en un mismo sitio antes que desplazarse a
diferentes lugares.

Tabla 2. Analisis de competencia

Competidor | Oferta principal | Diferencia frente a El Cuchivero

Daniel Alfonso | Hospedaje No integra otros servicios

Uvemey Mora | Licoreria No ofrece hospedaje ni comida

4. IDEA DE NEGOCIO

Tienda El Cuchivero es un emprendimiento rural que busca funcionar como un punto integral de
atencion al transite y a la comunidad. Su propuesta es ofrecer hospedaje, bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas, servicios de alimentacién y conectividad, complementados con acompanamiento
académico basico para estudiantes del sector.

La idea no es montar solo una tienda ni solo un hospedaje, sino un lugar (til para resolver varias
necesidades al mismo tiempo. Una persona puede llegar a comer, otra a comprar bebidas, otra a
quedarse una noche y ofra a conectarse o apoyar tareas escolares. Esa mezcla le da al negocio
mayor capacidad de sostener ingresos y mayor valor social dentro de la inspeccion.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

La oferta del negocio se divide en dos grupos: productos y servicios. En el primer grupo estan las
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas. En el segundo grupo se ubican el hospedaje, los servicios de
alimentacion, la conectividad y el acompafiamiento académico basico.

Como supuesto razonable, el servicio de alimentacién puede incluir comidas preparadas sencillas,
bebidas calientes o frias y menus basicos segin la capacidad de cocina disponible. EI hospedaje, en
una primera etapa, puede plantearse como una oferta pequefia, limpia y funcional, orientada a
personas de paso més que a turismo de larga estancia.

Tabla 3. Portafolio de productos y servicios

Linea Productos o servicios
Bebidas alcoholicas Cerveza y ofras bebidas permitidas
Bebidas no alcohdlicas | Agua, jugos, gaseosas, hidratantes
Alimentacion Comidas preparadas basicas
Hospedaje Alojamiento sencillo
Conectividad Servicio de internet
B 7Yser [HAIDH@& fundacion
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| Senvicio complementario | Acompafiamiento académico

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, es decir, la compra y reposicion de bebidas, insumos
de cocina, articulos de aseo y productos necesarios para el hospedaje. El segundo proceso es la
conservacion, para lo cual seran fundamentales los congeladores, el surtido y el parque solar. Dado
que la continuidad energética del territorio ha requerido medidas especiales, tener respaldo propio
ayuda a sostener el frio, la conectividad y una atencién més estable.

El tercer proceso es la prestacion del servicio. En alimentacion implica preparar, servir y mantener
higiene. En hospedaje implica organizar habitaciones o espacios, aseo, registro del huesped y
entrega adecuada del servicio. En conectividad implica acceso controlado y apoyo basico al usuario.
Finalmente, el cuarto proceso es el control operativo, donde se revisan inventarios, caja, limpieza,
mantenimiento y rotacion de productos.

Tabla 4. Procesos operativos

Etapa Actividad principal
Abastecimiento | Compra de productos
Conservacion | Refrigeracion y almacenamiento

Atencién Venta, comida y hospedaje
Conectividad | Acceso a intemet
Control Inventario, caja y limpieza

7. REQUISITOS LEGALES

En este negocio hay tres frentes legales importantes: comercio, alimentos y hospedaje. En el plano
comercial y tributario, la DIAN sefiala que para facturar electronicamente se requiere estar inscrito en
el RUT, contar con software de facturacion electrénica y disponer de firma digital. También existe el
servicio gratuito de facturacion electronica de la DIAN. Por eso, 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 Gnico tributario y facturacion electronica.

En el frente sanitario, el negocio debe observar buenas practicas para alimentos y bebidas, porque
el INVIMA contempla manuales de inspeccién para expendios de alimentos y bebidas, tiendas, mini
mercados Y servicios relacionados con preparacion y venta de alimentos. Esto implica cuidado con
limpieza, almacenamiento, manipulacion y conservacion.

En el frente de hospedaje, el Ministerio de Comercio sefiala que los establecimientos de alojamiento
turistico, incluidos hostales, refugios, albergues y otros tipos de hospedaje, deben estar inscritos en
el Registro Nacional de Turismo (RNT). Ademas, el RNT es obligatorio para el funcionamiento de los
prestadores de servicios turisticos, su inscripcion es gratuita y debe renovarse anualmente dentro de
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los tres primeros meses del afio. Para los establecimientos de alojamiento turistico también es

obligatorio llevar la Tarjeta de Registro de Alojamiento (TRA), que es el sistema oficial para registrar
huéspedes.

Tabla 5. Requisitos legales del negocio

Requisito 0 accién Finalidad

RUT Identificacion tributaria
Facturacion electronica Cumplimiento tributario
Buenas practicas sanitarias | Manejo adecuado de alimentos
RNT Legalidad del hospedaje

TRA Registro de huéspedes
Asistencia técnica Formalizacion empresarial

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, porque la ubicacion estratégica
del negocio es uno de sus mayores activos. Quien se hospeda, come o compra bebidas o hara en el
mismo lugar.

El segundo canal seré el voz a voz, especialmente importante en una inspeccion rural. Un negocio
con buena atencion, hospedaje limpio y comida confiable puede posicionarse rapido entre
transportadores y viajeros frecuentes. El tercer canal puede ser el encargo o reserva previa, sobre
todo para hospedaje o alimentacion de grupos pequefios, si la operacion lo permite.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base suministrada es de $900.000 por semana, es decir, unos $3.600.000 mensuales.
El precio promedio de $150.000 parece corresponder més a una cuenta por grupo, por noche de
hospedaje o por consumo combinado, y no a una compra simple individual. Por eso, se presentan
tres escenarios de referencia.

Tabla 6. Escenarios de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual

Conservador | $900.000 $3.600.000

Medio $1.300.000 $5.200.000

Fortalecide | $1.800.000 $7.200.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador puede corresponder al arranque. El escenario
medio seria méas realista si el negocio logra buena ocupacién ocasional del hospedaje y ventas
constantes en comida y bebidas. El escenario fortalecido dependeria de una mejor reputacion y de
una operacion mas estable.
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Tabla 7. Participacion por linea de negocio

Linea Participacién
Hospedaje 35%
Alimentacién 25%
Bebidas 25%
Conectividad y otros | 15%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales si estan relacionados con los equipos del punto 10, pero también es
necesario considerar los gastos mensuales de funcionamiento.

Tabla 8. Costos mensuales estimados

Concepto Valor
Reposicion de bebidas $900.000
Insumos de alimentacion | $700.000
Internet satelital $250.000
Ayudante $1.000.000
Limpieza y mantenimiento | $400.000
Servicios e imprevistos $300.000
Total $3.550.000

Tabla 9. Resultados financieros por escenario

Escenario | Ventas Gastos Resultado
Conservador | $3.600.000 | $3.550.000 | $50.000

Medio $5.200.000 | $3.550.000 | $1.650.000
Fortalecido | $7.200.000 | $3.550.000 | $3.650.000

Esto muestra que el proyecto puede sostenerse, pero solo si logra salir rapido del escenario minimo
y mejorar la ocupacion del hospedaje y la venta de alimentacion.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio asumirfa la administracion,
el control del dinero, la relacion con clientes, la supervision del hospedaje y parte del servicio. El
ayudante apoyaria la atencion, el orden del punto, la limpieza, el servicio de habitaciones o espacios
de descanso y el apoyo en la preparacion o entrega de alimentos.
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Tabla 10. Estructura organizacional

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracién general | 1
Ayudante | Apoyo operativo 1

En caso de aumento de demanda, podria requerirse apoyo ocasicnal adicional, especialmente en
limpieza o cocina.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

El Cuchivero necesita una base fisica y operativa suficiente para prestar un servicio digne. El parque
solar es importante por la necesidad de sostener refrigeracion e intemet. El internet satelital es parte
del servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a mantener bebidas y alimentos. El computador
puede servir para control de huéspedes, registros y caja. El surtido basico, junto con mesas, sillas y
estanterias, permite una atencién mas completa.

Tabla 11. Requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento
Energia Parque solar

Conectividad | Internet satelital

Refrigeracién | Congeladores

Atencion Mobiliario

Tecnologia | Computador

Operacion Surtido y aseo

Ademas de estos elementos, €l negocio requerira ropa de cama, toallas, utensilios basicos de
alimentacion y una rutina constante de limpieza.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $9.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y su
alcance, esa cifra parece suficiente para una etapa inicial, aunque ajustada para una implementacion
completa del modelo.

Tabla 12. Inversion estimada

Concepto Valor
Parque solar $2.500.000
Intemet $1.500.000
Congeladores $2.000.000
Computador $900.000
Mobiliario $1.200.000
Adecuacion hospedaje | $2.000.000
Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo $800.000




[ Total | $12.400.000 |

Tabla 13. Brecha financiera

Concepto Valor
Presupuesto disponible | $9.000.000
Total proyecto $12.400.000
Diferencia $3.400.000

La recomendacién es iniciar por fases, priorizando primero bebidas, comida y conectividad, y luego
ampliar o mejorar el componente de hospedaje.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionard con atencion directa en sitio. En la mafiana se hard revision del punto,
limpieza de &reas comunes, organizacion de bebidas y preparacion bésica de alimentacion. Durante
el dia se atendera a la comunidad y a personas de paso. En la tarde y noche se concentrara buena
parte de la demanda de hospedaje, bebidas y alimentacion.

Tabla 14. Rutina diaria de operacién

Momento | Actividad principal
Apertura | Limpieza y organizacion
Mafiana | Atencion basica

Mediodia | Alimentacion

Tarde Reposicidn y atencion
Noche Hospedaje y cierre parcial
Cierre Caja y limpieza

Semanalmente se debe revisar €l movimiento de habitaciones, la venta de bebidas y los costos de
alimentacion.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda El Cuchivero es positivo en varios niveles. En lo social, acerca
bienes vy servicios que son diffciles de conseguir cerca. En lo territorial, mejora la atencion al transito
en la inspeccién El Viento. En lo econémico, genera una actividad productiva local con posibilidad de
empleo y movimiento comercial.

Ademés, el componente de hospedaje le da un valor extra al proyecto, porque no solo vende, sino
que ofrece una respuesta practica a quienes deben pemoctar o resolver necesidades basicas en el
camino. Esto resulta valioso en un contexto rural de Cumaribo, donde la oferta de servicios esta
dispersa y las distancias siguen siendo una dificultad importante.

i yser [HETIN® fundaecion

VICHADA




Tabla 15. Impacte del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado
Social Acceso a servicios basicos
Territorial Mejora del transito rural
Econémico Generacién de ingresos
Comunitario Apoyo a poblacién local

16. Mapa de actores

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entomo
aparecen la comunidad, los transportadares, los turistas, los transelintes y las instituciones que
eventualmente requieran el servicio. También existen actores institucionales importantes, como la
DIAN en el plano tributario, el Ministerio de Comercio y el RNT en el hospedaje, y la autoridad
sanitaria en alimentos y bebidas.

Tabla 16. Actores del proyecto

Actor Tipo Papel

Duefo/a Interno Direccion del negocio
Ayudante Interno Apoyo operativo
Comunidad Externo Cliente frecuente
Transportadores Extemo Cliente de paso
Turistas Externo Cliente ocasional
Instituciones Externo Apoyo o regulacién
DIAN Institucional | Regulacién tributaria
MINCIT / RNT Institucional | Regulacion turistica
Autoridad sanitaria | Institucional | Control sanitario

CONCLUSION FINAL

Tienda El Cuchivero es una idea de negocio pertinente para la inspeccion El Viento porque responde
a una necesidad real del temitorio: contar con un punto de hospedaje, alimentacion, bebidas y
conectividad en una zona donde la oferta es limitada y las distancias siguen siendo un problema. Su
mayor fortaleza esta en la combinacion de servicios, la ubicacion estratégica y la posibilidad de
atender tanto a comunidad local como a personas de paso.

El andlisis también muestra que el proyecto es viable, pero debe organizarse bien desde el inicio. La
parte de hospedaje exige cuidado en formalizacién y registro, la parte de alimentos exige limpieza y
control sanitario, y la parte financiera muestra que el negocio necesita superar rapido el nivel minimo
de ventas para consolidarse. Si se implementa por etapas, con buena atencion y orden, El Cuchivero
puede convertirse en un punto Uil y reconocido dentro de la inspeccién El Viento.
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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 documenta.
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Pedro Alejandro Estrada Marfoy
Emprendedor
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO
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Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la 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 pedagogico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas Yy

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracion de planes de

negocio. Disefio, diagramacidn e impresién en formato fisico.

1 Unidad | 1

1

ENTREGA: (

LY
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

CONTRATISTA
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025 fu n d@Ci on

“implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y senacios integroles | Socidles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamentc 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.

vyo, Cuenc (o ﬁr V) -EI"'C}CX Nno Gm 0’-’-‘-}7@ identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _ 80.23% £3€ manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

» |mplementar estrategias de 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: CVein e 0 AV ey datio  C
Nombres: Euencio Mvendanc  (amacho
cc. 80.233 670 -

’TJB_SERVACIONES:
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION L

Convenio de Asodiacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y samActos Ihapeli ) aotos

aumento de capacidades logisticas de los pequenios tenderos en Iz 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 vy la Asociacibn 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, _CUeNGO Avendaio Camaghe identificado(a) con
cédula de ciudadania No. X0.27%- £3T° . 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 P(i NCIEEe a los 1 O dias del mes de
¥

_-Q% beero del afio 2026.
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Firma: G_VEVT CI@AV&-.&'T t{Qh_O i
Nombres: EU'EnﬁD A‘UeﬂC]u No CDWH coho
cc: &£0.13F-£3©°
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

?k$i_jf I?ﬁ OIG: (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

fun dacion

e bl Convenio de Asoclacion No. 005 de 2025: "Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zana rural del departamento de

servicios inteqnales « sockios

|Fecha de visita:

[Beneficiario Svencio  Avendano  Cownacho

Cédula &O0.237F-£A0- sexo: OMujer PHombre
Departamento: Uich&r——‘&\ Municipio: Cu VY)CLY; beo

Vereda / Inspeccion: Pr[\ 4] C|' i

Direccion: enho ¥ Te!efonc de Eontacto

I benef‘mano cuenta con local fisico adecuado 7 siNo
Se observa funcicnamiento del negocio 7 si 0 No
Hay presencia de productos o servicios en oferta 7 si O No

| beneficiario reconace los compeonentes de su plan de negocio 7 si O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto #si 0 No
Revisién de condiciones actuales del negocio Si/ O No
Propuesta de valor y tipo de clientes @Asi/ONo
Productos ofrecidos y rotacién [2{ Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario Asi/ONo
INecesidades para el plan de negocio [Asi/ 0O No
Condiciones de infraestructura y equipos [Asi/ONo
Estrategias de comercializacidn [/ si/ 0O No
otros: (D SHOS - #si/ONo

!
Fortalezas actuales del negocio: 01U Y <) 30{ o Documentos que posee:
T T CIRUT
Pociioncnmie nto : .
[ €Cdmara de Comercio
Retos que enfrenta: PGE,;, Q p Je 5‘1 &

¢éDesea apoyo para formalizar su
tienda?

=

O No

O Certificado de uso de suelcs
‘ i noarne .um.eﬂhb

El beneﬁmano conace la destinacién del apayo rec:bldo

E| beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

e i .-tDMPRQWS%ﬁE"I.N VISITA

Acciones acordadas en la visita P] aneq cio N ol ‘ha }90“ ¢ O-
Compromisos del beneficiario: (: SO E'q" Yer\Uicm ©

Observaciones: (33(:(5[{& o de Pmblémﬂﬂ !

Firma:

?_Urm’\C\ S,

Profesional:_ U Ci SQfd{-‘"f\qqa
N P " 1t PR =
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Fste Formata hace parte dal procese e vstruciuracion técnica da los planes de negocio v constituye eidecis del acompafarients hrindads en ¢l marco del Convenio No. 005 de 2013,
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DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacidn Na. 005 de 2025 fun dGCi on

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SETVICIO. ITIRgTees U SoOaies

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

Yo, Evenco Ave Nd ano Gimogh e , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. &O.23F3-67O residente del municipio de
(\p 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 apayo 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 pequefiio tendero.

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en Pi ‘N C,ls:a [ alos ) O
dias del mes de -?ebef“D del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: EV €01 (;r"@ AVen dﬁl HO
Nombres: Suenyo AUEH(L! ne Camacho
cc. &§0.233> 639

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA CAUCANA

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: Evencio Avendaiio Camacho
EMPRENDEDOR

Ubicacién: inspeccion de Puerto Principe, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026




1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda La Caucana surge para responder a una necesidad concreta del sector de Puerto
Principe: contar con un punto cercano donde la comunidad, los transportadores y los viajeros
puedan conseguir bebidas frias, mercado bésico, combustibles, lubricantes y conectividad, sin tener
que recorrer grandes distancias. En un teritorio rural como Cumaribo, donde la dispersion
geografica es amplia y los tiempos de desplazamiento son altos, la cercania de un negocio de este
tipo puede resolver problemas cotidianos de abastecimiento y movilidad. La necesidad no es solo
comercial: también es practica y comunitaria, porque puede servir de apoyo ante situaciones que se
presenten en la via. El contexto social del departamento refuerza esta necesidad, dado el alto nivel
de pobreza multidimensional rural reportado para Vichada.

Ademas, este proyecto responde a una demanda especifica del coredor vial: no solo vender
alimentos v bebidas, sino ofrecer productos Utiles para el transito, como lubricantes y combustibles.
Esto le da una funcion distinta a la de una tienda comiin, porque busca atender tanto necesidades
de consumo inmediato como necesidades de movilidad y continuidad del viaje.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de La Caucana serian la comunidad de la vereda o inspeccion, los
transportadores y los turistas o viajeros. La comunidad seria la base mas estable del negocio,
porque necesita mercado, bebidas, conectividad y acceso cercano a algunos insumos basices. Los
transportadores son un cliente clave, ya que demandan bebidas frias, combustible, lubricantes y
soluciones rapidas durante el trénsito. Los turistas o viajeros representan un grupo complementario,
sobre todo para bebidas, mercado de paso y conectividad.

Tabla 1. Segmentacién de clientes y necesidades

Tipo de cliente | Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local | Mercado, bebidas, conectividad Alta

Transportadores | Combustible, lubricantes, bebidas v apoyo de paso | Media-alta

Turistas o viajeros | Bebidas, conectividad y compras rapidas Media

La mezcla de clientes favorece al negocio porque permite una base diaria de consumo local y, al
mismo tiempo, ingresos ligados al transito de personas y vehiculos.

3. COMPETENCIA

Segln la informacién entregada, los comercios mas cercanos estan aproximadamente a 20
kilbmetros. Se identifican como competidores Camilo Ospina, con viveres, y David Vera, con
licoreria. Esto significa que si existe competencia, pero no necesariamente con la misma
combinacién de productos y servicios.

La Tienda La Caucana puede diferenciarse por cuatro factores: la ubicacion estratégica, la calidad
del servicio, la variedad de marcas en combustibles y lubricantes, y la posibilidad de reunir en un




solo punto productos de consumo y apoyo al transporte. En este caso, la ventaja no estaria solo en
vender, sino en resolver varias necesidades al mismo tiempo.

Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas de La Caucana

Competidor | Oferta principal | Diferencia frente a La Caucana

Camilo Ospina | Viveres Menor enfoque en movilidad y combustibles

David Vera Licoreria Menor integralidad de oferta

4. IDEA DE NEGOCIO

La Tienda La Caucana es un emprendimiento rural pensado para funcionar como un punto de
abastecimiento y apoyo al transito en la inspeccién de Puerto Principe. Su propuesta es reunir en un
solo lugar productos de consumo bésico, bebidas frias, combustibles, lubricantes para motor y
conectividad, con atencion directa y servicio cercano.

La idea tiene dos lineas claras. La primera es comercial: vender mercado, bebidas y otros productos
de uso frecuente. La segunda es funcional: ofrecer combustible, lubricantes y apoyo a quienes se
movilizan por la zona. Esa combinacion le da al negocio un valor préctico alto, sobre todo en
sectores donde los servicios estan dispersos v las distancias son amplias.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
La oferta del negocio se organizaré en cinco lineas principales:
1. bebidas alcohdlicas,
2. bebidas no alcohélicas,
3. mercado basico,
4. combustibles,
5. lubricantes para motor.

Como complemento, se incluye el servicio de conectividad, que puede servir tanto a la comunidad
como a transportadores y viajeros. Esta mezcla hace que el negocio no dependa Unicamente de una
tienda tradicional, sino que combine productos de consumo con productos Utiles para la movilidad y
el trabajo en carretera.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios de Tienda La Caucana

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas Cerveza y otras bebidas permitidas
Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos

Mercado Productos basicos de consumo diario
Movilidad Combustibles y lubricantes para motor
Servicio complementario | Conectividad a internet




6. Procesos técnicos

El primer proceso técnico es el abastecimiento, es decir, la compra peritdica de bebidas, viveres,
lubricantes y, si el negocio entra a operar formalmente ese componente, combustibles. El segundo
proceso es el almacenamiento y conservacion. Aqui los congeladores y el parque solar son clave
para mantener bebidas frias y sostener el servicio de conectividad. El uso de parque solar es
razonable en un entomo rural del Vichada, donde la continuidad del servicio energético ha requerido
acciones especiales de soporte.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que serd directa en sitio. Esto incluye venta, cobro,
entrega del producto, orientacion basica y apoyo a quienes requieran conectividad. El cuarto proceso
es el control operativo, que comprende inventario, manejo de caja, revision del surtido y control de
rotacion.

En el caso especifico de combustibles, el proceso técnico no puede tratarse como una simple venta
informal. El Ministerio de Minas y Energia define la estacién de servicio como el establecimiento
donde se almacenan y distribuyen combustibles liguidos al consumidor final, y diferencia la estacion
de servicio automotriz, fluvial, maritima y privada. Esto implica que el componente de combustibles
debe estructurarse con un manejo formal y regulado, no como un simple almacenamiento
improvisado.

Tabla 4. Procesos técnicos y operativos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de bebidas, mercado, lubricantes y demas surtido
Conservacion | Refrigeracion, orden y almacenamiento

Atencion Venta directa en sitio
Conectividad Prestacion de intemet
Control Inventario, caja y revisién de rotacién

7. Requisitos legales

En este proyecto, el componente legal es especialmente importante porque incluye combustibles, un
producto regulado por el sector de Minas y Energia. EI portafolio oficial de tramites del Ministerio de
Minas y Energia muestra que para el registro como distribuidor minorista y operacion de una
estacién de servicio plblica o privada se exigen, entre ofros aspectos, licencia de construccion y
permisos o autorizaciones ambientales cuando se requieran, concepto tecnico de ubicacion, poliza
de responsabilidad civil, certificado de conformidad, contrato con distribuider mayorista y RUT. Por
eso, la venta formal de combustible no debe iniciarse sin cumplir previamente esos requisitos.

En consecuencia, este plan recomienda que La Caucana se implemente por etapas: primero como
tienda de mercado, bebidas, conectividad y lubricantes; y solo en una segunda etapa, una vez
cumplidos los requisitos legales y técnicos, incorporar la venta de combustibles. Esta observacion no
reduce el valor del proyecto; al contrario, lo hace més realista y viable.



En materia tributaria, la DIAN sefiala que para usar el sistema de facturacion electronica se requiere
estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y tener certificado de firma
digital. También dispone de un sistema gratuito para quienes deban facturar electronicamente. Tal
como fue solicitado, 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 facturacion electronica.

En la parte sanitaria, aunque el negocio no se plantea como restaurante, si vendera bebidas y
alimentos basicos, por lo que debe observar limpieza, almacenamiento y expendio adecuado. El
INVIMA incluye en sus manuales de inspeccién sanitaria a tiendas de barrio, mini mercados,
expendios de alimentos y expendios de bebidas alcohdlicas.

Tabla 5. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Organizacién  para  facturacion | Cumplimiento tributario
electrénica, si aplica

Condiciones sanitarias basicas Manejo adecuado de bebidas y alimentos

Requisitos de combustibles ante | Operacién  legal del componente de

MinEnergia combustible

Asistencia técnica brindada Orientacién scbre formalizacion, RUT 'y
facturacion electrénica

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, porque la ubicacion estrategica
del negocio es una de sus fortalezas. En este caso, el cliente llega al punto a resolver una necesidad
inmediata; comprar bebidas, viveres, lubricantes o conectarse.

El segundo canal sera el voz a voz, especialmente importante en zonas rurales. Un negocio util, bien
atendido y surtido suele ser répidamente recomendado por la misma comunidad y por
transportadores frecuentes. El tercer canal puede ser el pedido por encargo, especialmente para
viveres, lubricantes o compras programadas por parte de clientes de la zona.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $500.000 por semana, lo que equivale aproximadamente a
$2.000.000 mensuales. El precio promedio de $80.000 parece corresponder mas a compras de
varios productos, combustible o insumos de transito, que a una compra pequeiia individual. Por eso,
conviene presentar tres escenarios.



Tabla 6. Escenarios de proyeccién de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $500.000 $2.000.000
Medio $900.000 $3.600.000
Fortalecido | $1.400.000 $5.600.000

Como supuesto del plan, el escenario conservador corresponde al aranque del negocio. El
escenario medio seria alcanzable si hay buena salida en bebidas, mercado y lubricantes. El
escenario fortalecido dependeria de una mejor consolidacion comercial y, a futuro, de la entrada
formal del componente de combustibles.

Tabla 7. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Bebidas 25%
Mercado 20%
Lubricantes 20%
Combustibles 25%
Conectividad y otros | 10%

Estas cifras son referenciales y sirven para visualizar el comportamiento potencial del negocio.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales estan ligados a los equipos y recursos sefialados por el emprendedor: parque
solar, intermet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, tanques de
almacenamiento, contenedores y surtido. Sin embargo, también es necesario proyectar gastos
mensuales de operacion.

Tabla 8. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Reposicién de bebidas y mercado $800.000
Compra de lubricantes y surtido complementario $700.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, aseo e imprevistos $300.000

Total mensual estimado sin combustibles formales | $3.050.000




Tabla 9. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario Venta Gastos Resultado
mensual mensuales aproximado
Conservador | $2.000.000 $3.050.000 -$1.050.000
Medio $3.600.000 $3.050.000 $550.000
Fortalecido | $5.600.000 $3.050.000 $2.550.000

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la
administracién, la relacion con proveedores, el manejo del dinero y la toma de decisiones. El
ayudante apoyaria la atencién, la organizacion de! punto, la limpieza y la reposicion del surtido.

Tabla 10. Estructura de talento humano

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio/a | Administracién y control general 1
Ayudante | Atencién, orden y apoyo operativo | 1

Esta estructura es adecuada para una primera fase del negocio, siempre que exista buena
organizacion del trabajo.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

La Tienda La Caucana requiere una base fisica y operativa suficiente para funcionar bien. El parque
solar es importante para sostener refrigeracién y conectividad. El interet satelital es parte del
servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a mantener bebidas frias. EI computador facilita el
control del negocio. También se requieren estanterias, mesas, sillas, surtido, contenedores y, si se
llega a legalizar el componente de combustible, tanques de almacenamiento bajo las condiciones
técnicas exigidas por la regulacion sectorial.

Tabla 11. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad Internet satelital

Frio Congeladores

Organizacion | Estanterfas, mesas, sillas

Tecnologia Computador

Operacion Surtido y contenedores

Etapa posterior | Tanques y estructura formal para combustible




13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible es de $7.000.000, pero al revisar la naturaleza del negocio, esa cifra
parece suficiente solo para una primera fase basica, no para montar de inmediato una operacion
completa que incluya combustibles legalizados.

Tabla 12. Inversion estimada para la fase 1 del proyecto

Concepto Valor estimado

Parque solar basico $2.500.000

Internet satelital e instalacion | $1.500.000

Congeladores $2.000.000

Computader y control basica | $900.000

Estanterias, mesas y sillas $1.000.000

Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo $700.000
Valor estimado fase 1 $10.100.000

Tabla 13. Comparacién entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecto

Concepto Valor

Presupuesto disponible [ $7.000.000

Valor estimado fase 1| $10.100.000

Brecha aproximada | $3.100.000

La conclusién es que, con el presupuesto actual, el negocio puede empezar como tienda de bebidas,
mercado, lubricantes y conectividad. El componente de combustible deberia manejarse como una
etapa posterior, una vez se consiga la inversion y la formalizacion correspondiente.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafiana se organizara el punto, se
revisaran congeladores y surtido, y se dejaran listos los productos del dia. Durante la jornada se
atendera a la comunidad y a las personas de paso. En la tarde se reforzara la venta de bebidas,
lubricantes y mercado, y se revisara el inventario para el siguiente dia.



Tabla 14. Rutina diaria de operacion

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, revision de equipos y organizacion
Manana Atencion a comunidad y ventas bésicas

Mediodia y tarde | Mayor salida de bebidas y compras de paso

Final de tarde Reposicion y revisién de inventario

Cierre Caja, orden y limpieza

Semanalmente se debe revisar cudles productos tuvieron mayor salida y cuéles requieren mejor
rotacion.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de La Caucana es positivo porque acercaria bienes y servicios de dificil acceso
a la comunidad. En lo social, mejoraria el acceso a mercado, bebidas y conectividad. En lo territorial,
serviria come apoyo para el transito y como punto (il en la inspeccion. En lo econémico, abriria una
posibilidad de ingreso y de fortalecimiento comercial local.

En una zona rural de Cumaribo, donde las distancias pesan mucho en la vida diaria, un negocio de
este tipo puede cumplir una funcion practica importante para vecinos y viajeros.

Tabla 15. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios utiles
Territorial Mejor apoyo al transito y a la comunidad
Economico Generacion de ingresos y movimiento comercial
Comunitario Punto de referencia y apoyo local

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entorno
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente
requieran el servicio. También existen actores institucionales relevantes para la formalizacion y la
regulacion, especialmente la DIAN, el Ministerio de Minas y Energia y la autoridad sanitaria
territorial.

Tabla 16. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el preyecto

Duefio/a Interno Lidera la operacion vy la administracién
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas y viajeros | Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles clientes o aliados




DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

MinEnergia Institucional | Referencia para combustibles

Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y bebidas

CONCLUSION FINALDEL PROYECTO

Tienda La Caucana es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe porque
responde a una necesidad real del teritorio: acercar bebidas, mercado, conectividad y soluciones
para el transito en una zona donde la oferta comercial es limitada y las distancias siguen siendo una
dificultad. Su mayor fortaleza esté en la combinacion entre productos de consumo y servicios Utiles
para la movilidad.

El analisis también deja una conclusion clara: el componente de combustibles tiene potencial, pero
debe manejarse con mucha prudencia y solo después de cumplir los requisitos legales y técnicos.
Por eso, la mejor estrategia es iniciar por fases, consolidando primero la tienda, los lubricantes y la
conectividad, y dejando la venta formal de combustibles para una segunda etapa. Asi el negocio
puede crecer con mayor seguridad, orden y sostenibilidad.

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.

(e 010 AV I dane &
Evencio Avendafio Camacho
Emprendedor

Z;%:(n)a”‘igl’a%sl S@riiga Hoyos

Orientadora de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No, 005 de 2025: “Implementacion de acciones que f un ddc] On
i ! = S Servicios integiales | sofiales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los s
pequefos tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Focha =B —2ot6

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la 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 pedagodgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy

empresariales:

 MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodolégico para la estructuracion de planes de Uaidad i
negocio. Disefo, diagramacién elmpresién en formato fisico.
|

ENTREGA: b e

2 g

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

RECIBE:

Firma: S/ €1 LG A Yeuda bo ¢
Nombres: /€O ZQ (/cie C{_OJ;C X

cc: QGZ;Q é‘;lC)

CBSERVACIONES:




Gisella Rojas Perez
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddci Dn

“Implementaci6n de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios infegoles y socioies
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, 6i sen a jOS Pﬁ?é‘i" identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 1. 136. 299. 765 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.

= |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: Q;'S &/&- .
Nombres: & iSella chjcas l)-él eq4—
cc: 1 136. 2944Y.F69 -

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

_PART!Cl PACION =
Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fUI"I dGCI Uﬂ
“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y SeFVicon intedpeles | socies

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, _(ah Sena QO_LIU?) pE: et identificado(a) con
cédula de ciudadanfa No. |-12&. 234 . FE¢S | 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.

¢ Brindar acceso a la informacion y colaboracion necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en PﬁﬂClg‘Je a los l dias del mes de
,ﬁj[,‘e brero del afio 2025.
RECIBE:

Firma: @"S @éﬁ"
Nombres: GiBQHQ onjac‘) pﬁ?e%‘
cc. 1-136.72%y 769 -

OBSERVACIONES:




FORMATOQ DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

Convenle de Asoclacidn Mo. 005 de 2025: “Implementacitn de acciones gue contribuyan al emprendimiento
y aumenta de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zana rural del departamento de
Vichada.”
——

NFORMACION

fun d::c:on

servicios integales y sociales

Fecha de visita: if"A |‘WO 202 &
Beneficiario Gise Il o faei"]CI s  Peréq :

Cédula 4d.436. 2FY. —}‘69 Sexo: AMujer OHombre
Departamento: U ichada Municipio: (3, o boO

Vereda / Inspeccién: P nn cLo=-

Direccidn: cenitro Teléfono de Contacto: 3 2L L NS 320

El beneficiario cuanta con local fisico adecuado 5100 No

Se obsarva funcionamiento del negocio ﬂs; O No

Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬁfs[ O No

El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ,ﬁ SiO No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto ,_LZTSJ O No

Revisidn de condiciones actuales del negocio Si/[0No
IPropuesta de valar y tipo de clientes lErSi/ O No
lProductos ofrecidos y rotacion ;{si,ﬁ ONo
IRegistro de ingresos, egresos e inventario ﬁ,SI /ONo

Necesidades para el plan de negocio ,ﬁ}s /O No

Condiciones de infraestructura y equipos E”S’f O No

Estrategias de comercializacidn ﬁ Si/ 0O No

Otros: asi/ Iﬁfﬁo

Fartalezas actuales del negomo t:, ;Cﬁf@‘f\ Qi CI'CiCY} Documentos que posee: e_Desea apnvc para formalizar su

U b lCCici ‘31‘\ ] O R!:JT . tlenlea?
= T [1 Camara de Comercio Si

Retos que enfrenta: C\ 91 5*_' GO [ Certificado de uso de suelos O No

q Finantianiiento

IEI beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido # s No
|El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ,E/;i [No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores /fﬁSl’ 1 No

.

Acciones acordadas en |a visita Plan ng i5 1co
Compromisos del beneficiario: Plan 4—-1"1 O uqm:ﬁl’l t—O
|observaciones: Plan {}; e oca\ON

I('Firma:
{j,"Q‘, Q{d
Beneficiario:

Cédula: 726 £ F 4 ‘:1 CR=1
.

Firma:

?(_')'nr”\’\C\ 5 H

Profesional:_—~U\ N SCUAO vaﬂgd\
Cédula: [0y, . 939 .27

Este formato hace parte del process de sstrusturacian técnica de los planes de negoclo y constituve svidencia del stompaiiamiento b«in.d-a..m en o marce del Convenlo Na, D05 de 2035,
e e i —




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fun dGCion

“Implementacian de acciones que contribuyan al emprendimiento y Serncios Itegeies |y S0Tislos
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

5\ N
Yo, G!SQ“Q }"OJUPD Pg‘@% , identificado(a) con
cédula de  ciudadania No. ) I2€. 23 F6%esidente  del municipio de

Cuman 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 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 pf ISy | e alos__ 1]

dias del mes de g:elorero del afio 2026.

RECIBE:

Firma:

Nombres: OiSelia ;203&3 Peiel—

CccC:

Huella

Gj‘f"s 1‘}&"

1. 132¢.27Y.7€49.

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

VARIEDADES AMERICA

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: Gisella Rojas Pérez
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Puerto Principe municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026

e AU UFRU o ignddcion

Bhe
5 U
raroreats oh - 105 integreles 4 sociales
VICHADA 4 P




1. PROBLEMA O NECESIDAD

Variedades América nace para responder a una necesidad concreta del sector de Puerto Principe:
contar con un punto cercano donde la comunidad, los transportadores y quienes transitan por la
zona puedan acceder a productos y servicios que normalmente se encuentran lejos, como papeleria,
ropa, impresiones, bebidas frias y conectividad. En &reas rurales amplias, la distancia entre un
comercio y otro hace que tareas sencillas, como imprimir un documento, comprar un cuademo o
conseguir una bebida fria, se conviertan en un gasto adicional de tiempo y dinero.

La necesidad no es unicamente comercial. También es funcional y social. La comunidad requiere un
lugar donde pueda resolver pequeiias necesidades diarias sin tener que desplazarse a ofros centros
poblados. Los estudiantes, familias, trabajadores y personas de pasc pueden necesitar servicios de
papeleria, impresiones, acceso a intemet o compra rapida de productos bésicos. En un teritorio
como Vichada, donde persisten condiciones de pobreza y limitaciones de acceso, un negocio de
este tipo aporta a mejorar la vida cotidiana de la poblacion.

En ese sentido, el problema que busca resolver Variedades América no es solo la falta de una
tienda, sino la ausencia de un punto integral de apoyo comercial y de servicios basicos en una
inspeccién rural.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad de la vereda o inspeccion, los
transportadores v los turistas o viajeros. La comunidad local seria la clientela mas constante, porque
puede necesitar papeleria, impresiones, ropa, bebidas y algunos productos de apoyo diario. Los
transportadores representan un grupo importante por la ubicacion sobre una ruta de paso, ya gue
pueden requerir bebidas, conectividad o compras rapidas. Los turistas y viajeros pueden no ser
permanentes, pero pueden consumir bebidas y utilizar servicios de impresion o conectividad cuando
lo necesiten.

Como supuesto razonable, dentro de la comunidad local también se incluyen estudiantes, padres de
familia y pequerios usuarios que requieran papeleria y servicios basicos de impresion.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades.

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local | Papeleria, impresiones, ropa, bebidas, internet | Alta

Transportadores | Bebidas, conectividad, compras répidas Media-alta

Turistas o viajeros | Bebidas, conectividad, apoyo ocasional Media

La combinacién de estos clientes favorece al negocio porque mezcla una base comunitaria estable
con ventas de paso.

l"‘ SO 1S0SUPROC) fundacion
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3. COMPETENCIA

La competencia identificada se encuentra aproximadamente a 20 kildmetros. Segun la informacion
suministrada, Gisella Diaz ofrece papeleria y QOriana Mufioz vende pollo crudo y huevos. Esto
significa que si existe oferta parcial en la zona, pero no necesariamente un establecimiento que
combine papeleria, ropa, impresiones, bebidas e internet en un mismo lugar.

La diferencia de Variedades América esta en tres puntos claros: la ubicacion estratégica, la calidad
del servicio y la variedad de marcas y productos. Mientras algunos competidores cubren una sola
necesidad, este negocio busca atender varias al mismo tiempo, lo que le da mayor utilidad para la
comunidad.

Tabla 2. Comparacion de la competencia

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Variedades América

Gisella Diaz | Papeleria Menor variedad de lineas de negocio

Oriana Mufioz | Pollo crudo y huevos | Oferta distinta, no compite directamente en servicios

La clave no sera competir solo por precio, sino por cercania, servicio y solucion rapida de varias
necesidades.

4, IDEA DE NEGOCIO

Variedades América es un emprendimiento rural pensado para funcionar como un pequefio centro
de abastecimiento v servicios en la inspeccién de Puerto Principe. Su objetivo es reunir en un solo
lugar productos de papeleria, ropa, bebidas no alcohdlicas, servicio de impresiones y conectividad,
con una atencion directa y cercana para la comunidad y para quienes transitan por el sector.

La idea del negocio tiene una ventaja importante: no depende de una sola linea de ingresos. Puede
vender productos de uso diario, atender necesidades escolares y laborales, ofrecer servicio de
impresion y, al mismo tiempo, comercializar bebidas frias. Esa mezcla vuelve al negocio més util y le
da mayores posibilidades de sostenerse con el tiempo.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera varias lineas de productos y servicios. La primera linea sera de bebidas no
alcohdlicas, especialmente para consumo rapido y para responder al clima calido del territorio. La
segunda linea serd de papeleria, con cuademos, lapices, lapiceros, hojas, carpetas, marcadores,
cartulina, sobres y articulos afines. La tercera linea seré de ropa, entendida como prendas basicas y
de alta demanda local.

La cuarta linea seré la de servicio de impresiones, que puede ser muy valiosa en un sector rural
donde este tipo de apoyo no siempre esta cerca. La quinta linea sera el servicio de conectividad,
orientado a consultas, tramites, tareas o necesidades puntuales de la comunidad.

servicios integrates | soclales
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Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas Agua, gasensas, jugos y otras bebidas no alcohdlicas
Papeleria Cuademos, hojas, utiles escolares y de oficina

Ropa Prendas basicas y de uso frecuente

Impresiones | Impresion de documentos y apoyo basico
Conectividad | Servicio de internet

Este portafolio le da al negocio una ventaja practica: sirve tanto para consumo diario como para
resolver necesidades escolares, administrativas y de paso.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, es decir, la compra de bebidas, papeleria, ropa y
consumibles de impresion. Aqui sera importante elegir proveedores que permitan reponer surtido sin
elevar demasiado los costos, especialmente en productos de salida répida como hojas, cuadernos y
bebidas.

El segundo proceso es el almacenamiento y exhibicion. Las bebidas requeriran refrigeracion,
mientras que la papeleria y la ropa deberdn organizarse en estanterias y exhibidores para que el
cliente pueda verlas con facilidad. La buena organizacion del espacio sera importante, porque el
negocio combina productos muy distintos.

El tercer proceso es la prestacion del servicio. En papeleria y ropa implica venta directa. En
impresiones y conectividad implica uso del computador, acceso a internet y atencion al cliente. Para
que esto funcione bien, el parque solar y el intemet satelital son fundamentales, ya que el negocio
depende de energia constante para ofrecer servicios de impresion y conexion.

Tabla 4. Procesos técnicos y operativos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento Compra de bebidas, (tiles, ropa y consumibles

Conservacion y orden | Refrigeracion y exhibicion

Atencion comercial Venta directa en sitio

Servicio tecnolégico | Impresiones y conectividad

Control Caja, inventario, reposicién y limpieza

7. REQUISITOS LEGALES

En la parte legal, este negocio debe considerar principalmente la formalizacién comercial y tributaria,
asi como buenas practicas para el expendio de bebidas y el servicio al publico. La DIAN explica que
el RUT es el mecanismo de identificacién tributaria, y también informa que para facturar
electronicamente se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electronica
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y tener certificado de firma digital. La DIAN, ademés, dispone de un servicio gratuito de facturacion
electronica para quienes deban utilizarlo.

Tal como fue solicitado, 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
Gnico tributario y facturacion electronica. Esta asistencia es importante porque da herramientas
iniciales para que el emprendimiento avance con mayor orden y legalidad.

En materia sanitaria, aunque el negocio no es un restaurante, si vendera bebidas y atendera publico,
por lo que debe mantener condiciones bésicas de higiene, orden y almacenamiento adecuado. Si a
futuro amplia la oferta alimentaria, debera reforzar alin mas estos aspectos.

Tabla 5. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Organizacion para facturacién electrénica, si | Cumplimiento tributario

aplica

Buenas practicas de orden e higiene Atencion adecuada al publico

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacién, RUT y facturacion
electronica

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal sera la venta directa en sitio, porque la utilidad del negocio depende de que el
cliente llegue y encuentre solucion rapida a su necesidad. En zonas rurales, este canal sigue siendo
el méas importante.

El segundo canal seré el voz a voz, que tiene mucho valor en comunidades pequefias. Un negocio
bien atendido, surtido y cumplido en impresiones o conectividad puede posicionarse rapidamente.

El tercer canal puede ser el pedido previo o encargo, especialmente para papeleria, impresiones,
ropa o productos especificos que el cliente solicite con anticipacion.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $350.000 por semana, es decir, aproximadamente $1.400.000
mensuales. El precio promedio de $50.000 parece corresponder a compras medianas, impresiones
de varios documentos o compras combinadas, no a una compra minima individual. Por eso,
conviene presentar varios escenarios.

Tabla 6. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $350.000 $1.400.000

Medio $700.000 52.800.000
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| Fortalecido [ $1.100.000 | $4.400.000 |

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque del negocio. El
escenario medio seria alcanzable si el negocio logra ser reconocido por la comunidad como punto
de papeleria, intemet e impresiones. El escenario fortalecido dependeria de una mayor salida de
ropa, mejor surtido y uso frecuente del servicio de impresiones.

Tabla 7. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Papeleria 30%
Impresiones Yy conectividad | 25%
Bebidas 20%
Ropa 25%

Esta distribucion permite que el negocio no dependa Unicamente de un producto de baja rotacion,
sino de varias lineas complementarias.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales estén relacionados con el punto 10: parque solar, intemet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, impresora, exhibidores y surtido. A esto se
suman los gastos de operacion mensual.

Tabla 8. Gastos mensuales estimados de operacién

Concepfo Valor estimado
Reposicion de papeleria y consumibles $500.000
Compra de bebidas y surtido general $400.000
Intemet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Tinta, papel y mantenimiento de impresora | $250.000
Mantenimiento, aseo e imprevistos $250.000

Total mensual estimado $2.650.000

Tabla 9. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.400.000 $2.650.000 -$1.250.000

Medio $2.800.000 $2.650.000 $150.000

Fortalecido | $4.400.000 $2.650.000 $1.750.000

Esto muestra que el negocio necesita crecer mas alla del escenario minimo para ser sostenible. En
especial, debe fortalecer las lineas de papeleria, ropa e impresiones.
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11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio asumiria la administracion,
el manejo de caja, la supervision del surtide y la operacion de servicios. El ayudante apoyaria la
atencion al cliente, la organizacion del punto, la limpieza, la reposicion de productos y parte de la
operacién diaria.

Tabla 10. Estructura de talento humano

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, ventas y control general | 1
Ayudante | Atencién, orden y apoyo operativo 1

Esta estructura es apropiada para una primera efapa, siempre que exista organizacion del trabajo.
12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Variedades América necesita una base técnica y fisica suficiente para prestar sus servicios con
calidad. El parque solar es importante para sostener el funcionamiento de la impresora, el
computador, el intemet y la refrigeracion de bebidas. El intemet satelital es una parte esencial del
servicio ofrecido. Los exhibidores y estanterias ayudaran a dar orden y visibilidad a los productos.

Tabla 11. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad | Intermet satelital

Refrigeracién | Congeladores
Tecnologia | Computador e impresora

Organizacién | Estanterias, mesas, sillas y exhibidores
Operacion Surtido inicial y consumibles de impresion

Ademas de los equipos, el negocio necesita orden en el inventario, control de ventas y buena
atencion al publico.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible es de $5.000.000, pero al revisar la necesidad de equipos y surtido, esa
cifra parece suficiente solo para una primera fase basica.

Tabla 12. Inversién estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado

Parque solar basico $2.500.000

Intemet satelital e instalacion $1.500.000

Computador e impresora $1.500.000

Congeladores $1.500.000
S Nl aTad tlsTs = 3
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Estanterias, exhibidores y mobiliario | $1.200.000
Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo $600.000
Valor total estimado $10.300.000

Tabla 13. Comparacion entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecto

Concepto Valor

Presupuesto disponible $5.000.000

Valor estimado del proyecto | $10.300.000

Brecha aproximada $5.300.000

La recomendacién es iniciar por fases: primero papeleria, impresiones, conectividad y bebidas;
después ampliar a ropa y mayor surtido.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafnana se organizara el punto, se revisara
la impresora, el computador y el estado del surtido. Durante el dia se atenderé a la comunidad, se
realizaran impresiones, se venderan bebidas y se ofrecerd conectividad. En la tarde se hara
reposicion de productos y se revisara el inventario.

Tabla 14. Rutina diaria de operacion

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, revision de equipos y orden
Mafiana Venta de papeleria, bebidas y primeras impresiones

Mediodia vy tarde | Mayor atencion a clientes, impresiones y ventas varias

Final de tarde Reposicidn y revision de inventario

Cierre Caja, orden y limpieza

Semanalmente se debe revisar qué productos rotan mejor y cuéles requieren menor reposicion.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Variedades América es positivo porque acerca bienes y servicios dificiles de
encontrar cerca. En lo social, mejora el acceso a papeleria, impresiones, ropa basica, bebidas y
conectividad. En lo temitorial, fortalece la oferta comercial de Puerto Principe. En lo econémico,
genera una actividad que puede dinamizar el pequefio comercio local.

En un teritorio rural del Vichada, donde el acceso a servicios basicos es limitado y la poblacion
enfrenta dificultades estructurales, este tipo de negocio puede convertirse en un apoyo practico para
la comunidad y para quienes transitan por la zona.
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Tabla 15. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos
Termitorial Fortalecimiento de la oferta local

Econdmico Generacién de ingresos y movimiento comercial
Comunitario Apoyo practico a vecinos y estudiantes

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entorno
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente
requieran el servicio. También existen actores institucionales importantes para la formalizacion,
como la DIAN.

Tabla 16. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores | Externo Cliente de paso

Turistas y vigjeros | Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles clientes o aliades

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades América es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe porque
responde a una necesidad real del temitorio: acercar papelerfa, impresiones, conectividad, ropa
basica y bebidas a una comunidad rural que tiene limitada oferta de servicios cercanos. Su principal
fortaleza esta en reunir en un solo punto varios servicios Utiles para la vida diaria, especialmente los
relacionados con estudio, tramites, comunicacién y abastecimiento basico.

El andlisis también muestra que el negocio no debe comenzar con una expectativa equivocada
sobre su costo real. Con el presupuesto disponible se puede iniciar una fase basica, pero no la
version completa del proyecto. La mejor estrategia es empezar por las lineas mas Utiles y de mayor
demanda —papeleria, impresiones, conectividad y bebidas— y luego ampliar a ropa y mayor surtido.
Si se maneja con orden, buen servicio y control de gastos, Variedades Ameérica puede convertirse en
un punto muy (til y reconocido para la comunidad de Puerto Principe.
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“Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y e et
| aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural Bxie
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

:::‘izi: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 ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y 5U DESARROLLO.
BENEFICIARIO Gisella Rojas Perez

TIENDA Variedades America

FECHA

11/02/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO :
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “implementacién de acciones que fun@c' On

" 3 > b servicios integraies ol
contribuyan al emprendimiente y aumento de capacidades logisticas de los sz
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: g-2 -7016

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la 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 pedagodgico, 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 estructuraciéon de planes de Gk i
negocio. Disefio, diagramacién e i!npresién en formato fisico.
ENTREGA: Q A ‘

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

Huella

RECIBE:

Firma: _(p/'S =l
Nombres: (/'S ol R (a8 Py
CC: o 1 RSP FH 259

OBSERVACIONES: |
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.1mplemeniac‘|on de accianes que contribuyan al emprendimiento y o Infecalos U secialos
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en [a zana rural
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

:::::E:SEL 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 TECMICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Jose Angel Jimenez Pefia :

TIENDA Tienda El musico =

FECHA 11/02/2026




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

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimienta y servicios intedpales | sockles
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 —
Yo, _tJose A, 9q o Jimenex Pe e identificado(a)

con cédula de ciudadania No. +-235. 35 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 formacion.

= Realizar mantenimiento preventivo y carrectivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Yosc ﬁn-}dvz
Nombres: UO se An fﬂe‘ JimMeney Peﬂ‘“a.

cc: T.236 .30 L

OBSERVACIONES:




| ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION !

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiente v Servici Intecles 1y socloles

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

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA vy la 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.

i )’ }) 5 Py
Yo, Joce A(\QJ\@.' ae mened eNG. identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 3.235. 352~ . 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 pri‘ﬂC\E)fa a los i dias del mes de

F&brero del afio 2025.

RECIBE:

Firma: !"“Aﬂ?“{“‘ﬁ
Nombres: ﬂ ose An %Q‘ J:‘m eyet peﬁ&
e . T-478. 380

OBSERVACIONES:




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

fundacion

locicki =

y aumento de capacidades de los peq

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

servicion integoles 4 wociakes
en la zona rural del departamento de

= Vlch ada

|Fecha de visita: |DIA

I

ANO

IBenefIciario

Jouse Mael Timenel Peing

L v e e

[cedula

Sexo: OMujer B‘i—lombre

rl)epartamento:

Ui chood o

Cmar) bo

Municipia:

Pi :ﬂ Qipe’

Vereda / Inspeccidn:

LS

enit o

Direccién:

213210 344

Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuenta con local fisica adecuado SiONo
Se observa funcionamiento del negocio Z'si0 No
Hay presencia de productos o servicios en oferta Z'si0 No
El beneficiario recanoce los componentes de su plan de negocio Zsi0dNo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revision de condiciones actuaies dei negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes ﬂS| /ONo
Productos ofrecidos y rotacion JZTS| /O No
Registro de ingresos, egresos e inventario JZTSI/ O No
Necesidades para el plan de negocio ﬁsf/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos A'si/ONo
Estrategias de comercializacion ﬂsr/ ONo
Otros: gsi/ E’No

|Fortalezas actuales del negocio: H oneo ;_,Q] jO

Atencion

Retos que enfrenta:

Pubhf.idClcj
anntlamlf’_ﬂfﬂ

Dncumentos gue posee:

¢Desea apoyo para formalizar su

ORUT tienda?
[ Camara de Comercio HSI
O Certificado de uso de suelos O No

EI beneficiario conoce la destinacién del apoyae recibide

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dla con compromlsos anteriores

COMPROMISOS DE LA VISITA

TormulCimdn

IAcciones acordadas en la visita

tlan ol accion

Compromisos del beneficiario: eva \U aci O n lQ‘ Uyn \"{'-‘f Nnan i éro "‘j’
Observaciones: 8] {':'."I“C{j..d'é—@ $ |
'rFirma: Firma:
Tod Agifous gz xima S, H-
Beneficiario: B3¢ l‘f‘l?’?/‘]’”"’r("?{‘l Profesional: ccma  Sdlda TriClJt':"'-
Cédula: *2 3'-5' Z'5'2 Cédula:___ [, 12 .~ BL. 233—

Este formato hace parte dal procesa de sstructuractn téenica de los planes de negocio v canstituve evidenda del acumpafiamignto brindadc en el marco del Convenio No. D05 de 2035,
R SR e s




DECLARACION JURAMENTADA
Convenic de Asociacidn No. 005 de 2025 fun dGCi on

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios infecroles u socicles
aumente de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamenta de Vichada.”

Yo, Jose Bngel Simenez Peiven , identificado(a) con
cédula de l ciudadanta No. T 2FS.352 residente del municipio de
CUJ’Y\U T 13 o , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

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

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

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

A \ ]
Para constancia, se firma la presente declaracion en pﬁ N QIE e~ alos ! J
dias del mes de -FE‘ bm del afio 20265.

Huella

RECIBE:

Firma: f"“ An ?5/‘-"7
Nombres: <Joce A ng@) Timene2 Pefon
ce: . T 215, 85%

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL MUSICO

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: Jose Angel Jimenez Pena
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Puerto Principe municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia

FEBRERO DE 2026

o S ASOSUPROIC fundacion
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Tienda EI Mdsico nace para responder a una necesidad concreta del sector de Puerto Principe:
contar con un lugar cercano donde la comunidad y las personas que transitan por la zona puedan
acceder a hospedaje, alimentacion, bebidas frias y conectividad sin tener que desplazarse largas
distancias. En areas rurales del Vichada, los tiempos de viaje y la dispersion temitorial hacen que un
negocio de este tipo no solo tenga valor comercial, sino también utilidad social.

La necesidad se entiende mejor si se observa el contexto: el municipio de Cumaribo tiene una gran
extension rural y Puerto Principe aparece reconocido oficialmente como inspeccion, mientras que el
departamento presenta altos niveles de pobreza multidimensional rural. Esto significa que acercar
servicios basicos como comida, intemet y alojamiento puede mejorar de forma préactica la vida
cotidiana de la comunidad y del transito por la via.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad de la vereda o inspeccidn, los
transportadores, las instituciones y los turistas o viajeros. La comunidad local seria el cliente mas
estable, porque puede demandar bebidas, desayunos, almuerzos, conectividad e incluso uso
ocasional del hospedaje para visitantes o familiares.

Los transportadores representarian un grupo muy importante, porque suelen necesitar alimentacion,
bebidas y un lugar de descanso. Las instituciones pueden requerir compras puntuales o servicios de
apoyo cuando desarrollen actividades en territorio. Por su parte, los turistas o viajeros de paso
pueden demandar hospedaje, comidas y conectividad.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local | Alimentacién, bebidas, conectividad Alta

Transportadores | Hospedaje, comida, bebidas, descanso Media-alta
Instituciones Compras puntuales o apoyo logistico Media

Turistas o viajeros | Hospedaje, bebidas, alimentacion, internet | Media

3. Competencia

Segun la informacion entregada, existen otros comercios a aproximadamente 20 kilémetros. Entre
ellos se identifican Darwin Lemus, con hospedaje, y Alberto Camacho, con desayunos y almuerzos.
Esto muestra que si hay oferta en la zona, pero separada por servicio.

La ventaja de Tienda El Misico esta en reunir en un solo punto hospedaje, alimentacion, bebidas y
conectividad, ademas de apoyarse en la ubicacion estratégica y en la calidad del servicio. En zonas
rurales, esa combinacion tiene mucho peso porque el cliente suele preferir resolver varias
necesidades en un mismo lugar.
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal Diferencia frente a El Misico

Darwin Lemus Hospedaje No integra comida, bebidas y conectividad en la misma
escala

Alberto Desayunos y | No integra hospedaje

Camacho almuerzos

4. IDEA DE NEGOCIO

Tienda El Musico es un emprendimiento rural orientade a funcionar como un punto integral de
servicio en la inspeccidn de Puerto Principe. Su idea principal es ofrecer hospedaje sencillo,
alimentacion bésica, bebidas alcohdlicas y no alcohélicas, ademés de servicios de conectividad.

La propuesta busca atender tanto a la comunidad local como a las personas que se desplazan por la
zona. No se trata solo de vender productos, sino de ofrecer un lugar Util para descansar, comer,
conectarse y resolver necesidades inmediatas del camino.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera una linea de bebidas alcohdlicas, una linea de bebidas no alcohdlicas, un
servicio de hospedaje, una oferta de desayunos y almuerzos, y un servicio de conectividad. Como
supuesto razonable, el hospedaje se plantea inicialmente como una oferta sencilla, limpia y
funcional, dirigida a personas de paso mas que a estadias prolongadas.

La alimentacion puede manejarse con un menu practico y de buena rotacion, basado en desayunos
y almuerzos, que son precisamente los productos sefialados en la informacion base. Esto facilita la
operacion y permite controlar mejor costos e inventarios.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas Cerveza v otras bebidas permitidas

Bebidas no alcohélicas | Agua, juges, gaseosas, hidratantes

Hospedaje Alojamiento basico y funcional
Alimentacién Desayunos Yy almuerzos
Conectividad Servicio de internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, es decir, la compra peritdica de bebidas, alimentos,
productos de aseo y demas insumos necesarios para sostener el restaurante y el hospedaje. El
segundo proceso es la conservacién, donde los congeladores, el parque solar y el intemet satelital
se vuelven claves para mantener bebidas frias, sostener conectividad y operar con mayor
estabilidad.
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El tercer proceso es la prestacion del servicio. En alimentacion implica preparacién, servicio y
limpieza. En hospedaje implica organizacion del espacio, aseo, cambio de lenceria y control de
ingreso. En conectividad implica acceso controlado al intemet para clientes. Finalmente, esta el
control operativo, que incluye inventario, caja, limpieza y seguimiento de ventas.

Tabla 4. Procesos técnicos y operativos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de bebidas, alimentos € insumos

Conservacion | Refrigeracion, almacenamiento y orden

Atencién Venta directa y servicio al cliente
Hospedaje Registro, aseo y control del alojamiento
Conectividad Acceso a intemet

Contral Caja, inventario v limpieza

7. REQUISITOS LEGALES

En este negocio hay tres frentes legales importantes: formalizacion comercial, alimentos vy
hospedaje. En materia tributaria, la DIAN informa que para usar el sistema de facturacion electronica
se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electronica y disponer de
certificado de firma digital. La misma DIAN ofrece una altemativa de facturacién gratuita para
quienes deban cumplir esta obligacion. Asimismo, tal como fue solicitado, en este plan 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.

En cuanto al hospedaje, €l Ministerio de Comercio indica que el Registro Nacional de Turismo (RNT)
es el mecanismo de identificacion y regulacion de los prestadores de servicios turisticos, y advierte
que prestar servicios turisticos sin inscripcion previa puede dar lugar a sanciones y a la clausura del
establecimiento. Ademas, para los prestadores de servicios de alojamiento turistico es obligatoria la
Tarjeta de Registro de Alojamiento (TRA), que es el sistema dispuesto por el Ministerio para lievar el
registro de huéspedes.

En la parte sanitaria, al vender alimentos y bebidas, el negocio debe observar buenas practicas de
higiene, almacenamiento y manipulacion. El INVIMA contempla en sus manuales de inspeccion
sanitaria a los expendios de alimentos y bebidas, lo que refuerza la necesidad de mantener limpieza,
orden y conservacion adecuada.

Tabla 5. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT |dentificacion tributaria del negocio

Organizacion  para  facturacion | Cumplimiento tributario
electronica, si aplica

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

RNT Operacidn legal del hospedaje turistico
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TRA Registro obligatorio de huéspedes

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y
facturacion

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal sera la venta directa en sitio, porque la ubicacién del negocio y el tipo de servicio
hacen que la atencion presencial sea la forma mas natural de operacion. En el caso del hospedaje,
el cliente debe llegar al establecimiento; en el caso de la comida y las bebidas, la compra también
sera mayoritariamente inmediata.

El segundo canal sera el voz a voz, que en una inspeccion rural tiene mucho peso. Si el negocio
ofrece buena atencién, comida de calidad y un hospedaje limpio, sera recomendado rapidamente
por la misma comunidad y por los transportadores.

El tercer canal puede ser el encargo o reserva previa, especialmente para hospedaje o alimentacion
de grupos pequefios, si el emprendimiento logra organizarse mejor con el tiempo.

9. Proyeccion de ventas

La proyeccion base suministrada es de $700.000 por semana, es decir, aproximadamente
$2.800.000 mensuales. El precio promedio informado de $180.000 parece corresponder mas a un
consumo por grupo, a una noche de hospedaje o a una compra combinada, no a una compra simple
individual. Por eso, para este plan se plantean tres escenarios.

Tabla 6. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $700.000 $2.800.000

Medio $1.100.000 $4.400.000

Fortalecido | $1.600.000 $6.400.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al inicio. El escenario medio seria
mas realista si el negocio logra una ocupacion basica del hospedaje y una salida constante de
desayunos, almuerzos y bebidas. El escenario fortalecido dependeria de una mejor reputacion y de

mayor flujo de viajeros.

Tabla 7. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Hospedaje 35%
Alimentacion 30%
Bebidas 25%
Conectividad y otros | 10%
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10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con los equipos y recursos del punto 10: parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterfas, mesas, sillas y surtido. Sin embargo, también
deben proyectarse los gastos mensuales de funcionamiento.

Tabla 8. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Reposicion de bebidas y surtido $700.000
Insumos de alimentacion $900.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Aseo, lenceria y mantenimiento $350.000

Gas, energia complementaria e imprevistos | $300.000

Total mensual estimado $3.500.000

Tabla 9. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.800.000 $3.500.000 -$700.000

Medio $4.400.000 $3.500.000 $900.000

Fortalecido | $6.400.000 $3.500.000 $2.900.000

Esto muestra que el negocio necesita superar el escenario minimo para mantenerse con mayor
tranquilidad financiera.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargara de la
administracion, el manejo del dinero, la supervision del hospedaje y la atencion principal. El
ayudante apoyara la limpieza, el orden, |a atencién al publico y el servicio de comidas.

Tabla 10. Estructura de talento humano

Cargo Funcién principal Cantidad

Duefio/a | Administracion y control general 1

Ayudante | Atencién, limpieza y apoyo operativo | 1

En caso de aumento de la demanda, podria requerirse apoyo ocasional en cocina o aseo.
12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda El Mlsico necesita una base fisica minima para operar con calidad. El parque solar es
importante para garantizar continuidad en refrigeracion y conectividad. El internet satelital es parte
del servicio ofrecido. Los congeladores permiten conservar bebidas y algunos alimentos. El
computador facilita el control del negocio. Ademas, se necesitan mesas, sillas, estanterias y surtido.
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A esto se suma un requerimiento no explicitado en la lista, pero Iégico por la naturaleza del negocio:
el 4rea de hospedaje debe contar con condiciones basicas de orden, descanso y aseo para que el
servicio sea aceptable.

Tabla 11. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Pargue solar

Conectividad | Intemet satelital

Refrigeracion | Congeladores

Tecnologia Computador

Atencion Mesas, sillas y estanterias

Operacion Surtido inicial

Hospedaje Espacio limpio, ordenado y funcional

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el alcance del negocio, esa
cifra parece suficiente solo para una primera fase basica, no para una implementacion completa con
hospedaje bien dotado.

Tabla 12. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores $2.000.000
Computador $800.000
Mesas, sillas y estanterias $1.200.000
Adecuacion basica de hospedaje | $1.500.000
Surtido inicial $1.200.000
Capital de frabajo $700.000

Valor total estimado $11.400.000

Tabla 13. Comparacion entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecio

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $11.400.000

Brecha aproximada $5.400.000

La recomendacion es iniciar por etapas: primero bebidas, comida y conectividad, y luego fortalecer el
componente de hospedaje.
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14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
habitaciones o espacios de hospedaje, organizacion de bebidas y alistamiento de la cocina. Durante
el dia se atendera a la comunidad y a viajeros. En la tarde y noche se concentrara buena parte del

servicio de hospedaje y de comida.

Tabla 14. Rutina diaria de operacion

Momento | Actividad principal

Apertura | Limpieza, orden y revision del punto

Mariana | Preparacidn de desayunos y atencién temprana

Mediodia | Almuerzos y ventas de bebidas

Tarde Atencion a viajeros y conectividad
Noche Hospedaije y cierre parcial
Cierre Caja, aseo y verificacion del alojamiento

Semanalmente se debe revisar la ocupacion, la venta de alimentos y la rotacion de bebidas.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda El Musico es positivo en varios niveles. En lo social, acerca bienes y
servicios que hoy son de dificil acceso para la comunidad. En lo territorial, mejora la atencion al
transito v al vigjero en la inspeccion. En lo econémico, abre una oportunidad de ingreso local y de
dinamizacion comercial.

Ademés, el componente de hospedaje le da un valor especial, porque no solo abastece, sino que
ofrece una solucién practica a personas que deban pasar la noche o resolver necesidades de
descanso y alimentacion en el camino.

Tabla 15. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos
Temitorial Mejor atencion al transito v a la inspeccion
Economico Generacion de ingresos vy movimiento comercial
Comunitario Apoyo practico a vecinos y viajeros

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entorno
aparecen la comunidad, los transportadores, las instituciones y los turistas o viajeros. Tambien
existen actores institucionales importantes, como la DIAN, el Ministerio de Comercio por el RNT y la
TRA, y la autoridad sanitaria territorial.
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Tabla 16. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera la operacion vy la administracién
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Extemo Cliente frecuente

Transportadores Extemo Cliente de paso

Instituciones Extemo Posibles clientes o aliados

Turistas y viajeros Extemo Cliente ocasional

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
MINCIT /RNT / TRA | Institucional | Referencia para hospedaje furistico
Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y bebidas

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda El Misico es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe porque
responde a una necesidad real del teritorio: acercar hospedaje, alimentacion, bebidas y
conectividad a una zona donde la oferta es limitada y las distancias complican la vida diaria. Su
mayor fortaleza estd en combinar varios servicios en un solo punto y en aprovechar una ubicacion
estratégica dentro del municipio de Cumaribo.

El analisis también muestra que el proyecto puede ser viable, pero debe organizarse por etapas. El
hospedaje exige formalizacion especifica, la alimentacion requiere orden sanitario y la parte
financiera muestra que el negocio necesita crecer mas alla del nivel minimo de ventas para
sostenerse bien. Si se implementa con limpieza, orden, buena atencidn y pasos claros de
legalizacion, Tienda EI Musico puede convertirse en un punto (til y reconocido para la comunidad y
para quienes transitan por 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.

&FC
Jose Angel Jimenez Peia
Emprendedor

gﬁ% lsrg}a%‘ Se%mi‘riaga Hoyos

Orientadora de emprendimiento
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_del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

EL
::::g:i: 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 lose Angel limenez Pefia

TIENDA Tienda El musica

FECHA

11/02/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Iimplementacion de acciones que fugddglig,ﬂ
contribuyan al emprendimiento y aumente de capacidades logfsticas de los et
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: _ [0 - 3 -Q o2&

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

 MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Iterh Concepto Unidad | Cantidad
5 Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Rl i
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: . )
S
N/

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

Huella

RECIBE:

Firma: q(cm A.—q;’,(/ wh

% 775 -
Nombres: __ J & ¢ ﬁ‘ﬂ.{?’ff «!rmr" "tz
cc: 3235 2 53

OBSERVACIONES:




Rosalba Torres Lemus
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Convenio de Asaciacidn No. 005 de 2025 funddci Un
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aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en |a zona rural
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO ¥ AUMENTO DE CAPACIDADES

::;I::_f_:n LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD _R-EALIZAR 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.
BENEFICIJR-.HIU Rosalba Tarres Lemus
TIENDA Variedades Antonela
FECHA 12/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

Convenio de Asociacidn Na. 005 de 2025
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

SEMVICios integoies y sociales

aumento de capacidades logisticas de los pequefics tenderos en la zcna 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 pequenos

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

Yo, P.of—m) bo. [ovre 5 L-QMUS identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 'f@. 33 .69 1% manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: :
Nombres: Qo sglbo Toerves lemusS

cLs bo. 324. 698

‘ OBSERVACIONES:




~ ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION :

Canvenio de Asaciacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y Seniicine. Infeeine: 1 Socsin

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 “implementaciéon de acciones que contribuyan al
emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

Yo, RO‘:‘:O) bet Torres Le mus identificado(a) con
cédula de ciudadania No. Y0 334 €96 , 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.

s Hacer uso adecuado de los activas, equipas y materiales entregados en el marco del
proyecto.

» Brindar acceso a la informacién y colaboraciéon necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en Frli'ﬂﬁ‘l?e a los e dias del mes de

\lt‘ebm-m del afio 2026.

RECIBE:

Firma: @Z\

Nombres: K05 alba Torves Lem vsS
cc:_Ho 324 698

OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al dimient Eﬁg.ndwmnoc‘_‘l Un
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamentn de
VIchada

Fecha de visita: |[”A ' 2— = |MES IANO 2026
Beneficiario Koy albg 'ro\s’ res Lemus

Cédula Uo . 3?‘? éq & Sexo: CMujer ﬁHombre
Departamento: \Ji\ [:hCILCS Ch Municipio: CUYT\ ClﬂbU

Vereda / Inspeccion: Principe

Teléfono de Contacto: B3SO 2ES F9y &

Via W@no

Direccidn:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ST 0 No
Se observa funcionamiento del negocio ﬁASi CJ No
Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬁ Si O No

| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio £1si0No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto ﬁ Si J No

Revisién de condiciones actuales del negocio Fisi/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes Asi /O No
Productos ofrecidos y rotacidn A si /O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂ'si /O No
Necesidades para el plan de negocio A si /O Ne
Condiciones de infraestructura y equipos #si/ONo
Estrategias de comercializacion Asi /O No
Otros: [si /MND
Fortalezas actuales del negocio: u}“ edlucj Documentos que posee: iDesea apoyo para farmalizar su
Pre CJ-“D = O R!jIT ' 1Ienfla?
[ Cdmara de Comercio Si
| Retos que enfrenta: CO'I)O cuny & i to [ Certificado de uso de suelos O No
| _ mequor\
| = e Sa - INFORMACION COMPLEM
E| beneﬂctano conace la destinacidn del apoyo recibido HAsiONo
El heneficiario manifiesta interés en mejoray su unidad productiva #si0ONo
Se encuentra al dia con Compromlsos anteriores ﬂ-si O No
N ST e R COMPROMISOS DE LA VISIT/ e R
. RN i
Acciones acordadas en la visita P |C] 'n 8] Qb\ 1y ‘[‘{'l'lh\ o :
|compromisos del beneficiario: Pilan \ C.)'E’, capali tae on
[observaciones: P an CLF‘, C[CCIKCI)‘;]

Firma:

Firma: ,Q

AT Zoyma S B
eneficiario: =, of A
e cz’)?b;‘ag;tgé T

Profesional:_ 7= M & Sm[t_‘ﬂd?friug{ﬁ
Cédula: - 12.4.489. 23

Exte formato hace parte del procesa de estructuracion téenica de los planes de negoclo v canstituye evidencla del acompafiamiento brindado gn el marco de! Convenio No. 005 de 2025,
— S i RS




= : DECLARACION JURAMENTADA
« | . d 40 a ] Convenic de Asociacién No. 005 de 2025 funddCion

aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendercs en la zona rural
del departamenta de Vichada.”

Yo, Roﬁ,an::m Tréfm-é \—emuﬁ ; identificado(a) con
cédula de" ciudadania No. YO0 334 69 Bresidente del municipio de
G)ma n 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 gue 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 PH ncapte a los | 2-
1]
dias del mes de (;e\omm del afio 2026.
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PLAN DE NEGOCIOS

VARIEDADES ANTONELA

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

Emprendedora: Rosalba Torres Lemus
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Puerto Principe , municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Variedades Antonela surge para responder a una necesidad concreta del sector de Puerte Principe:
la falta de un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por la zona puedan
acceder, en un mismo lugar, a mercado, ropa, bebidas frias, conectividad y alojamiento. En
temitorios rurales del Vichada, las distancias entre un comercio y ofro hacen que resolver
necesidades sencillas implique mas tiempo, mas gasto y menos oportunidad, especialmente cuando
se trata de productos de uso diario o servicios urgentes.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y social. La comunidad requiere un lugar
donde pueda conseguir bienes basicos sin desplazarse varios kilémetros, mientras que los
transportadores y viajeros necesitan un sitio donde comprar bebidas, hacer una parada, conectarse
a internet v, si es necesario, hospedarse. En un departamento con alta pobreza multidimensional
rural, este tipo de negocio puede cumplir una funcién Util para la vida cotidiana y para el transito por
la via.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda o inspeccitn, los transportadores y los
turistas o viajeros. La comunidad local seria la clientela més estable, ya que puede demandar
mercado, ropa bésica, bebidas y conectividad de manera frecuente. Los transportadores tendrian un
peso importante porque suelen necesitar compras rapidas, bebidas frias, descanso y, en ciertos
casos, hospedaje. Los turistas o viajeros representarian una demanda complementaria,
especialmente en bebidas, conectividad y alojamiento.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente | Necesidad principal Frecuencia esperada

Comunidad local | Mercado, ropa, bebidas, internet Alta

Transportadores Bebidas, descanso, hospedaje, conectividad Media-alta

Turistas o viajeros | Bebidas, internet, alojamiento, compras rapidas | Media

Esta mezcla de clientes favorece al negocio porque le da una base local constante y, al mismo
tiempo, ingresos por transito.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada se encuentra aproximadamente a 20 kilémetros. Segun la informacion
suministrada, Camila Manceres ofrece ropa y Gabriel Nifiez ofrece desayunos y almuerzos. Esto
muestra que si existen negocios cercanos, pero no necesariamente uno que redna en el mismo
punto ropa, mercado, bebidas, conectividad y hospedaje.

La diferencia de Variedades Antonela estaria en tres aspectos: la ubicacion estratégica, la calidad
del servicio y la variedad de productos. En zonas rurales, la integralidad del servicio puede ser una
ventaja mayor que el precio, porque el cliente prefiere resolver varias necesidades en un solo lugar.
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Variedades Antonela

Camila Manceres | Ropa Menor diversidad de lineas de negocio

Gabriel Nufez Desayunos y almuerzos | No integra hospedaje, ropa y mercado

4. IDEA DE NEGOCIO

Variedades Antonela es un emprendimiento rural pensado para funcionar como un punto integral de
comercio y servicio en la inspeccién de Puerto Principe. La idea es reunir en un solo lugar productos
de consumo diario, ropa basica, bebidas frias, servicio de conectividad y un hospedaje sencillo, util
para la comunidad y para las personas de paso.

La propuesta no busca ser solo una tienda. Busca convertirse en un sitio practico, donde la gente
pueda comprar lo necesario, resolver una necesidad puntual de internet y, si hace falta, pasar la
noche. Eso le da al negocio una utilidad mayor dentro del teritorio y lo convierte en un apoyo real
para |a vida diaria del sector.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera varias lineas de productos y servicios. La primera linea serd de bebidas
alcohdlicas, especialmente para consumo de paso o venta controlada en el establecimiento. La
segunda linea sera de bebidas no alcohélicas, como agua, gaseosas y jugos. La tercera linea sera
de ropa, entendida como prendas basicas y de alta salida local. La cuarta linea sera de mercado,
con productos de consumo frecuente. La quinta linea seré de servicios de hospedaje, y la sexta linea
de servicios de conectividad.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcoholicas Cerveza y otras bebidas permitidas

Bebidas no alcoholicas | Agua, jugos, gaseosas

Ropa Prendas basicas y de uso frecuente
Mercado Productos de consumo diario
Hospedaje Alojamiento sencillo

Conectividad Servicio de internet

La combinacion de estas lineas hace que el negocio pueda generar ingresos tanto por ventas
rapidas como por servicios de mayor valor, como el hospedaje.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, es decir, la compra periddica de bebidas, mercado,
ropa y suministros para el alojamiento. El segundo proceso es la conservacion y exhibicion. Aqui los
congeladores seran necesarios para mantener frias las bebicas, mientras que los exhibidores y
estanterias ayudaran a presentar bien la ropa y el mercado.
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El tercer proceso es la prestacion del servicio. En el area comercial implica atencion directa en sitio.
En el area de hospedaje implica limpieza, control de habitaciones o espacios, cambio de elementos
basicos y registro del cliente. En conectividad implica acceso a interet y apoyo basico al usuario. El
cuarto proceso es el control operativo, que comprende inventario, caja, aseo y revision de la rotacion
de productos.

Como apoyo técnico, el parque solar y el intemet satelital son razonables para un negocio rural que
depende de refrigeracion, servicio al piblico y conectividad.

7. REQUISITOS LEGALES

En el aspecto legal, este negocio debe considerar tres frentes: formalizacion comercial, cumplimiento
tributario y requisitos del hospedaje. La DIAN sefiala que para utilizar el sistema de facturacion
electrénica se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electronica y
disponer de certificado de firma digital. También ofrece una opcion de facturacion gratuita para
quienes deban cumplir con esa obligacion. Por eso, en este plan 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 Unico tributario y facturacion electronica.

En lo relacionado con el hospedaje, el Ministerio de Comercio indica que el Registro Nacional de
Turismo (RNT) es un requisito previo y obligatorio para el funcionamiento de los prestadores de
servicios turisticos y que debe renovarse anualmente entre el 1 de enero y el 31 de marzo. Ademas,
para los prestadores de servicios de alojamiento turistico es obligatoria la Tarjeta de Registro de
Alojamiento (TRA), mediante la cual se lleva el registro de los huéspedes.

Como el negocio también vendera bebidas y posiblemente preductos basicos de consumo, debe
mantener condiciones minimas de orden, limpieza y almacenamiento adecuado. Aungue no se trata
de un restaurante completo, la atencién al publico y la conservacion de bebidas exige buenas
practicas basicas.

Tabla 4. Requisitos legales y administrativos

Requisito o accidn Finalidad
RUT Identificacion tributaria del negocio
Organizacién para facturacion electronica, si | Cumplimiento tributario
aplica
RNT Operacion legal del hospedaje turistico
TRA Registro obligatorio de huéspedes
Buenas practicas de orden e higiene Atencion adecuada al publico
Asistencia técnica brindada Orientacién  sobre  formalizacion, RUT y
facturacién
F v Bl ASOSUPROR fundacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

E! principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, porque la ubicacion estratégica
del negocio es uno de sus mayores activos. El cliente llega, compra mercado, ropa o bebidas, utiliza
internet o toma el servicio de hospedaje.

El segundo canal seré el voz a voz, muy importante en zonas rurales. Un negocio que ofrece buena
atencion, hospedaje limpio y surtido util se posiciona rapido entre la comunidad y los
transportadores. El tercer canal puede ser la reserva o encargo previo, especialmente para
hospedaje, compras especificas de ropa o mercado.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $500.000 por semana, es decir, unos $2.000.000 mensuales. El
precio promedio de $90.000 parece coresponder mas a una compra combinada o @ una noche de
hospedaje, no a una compra simple individual. Por eso, se plantean tres escenarios.

Tabla 5. Escenarios de proyeccién de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $500.000 $2.000.000

Medio $900.000 $3.600.000

Fortalecido | $1.400.000 $5.600.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque. El escenario medio
seria mas realista si el negocio logra una salida estable de bebidas, mercado y algunas noches de
hospedaje. El escenario fortalecido dependeria de una mejor ocupacion y reputacion.

Tabla 6. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Hospedaje 30%
Mercado 20%
Ropa 20%
Bebidas 20%
Conectividad y otros | 10%

Esta mezcla permite que el negocio no dependa solo de una venta de paso, sino de varias fuentes
de ingreso.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con los equipos y recursos sefialados: parque solar, intemet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, exhibidores y surtido. Sin embargo,
para una lectura realista también se proyectan gastos de funcionamiento.




Tabla 7. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto

Valor estimado

Reposicion de bebidas y mercado

$700.000

Compra de ropa y reposicién de surtido

$600.000

Internet satelital

$250.000

Apoyo del ayudante

$1.000.000

Aseo, lenceria basica y mantenimiento

$300.000

Imprevistos y operacion general

$250.000

Total mensual estimado

$3.100.000

Tabla 8. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.000.000 $3.100.000 -$1.100.000

Medio $3.600.000 $3.100.000 $500.000

Fortalecido | $5.600.000 $3.100.000 $2.500.000

Esto indica que el negocio necesita superar el escenario minimo para lograr sostenibilidad.

11. TALENTO HUMANO

La estructura propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio asumiria la administracion, el
manejo del dinero, la organizacion del hospedaje y la supervision del negocio. El ayudante apoyaria

la atencion al cliente, la limpieza, el orden del surtido y parte del manejo operativo.

Tabla 9. Estructura de talento humano

Cargo | Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracién y control general 1
Ayudante | Atencion, limpieza y apoyo operativo | 1

En caso de aumento de demanda, podria requerirse apoyo ocasional, especialmente para el aseo

del hospedaje.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Variedades Antonela requiere una base fisica suficiente para funcionar bien. El parque solar es
importante para sostener la refrigeracion y la conectividad. El intemet satelital es una parte esencial
del servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a mantener bebidas frias. EI computador apoya el
control y la conectividad. Los exhibidores y estanterias son fundamentales para organizar ropa,

mercado y otros productos.
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Tabla 10. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad | Internet satelital

Refrigeracion | Congeladores

Tecnologia | Computador

Organizacion | Estanterias, exhibidores, mesas v sillas

Operacién Surtido inicial

Hospedaje Espacio limpio, ordenado y funcional

Ademas, el negocio necesitara elementos basicos de lencerfa, limpieza y organizacion para prestar
un hospedaje aceptable.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $8.000.000, pero al revisar el alcance del negocio, esa
cifra parece suficiente solo para una primera etapa, no para una implementacion completa con
hospedaje bien adecuado.

Tabla 11. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacién $1.500.000
Congeladores $2.000.000
Computador $800.000

Estanterias, exhibidores, mesas v sillas | $1.500.000

Adecuacion basica para hospedaje $1.800.000

Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo $700.000
Valor total estimado $12.300.000

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

Concepto Valor

Presupuesto disponible $8.000.000

Valor estimado del proyecto | $12.300.000

Brecha aproximada $4.300.000

La recomendacion es iniciar por fases, comenzando por bebidas, mercado, conectividad y ropa, y
luego fortalecer el componente de hospedaje.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
bebidas, orden del surtido y verificacion del alojamiento. Durante el dia se atendera a la comunidad y
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a personas de paso. En la tarde se reforzara la venta de ropa, mercado y bebidas, y se preparara el
area de hospedaje para la noche.

Tabla 13. Rutina diaria de operacién

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision del punto
Mafana Venta de mercado, bebidas y primeros servicios

Mediodia y tarde | Mayor atencion a clientes y reposicion

Final de tarde Organizacion del hospedaje y cierre parcial

Cierre Caja, aseo y revision del alojamiento

Semanalmente se debe revisar la salida de cada linea de producto y la ocupacion del hospedaje.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Variedades Antonela es positivo porque acerca bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora la disponibilidad de mercado, ropa, bebidas y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta de Puerto Principe como punto de apoyo al transito y
a la vida comunitaria. En lo econémico, crea una oportunidad de ingreso local y puede dinamizar el
comercio del sector.

Ademas, el hospedaje aporta un valor extra, porque no solo abastece, sino que también ofrece una
solucion practica para quienes deben pasar la noche o requieren descanso en el camino.

Tabla 14. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos
Territorial Mejor atencién al fransito y a la comunidad
Economico Generacién de ingresos y movimiento local
Comunitario Punto (til para vecinos vy viajeros

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estén el duefio y el ayudante. En el entorno
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente
requieran el servicio. También participan actores institucionales relevantes para la formalizacion y
para la operacion del hospedaje.

Tabla 15. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Interno Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Extemo Cliente frecuente



Transportadores Extemo Cliente de paso

Turistas y viajeros | Externo Cliente ocasional
Instituciones Extemo Posibles clientes o aliados
DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

MINCIT /RNT / TRA | Institucional | Referencia para hospedaje turistico

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades Antonela es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe
porque responde a una necesidad real del territorio: acercar mercado, ropa, bebidas, conectividad y
hospedaje a una zona donde la oferta es limitada y las distancias siguen siendo una dificultad. Su
mayor fortaleza esté en combinar varias lineas utiles en un solo punto, con una propuesta practica
para comunidad y viajeros.

El andlisis también muestra que el negocio no debe empezar con una idea equivocada sobre su
costo real. Con el presupuesto disponible puede iniciarse una fase basica, pero no una
implementacion completa del modelo. La mejor estrategia es crecer por etapas, comenzar por las
lineas mas viables y fortalecer luego el hospedaje con mayor orden y formalizacion. Si eso se logra,
Variedades Antonela puede convertirse en un punto muy (til y reconocido para la comunidad de
Puerto Principe.

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.

Rosalba Torres Lemus
Emprendedora

Zﬁ%ﬁl@%ﬂl%ﬁiﬁa Hoyos

Orientadora de emprendimiento

& s [CUEITT@  fundacion

serviclos integrles y sockales
—




REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi on

"Implemeantacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y sarvicios Intecoims 1 sociales

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

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DE

PROVECTO k 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 METODOLAGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO ¥ SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Rosalba Torres Lemus

TIENDA | Variedades Antonela
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO y
Convenio de Asociacion No, 005 de 2025: “Implementacién de acciones que run dlﬂCl On

> il = R servicios integrales | scoiates
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los —

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

Fecha: [L—0% -QOLE

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
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

1 o e e , : Ve =5 Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: ( %@\T i
7
e )

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

HIE 188 a A Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025
o i i ; “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicos integales y socicles

aumento de capacidades |ogisticas 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, Luis Déﬂf—}j G)a fose Q‘Dmem identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _3Y $UE .33 ) manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma:
Nombres: L uis Deﬂc.*:_) de Zece Peméero

cc:___Fd.e4e. 331

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ;
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fUﬂ dﬂC’ 0 n
“Implementacion de accianes que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo 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
compraomiso de participacion.

Yo, Luts  Daney Cje, Sose Pomeso identificado(a) con
cédula de ciudadania No., 34 .24ye. 331 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

¢ 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 colaboracidn necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en Pftihf:.l:{ae. a los \'2  dias del mes de
_(—:-Q‘b‘r&m del afio 2026.

RECIBE:

Firma: IS
Nombres: Lu S Denc:; o’.e, Jose Rome (%)
cc:__ T4 846 33)

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

fundacion

M Nar et

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones gue contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequeiios tenderos en |a zona rural del departamento de

Vichada.”

servicios integules o sockales

Fecha de visita: |DIA

/2; Tves ©) |0 202C

de

ose  Romexo

Beneficiario Luis RNency

Cédula :}-U g\-lé, Al : Sexo: OMujer ElHombre
Departamento: \h ch Q (=) Municipio: Cu N Q;”‘ bd

Vereda / Inspeccidn: \}'— | ﬂ. G 0L

Direccion:

Teléfono de Contacto:

il e 3

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ;

Se observa funcionamiento del negocio ﬂsi O No

Hay presencia de productos o servicios en oferta )ﬂsi O No
| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ‘EJ'Si [ No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto #'si0 No

Rewsnon de condlcmnes actuales dei negacno F1si/0ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes 'E'Sf/ [ No
Productos ofrecidos y rotacién ?’Sf/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬁj Si/ONo
Necesidades para el plan de negocio _E{Si/ ONo
Condiciones de infraestructura y equipos ﬂ 5i/ONo
Estrategias de comercializacicn Pl Si/ONo
Otros: asi/ Z'No

Fortalezas actuzles del negoecio: Hr) nopg 1O Docum

Ubicacdon

Retos que enfrenta:

Tinancigeien
Lesistices

ORUT tienda?
[ Camarz de Comercio 5
[ Certificado de uso de suelos O No

entos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su

El heneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido HsiONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva S0 No
~1sidNo

Se encuentra al dia con compromwos anteriores

DRE

Acciones acordadas en la visita

0 fﬂdﬂll.a’/w P{uh lﬁ‘;ﬁsﬂco

Compromisos del beneficiario: I(ﬁﬂ C?J.ﬂ-

acciOn

|Dbsewacfones:

lan _de r:mcmua*m. onko

Firmawé‘)

Beneficiario:. 0 Wi\ Den ¢ Lo AoSe

Cédula: ?‘U—QU. f-\_zf";"T ’

Firma:
o feae SH
Pruiesional ya s ] % =Y g I(D'g ma CECJL,
Cédula:__j 12N .Y DY, 259
Este formata hace parte def procesa da m:ﬂlén récnica de los planes de nagocho v C idercia del nrlm;uu en el marco del Convenio No, 005 dy 2025,




DECLARACION JURAMENTADA '
Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025 | fundacion

“Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y | RIC I R i S
aumento de capacidades logisticas de los pequefos tenderos en la zona rural |
del departamento de Vichada.” |

Yo, Ly Vg Dem_\; &e A0SR Qomm , identificado(a) con
cédula de‘ ciudadania No. FY.B8YE.33] residente del municipio de
Cumceini'oo , en calidad de heneficiario(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 pequefo 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 pr ( n Cl\P 2. alos ) 2.
dias del mes de .E-Ebrﬁa’b del afio 2026.

RECIBE: "7

Firma: WWS

Nombres: LU is Dr‘.-:nt.:/ Cl-@. JSoce Pomed O
cC:___ 34 BYE 331

Huella

CBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

PANADERIA JORDAN

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: Luis Dency de Jose Romero
EMPRENDEDOR

Ubicacién: Inspeccion de Puerto Principe, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Panaderia Jordan surge para responder a una necesidad real del sector de Puerto Principe: contar
con un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por la zona puedan
encontrar productos de panaderia, bebidas frias, mercado basico y conectividad, sin tener que
recorrer largas distancias. En éreas rurales de Cumaribo, la dispersion geografica y la baja oferta de
servicios hacen que conseguir productos frescos y de consumo diario implique mas tiempo, mas
gasto y menor oportunidad de compra.

La necesidad no es solo comercial. También es préctica y social. La poblacion requiere un lugar
donde pueda resolver compras répidas, adquirir pan fresco, bebidas y algunos productos béasicos,
ademas de acceder a internet para tareas cotidianas. Para los transeuntes del sector, especialmente
transportadores y viajeros, resulta util encontrar un sitio confiable donde comprar algo listo para
consumir y continuar su recorrido.

En ese sentido, el negocio no solo busca vender, sino convertirse en un punto de apayo para la
comunidad y para la movilidad del sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serfan la comunidad de la inspeccion, los transportaderes y los turistas o
vigjeros. La comunidad local seria el grupo mas estable, porque puede comprar pan, bebidas,
mercado y usar los servicios de conectividad de manera frecuente. Los transportadores serian un
cliente importante por la necesidad de compras répidas, bebidas frias y alimentos de consumo
inmediato. Los turistas o viajeros, aunque con menor frecuencia, también pueden demandar
bebidas, panificados, mercado basico o internet.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local | Pan, bebidas, mercado, conectividad Alta

Transportadores | Panificados, bebidas frias, compras rapidas | Media-alta

Turistas o viajeros | Bebidas, panaderia, conectividad Media

Esta mezcla favorece al negocio porque combina una demanda diaria estable con ventas de paso.
3. COMPETENCIA

Seqin la informacién entregada, existen comercios cercanos aproximadamente a 20 kilometros. Se
identifican como competidores Cristofer Triana, con panaderia y pasteleria, y Esteban Escorcia, con
licores. Esto muestra que si hay oferta en la zona, pero no necesariamente un establecimiento que
reina en el mismo punto panaderia, bebidas, mercado y conectividad.

Panaderfa Jordan puede diferenciarse por tres aspectos: ubicacion estratégica, calidad del servicio y
calidad de produccion. En un contexto rural, la calidad del pan y la regularidad del servicio pesan
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mucho, porque el cliente tiende a regresar al negocio que le garantiza producto fresco y atencion
cumplida.

Tabla 2. Comparacién de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Panaderia Jordan
Crstofer Triana | Panaderia y pasteleria | Competencia directa en panificados
Esteban Escorcia | Licores Menor integralidad de productos

4. IDEA DE NEGOCIO

Panaderia Jordan es un emprendimiento rural orientado a la produccién y comercializacion de
productos panificados, complementados con bebidas alcohélicas y no alcohdlicas, mercado basico y
servicio de conectividad. Su objetivo es atender a la comunidad de la inspeccion de Puerto Principe
y a las personas que transitan por la zona.

La idea principal es aprovechar la demanda diaria de pan y productos frescos, que suelen ser de alta
rotacion, y combinarla con una oferta de bebidas y mercado que aumente el ticket promedio por
cliente. A esto se suma el servicio de intemet, que puede ser muy dtil para la comunidad en temas
escolares, familiares o de tramites.

No se trata solo de vender pan. Se trata de montar un negocio practico, Util y bien ubicado, que
permita resolver varias necesidades en un mismo lugar.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
La oferta del negocio se concentrara en cinco lineas principales:
1. bebidas alcohdlicas,
2. bebidas no alcohdlicas,
3. mercado bésico,
4. productos panificados,
5. servicio de conectividad.

Como supuesto razonable, los productos panificados pueden incluir pan tradicional, pan de queso,
panes dulces, panes salados y algunas preparaciones sencillas de pasteleria o amasijos,
dependiendo de la capacidad de produccion del negocio.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas Cerveza y otras bebidas permitidas

Bebidas no alcohdlicas | Agua, jugos, gaseosas, hidratantes

Mercado Productos basicos de consumo diario

Panificacion Pan tradicional, panes especiales y productos frescos
A /e ecn EHEIENI@ fundacion
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| Conectividad | Servicio de intemet el

Esta estructura le permite al negacio combinar productos de alta rotacion con ofros de apoyo al
consumo diario.

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que comprende la compra de harina, levadura,
azlcar, grasas, huevos, bebidas, productos de mercade y ofros insumos para la operacion del
negocio. La calidad de las materias primas serd fundamental para garantizar buena produccion y
fidelizar clientes.

El segundo proceso es la produccion. Aqui el homo industrial sera el equipo central. El proceso
incluye mezclado, amasado, fermentacion, homeado, enfriamiento y exhibicion. La calidad de
produccion, que se plantea como una ventaja competitiva, dependera de la constancia en estos
pasos Y del cuidado en la presentacion del producto.

El tercer proceso es la conservacion y exhibicion. Los congeladores ayudaran a mantener bebidas
frias, mientras que las vitrinas permitirAn mostrar los productos panificados y protegerios del
ambiente. El cuarto proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Finalmente, el quinto
proceso es el control operativo, que incluye inventario, limpieza, manejo de caja y revisién de ventas.

Tabla 4. Procesos técnicos y operativos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de materias primas, bebidas y surtido
Produccion Amasado, fermentacion, horneado y acabado
Conservacion | Refrigeracion y exhibicion

Atencion Venta directa y servicio al cliente

Control Inventario, caja, limpieza y reposicion

7. REQUISITOS LEGALES

En la parte legal, Panaderia Jordan debe considerar principalmente la formalizacion tributaria y las
condiciones sanitarias de expendio de alimentos. La DIAN informa que para usar el sistema de
facturacion electronica se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion
electrénica v disponer de certificado de firma digital. También ofrece una opcién de facturacion
gratuita para quienes deban cumplir esta obligacion.

Tal como fue solicitado, 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
Gnico tributario y facturacion electronica. Esta orientacion es importante porque le permite al
emprendedor comprender mejor los pasos basicos para organizar su negocio y avanzar en
legalidad.
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En materia sanitaria, el INVIMA cuenta con manuales de inspeccion, vigilancia y control sanitario
para la preparacion, almacenamiento, comercializacion y expendio de alimentos y bebidas. Esto
significa que, aunque el negocio sea pequefio, debe cuidar la limpieza del area de trabajo, la
manipulacién adecuada de materias primas, la proteccion del producto terminado y el
almacenamiento correcto.

Tabla 5. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT |dentificacion tributaria del negocio

Organizacién para facturacion electrénica, si | Cumplimiento tributario

aplica

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

Asistencia técnica brindada Orientacion  sobre  formalizacion, RUT vy
facturacion

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal sera la venta directa en sitio, porque la naturaleza del pan fresco favorece el
consumo inmediato y la compra diaria. En zonas rurales, este canal suele ser el més fuerte.

El segundo canal sera el voz a voz, que es especialmente importante en comunidades pequefias. Si
el negocio logra posicionarse por calidad de pan, cumplimiento y buena atencion, la recomendacion
entre vecinos sera una herramienta muy fuerte de crecimiento.

El tercer canal puede ser el encargo previo, especialmente para pedidos de pan en mayor cantidad,
celebraciones pequefias o necesidades puntuales de instituciones o familias.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccién base entregada es de $450.000 por semana, lo que equivale aproximadamente a
$1.800.000 mensuales. El precio promedio de $70.000 parece corresponder mas a compras
familiares o a varias unidades, y no a una compra minima individual. Por eso, se plantean tres
escenarios.

Tabla 6. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $450.000 $1.800.000

Medio $800.000 $3.200.000

Fortalecido | $1.200.000 $4.800.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al aranque del negocio. El
escenario medio seria mas realista si el pan logra buena salida diaria y se sostiene una venta regular
de bebidas y mercado. El escenario fortalecido dependerfa de una mejor consolidacion de la linea de
panaderia y de pedidos frecuentes.
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Tabla 7. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Panificados 40%
Bebidas 25%
Mercado 20%
Conectividad y otros | 156%

Esta distribucién muestra que el negocio debe apoyarse principalmente en la panaderia, que es su
producto mas fuerte.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, intemnet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, surtido, horno industrial y vitrinas. Ademas, es necesario estimar los
gastos de operacion mensual.

Tabla 8. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Materias primas de panaderia $700.000
Reposicion de bebidas y mercado $500.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, gas, aseo e imprevistos | $350.000

Total mensual estimado $2.800.000

Tabla 9. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.800.000 $2.800.000 -$1.000.000

Medio $3.200.000 $2.800.000 $400.000

Fortalecido | $4.800.000 $2.800.000 $2.000.000

Esto deja una conclusion importante: el negocio necesita crecer mas alla del escenario minimo para
sostenerse bien. La buena noticia es que la panaderia, cuando logra clientela fija, puede crecer con

rapidez.
11. TALENTO HUMANO

La estructura propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la administracion,
supervision de la produccion, manejo de caja y relacién con los clientes. El ayudante apoyaria en
atencion, orden del local, limpieza, reposicion de producto y, si tiene conocimiento, en algunas
tareas basicas de produccion.
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Tabla 10. Estructura de talento humano

Cargo Funcion principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, ventas y supervisién de produccién | 1
Ayudante | Atencion, limpieza, apoyo operativo 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Panaderia Jordan requiere una base técnica suficiente para producir y atender bien. El parque solar
ayuda a garantizar continuidad operativa, el intemet satelital permite prestar el servicio de
conectividad, el homo industrial es el corazén del negocio, los congeladores ayudan con bebidas y
las vitrinas permiten exhibir el producto.

Tabla 11. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar

Conectividad | Internet satelital

Produccion Horno industrial

Refrigeracion | Congeladores

Exhibicién Vitrinas v estanterias

Atencion Mesas, sillas, surtido

Tecnologia | Computador

Ademas de estos equipos, el negocio necesita una rutina constante de limpieza, control de
inventarios y buen manejo del producto fresco.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos requeridos, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica, no para una
implementacion completa.

Tabla 12. Inversiéon estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacién $1.500.000
Homo industrial $2.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000

Vitrinas, mesas, sillas y estanterias | $1.500.000

Surtido inicial y materias primas $1.500.000

Capital de trabajo $700.000
Valor total estimado $12.500.000
€ /s [EEEE® fundacion
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Tabla 13. Comparacion entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecto

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $12.500.000

Brecha aproximada $6.500.000

La recomendacion es iniciar por fases, priorizando produccion basica de pan, bebidas e intemet, y
luego ampliar vitrinas, surtido y capacidad productiva.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se realizaré el alistamiento de
insumes, produccién de pan y organizacion del local. Durante el dfa se venderan panificados,
bebidas y productos de mercado. En la tarde se pedré realizar una segunda hornada, reponer
producto y atender encargos.

Tabla 14. Rutina diaria de operacion

Momento | Actividad principal

Apertura | Limpieza, alistamiento y revision de equipos

Manana | Produccién principal de pan y ventas tempranas

Mediodia | Venta de pan, bebidas y mercado

Tarde Reposicion, segunda produccion y atencién general

Cierre Caja, aseo e inventario

Semanalmente se debe revisar qué productos se venden mejor, qué dias hay mas movimiento y
cudles son los costos més pesados.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Panaderia Jordan es positivo porque acerca bienes y servicios que hoy son
de dificil acceso para la comunidad. En lo social, mejora la disponibilidad de pan fresco, bebidas y
conectividad. En lo temitorial, fortalece la oferta comercial de Puerto Principe. En lo econémico,
puede generar ingresos locales y dinamizar el pequefio comercio de la inspeccion.

Ademas, el producto panificado tiene una ventaja importante: si es bueno y constante, puede
convertirse en un producto de consumo diario, lo que le da al negocio mayor posibilidad de
permanencia.

Tabla 15. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes y servicios basicos
Teritorial Fortalecimiento de la oferta local

Econémico Generacion de ingresos y movimiento comercial
Comunitario Apoyo practico a vecinos y transeuntes
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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, los turistas y las instituciones que eventualmente
puedan hacer pedidos o utilizar el servicio. También aparece la DIAN como actor inslitucional de
referencia para temas tributarios.

Tabla 16. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefo/a Interno Lidera la operacion y la administracién
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores | Externo Cliente de paso

Turistas v viajeros | Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles clientes o aliados

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Panaderia Jordan es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe porque
responde a una necesidad real del temitorio: ofrecer pan fresco, bebidas, mercado y conectividad en
una zona donde la oferta es limitada y las distancias pesan mucho en la vida cotidiana. Su mayor
fortaleza esta en la calidad de produccion, la ubicacion y la posibilidad de convertir el pan en un
producto de consumo frecuente para la comunidad.

El an4lisis también muestra que el negocio no debe comenzar con una idea equivocada sobre su
costo real. Con el presupuesto disponible es posible iniciar una fase bésica, pero no la operacion
completa que requiere el modelo. La mejor estrategia es crecer por etapas, fortaleciendo primero la
produccion y la clientela fija. Si eso se logra, Panaderia Jordan puede convertirse en un punto Util,
estable y reconocido dentra de la inspeccion de Puerto Principe.

Para efectos del proceso desarmollado 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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Emprendedora Orientadora de emprendimiento
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aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en Iz zona rural
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACIGN DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

BRE DEL
::C:.:ECTO 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 Luis Dency de Jose Romero

TIENDA Panaderia Jordan
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprandimiento y aumento de capacidades logisticas de los

fundacion

sarvicios integnales | seciales

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

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 pedagoégico, 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 "
; o it by nida
negocio. Disefio, diagramacion e impresién en formato fisico.

ENTREGA:

(1
.

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

Huella

RECIBE: ~

1
Firma: (15N
Nombres: .JJUTIS ﬁm)c? pejz:ﬁﬂ Eeopere-

cc:_ Y BUL337 .
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

FECHA
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ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTNAS.POPULAHES EMN LAS ZDNAS RURALES.
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
ISUPRO -@ ! Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun d.jl:i on

"Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Servitios integaies | SoCa1es
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, LUZ A\O'e @UIHC}"HU 5'0'4_0 identificado(a)

con cédula de ciudadania No._U 3. €14. 84 | 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 infermado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: LU 7 Al J@.— SD'IL O '
Nombres: Lu Alde Qoho Ayua n&l"\: O~
cc: Y. 61y, gti
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ;
Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fUI'I ddC| On

“Implementacién de acciones gue contribuyan &l 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, suscrita 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
compramiso de participacion.

A \ e .2 i

Yo, LU & Aide @-"‘ nchia  Solo identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 4 3. 614 . &\ __, 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.

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

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

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

En constancia se firma en ?n‘ﬂmEe, a los I3 dias del mes de
Moito del afio 2026.

RECIBE:

Firma: LU 1 A I'Je So 1(“(3
Nombres: LU’f P\\é e &\-‘\\“Q—‘f'\;c’\ Sclo
ce: W%a. 64 84|
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

mﬁ

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en 12 zona rural del departamento de

Vichada,"

fun dac:on

SOrVIcios inteqgrales

Fecha de visita: |DIA BES [ao 2026
Beneficiario LU} A-id e G)U i C'.h Q)

Cédula Y .3 aly By sexo: OMujer ZHombre
Departamento: Vi ch ad o municipie: (o pha nbo

Vereda / Inspeccidn: Pﬂ Iy D‘E.r

Direccién: &n W‘Q_U AN - Teléfono de Contacto: D21 26 2766

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado 157 CJ No
Se observa funcionamiento del negocio /ﬁ’ Si I No
Hay presencia de productos o servicios en oferta '{le'S[ O No
F| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio l(fl SO Ne
Ise encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto ,él Si O No

Revisién de condiciones actuales del negocio si/0ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes Asi /O No
Productos ofrecidos y rotacién Asi /O No
|Registro de ingresos, egresos e inventario A si /O No
Necesidades para el plan de negocio Asi /O No
Condiciones de infraestructura y equipos )ﬂ Si /O No
|estrategias de comercializacion ' #isi/ONo
Otros: | ST/EJ'NO

O Camara de Comercio

=
Retos que enfrenta: ‘LGC\\ C’ ‘. LCO~ [ Certificado de uso de suelos

Fortalezas actuales del negocio: (ANE X1CNES Dncumentos que posee ¢éDesea apoyo para formalizar su
: ] ORuT tienda?
Ccm \:mfl'ac:. or} i #si

O Neo

LEMENTARIA DE VERIFICACION

El beneficiario conoce Ia destmacwn del apoyo reclh|do

FSi0No

Vel beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Asi0 No

Se encuentra al dia con compromisos anterioras

Zsi0ONo

R e e e s T e COMFWEGSDEMVISITA
Acciones acordadas en la visita Vian Ld ﬂ iS } tCo
Compremisos del beneficiario: T My A\l s O
Observaciones: \) \Cl N [;_ wn &ﬂti@ 7J

Firma: Firma:

L(J'L Acde Soto ;

%}nﬁo S. H.

Beneficiario:_ Lo 7 A (cde Softe

Profesional;_ =1 71 gi[ Saldarmaddou
Cédula:_ 1 .i2M. NST. 7 %;L‘J

Cédula:_££D L2 cf Qﬁi{fl

F st farmato hace parte del proceso de estructuracion tecniza de (os glanes de negocis v constituye wvidencla dal acosipafiamients brindado en el marce dal Convenio No. 005 de 2035,
— SR i —— R




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundaCi on

"Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y serdicion mtegees | sociaies
aumentao de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, L'\J?: A; aﬁ_ @u'. ntl’\icﬁ 9&% , identificado(a) con
cédula de. ciudadania No. M53.6Y 84| residente del municipio de

Curmav bD , 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 pequeiio tendero.

4. Conozco gue 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 Pi iNC i? e alos '3
dias del mes de [\;‘ebwm;) del afio 2025.

Huella

RECIBE:

Firma: LU Z 'Fi“t-lcze Sofo .
Nombres: Luz hﬁ{‘éﬁ SaYo QU‘EHL"\\K
cc: _u3. iy . Y

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

ESQUINA LA PAISA

Proyecto: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de

capacidades logisticas de los pequefios tenderos en las
zonas rurales del departamento de Vichada”.

Emprendedora: Luz Aide Quinchia Soto
EMPRENDEDORA

Ubicacién: Inspeccion de Puerto Principe, municipio de
Cumaribo, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Esquina La Paisa nace para responder a una necesidad concreta del sector de Puerto Principe:
contar con un lugar cercano donde la comunidad y los transeintes puedan adquirir bebidas frias,
mercado bésico, pan fresco y conectividad, sin tener que recorrer largas distancias. En teritorios
rurales como este, una compra sencilla puede convertirse en un gasto importante de tiempo y
transporte cuando los servicios estan dispersos.

La necesidad no es solamente comercial. También es practica y social. La comunidad requiere un
punto confiable para resolver compras diarias, y los transportadores o viajeros necesitan un lugar
donde puedan hacer una parada rapida, comprar algo listo para consumir y continuar su recorrido.
En un contexto rural del Vichada, donde las condiciones de acceso siguen siendo limitadas, este tipo
de negocio aporta a mejorar |a vida cotidiana del sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda o inspeccion, los transportadores y los
turistas o viajeros. La comunidad local seria el grupo mas constante, porque puede comprar pan,
bebidas, mercado y usar el sevicio de conectividad de manera frecuente. Los transportadores
serfan un cliente importante por la necesidad de bebidas frias, productos de consumo rapido y apoyo
en conectividad. Los turistas o viajeros representarfan una demanda complementaria, especialmente
en panaderia, bebidas y compras rapidas.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad local | Pan, bebidas, mercado, internet Alta

Transportadores | Bebidas frfas, panificados, conectividad | Media-alta

Turistas o viajeros | Bebidas, panaderia, compras rapidas Media

La ventaja de esta mezcla es que el negocio tendria una base local estable y, al mismo tiempo,
ventas ligadas al movimiento de personas por la via.

3. COMPETENCIA

Segin la informacion entregada, los comercios mas cercanos estan aproximadamente a 20
kilémetros. Se identifican como competidores Alexander Arias, con panaderia y bebidas, y José
David Echevamia, con mini mercado. Esto significa que si existe competencia, pero no
necesariamente un negocio que redna en un solo punto panaderia, bebidas, mercado Y

conectividad.

La diferencia de Esquina La Paisa esté en tres aspectos: la ubicacién estratégica, la calidad del
servicio v la posibilidad de combinar productos de consumo diario con pan fresco y acceso a
internet. En zonas rurales, esa mezcla puede ser mas valiosa que competir solo por precio.

F . *" SGR 3 : — -‘ a [e!:ajcll:;l |n’rdquegisgng
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Esquina La Paisa
Alexander Arias Panaderia y bebidas | Competencia directa en panificados
José David Echevarria | Mini mercado Menor enfoque en pan fresco

4. IDEA DE NEGOCIO

Esquina La Paisa es un emprendimiento rural orientado a la produccion y comercializacion de
productos de panaderia, complementados con bebidas alcohélicas y no alcohdlicas, mercado basico
y semvicio de conectividad. Su objetivo es atender de forma directa a la comunidad de Puerto
Principe v a las personas que transitan por la zona.

La idea principal es aprovechar una necesidad diaria y permanente: la compra de pan fresco y
productos de consumo rapido. A esto se suma la venta de bebidas, algunos articulos de mercado y
el servicio de intemet, lo que le da al negocio una funcién practica més amplia. No se trata solo de
vender pan, sino de consolidar un punto (til, bien ubicado y reconocido por la calidad del producto.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera cinco lineas principales:
1. bebidas alcohdlicas,

bebidas no alcohdlicas,

mercado basico,

productos de panaderia,

S ST

servicio de conectividad a intemnet.

Como supuesto razonable, la linea de panaderia puede incluir pan tradicional, pan de queso, pan
dulce, pan salado y algunos productos sencillos de amasijo, de acuerdo con la capacidad de
produccion del horno.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas Cerveza y otras bebidas permitidas

Bebidas no alcoholicas | Agua, gaseosas, jugos, hidratantes

Mercado Productos basicos de consumo diario
Panaderia Pan tradicional y productos frescos de homo
Conectividad Servicio de internet

La combinacién de estas lineas permite que el negocio tenga ingresos por consumo diario y por
ventas rapidas de paso.

T V/SGR [ 2@ fundacion
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6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de harina, levadura, azucar,
grasas, bebidas, productos de mercado y demés insumos necesarios para la operacién. El segundo
proceso es la produccién, donde el homo es el equipo central. Este proceso comprende mezclado,
amasado, fermentacion, homeado, enfriamiento y exhibicion del producto.

El tercer proceso es la conservacion y orden del punto. Los congeladores ayudaran a mantener
bebidas frias y frescas. El cuarto proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio.
Finalmente, esté el control operativo, que comprende inventario, reposicion de surtido, limpieza y
manejo de caja.

Tabla 4. Procesos técnicos y operativos del negocio

Etapa Actividad principal

Abastecimiento | Compra de materias primas, bebidas y mercado
Produccion Amasado, fermentacion, horneado y enfriamiento
Conservacién | Refrigeracion y exhibicién

Atencion Venta directa en sitio

Control Caja, limpieza e inventario

7. REQUISITOS LEGALES

En la parte legal, Esquina La Paisa debe considerar principaimente la formalizacion tributaria y las
condiciones sanitarias asociadas a la venta de alimentos y bebidas. La DIAN informa que para usar
el sistema de facturacion electronica se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de
facturacién electronica y disponer de certificado de firma digital. También ofrece un sistema de
facturacion gratuita para quienes deban o deseen usar esa herramienta.

Tal como fue solicitado, en este plan 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
(nico tributario v facturacién electronica. Esta crientacion es importante porque le permite al
emprendedor iniciar con mayor claridad sobre sus obligaciones y los pasos basicos para
formalizarse.

En materia sanitaria, el INVIMA cuenta con lineamientos técnicos para la inspeccion, vigilancia y
control sanitario de expendios de alimentos y bebidas, incluidas tiendas de bario, mini mercados Y
expendios de bebidas. Asimismo, el Ministerio de Salud dispone de una guia de inocuidad para
establecimientos de expendio de alimentos y bebidas, donde se indica que los alimentos deben
almacenarse de forma que se evite su contaminacién y se asegure su comecta conservacion. Esto
significa que, aunque el negocio sea pequefio, debe cuidar limpieza, almacenamiento, manipulacion
de insumos y proteccion del producto terminado.

W [ ser [HHII0® fundacion
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Tabla 5. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Organizacién para facturacion electronica, si | Cumplimiento tributario

aplica

Buenas practicas sanitarias Mangjo adecuado de alimentos y bebidas

Asistencia técnica brindada Orientacion  sobre  formalizacion, RUT vy
facturacién

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal seré la venta directa en sitio, porque la naturaleza del pan fresco y de las bebidas
frias favorece el consumo inmediato. En zonas rurales, este suele ser el canal més fuerte.

El segundo canal sera el voz a voz, que tiene mucha importancia en comunidades pequefias. Si el
negocio se posiciona por calidad de pan, buen servicio y cumplimiento, la recomendacion entre
vecinos puede convertirse en una ventaja fuerte. EI tercer canal puede ser el encargo previo,
especialmente para pedidos de pan en cantidades mayores o compras especificas de mercado.

9. Proyeccion de ventas

La proyeccion base entregada es de $600.000 por semana, lo que equivale aproximadamente a
$2.400.000 mensuales. El precio promedio informado de $80.000 parece corresponder mas a
compras familiares o combinadas, y no a una compra individual minima. Por eso, para este plan se
plantean tres escenarios.

Tabla 6. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $600.000 $2.400.000

Medio $950.000 $3.800.000

Fortalecido | $1.400.000 $5.600.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador coresponde al aranque del negocio. El
escenario medio seria alcanzable si el pan logra buena salida diaria y se sostienen las ventas de
bebidas y mercado. El escenario fortalecido dependeria de una produccién constante, pedidos
frecuentes y mayor reconocimiento en la inspeccion.

Tabla 7. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Panaderia 40%
Bebidas 25%
Mercado 20%
Conectividad y otros | 15%

6 ser 0 eIT0® fundacion
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10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales estan relacionados con el parque solar, intemet satelital, congeladores,
computador, estanterias, mesas, sillas, homo y surtido. Ademas, es necesario proyectar los gastos
mensuales de operacion.

Tabla 8. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Materias primas de panaderia $750.000
Reposicion de bebidas y mercado $600.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Mantenimiento, gas, aseo e imprevistos | $350.000

Total mensual estimado $2.950.000

Tabla 9. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.400.000 $2.950.000 -$550.000

Medio $3.800.000 $2.950.000 $850.000

Fortalecido | $5.600.000 $2.950.000 $2.650.000

Esto muestra que el negocio necesita salir del escenario minimo para trabajar con mayor estabilidad
financiera.

11. TALENTO HUMANO

La estructura propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la administracion,
supervision de la produccion, compras y manejo de caja. El ayudante apoyaria la atencion al cliente,
el orden del punto, la limpieza y parte de la operacion diaria.

Tabla 10. Estructura de talento humano

Cargo Funcién principal Cantidad
Duefio/a | Administracion, produccion y control general | 1
Ayudante | Atencién, limpieza y apoyo operativo 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Esquina La Paisa requiere una base técnica suficiente para producir y atender bien. El parque solar
ayuda a sostener la operacion, el intemet satelital permite prestar el servicio de conectividad, el
homo es el equipo principal de la panaderia y los congeladores apoyan la venta de bebidas frias.
También se necesitan estanterias, mesas, sillas y surtido suficiente.

V secx [FR W % fundacion
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Tabla 11. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Energia Parque solar
Conectividad | Intemet satelital
Producciéon | Hormo

Refrigeracion | Congeladores

Atencién Mesas, sillas y estanterias
Operacion Surtido inicial

Tecnologia | Computador

Ademas de estos equipos, el negocio requiere una rutina de limpieza, control de inventarios y
manejo constante del producto fresco.

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos requeridos, esa cifra parece suficiente solo para una fase inicial basica.

Tabla 12. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion $1.500.000
Hormo $2.000.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Mesas, sillas y estanterias $1.200.000
Surtido inicial y materias primas | $1.500.000
Capital de trabajo $700.000

Valor total estimado $11.700.000

Tabla 13. Comparacién entre presupuesto disponible y valor estimado del proyecto

Concepto Valor

| Presupuesto disponible $6.000.000
Valor estimado del proyecto | $11.700.000

Brecha aproximada $5.700.000

La recomendacion es iniciar por fases, priorizando produccion bésica de pan, bebidas e intemet, y
luego ampliar capacidad y surtido.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se realizara el alistamiento de
insumos, produccién de pan y organizacion del local. Durante el dia se venderan panificados,

WE;'% : servicios integreles y sociales




bebidas y productos de mercado. En la tarde se podra realizar una segunda produccién si la
demanda lo requiere, reponer producto y atender pedidos.

Tabla 14. Rutina diaria de operacién

Momento | Actividad principal

Apertura | Limpieza, alistamiento y revision de equipos

Mafiana | Produccidn principal de pan y ventas tempranas

Mediodia | Venta de pan, bebidas y mercado

Tarde Reposicion, posible segunda produccion y atencion general

Ciermre Caja, aseo e inventario

Semanalmente se debe revisar qué productos se venden mejor, qué dias hay mas movimiento y
como se comportan los costos de produccion.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Esquina La Paisa es positivo porque acerca bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora la disponibilidad de pan fresco, bebidas, mercado y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial de Puerto Principe. En lo econdmico,
puede generar ingresos locales y dinamizar el pequefic comercio de la inspeccion.

En un territorio rural del Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida diaria, un negocio de
este tipo puede convertirse en un apoyo practico para vecinos, estudiantes, familias y personas de
paso.

Tabla 15. Impactos esperados del proyecto

Tipo de impacto | Resultado esperado

Social Mas acceso a bienes vy servicios basicos
Territorial Fortalecimiento de la oferta local

Econémico Generacion de ingresos y movimiento comercial
Comunitario Apoyo practico a vecinos y transelntes

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estan el duefio y el ayudante. En el entomo
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente
puedan hacer pedidos o utilizar el servicio. También aparece la DIAN como actor institucional de
referencia para temas tributarios.

Tabla 16. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Interno Lidera la operacién y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo
Comunidad Externo Cliente frecuente
Al “ser PoAl@ fundacion
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Transportadores | Externo Cliente de paso

Turistas y viajeros | Externo Cliente ocasional

Instifuciones Externo Posibles clientes o aliados

DIAN Institucional | Referencia para RUT vy facturacion

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Esquina La Paisa es una idea de negocio pertinente para la inspeccion de Puerto Principe porque
responde a una necesidad real del temitorio: ofrecer pan fresco, bebidas, mercado y conectividad en
una zona donde la oferta es limitada y las distancias complican la vida diaria. Su principal fortaleza
esta en la combinacion entre panaderia y tienda basica, con una propuesta Util para la comunidad y
para quienes transitan por el sector.

El andlisis también muestra que el proyecto no debe comenzar con una idea equivocada sobre su
costo real. Con el presupuesto disponible es posible iniciar una fase basica, pero no la operacién
completa que requiere el modelo. La mejor estrategia es crecer por etapas, fortalecer primero la
produccion vy la clientela fija, y luego ampliar surtido y capacidad. Si eso se logra, Esquina La Paisa
puede convertirse en un punto (til, estable y reconocide dentro de la inspeccion de Puerto Principe.

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

Luz Aide Sofo
Luz Aide Quinchia Soto

Emprendedora

Zogme S H
Zurima Solans Saldarriaga Hoyos
Orientadora de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO 3
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: "Implementacidn de acciones que fun ddc' Un

i T _ 3 servicios infograles y soclales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los T
pequefics tenderos en la zona rural del departamente de Vichada.”

Fecha: /3 -3 -2076

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de |a Fundacion 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
Item Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de

1 . T meal] i s i Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacién eyimpresién en formato fisico.
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JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA

Huella

RECIBE:

Firma: /—U o A . g'ofp o0 #o
Nombres: Lo, Z Aple  So fo
ooy | EFY Geg Se)

OBSERVACIONES:




