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_ ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
1 8 D ! : ._ ¥ E \ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dﬂCion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicias integraies  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 pequenios

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

Yo, L{ﬁ: H{’Jmlﬂcb Q\FO("SD p\l‘bﬂu’f(}lcﬁm identificado(a)

con cédula de ciudadania No. q} Q3546 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: (WE;

Nombres:vl JL Wemy Do A= So QQD?\ZW.J
cc: UXx Uas uBb

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

- PARTICIPACION ;
: E : Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fUl'l dGC | OI'I

“Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rurzal
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 pequerios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

vo, Loz Hemada B Uorco Albaweacivn  identificado(a) con
cédula de ciudadania No. AXY 42546 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en CL_)(‘:’\Cqua los 2\ dias del mes de
{obrero del afio 2026.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) l:un dﬂCI 01’1

Convenio de Asoclacién No. D05 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento sorviclos Inlegraes U social
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendems en la zona rural del departamento de

Fecha de visita: IDIA )‘ l MES OQ_ Ao LO2 (5
Beneficiario \_U'Z; l—\@l‘mlr\dc\ H\FU\SO P\\DCWTU CAV“ 4
Cédula 4'}- 4‘3 5466 Sexo: lﬁMujer OHembre
|Departamento: V Ld’]cdc,\ Municipio:  C'g yrnm cue e tﬂb
Vereda / Inspeccion: Tr@ Hod—o:

S Motren Teléfono de Contacto: D Z RAZA0DA 2

Direccion:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado 1 Si I No
Se observa funcionamiento del negocio L¥siOdNo
Hay presencia de productos o servicios en oferta [Eff;i O No
£l beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio M’ED No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto @5 O No

Rev[mén de condiciones actua[es del negocto WS/ No
Propuesta de valor y tipo de clientes el /ONo
Productos ofrecidos y rotacién B‘?E{ ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario 55” O No
Necesidades para el plan de negocio dSi/ ONo
Condiciones de infraestructura y equipos E"gif O No
Estrategias de comercializacion EE/SL/ O No
Otros: E'E'Lf O No

Fortalezas actuales del negocio: %L.er\c:\ Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
C{’i’eﬂm & ORUT tienda?
O Camara de Comercio E‘S‘r
Retos que enfrenta: -Fb\h c\e YECO TS [ Certificado de uso de suelos O No
R MACION CO :
El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido i O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva osi O No
Se encuentra al dia con ccmpromlsos anteriores 25 0 No

R e T e  COMPROMISOS DE LA VISITA
Acciones acordadas en la visita L\E.VC-W recpstro A i c.‘& lr'\q escrd L-] [&T=N o
Compromisos del beneficiario: U SO qde(_wcbrﬂa\l& b.ﬁ \r\&_} ALY

Observaciones:

’

Firma“ _ Firma:

Zonma 6 H-
rofesi 7N i!l ,Ié S
zedfulafmali 124 4349 'J_J‘MA

Esta formato haow parte del proceso de estructusaelan 1éenica de los planes 8¢ NEEOCKD ¥ CONETLUVE evidercia de! acompafambento beindado en el marca del Canvenia Ne. 05 dz 2025,
u_ S e R e

Beneficiaria: LV1 HePrmelOA Alporlso A
|kCé|:luIa: U UI[TURGL g




DECLARACION JURAMENTADA

Y .14 a , Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddC| on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y serviios integroies 4 socoles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, LU'I' H@mmdcl ﬂ\l‘O’ﬁJ Pt“)’.:\rrcr_jn , identificado(a) con

cédula

de ciudadania No. _ A3 §3SFHKEresidente del municipio de
, en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

1.

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

Los elementas 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 pequeiio 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 CL)I’\’\OH lbo alos_ 21
dias del mes de D delaio 2026.
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q
Firma: j\d wgw

Nombres:_ LOVU HeR midne o\ fondio pllagepcin

CC:

Huella
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PLAN DE NEGOCIOS

VARIERADES YIREHT

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

Emprendedora: Luz Herminda Alfonso Albarracin
EMPRENDEDORA

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Varierades Yireht nace para responder a una necesidad concreta de la inspeccion Tres Matas:
contar con un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por el sector puedan
acceder a helados, bebidas frias no alcohdlicas, cosméticos, maquillaje, cremas y conectividad, sin
tener que desplazarse largas distancias. En zonas rurales apartadas, resolver una compra pequeia
puede implicar mas tiempo, gasto de transporte y pérdida de oportunidad, especialmente cuando se
trata de productos refrescantes o de uso personal inmediato.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y social. La comunidad requiere un lugar
confiable donde pueda conseguir productos de cuidado personal y articulos de uso diario sin
depender de viajes larges. Al mismo tiempo, transportadores y turistas necesitan un punto de parada
(il para refrescarse, comprar algo rapido y usar intemet. Por eso, el negocio se plantea como una
solucion sencilla, pero muy Util para la vida diaria y para el transito por la zona.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda, los transportadores y los turistas. La
comunidad local seria el grupo mas constante, porque puede comprar helados, bebidas, cremas,
maquillaje y otros cosméticos de forma frecuente. Los transportadores serian un cliente importante
por la necesidad de productos frios, compras répidas y conectividad. Los turistas o viajeros tendrian
una participacion complementaria, especialmente en bebidas, helados, articulos personales e
internet.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad de la vereda | Helados, bebidas, cosméticos, intemet Alta

Transporiadores Productos frios, compras rapidas, conectividad | Media-alta

Turistas Bebidas, helados, cuidado personal, internet Media

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

3. COMPETENCIA

Segln la informacién entregada, los competidores més cercanos estan aproximadamente a 20
kilémetros. Se identifican Luis Diaz, con tienda de productos cosmétices, y Alexis Jiménez, con
bebidas y helados. Esto indica que si existe competencia parcial, pero no necesariamente un
negocio que redna en un mismo punto helados, bebidas no alcohdlicas, cosmeticos, madquillaje,
cremas y conectividad.

La principal diferencia de Varierades Yireht estéa en la ubicacion estratégica, la calidad del servicio y
la variedad de cosméticos. Esa combinacion puede ser importante en un territorio rural, porque el
cliente valora resolver varias necesidades en un solo lugar y con buena atencion.

F Iyser  [H 2% fundacion
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor | Oferta principal Diferencia frente a Varierades Yireht
Luis Diaz Productos cosmétices | Menor integracion con helados y conectividad
Alexis Jiménez | Bebidas y helados No integra linea amplia de cuidado personal

4. IDEA DE NEGOCIO

Varierades Yireht es un emprendimiento rural orientado a la venta de helados, productos
cosméticos, maquillaje, cremas y bebidas no alcohdlicas, complementado con servicios de
conectividad a interet. Su proposito es atender a la comunidad de Tres Matas y a quienes se
movilizan por el sector, ofreciendo productos refrescantes y de cuidado personal en un punto
cercano y confiable.

La idea del negocio es sencilla, pero bien pensada para el contexto. En una zona donde el clima, Ia
distancia y la baja oferta comercial influyen en el consumo, un punto de venta que combine
productos frios y articulos de cuidado personal puede tener buena aceptacién. Si a eso se suma
conectividad y atencién cercana, €l negacio puede convertirse en un lugar muy util para vecinos,
visitantes y transportadores.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:

« bebidas no alcohdlicas

« helados

» cosméticos
+ maquillaje
+ (remas

« servicios de conectividad

Como supuesto razonable, la linea de cosméticos puede incluir labiales, esmaltes, polvos, bases,
cremas corporales, bloqueadores, productos para el cabello y articulos de aseo personal de facil
rotacion. La conectividad serviria como un complemento de servicio que aumenta la utilidad del

negocio para la comunidad.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios
Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos, hidratantes
Productos frios Helados
Cuidado personal Cosméticos, maquillaje y cremas
Conectividad Servicio de internet
w ser TORIENI@ fundacion
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6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, helados,
cosméticos, cremas, maquillaje y demas productos del surtido. Aqui serd importante elegir
proveedores confiables, especialmente en cosméticos, para asegurar calidad, buena presentacion y
seguridad para el cliente.

El segundo proceso es la conservacion y exhibicion. Los congeladores seran fundamentales para
mantener los helados y las bebidas en buen estado. El exhibidor de cosmétices, las estanterias y las
mesas ayudaran a presentar mejor los productos, evitar el desorden y facilitar la compra.

El tercer proceso es |a atencion al cliente, que sera directa en sitio. El cuarto proceso es el servicio
de conectividad, que dependera del intemet satelital, el computador y la estabilidad energética. El
quinto proceso es el control operativo, que incluye inventario, caja, limpieza, exhibicién y reposicion.

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, la DIAN informa que para usar el sistema de facturacion electronica se requiere
estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electronica y disponer de certificado de
firma digital. También ofrece una opcién de facturacion gratuita para quienes deban o quieran usarla.
En coherencia con tu instruccion, 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 formalizacion
empresarial, registro Unico tributario y facturacion electronica.

En materia sanitaria, aunque el negocio no es un restaurante, si vendera bebidas y helados para
consumo humano. La Resolucion 2674 de 2013 establece requisitos sanitarios para actividades de
fabricacion, almacenamiento y expendio de alimentos, y el manual del INVIMA incluye dentro de la
vigilancia sanitaria a tiendas de barrio, mini mercados y expendios de alimentos y bebidas. Esto
implica mantener buenas condiciones de limpieza, refrigeracion, almacenamiento y manipulacion de
los preductos.

En cuanto a la linea de cosméticos, la normativa andina aplicable sefala que estos productos
requieren Notificacion Sanitaria Obligatoria, NSO, para su comercializacion o expendio en la
Subregion Andina. Por eso, lo recomendable es surtirse con proveedores formales y productos que
ya cuenten con esa condicion sanitaria cuando aplique.

Tabla 4. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accién Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Facturacion electronica, si aplica Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de helados y bebidas

Compra a proveedores formales de cosméticos | Seguridad v trazabilidad del producto

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y facturacion

w A< JAS .. % fundacion

G BNALION [ servicios integmies | sociales
VICHADA —




8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente
llegue y resuelva una necesidad inmediata: comprar algo frio, adquirir un cosmético o usar el servicio
de internet.

El segundo canal sera el voz a voz, muy importante en zonas rurales. Un negocio con buena
atencién, productos bien presentados y servicio constante gana reputacion rapidamente. El tercer
canal puede ser el encargo previo, especialmente para clientes frecuentes que deseen reservar
cosméticos, maquillaje o cremas especificas.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $400.000 por semana, es decir, aproximadamente $1.600.000
mensuales. El precio promedio de $50.000 parece corresponder mas a compras combinadas o
familiares que a una compra individual minima. Por eso, conviene proyectar tres escenarios.

Tabla 5. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $400.000 $1.600.000

Medio $750.000 $3.000.000

Fortalecido | $1.100.000 $4.400.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador comesponde al aranque del negocio. El
escenario medio serfa mas realista si se logra buena salida diaria en helades, bebidas y cosmeticos.
El escenario fortalecido dependeria de una clientela més estable y de una buena reputacién en
variedad y atencién.

Tabla 6. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada

Helados y bebidas 35%

Cosmeéticos y maquillaje 35%

Cremas Y cuidado personal | 15%

Conectividad y otros 15%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, internet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas y exhibidor de cosméticos. Ademas, es importante estimar gastos
mensuales de operacion.

servicios integrales y socioles



Tabla 7. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Compra de helados y bebidas $400.000
Reposicion de cosméticos, maquillaje y cremas | $500.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Limpieza, mantenimiento e imprevistos $200.000

Total mensual estimado $2.350.000

Tabla 8. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.600.000 $2.350.000 -$750.000

Medio $3.000.000 $2.350.000 $650.000

Fortalecido | $4.400.000 $2.350.000 $2.050.000

Esto muestra que el negocio necesita salir del escenario minimo para sostenerse con mas
tranquilidad. La linea de cosméticos puede ayudar bastante a mejorar el margen, porque suele dejer
mejor rentabilidad por unidad que los productos frios.

11. TALENTO HUMANO

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

Tabla 9. Estructura de talento humano

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

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Varierades Yireht necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para sostener los congeladores y la conectividad. El intemet satelital es parte
esencial del servicio ofrecido. EI computador ayuda con el control del negocio y el servicio de
internet. El exhibidor de cosméticos, las estanterias, mesas y sillas ayudan a organizar el punto de
venta y dar mejor presentacion a los productos.

Tabla 10. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento Uso principal
Energia Parque solar Mantener frio y operacién
& ser [RIEN@& fundacion
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Conectividad | Internet satelital Servicio de infernet

Refrigeracion | Congeladores Conservacion de helados y bebidas
Tecnologia | Computador Control basico y conectividad
Exhibicién Estanterias, mesas, sillas y exhibidor | Presentacion del surtido

Operacion Surtido inicial Arranque del negocio

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos necesarios, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica.

Tabla 11. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000

Estanterias, mesas y sillas | $1.000.000

Exhibidor de cosméticos $800.000

Surtido inicial $1.400.000
Capital de trabajo $600.000
Valor total estimado $10.100.000

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

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $10.100.000

Brecha aproximada $4.100.000

La recomendacion es iniciar por fases, comenzando por bebidas, helados, algunos cosméticos de
alta rotacién y conectividad, y luego ampliar surtido y exhibicion.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafana se hara limpieza, revision de
congeladores, organizacién del surtido y exhibicion de cosméticos. Durante la jornada se atendera a
la comunidad vy a las personas de paso. En |a tarde se realizara reposicion, control de inventario y

revision de caja.

Tabla 13. Rutina diaria de operacién

Momento Actividad principal

Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Mafana Alistamiento de helados, bebidas y surtido
Mediodia vy tarde | Mayor flujo de ventas y uso de conectividad
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Final de tarde Reposicion y control de inventario

Cierre Caja, aseo y organizacion del local

Semanalmente se debe revisar qué productos tienen mejor salida, cuales dejan mejor margen y
como se comporta la demanda de la comunidad y de los viajeros.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Varierades Yireht es positivo porque acercaria bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora el acceso a productos frios, cuidado personal y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial de Tres Matas. En lo econémico, puede
generar ingresos y dinamizar un tipo de negocio sencillo, pero muy (itil para la vida diaria.

En un entorno rural del Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida cotidiana, un negocio
de este tipo puede convertirse en un apoyo practico para familias, vecinos y personas de paso. La
combinacion entre helados y cosméticos puede dar una identidad propia al negocio y diferenciarlo
dentro del sector.

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 comunided, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente
puedan usar o recomendar el servicio. También aparece la DIAN como referente institucional
importante para la formalizacién y el INVIMA o la autoridad sanitaria como referencia para alimentos
y cosméticos cuando corresponda.

Tabla 14. 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

Tunistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

DIAN Institucional | Referencia para RUT vy facturacion
Autoridad sanitaria / INVIMA | Institucional | Referencia para alimentos y cosméticas

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Varierades Yireht es una idea de negocio pertinente para la inspeccion Tres Matas porque responde
a una necesidad real del territorio: acercar helados, bebidas, cosméticos y conectividad a una zona
donde la oferta comercial es limitada y las distancias dificultan las compras rapidas del dia a dia. Su
principal fortaleza estd en combinar productos refrescantes de alta rotacién con una linea de cuidado
personal que puede dar mejor margen y mayor diferenciacion.
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El andlisis también muestra que el proyecto no debe comenzar con una expectativa equivocada
sobre su costo real. Con el presupuesto disponible puede iniciarse una fase basica, pero no la
dotacion completa ideal. La mejor estrategia es crecer por etapas, fortalecer primero la venta de
helados, bebidas, algunos cosméticos de alta salida y la coneclividad, y luego ampliar surtido y
capacidad. Si eso se logra, Varierades Yireht puede convertirse en un punto Util, cercano y bien
valorado en Tres Matas.

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

ud A \YWn
Luz Hermin@a Alfonsd Albarracin
Emprendedora

Zonma, S H

Zurima Solans Saldarriaga Hoyos
Orientadora de emprendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO
,.fa Convenio de Asociaciéon No. 005 de 2025 fUI'l dd C' 0

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

NOMBRE DEL IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDERDS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

PROYECTO

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

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

BENEFICIARIO Luz Herminda Alfonso Albarracin

TIENDA Varierades Yireht

FECHA
21/02/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Convenia de Asociacian Ne. 005 de 2025: "Implementacidn de acciones que fUﬂddC! on
contribuyan al emprandimiento y aumento de capacidades logisticas de las

sarvicios infegrales y sociales

Fecha: 24 /03/90’26

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 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

1 ; o e e : ) Unidad 1 '
‘ negocio. Diseno, diagramacion e impresion en formato fisico. ‘
ENTREGA: ( .

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

RECIBE:

Firma: u_MJ'vaé s

Nombres: LOL tRemidpa Altodso Aloevgpcind
cc: U3} Uu3sdgé

OBSERVACIONES:




Arabel Yesenia Munhoz
Aponte



REGISTRO FOTOGRAFICO
~HiDDAF- Convenio de Asoclacién No. 005 de 2025 fun ddC' on
YUK I ﬁ “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y b BErackasriors

. R— aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendercs en |a zena rural
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMEBRE DEL
RO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS LINIDADES FRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESARROLLAR ASISTENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION ¥ VIABILIDAD DE PLANES DE NEGOCIO
DESCRIPCION

ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO Arabel Yesenia Mufioz Aponte

TIENDA Restaurante Brayan

FECHA 23/02/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
| | ﬁ ) Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dGCi on

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integries. Y scckales
aumento de capacidades logisticas de los pequenos tenderaos 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 pequenas

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

Yo, Am&e/ %-a-em‘m Hun‘o} ,4?0,,16— identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo. 4©.2726. /99 manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimienta comao eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:
Firma - 1 40@;.1?
Nombres: Hel -%’Sea? io »"/un“‘ ok /pr cﬂJe—

cc: Yo. 216.7 79

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
4 _ PARTICIPACION ;
¥ E : Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que cantribuyan al emprendimianto y
aumenta de capacidades logisticas de los pequedios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

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

Yo, ,ﬂ—nj 2!81 5/105 emq Han‘ oz /}'ﬂ on Fe identificado(a) con

7 . Fi
cédula de ciudadania No. %0.326- /99 , 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 colaboracion necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en 7:831?16&;-&) a los 23 dias del mes de
JSebrero del afio 2025.
r |

RECIBE:

Firma:\-jejenlu/('fvﬁnl/-gmnh
Nombres: A?azne/ Vtﬁsem‘ﬂ Huroz Afomu—-

cc: Ho.326. 199

OBSERVACIONES:

servicios integrales y socicles




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
Convenio de Asoclacién No. E-,;S:.{:Tntlﬁggg:nﬁ:f ie[:i::nifgflc?:mbuvan al emprendimiento fugmdm?h‘cui‘gug
y aumento de eapacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”
Fecha de visita: 5 s [pa  Z3  [MmEs 0z Ao 2072 €
Beneficiario Hrabel Yosenia,  MHunop ﬂ-pwr}c- J
Cédula H0.326./99 Sexo: ZMujer CIHombre
Departamento: chma .nbi_) Municipio: [‘C;m oun bd
Vereda / Inspeccién: Tres ota S
Direccién: Fgente .‘f)c‘)m bo— Teléfono de Contacto: SO0 YA3Y R G £5-

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado F15i O No

Se observa funcionamiento del negocia JZ’S[ ONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta @ st 0 No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio M,Sf O No
Se encuentra uhicado en zona rural conforme al proyecto @ st O No

Revisién de condiciones actuales del negocio !Sl'/ O No

Propuesta de valor y tipo de clientes 4 Si/ [0 No
Productos ofrecidos y rotacion ﬂ Si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂ Si/ONo
Necesidades para el plan de negocio é_SI/ OO No
Condiciones de infraestructura y equipos ,Pfl Si/ O No
Estrategias de comercializacion * ési/ O No
Otros: (s bes £/ 0 No

|Fortalezas actuales del negocio: D I‘vErg i I’Ja_z/ Documentas que posee: éDesea apoyao para formalizar su
Servicie s, u bicacl o - R'jJT t'enfja?
3 ] o O Cémara de Comercio z.6
Faios i enﬁ':enta Gl 57! &4 7 [ Certificado de uso de suelos O No
. -f— & fj aa_n.ﬁ- i e e o .

SEE ~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE V I61
El beneﬁmano conoce la destmacnon del apoyo recibido g’sr ONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva grsr O No
Se encuentra al dia con comprnmisos anteriores Z1siONo
S B COMPRBMISOS DE LA VISITA ; S
Acciones acordadas en la visita P, an J—O g f S fu Co
Compromisos del beneficiario: Plan  Yonuncwniies o
Observaciones: Csiru DFU re (o< 5

Firma: Firma:

Yosento Muior Bponic oo S Y
Beneficiario: / en’ 2 Profesional:_—Z{J [t Y& Salda Wi A g O~

Cédula: Y - 9357 2%

Cédula:_£®. 326, 199,

Este farmato hace part2 del proceso de estructuradon técnica de los planes e nugocio y constituye evidenca del acompafiamienta brincada #n el maren 2el Convenio No. D05 de 2005,
——— e il




DECLARACION JURAMENTADA
|(& Convenic de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SBIVICIOS INFRCPOIes | SOCKIes
aumento de capadidades logisticas de los peguefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, /47:! bé [ Ve SN ig NU nor Aﬁﬁﬂ)ﬁ— identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 0. 326.i9 resiéente del municipio de
(bmar! bo : ., en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

4. Conozco que los bienes entregados no 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 cyma r 19‘9 alos _2-3
dias del mes de -}Qe brono del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: \/ d-:ﬁ%ﬁoléf#n}t
Nombres: A‘abe) \fc?sem'm Hv.d‘os A'Pc:.q”‘e—-
. Yo.328. /979

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

RESTAURANTE BRAYAN

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

Emprendedora: Arabel Yesenia Mufioz Aponte
EMPRENDEDORA

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Restaurante Brayan nace para responder a una necesidad concreta de la inspeccion Tres Matas:
contar con un lugar cercano donde la comunidad y las personas que fransitan por el sector puedan
acceder a almuerzos, desayunos, hospedaje, bebidas frias no alcohdlicas y conectividad, sin tener
que desplazarse grandes distancias. En zonas rurales apartadas, resolver algo fan basico como
comer, descansar o conectarse a intemet puede tomar mas tiempo, representar mayores costos y
depender de condiciones de movilidad que no siempre son favorables.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y social. La comunidad requiere un punto
confiable donde pueda conseguir alimentacion preparada y algunos productos basicos de mercado.
Los transportadores necesitan un lugar para hacer una parada, comer, refrescarse y, cuando sea
necesario, descansar. Los turistas o viajeros también valoran un espacio sencillo, limpio y amable
donde puedan atender necesidades bésicas del recorido.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda, los transportadores y los turistas. Como
supuesto razonable, también podrian aparecer clientes ocasionales de instituciones que desarrollen
actividades en la zona, aunque el foco principal seguira siendo la comunidad y el fransito por el
sector.

La comunidad local seria la clientela méas estable, porque puede consumir desayunos, almuerzos y
bebidas de manera frecuente. Los transportadores tendrian especial importancia por la necesidad de
comida rapida, descanso breve, conectividad y, en algunos casos, hospedaje. Los turistas serian un
segmento complementario, especialmente si buscan un lugar sencillo para alimentarse y continuar el
recorrido.

Tabla 1. Segmentacion de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad de la | Desayunos, almuerzos, mercado, bebidas, | Alta
vereda internet

Transportadores Alimentacién,  bsbidas  frias,  hospedaje, | Media-alta
conectividad

Turistas Alimentacién, descanso, bebidas, internet Media

Instituciones Alimentacion y apoyo logistico ocasional Media-baja

3. COMPETENCIA

Segun la informacién entregada, los negocios parecidos mas cercanos estan aproximadamente a 20
kilémetros. Se identifican Ariadna Obando, con hospedaje, v Selena Zarate, con restaurante. Esto
muestra que si existe competencia en el entomo, pero no necesariamente un establecimiento que

W /yser [HEIIN® fundacion
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combine en un mismo punto restaurante, hospedaje, bebidas frias no alcohdlicas, mercado y
conectividad.

La diferencia de Restaurante Brayan estd en la posibilidad de ofrecer varios servicios
complementarios en un solo lugar: alimentacion, descanso y conectividad. En un territorio rural, esa
combinacion tiene mucho valor, porque el cliente prefiere resolver varias necesidades en una sola
parada.

Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal | Diferencia frente a Restaurante Brayan

Ariadna Obando | Hospedaje Menor integracién con restaurante y conectividad

Selena Zarate | Restaurante No integra hospedaje

4. IDEA DE NEGOCIO

Restaurante Brayan es un emprendimiento rural orientado a la prestacién de servicios de restaurante
y hospedaje, complementado con la venta de bebidas frias no alcohdlicas y servicios de
conectividad a intemet. Su propdsito es atender a la comunidad de Tres Matas y a quienes se
movilizan por el sector, ofreciendo un espacio sencillo, Util y bien ubicado para resolver necesidades
basicas.

La idea del negocio se basa en una necesidad clara: en zonas rurales, las personas valoran mucho
los lugares que les permiten comer, descansar y comunicarse en un solo sitio. Por eso, la propuesta
no se limita a vender comidas, sino que busca brindar una atencion integral y practica para la
comunidad y para los vigjeros.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:
e Almuerzos

« Bebidas no alcohdlicas

« Hospedaje
» Mercado
+ Desayunos

+ Servicios de conectividad

Como supuesto razonable, la linea de “mercado” se entiende como apoyo complementario, con
algunos productos bésicos de consumo diario y de necesidad inmediata para viajeros o habitantes
del sector. También es razonable considerar que la linea de “comidas” puede cubrir cenas sencillas
o platos preparados al final del dia, aunque en la informacién base ya aparecen desayunos y
almuerzos como servicios centrales.

L /SGR L OSUPRO % fundacion
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Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios
Restaurante | Desayunos, almuerzos y comidas
Bebidas (Gaseosas, jugos, agua, hidratantes
Hospedaje | Alojamiento sencillo y funcional
Mercado Productos basicos de uso inmediato
Conectividad | Servicio de internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento. Aqui se incluyen compras de alimentos, bebidas,
productos de aseo, gas, insumos basicos de cocina y elementos necesarios para el hospedaje. Sera
importante mantener abastecimiento frecuente para asegurar frescura y evitar desperdicios.

El segundo proceso es la preparacion de alimentos, que comprende alistamiento, lavado, corte,
coccion, servido y limpieza. El tercer proceso es la conservacion y almacenamiento, donde los
congeladores y el parque solar seran claves para mantener bebidas frias y algunos productos
sensibles. El cuarto proceso es la prestacion del hospedaje, que requiere orden, limpieza, cambio de
elementos basicos y revision constante del estado del espacio. El quinto proceso es la atencién al
cliente, y el sexto proceso es el control operativo, que incluye caja, inventario, reposicion y aseo
general.

La normativa sanitaria colombiana exige que quienes preparan, almacenan y expenden alimentos
cumplan requisitos de inocuidad y manejo adecuado. La Resolucion 2674 de 2013 establece los
requisitos sanitarios aplicables a actividades como preparacion, almacenamiento y expendio de
alimentos, y las guias de inocuidad para establecimientos gastronémicos desarrollan buenas
practicas para restaurantes.

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, la DIAN informa que para usar el sistema de facturacion electronica se requiere
estar inscrito en el RUT, contar con un software de facturacion electronica y disponer de certificado
de firma digital. También ofrece una opcién de facturacién gratuita para quienes deban o quieran
usarla. En coherencia con tu instruccion, en este plan se deja constancia de que se realizé una
asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion
empresarial, registro tnico tributario y facturacién electronica. '

En materia sanitaria, por tratarse de un restaurante, el negocio debe cumplir condiciones de
limpieza, almacenamiento, manipulaciéon de alimentos, control de riesgos y proteccion del
consumidor. La Resolucion 2674 de 2013 aplica a quienes preparan, almacenan y expenden
alimentos, y el Ministeric de Salud ha publicado guias de inocuidad para establecimientos
gastronémicos como restaurantes.

Lid yser [0 .. % fundacion
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En cuanto al hospedaje, si se presta como servicio turistico, el Registro Nacional de Turismo, RNT,
es un requisito previo y obligatorio para la prestacion del servicio. Ademas, la Tarjeta de Registro de
Alojamiento, TRA, es obligatoria para establecimientos de alojamiento turistico y otros tipos de
hospedaje turistico.

Tabla 4. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT |dentificacion tributaria del negocio
Facturacion electronica, si aplica Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de alimentos y bebidas

RNT, si el hospedaje opera como servicio | Operacién legal del alojamiento
turistico

TRA Registro obligatorio de huéspedes
Asistencia técnica brindada Orientacion  sobre  formalizacion, RUT vy
facturacion

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la atencion directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente
llegue y encuentre alimentacion, bebidas, descanso y conectividad en un solo lugar.

El segundo canal sera el voz a voz, muy importante en contextos rurales. Un restaurante con buena
sazon, atencién amable y orden gana reputacion rapidamente. El tercer canal puede ser el encargo
0 reserva previa, especialmente para desayunos, almuerzos o alojamiento de clientes frecuentes,
transportadores 0 pequenos grupos.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $800.000 por semana, es decir, aproximadamente $3.200.000
mensuales. El precio promedio de $150.000 parece comresponder mas a consumos coembinados,
cuentas familiares o una suma entre alimentacion y hospedaje, y no a una compra minima individual.
Por eso, conviene proyectar tres escenarios.

Tabla 5. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $800.000 $3.200.000

Medio $1.250.000 $5.000.000

Fortalecido | $1.800.000 $7.200.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al aranque del negocio. El

escenario medio seria méas realista si se sostiene una buena salida de desayunos, almuerzos y
bebidas, junto con una ocupacién basica del hospedaje. El escenario fortalecido dependeria de una
mejor reputacion y de mayor flujo de viajeros.
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Tabla 6. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Hospedaje 35%
Restaurante 40%
Bebidas 15%
Conectividad y otros | 10%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, internet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, surtido, vajillas y utensilios de servicio. Ademés, se deben estimar los
gastos mensuales de funcionamiento.

Tabla 7. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Insumos de restaurante $900.000
Reposicién de bebidas y surtido de mercado | $500.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Aseo, lenceria basica y mantenimiento $350.000

Gas, utensilios menores e imprevistos $300.000

Total mensual estimado $3.300.000

Tabla 8. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $3.200.000 $3.300.000 -$100.000

Medio $5.000.000 $3.300.000 $1.700.000

Fortalecido | $7.200.000 $3.300.000 $3.900.000

Esto muestra que el negocio puede ser viable, pero necesita moverse rapido al menos hacia el

escenario medio para trabajar con mayor tranquilidad.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la
administracion, las compras, el manejo de caja, la supervision del restaurante y el control general del
hospedaje. El ayudante apoyarfa en cocina, atencion al cliente, limpieza, organizacion del comedor y

acondicionamiento basico del espacio de alojamiento.
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Tabla 9. Estructura de talento humano

Cargo Funcién principal

Cantidad

Duefio/a | Administracién, compras y control general | 1

Ayudante | Cocina, atencién y apoyo operativo 1

Como supuesto razonable, si el negocio crece, podria requerirse apoyo ocasional adicional en
cocina o limpieza en horas de mayor demanda.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Restaurante Brayan necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para sostener la refrigeracion y la conectividad. El intemet satelital es esencial
para el servicio ofrecido. Los congeladores ayudan a conservar bebidas e insumos sensibles. El
computador permite apoyar la gestion del negocio y el servicio de intermet. Las mesas, sillas, vajillas

y utensilios son parte central de la atencion.

Como supuesto légico, aunque no aparece detallado en la lista original, un restaurante también
requerira equipo basico de cocina, como fogdn, ollas, recipientes y elementos de preparacion,

porque sin ellos la operacién no seria viable.

Tabla 10. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento

Uso principal

Energia Parque solar

Sostener operacion v frio

Conectividad | Internet satelital

Servicio de internet

Refrigeracion | Congeladores

Bebidas e insumos sensibles

Tecnologia Computador

Control basico y conectividad

Atencion Mesas, sillas, vajillas y utensilios | Servicio al cliente

Preparacién | Equipo basico de cocina

Produccion de alimentos

Operacion Surtido inicial

Arrangue del negocio

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $8.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los

equipos requeridos, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica.

Tabla 11. Inversién estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Mesas, sillas y estanterias 51.300.000
Vaijillas, utensilios y equipo basico de cocina | §1.500.000
Adecuacion basica de hospedaje $1.500.000
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! ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Fecha: 25-3 — 202-6&

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 9
s T i S =, s niaa
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

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

CONTRATISTA

ENTREGA:

Huella

RECIBE:

Firma: ;ﬁoﬂﬁ AHorce lé‘bn/c
Nombres: ﬁmég,-_-i Yeseno Misie] @ﬂég

CC: . 328. 749
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| ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun d@Ci on

._,' L -—----—----- % "Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y serwicios inteqroles | so00Ies
aumento de capacidades |ogisticas de los pequedos 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 ASOSUPRD, 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, UQI\GH'CI A\emndm A\.Ialc‘i identificado(a)

con cédula de ciudadania No. /< /25 004 379 manifiesto mi compromiso de:

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

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

» Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma:W i
Nombres: VQ T*_ejﬂh O AI'&)LCM’TCI'TG\ A’:}O{!C\,

cc:. -irs.064. 334

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

. PARTICIPACION .
| $ Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fl.ln dlﬂ[:l Dn
r “Implementacidn de accionas que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefias tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacion No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacidon 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, \]awr?a ﬂlevandrcn Ar\‘;a Po» identificado(a) con
cédula de ciudadania No. ] 125. 00U .37 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en Tren erlaﬁ a los 29 dias del mes de
Lebrere del afio 2026.
1

RECIBE:

Firma: M

L L—

Nombres: Uo\eriu M?xandra, ﬁ,\ga'm
cc:  1-115. ooy 33y

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

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones gue contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades |ogisticas de los pequeiios tenderos en la zona rural del depan.amenm de

fun dacion

servicios integeles J sodakes

Vlchada
e INFORMACIGN GENERA 5
Fecha de visita: oA 2y Ives O3 [l 92574
Beneficiario Valevie  Alexandra Ayalol Hlacio
Cédula [ f28, O0Y . 3y ; Sexo: ZMujer OHombre
Departamento: U Chao‘o». Municipio:

Vereda / Inspeccion:

T'rea Hu*as

Direccion

Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ﬂ SICINo
Se observa funcionamiento del negocio £l siONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta 015t O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio fal si O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto 7 si 0 No

RE\FISIOH de condiciones actuales del negocio Qsi /O No
Propuesta de valor y tipo de clientes 'si/ O No
Productos ofrecidos y rotacién Ef Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario E’Si /O No
Necesidades para el plan de negocio ,EfSi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos )ZTSI /[ No
Estrategias de comercializacién Asi /O No
QOtros: = P.'jSi/ ONo

Fortalezas actuales del negocio:  \Ja¥ { eol &y Documentos que posee: ¢Desea apoya para formalizar su
Ub icacio h ORUT tienda?
T T O Cémara de Comercio Q’ﬁi
Retos que enfrenta: _q:“l.ﬂ O, (:‘/ﬂ‘hJ [ Certificado de uso de suelos O No
oot s
EI beneficiario conoce la destinacidon del apoyo TECIbIdO A siONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva B’Sf ONo
Se encuentra al dia con compromisos anteriores ﬂ 50 No

_COMPROMISOS DE LA VISIT.

Acciones acordadas en la visita

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

Firma:

%Jlr‘ﬂ",l H

Profesional:_zZUY 1 1N O Tol_k:i(“ fLa 0'((}\-...
Cédula:___J/, (1.4. 959 28y

Cédula:_"] -1?.\ OOu 3;;.

evidercia del

ento srndada en ef marco del Convenio Mo, 005 de 2025,
e el

Esta formato hace parte del proceso de estructuracion Licoica de bos planes de negocio y
—_— e e e i




DECLARACION JURAMENTADA
sUPRO & Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

"Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y seraicios intacrsies | Sociales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural

del departamento de Vichada.”

\ Y i
Yo, \fﬂ\e o A\eandlﬂ A\\{;O\\a_ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. //25004 3724  residente del municipio de
Gumariho , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

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

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

2. Loselementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en rres Nc*"ﬂ S alos 2y
dias del mes de ??\:rrgro del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma
Nombres: alexia K\{d\a

cc: Vs oo4. 34

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

POLLOS EL TRIUNFA HD

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

Emprendedora: Valeria Alexandra Ayala Palacio
EMPRENDEDORA

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Pollos El Triunfa HD nace para responder a una necesidad concreta de la inspeccion Tres Matas:
contar con un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por el sector puedan
adquirir pollo crudo, bebidas alcohdlicas, licor y conectividad, sin tener que desplazarse largas
distancias. En sectores rurales apartados, comprar productos refrigerados o de consumo inmediato
puede implicar mas tiempo, mayor gasto en ftransporte y menos oportunidad para resolver
necesidades rapidas del hogar o del camino.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y cotidiana. La comunidad requiere acceso
mé&s cercano a proteina de consumo frecuente, especialmente pollo crudo, mientras que
transportadores y viajeros necesitan bebidas y un punto Util para detenerse, comprar y continuar su
recorrido. Por eso, el negocio se plantea como un apoyo al abastecimiento local y como una solucion
sencilla para quienes se movilizan por la via.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serfan la comunidad de la vereda, los transportadores y los turistas. La
comunidad local seria el grupo més constante, porque puede comprar pollo crudo para el consumo
del hogar y usar la conectividad cuando lo necesite. Los transportadores serian un cliente importante
por la necesidad de compras rapidas, bebidas frias y un punto de apoyo durante el trayecto. Los
turistas o viajeros tendrian una participacion complementaria, especialmente en bebidas y
conectividad.

Tabla 1. Segmentacién de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad de la vereda | Pollo crudo, bebidas, internet Alta

Transportadores Bebidas, licor, compras rapidas, conectividad | Media-alta

Turistas Bebidas, licor, internet Media

Esta mezcla favorece al negocio porque combina una clientela local frecuente con una clientela de
paso que puede aumentar el movimiento diario.

3. COMPETENCIA

Segln la informacion entregada, los competidores mas cercanos estén aproximadamente a 20
kilémetros. Se identifican Gabriel Lameda, con licorera, y Carolina Castiblanco, con pallo crudo y
huevos. Esto significa que si existe competencia parcial, pero no necesariamente un negocio gue
retina en un solo punto pollo crudo, licor, bebidas y conectividad.

La principal diferencia de Pollos El Triunfa HD esta en la ubicacion estratégica y en la calidad del
servicio. Aunque la oferta es sencilla, su fortaleza estd en combinar productos de alta demanda con
atencién cercana y rapida, algo muy valioso en zonas rurales donde el cliente prefiere resolver varias
necesidades en una sola parada.
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Pollos El Triunfa HD

Gabriel Lameda Licorera Menor enfogue en proteina y conectividad

Carolina Castiblanco | Pollo crudo y huevos | Menor integracion con bebidas y licor

4. IDEA DE NEGOCIO

Pollos El Triunfa HD es un emprendimiento rural orientado a la venta de pollo crudo, complementado
con bebidas alcohdlicas, licor y servicios de conectividad. Su propésito es atender a la comunidad de
Tres Matas y a quienes se movilizan por el sector, ofreciendo productos esenciales de consumo
frecuente y de salida rapida en un punto cercano y confiable.

La idea del negocio es préctica y ajustada al contexto. En una zona donde la distancia dificulta el
acceso a ciertos productos, un punto de venta especializado en pollo crudo puede tener buena
aceptacion. Si ademéas se suman bebidas y conectividad, el negecio gana utilidad y puede construir
una base de clientes mas estable.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
El negocio ofrecera las siguientes lineas principales:
« Bebidas alcohdlicas
« Licor
« Pollo crudo
« Servicios de conectividad

Como supuesto razonable, la linea de bebidas alcohdlicas y licor puede trabajar con presentaciones
de alta rotacion y precios acordes con el consumo local. El pollo crudo se venderia por unidad o por
porciones, segun las condiciones de compra y conservacion del producto.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohdlicas | Cerveza y ofras bebidas permitidas
Licor Presentaciones de alta rotacion
Proteina animal Pollo crudo

Conectividad Servicio de internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de pollo crudo, bebidas, licor,
empaques y demas insumos del negocio. Ser4 importante trabajar con proveedores confiables y con
una frecuencia de reposicion que evite pérdidas y desabastecimiento.

T ser [HEE0® fundacion
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El segundo proceso es la conservacion y exhibicién. Los congeladores y el exhibidor de came son
fundamentales para mantener el pollo en condiciones adecuadas. La estanteria servira para
organizar bebidas y licor. El parque solar sera importante para sostener la cadena de frio y el
servicio de coneclividad.

El tercer proceso es el alistamiento y expendio, que comprende empaque, porcionado basico si
aplica, entrega del producto y cobro. El cuarto proceso es la atencion al cliente, que sera directa en
sitio. El quinto proceso es el control operativo, que incluye caja, limpieza, reposicion, rotacion del
producto y verificacion del estado del pollo refrigerado.

En el componente sanitario, el INVIMA dispone de actas oficiales de inspeccién sanitaria para
expendios de came y productos camicos comestibles, en las que se evalian condiciones de
instalaciones, equipos, practicas higiénicas y estado del personal. Eso muestra que en este negocio
el manejo del pollo crudo debe tener especial cuidado en cadena de frio, limpieza, equipos y
manipulacion.

7. REQUISITOS LEGALES

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

En materia sanitaria, el negocio debe observar los requisitos aplicables al expendio de alimentos,
especialmente por tratarse de pollo crudo. La Resolucion 2674 de 2013 establece los requisitos
sanitarios que deben cumplir las personas naturales o juridicas que fabriquen, procesen, preparen,
almacenen, transporten, distribuyan o expendan alimentos. Ademas, el INVIMA mantiene
instrumentos de inspeccion sanitaria especificos para expendios de came y productos carnicos
comestibles.

Tabla 4. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Facturacién electrénica, si aplica Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado del pollo crudo

Condiciones sanitarias para expendio camico | Proteccion del consumidor y legalidad operativa

Asistencia técnica brindada Orientacién sobre formalizacion, RUT y facturacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque la utilidad del negocio depende de que el
cliente llegue y resuelva una necesidad inmediata: comprar pollo, adquirir una bebida o usar el
servicio de conectividad.

El segundo canal serd el voz a voz, muy importante en zonas rurales. Un negocio con buena
atencion, producto bien conservado y servicio constante gana reputacion rapidamente. El tercer
canal puede ser el encargo previo, especialmente para compras frecuentes de pollo o pedidos por
volumen para reuniones familiares o actividades comunitarias.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $500.000 por semana, es decir, aproximadamente $2.000.000
mensuales. El precio promedio de $80.000 parece corresponder mas a compras combinadas o
familiares que a una compra individual minima. Por eso, conviene proyectar tres escenarios.

Tabla 5. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservador | $500.000 $2.000.000

Medio $900.000 $3.600.000

Fortalecido | $1.300.000 $5.200.000

Como supuesto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque del negocio. El
escenario medio serfa mas realista si se logra buena salida en pollo crudo, bebidas y licor. El
escenario fortalecido dependeria de una clientela mas estable y de una buena rotacion del pollo con
adecuado manejo de conservacion.

Tabla 6. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacién estimada
Pollo crudo 45%
Bebidas alcohdlicas y licor | 35%
Conectividad y otros 20%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, intemet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, exhibidor de came, empaques y surtido. Ademas, es importante estimar
los gastos mensuales de operacion.
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Tabla 7. Gastos mensuales estimados de operacion

Concepto Valor estimado
Compra de pollo crudo $700.000
Reposicion de bebidas y licor | $500.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Empaques, aseo € imprevistos | $250.000

Total mensual estimado $2.700.000

Tabla 8. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $2.000.000 $2.700.000 -$700.000

Medio $3.600.000 $2.700.000 $900.000

Fortalecido | $5.200.000 $2.700.000 $2.500.000

Esto muestra que el negocio necesita salir del escenario minimo para sostenerse con mas
tranquilidad. La linea de pollo crudo sera clave para el ingreso, pero también para el costo, por o
que su rotacion debera manejarse con cuidado.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El dueiio se encargaria de la
administracion, las compras, la caja y la supervisién general. El ayudante apoyaria en atencion al
cliente, organizacién, limpieza, empaque y apoyo basico en la conservacion y entrega del producto.

Tabla 9. Estructura de talento humano

Cargo Funcién principal Cantidad
Duerio/a | Administracion y control general | 1
Ayudante | Atencion, orden y apoyo operativo | 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Pollos El Triunfa HD necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para sostener los congeladores y la conectividad. El intemet satelital es parte
esencial del servicio ofrecido. El computador ayuda con el control del negocio y el semvicio de
internet. El exhibidor de carne, las estanterias, mesas y sillas ayudan a organizar el punto de venta.

Tabla 10. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener cadena de frio y operacion
Conectividad | Intemet satelital Servicio de internet

Refrigeracién | Congeladores y exhibidor de came | Conservacion del pollo

Tecnologia Computador Control bésico y conectividad
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Exhibicion Estanterias, mesas v sillas Organizacién del surtido

Operacion Empaques y surtido inicial Arranque del negocio

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos necesarios, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica.

Tabla 11. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar bésico $2.500.000
Internet satelital e instalacién $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Exhibidor de carne y estanterias | $1.300.000
Mesas y sillas $700.000
Surtido inicial $1.400.000
Capital de frabajo $600.000

Valor total estimado $10.300.000

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

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $10.300.000

Brecha aproximada $4.300.000

La recomendacion es iniciar por fases, comenzando por pollo crudo, bebidas, licor y conectividad, y
luego fortalecer exhibicion y capacidad de conservacion.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
congeladores, organizacion del surtido y alistamiento del pollo y bebidas del dia. Durante la jornada
se atendera a la comunidad y a las personas de paso. En la tarde se realizara reposicion, control de
inventario y revision de caja.

Tabla 13. Rutina diaria de operacién

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revisién de equipos
Mafana Alistamiento de pollo, bebidas y ventas tempranas

Mediodia y tarde | Mayor flujo de ventas y uso de conectividad

Final de tarde Reposicion y control de inventario

Cierre Caja, aseo y organizacion del local
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Semanalmente se debe revisar qué productos tienen mejor salida, cudles dejan mejor margen y
cémo se comporta la demanda de la comunidad y de los viajeros.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Pollos El Triunfa HD es positivo porque acercaria bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora el acceso a proteina animal, bebidas y conectividad. En
lo territorial, fortalece la oferta comercial de Tres Matas. En lo econémico, puede generar ingresos y
dinamizar un tipo de negocio muy (til para la vida diaria.

En un entorno rural del Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida cotidiana, un negocio
de este tipo puede convertirse en un apoyo practico para familias, vecinos y personas de paso. El
componente de pollo crudo puede ser especialmente valioso por fratarse de un producto de
consume frecuente.

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
puedan usar o recomendar el servicio. También aparecen la DIAN y las autoridades sanitarias como
referentes institucionales importantes para la formalizacion y el manejo del producto.

Tabla 14. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Duefio/a Intemo Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Intermo Apoyo operativo

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas Extemo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para expendio camico

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Pollos El Triunfa HD es una idea de negocio pertinente para la inspeccion Tres Matas porque
responde a una necesidad real del territorio: acercar pollo crudo, bebidas, licor y conectividad a una
zona donde la oferta comercial es limitada y las distancias dificultan las compras répidas del dia a
dia. Su principal fortaleza esta en combinar una proteina de alta demanda con bebidas y un servicio
de internet que agrega utilidad.

El analisis también muestra que el proyecto no debe comenzar con una expectativa equivocada
sobre su costo real. Con el presupuesto disponible puede iniciarse una fase basica, pero no la
dotacion completa ideal. La mejor estrategia es crecer por etapas, fortalecer primero la venta de
pollo, bebidas y conectividad, y luego ampliar la capacidad de conservacion y exhibicion. Si eso se
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logra, Pollos El Triunfa HD puede convertirse en un punto (til, cercano y bien valorado en Tres
Matas.

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.

\/{éria %iexandra Ayala Palacio

Emprendedora

Zurima Solgrggaldarrlaga Hoyos
Orientadora de emprendimiento
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NOMBRE DEL
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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 Valeria Alexandra Ayalza Palacio

TIENDA Pollos EL triunfa HD
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
centribuyan &l emprendimiento y aumenta de capacidades logisticas de los

Fecha: J6-02- 3026

fundacion

servicios integreles 4 sociales
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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 Asociacion 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 y

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO |
Item Concepto Unidad | Cantidad |
i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de sl "
negocio. Disefio, diagramacién e i presion en formato fisico.
ENTREGA: }'

(

=7
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

RECIBE:

Firma:
Nombres:

CONTRATISTA

Valera MexandtaPee\e Palacia

cC: 4.425.€04y-33d

Huella

OBSERVACIONES:
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. ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
(0] ¢ E _ B Convenia de Asociacién No. 005 de 2025 fun dd[:i on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y seruicies inteqreles | secialss
aumenta 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, .,ch, ,m.rJo c‘n sharo MU identificado(a)

con cédula de ciudadania No.  78.255 23Y - 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, ademds, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del prayecto.

RECIBE: /?2/// ;Z»
ol il
Firma: i e

Nomhres:/“,]-eon'cq L Cristiano RlaA ©
cc: A:F’- 255. 23Y
7
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

e ——— . PARTICIPACION :
JISUPRU{ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion
s Mo “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zena 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, .j—ebmchD Crfe tHone Riado identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ /F 255. 23} , 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 informacion y colaboracién necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en Pﬁm«ﬁﬁl a los 9 dias del mes de
N ero del afio 2026.

RECIBE:

Firma: ; .
Nombres: /-J?(Po na) Jr:e Cn"g tlanc Qr"c: no
i

cC: /P.255. 23Y

QOBSERVACIONES:
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W
Convenic de Asotiacidn No. gi?oﬁﬂ&ilpnﬁzf ie[:sc:nlze?gif l:?:tril:uyan al emprendimiento mg%‘g Q
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de SRl
Vichada
A R ~ INFORMACION GENERAL DELAVISITA D
Fecha de visita: oia i [mES / Ao 2026
Beneficiario L_gg/']a,rc{g Cr-l'_gv{-fam@ [ngﬁ(‘)
Cédula (8. 2s5.23 Y Sexo: EIMujer/ﬂHornbre
Departamento: Vichadeo Municipio:  Pr) o v €76
Vereda / Inspeccidn: o le::lolp! &
Direccidn: Lien Teléfono de Contacto: 3{S 38 + &0 3/
El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ZIsidNo
Se observa funcionamiento del negocio E‘"Sf O No
IHav presencia de productos o servicios en oferta FIsiONo
| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocic jZ(Si I No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto E’SI [ No

Rewsnén de condmlcnes actuales del negocm [A'Si/ I No
Propuesta de valor y tipo de clientes LE(SI /O No
Productos ofrecidos y rotacién E’SI /ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario ,E]’Si,‘ ONo
Necesidades para el plan de negocio A'si/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos [2{5_[/ O No
Estrategias de comercializacion B’gi/ O No
Dtros: &'si/ O No F

Eritalas aslee ol negoekn: - DBt it Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
ORUT tienda?
= 1' T [1 Cimara de Comercio @S
Retos que enfrenta: i =eioV] CoO- [ Certificado de uso de suelos [0 No
q s s ~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION. e
El beneﬂcaarlo conaoce Ia destmamén del apoyo recibido 50 No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva Z7siONo
Se encuentra al dia con comprom1scs anteriores s/ O No
f e AR SO SRR ~—  COMPROMISQS DE LA VISITA ST S
Acciones acordadas en la visita (%13 hhaad o) -
Compromisos del beneficiario: P \ah acedon
Observaciones: >\lan -&-‘*}"‘Ya’f e an ce
o L,/t_/‘. -—
Firma: A -L’ 4 —
] AY ' 2
Profesional: Al jan dic__ At 9}‘6 111 e~
Cédula:__ O} K A
Fate farmato hace parte del procass de sstructuracion tévi:aji il idencia del prindado en &l marco dal Convenio m.uEug 2025,




: . DECLARACION JURAMENTADA
SUPRO[ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiente y senecios Infegoies. | SoCales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, GLEO:1 u-rc/.:: Gristianco /QJ‘C('?“‘*"‘ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. /¥.255 2% residente del municipio de

Drim av éro- _en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

[ I
Para constancia, se firma la presente declaracion en pﬁ maivedZn  3los Y
dias del mes de €170 del afio 2026.

Huella

RECIBE: /;?/ '

Firma:
Nombres: /J—ea n{ufl J of gf i 'S-’-F ars -f'?-f\r-ln )
cC: / X255 13y

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA DONDE LEO

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

Emprendedor: Leonardo Cristiano Riano
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Via Finca Caracol - La Primavera, vereda La
Soledad Il, municipio de La Primavera, departamento del
Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. Problema o necesidad

Tienda Donde Leo nace para responder a una necesidad concreta del sector rural donde se ubica:
contar con un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por la via puedan
adquirir productos basicos, bebidas frias, hielo, miel y conectividad, sin tener que desplazarse largas
distancias. En zonas rurales apartadas, una compra pequefia puede implicar tiempo, mayores costos
de transporte y menor facilidad para resolver necesidades diarias.

La necesidad no es solo comercial. También es practica y cotidiana. Los habitantes de la vereda
requieren un lugar confiable donde puedan comprar productos de consumo frecuente, especialmente
bebidas, mercado y hielo. Los transportadores y viajeros necesitan una parada Util para refrescarse,
comprar algo rapido y resolver asuntos de comunicacién. En ese sentido, la tienda busca convertirse
en un punto de apoyo para la vida diaria del sector y para el transito por la zona.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales serian la comunidad de la vereda, los transportadores y los turistes. La
comunidad local seria el grupo més estable, porque puede comprar mercado, miel, bebidas, hielo y
utilizar la conectividad de forma frecuente. Los transportadores serian un cliente importante por la
necesidad de productos frios, compras rapidas y acceso a intemet. Los turistas o viajeros tendrian
una participacion complementaria, especialmente en bebidas, hielo y productos de paso.

Tabla 1. Segmentacién de clientes y necesidades

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad de la| Mercado, miel, bebidas, hielo, internet Alta
vereda
Transportadores Bebidas frias, hielo, compras rapidas, Media-alta
conectividad
Turistas o viajeros Bebidas, hielo, miel, internet Media

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

3. COMPETENCIA

Segtin la informacién suministrada, los negocios parecidos méas cercanos estan aproximadamente a
20 kilémetros. Se identifican como competidores Michel Dayana Castro, con bebidas y hielo, y Juan
Andrés Acero, con restaurante. Esto muestra que si existe oferta parcial en el entomo, pero no
necesariamente un establecimiento que reina en un mismo lugar mercado, bebidas alcohdlicas y no
alcohélicas, miel, hielo y conectividad.

La principal diferencia de Tienda Donde Leo estaria en la ubicacion estratégica, la calidad del
servicio v la posibilidad de resolver varias necesidades en una sola parada. En una zona rural, esa
combinacion tiene mucho valor porque el cliente prefiere ahomar tiempo y desplazamientos.

GOBIPRACION DL
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Tabla 2. Comparacion de la competencia y ventajas

Competidor Oferta principal | Diferencia frente a Tienda Donde Leo
Michel Dayana Castro | Bebidas y hielo | Menor variedad de productos
Juan Andrés Acero Restaurante Menor enfoque en tienda de abastecimiento

4. IDEA DE NEGOCIO

Tienda Donde Leo es un emprendimiento rural orientado a la venta de productos de consumo
basico, especialmente mercado, bebidas alcoholicas y no alcohdlicas, miel e hielo, complementado
con servicios de conectividad. Su propésito es atender a la comunidad de la vereda La Soledad Il y a
quienes transitan por la via, ofreciendo productos esenciales y de salida rapida en un punto cercano
y confiable.

La idea del negocio es préctica y ajustada al tenitorio. En un entorno donde el clima, la distanciay la
limitada oferta comercial influyen en la vida cotidiana, un punto de venta con bebidas frias, hielo,
miel y mercado puede tener buena aceptacion. Si ademas brinda intemet, el negocio gana valor y
utilidad para la poblacion local y para las personas de paso.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS
El negocio ofreceré las siguientes lineas principales:
+ Bebidas alcohdlicas

» Bebidas no alcohdlicas

« Mercado
« Miel
o Hielo

» Sernvicios de conectividad

Como supuesto razonable, la linea de mercado puede incluir productos basicos de alta rotacion,
como aroz, aceite, azdcar, panela, granos, galletas, enlatados y articulos de consumo diario. La
miel puede presentarse como un producto diferenciado que dé identidad al negocio, especialmente
si se maneja con buena presentacion y calidad.

Tabla 3. Lineas de productos y servicios

Linea Productos o servicios

Bebidas alcohélicas Cerveza y otras bebidas permitidas
Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos, hidratantes
Mercado Productos bésicos de consumo diario
Producto diferencial Miel

Refrescantes Hielo

GOBERNACION DE
VICHADA
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[ Servicio complementario | Conectividad a internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, mercado,
empagques, hielo y demas productos necesarios para la operacion. Aqui serd importante trabajar con
proveedores confiables y con un control basico de inventario para evitar quedarse sin productos de
alta salida.

El segundo proceso es la conservacion y almacenamiento. Los congeladores y el parque solar
cumplen una funcién importante para mantener las bebidas frias y conservar el hielo. La miel,
aunque no requiere frio permanente en todos los casos, si necesita almacenamiento limpio,
ordenado v protegido. El tercer proceso es la atencién al cliente, que sera directa en sitio. El cuarto
proceso es el servicio de conectividad, que dependerd del intemet satelital, el computador y la
continuidad energética. El quinto proceso es el control operativo, que incluye caja, limpieza,
reposicion y revision de inventario.

Como el negocio mansjaré alimentos y bebidas, la Resolucion 2674 de 2013 establece requisitos
sanitarios para actividades como preparacion, almacenamiento, transporte y expendio de alimentos.
Ademés, los lineamientos sanitarios del Ministerio de Salud e INVIMA exigen buenas précticas de
higiene, conservacion y exhibicion cuando se comercializan alimentos para consumo humano.

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, la DIAN informa que para utilizar el sistema de facturacion electronica se
requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electronica y tener certificado
de firma digital. También dispone de un sistema de facturacion gratuita para quienes deban o
quieran utilizarlo. En coherencia con tu instruccion, 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 materia sanitaria, aunque el negocio no es un restaurante, si vendera bebidas, hielo, miel y
productos de mercado para consumo humano. Por eso, debe mantener condiciones adecuadas de
limpieza, conservacion, almacenamiento y manipulacion. La Resolucion 2674 de 2013 y el
normograma sanitario de alimentos y bebidas del Ministerio de Salud sirven como base para orientar

estas obligaciones.

Tabla 4. Requisitos legales y administrativos del proyecto

Requisito o accion Finalidad

RUT Identificacion tributaria del negocio

Facturacion electronica, siaplica | Cumplimiento tributario

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de bebidas, miel, hielo y mercado
Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT v facturacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente
llegue y resuelva una necesidad inmediata: comprar bebidas, hielo, miel, mercado o usar internet.

El segundo canal serd el voz a voz, muy importante en contextos rurales. Un negocio con buena
atencion, surtido Gtil y cumplimiento genera confianza répidamente. El tercer canal puede ser el
encargo previo, especialmente para pedidos de hielo, compras de mercado o reservas frecuentes de
clientes cercanos.

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 $60.000 parece corresponder mas a compras combinadas o
familiares que a una compra minima individual. Por eso, conviene proyectar tres escenarios.

Tabla 5. Escenarios de proyeccion de ventas

Escenario Venta semanal | Venta mensual estimada

Conservader | $350.000 $1.400.000

Medio $700.000 $2.800.000

Fortalecido | $1.050.000 $4.200.000

Como supussto de trabajo, el escenario conservador corresponde al arranque del negecio. El
escenario medio seria mas realista si se logra buena salida en bebidas, hielo, miel y productos de
mercado. El escenario fortalecido dependeria de una clientela mas estable y de una mejor
reputacién en atencion y surtido.

Tabla 6. Participacion estimada por linea de negocio

Linea Participacion estimada
Bebidas 30%
Mercado 25%
Hielo 20%
Miel 10%
Conectividad y otros | 15%

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, internet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, empagues y surtido. Ademas, es importante estimar los gastos mensuales
de operacion.

Tabla 7. Gastos mensuales estimados de operacién

Concepto Valor estimado

Compra de bebidas y mercado $450.000
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Compra o reposicién de hielo y miel | $250.000
Intemet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Empaques, aseo e imprevistos $200.000
Total mensual estimado $2.150.000

Tabla 8. Resultado financiero por escenario de ventas

Escenario Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.400.000 $2.150.000 -$750.000

Medio $2.800.000 $2.150.000 $650.000

Fortalecido | $4.200.000 $2.150.000 $2.050.000

Esto muestra que el negocio necesita salir del escenario minimo para sostenerse con mas
tranquilidad. La buena rotacion de bebidas y hielo puede ayudar bastante a mejorar el movimiento
diario.

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta es sencilla: duefio y ayudante. El duefio se encargaria de la

administracién, las compras, la caja y la supervision general. El ayudante apoyaria en atencion al
cliente, organizacién, limpieza, empaque y servicio basico de caonectividad.

Tabla 9. Estructura de talento humano

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

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Tienda Donde Leo necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para sostener los congeladores y la conectividad. El internet satelital es parte
esencial del servicio ofrecido. EI computador ayuda con el control bésico del negocio y el acceso a
intemet. Las estanterias, mesas y sillas permiten organizar el punto de venta y dar mayor
comodidad. Los empaques son Utiles para la entrega del hielo, la miel y otros productos.

Tabla 10. Necesidades y requerimientos del negocio

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener frio y operacién
Conectividad | Internet satelital Servicio de internet
Refrigeracion | Congeladores Conservacion de bebidas vy hielo
Tecnologia | Computador Control basico y conectividad
Organizacion | Estanterias, mesas y sillas | Orden y atencion

Operacion Empagues v surtido inicial | Arrangue del negocio
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13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $6.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los
equipos necesarios, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica.

Tabla 11. Inversion estimada para el proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Intemet satelital e instalacion | $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Estanterias, mesas y sillas $1.000.000
Surtido inicial $1.400.000
Empaques y capital de trabajo | $600.000

Valor total estimado $9.300.000

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

Concepto Valor

Presupuesto disponible $6.000.000

Valor estimado del proyecto | $3.300.000

Brecha aproximada $3.300.000

La recomendacién es iniciar por fases, comenzando por bebidas, hielo, conectividad y una linea
basica de mercado, y luego fortalecer la miel y ampliar el surtido.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencion directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
congeladores, organizacion del surtido y alistamiento del producto del dia. Durante la jomada se
atendera a la comunidad y a las personas de paso. En la tarde se realizara reposicion, control de
inventario y revisién de caja.

Tabla 13. Rutina diaria de operacion

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Manana Alistamiento de bebidas, hielo y mercado

Medicdia y tarde | Mayor flujo de ventas y uso de conectividad

Final de tarde Reposicién y control de inventario

Cierre Caja, aseo y organizacién del local

Semanalmente se debe revisar qué productos tienen mejor salida, cuéles dejan mejor margen y
como se comporta la demanda de la comunidad y de los viajeros.
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15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Donde Leo es positivo porque acercaria bienes y servicios de dificil
acceso a la comunidad. En lo social, mejora el acceso a bebidas, hielo, mercado, miel y
conectividad. En lo territorial, fortalece la oferta comercial de la vereda La Soledad Il y su entomo.
En lo econdmico, puede generar ingresos y dinamizar un pequefio centro de abastecimiento muy Gl
para la vida diaria.

En una zona rural del Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida cotidiana, un negocio
de este tipo puede convertirse en un apoyo practico para familias, vecinos y personas de paso. La
miel, ademas, puede dar una identidad propia al negocio si se maneja con buena presentacion y
constancia.

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 transportaderes, los turistas y las instituciones que eventualmente
puedan usar o recomendar el servicio. También aparece la DIAN como referente institucional
importante para la formalizacién y el Ministerio de Salud o la autoridad sanitaria como referencia
para alimentos y bebidas.

Tabla 14. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

Dueno/a Interna Lidera la operacion y la administracion
Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso

Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

DIAN Institucional | Referencia para RUT vy facturacion
Autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para alimentos y bebidas

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Donde Leo es una idea de negocio pertinente para la via Finca Caracol — La Primavera, en la
vereda La Soledad II, porque responde a una necesidad real del territorio: acercar bebidas, hielo,
miel, mercado y conectividad a una zona donde la oferta comercial es limitada y las distancias
dificultan el acceso diario a bienes bésicos. Su principal fortaleza esta en combinar preductos de alta
rotacion con un servicio de internet que agrega utilidad.

El andlisis también muestra que el proyecto no debe comenzar con una expectativa equivocada
sobre su costo real. Con el presupuesto disponible puede iniciarse una fase basica, pero no la
dotacion completa ideal. La mejor estrategia es crecer por etapas, fortalecer primero bebidas, hielo,
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mercado y conectividad, y Iuego ampliar surtido y capacidad. Si eso se logra, Tienda Donde Leo
puede convertirse en un punto Util, cercano y bien valorado en el sector.

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

Emprendedor

) ;
%ﬂ%g ég?;?lsc‘éaldagniagt)Hoyos

Orientadora de emprendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO

s Convenio de Asoclacién No. 005 de 2025 -
I a “Implementacion de acciones gque contribuyan al emprendimiento y fun dGC| On

2 i SErVICIOS iInBgeins | sociales
aumento de capacidades lcgisticas 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

::0“ s LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Leonardc Cristiano Riafio

TIENDA Tienda Donde Leo

FECHA

14/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fuﬂlddcul Dn
| contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los |
| ___pequefos tenderos en la zona rural del departamente de Vichada.” ‘

Fecha: 4-2-101 &

Por medio de |a presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLQS, 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 pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

N Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Ot 1
. e s vy 2 i - nida
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

‘.

ENTREGA:

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

Huella

RECIBE: ]

Firma: /!zM",/zM«’Jf -
Nompres: {ftmé-ff)‘?:? {/ 174.::{:.({) Ptier)
cc/sp25723¢ (v

OBSERVACIONES:




Omaira Hernandez Tarache



REGISTRO FOTOGRAFICO
Convenlo de Asociacién No. 005 de 2025 =
“Implementacitn de acciones que contribuyan al emprendimiento y fuglggglson
aumento de capacidades logisticas de los peguefics tenderos en |a zona rural -
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO ¥ AUMENTO DE CAPACIDADES

::;:2:(?5!. LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS -L-Ii\lIDADSS PRODUCTIVAS POPULARES EM LAS ZONAS RURALES.

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

BENEFICIARIO Omaira Hernandez Tarache

TIENDA Tienda La Fortaleza -

FECHA 14/01/2026 _




- ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD :
ROT $ Convenio de Asociacion No. 005 ce 2025 " fundacion

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y Seraicios integuies | 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 fortalecimienta de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequefios

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

vo, Omairqg llernanded  Tavache identificadol(a)

con cédula de ciudadania No. 4 i 250 .17 manifiesto mi compromiso de:

* Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
prayecto.

= 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) sabre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: @hmwv ﬁi‘ffmﬂi@tﬂ@
Nombres: (O mo N H-er n Q.nde_? T5) rc:_ch’_‘;
cc: 4i-250 139

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION 5
24U : a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddl:l 0 n
o ] ; “Implementacién de acciones gue contribuyan al emprendimiento y senficios inteysles 220

aumento de capacidades logisticas de las pequeiios 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 “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, Omaira Hevn Cm‘-“J 02 Tarachs- identificado(a) con
cédula de ciudadania No. dJ.250-17% , 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.

®» Hacer uso adecuado de los activas, 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 prayecto en mi territorio.

En constancia se firma en Pr}mtt'\.am a los \L-) dias del mes de
enere del afio 2026.

RECIBE:

Firma: CQ’JWJL (F A %efr}? i ,u;%,r)
Nombres: OWI CII"YGI 1"6!?\ r:wld 6% T-a-rqc ]4 e
cc: Hl._2s0.139

OBSERVACIONES:




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

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimienta
y aumento de capacidades |ogisticas de los pequefios tenderos en la 2ona rural del departamento de
Vichada.”

— INFORMIACION GENERAL DE LA VISITA _

[ 1026

Teléfono de Contacto:

Fecha de visita: [D IA lL| MES |

Beneficiario Dmaiiq He man d ex Tarahe—

Cédula yl. 2.50,. 33— Sexa: E‘ﬁlujer COHombre
Departamento: \Uithqo O Municipio: Py { ) O R &

Vereda / Inspeccidn: So l edcl cl :

Direccidn: \}i Yy el a ‘ B39 O G2 E -

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ZisidNo
Se observa funcionamiento del negocio &'si0 No
|Hay presencia de productos o servicios en oferta - @ si0 No
F| heneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio E‘Si O No

71si 0 No

fundacion

survicios integeles y sodioles

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisién de condiciones actuales del negocio

&si/ 0O No
IPropuesta de valor y tipo ce clientes Asi /O No
IProductos ofrecidos y rotacion ﬂ Si/ O No
IRegistru de ingresos, egresos e inventario B_;Si /O No
[Necesidades para el plan de negocio A si /O No
Condiciones de infraestructura y equipos Fsi/ONo
|Estrategias de comercializacién )ﬂSi /[ No

Otros: FrooluCct on

Asi/Ono

Documentos gue posee:
ORUT

O Cémara de Comercio
O Certificado de uso de suelos

|Fortalezas actuales del negocio:

r onunid ad
|Retos que enfrenta: T Finan ciam :Gﬂm

tienda?
ZXsi
O No

] Seheld

INFORMACIéN COMPI.EMENTARIA DE vemslcnaén

|2 beneﬁn:larlo conace la destmac:lon del apoyo recibido

(/J}I)??.Wr [cA %LL :’“flfi,(.w«a%

“#1'si O No

£l beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva siONo
Se encuentra al dia con compromlsos anteriores FTsiONo

. T T T COMPROMISOSDELAVBITA =T
Acciones acordadas en la visita P‘ d ﬂ e inoan cied o
Compromisos del beneficiario: DOEM™ .
Observaciones: Pilan de ¢ Ceian

Firma: Firma:

EEX

Profesional'/v =uS l’LE |

a2

Beneficiario: (’)ma G T Heirnandezd - i

Cédula: l-“ 250 | #+F S-‘-_ Cédula:

e 1. BT

. Qlé -

Esta formatc hace parte del proceso de estructuracian técnica da Ievs il
S aa e

nagnsin y constituye evidencia del acomcafizmients brindado en el marco del Convenla No. D05 de 2025,
— e e

¢Desea apoyo para formalizar su




DECLARACION JURAMENTADA
: $ : Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun d[jCi on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y SEOVICIOS. INTRGRALes || SOCKIeS
aumento de capacidades logisticas de los pequeiios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, _ Omaira Hﬁ\’ I’lﬂ\r’lf}éf Tarache , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. Y1.2S0 .i9F residente del municipio de
P\'"I”MCWE [On , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.

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

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

2. Loselementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

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

4. Conozco que los bienes entregados no 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 Pr'i mOUVEXA  3l0s | Y
dias del mesde __ en€xX0 del afio 2026.

Huella

RECIBE:

i
Firma: @WL&-J o %@/f” ’1’2&3’?0&’ g7 4
Nombres: Omaiva  Hemandez2 Tarachc
cc: Yl 250, (-

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA FORTALEZA

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

Emprendedor: Omaira Hernandez Tarache
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion La Soledad Il, municipio de La
Primavera, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector del cano Terecay existe una necesidad evidente de contar con un punto cercano donde
la comunidad y los transelintes puedan acceder a productos de consumo basico, bebidas frias,
alimentos preparados, conectividad y apoyo en sus desplazamientos. Actualmente, quienes viven o
transitan por esta zona deben recorrer largas distancias para adquirir mercado, refrigerios, alimentos
listos para consumir o servicios elementales como acceso a internet o apoyo logistico en el cruce del
cafio. Esta situacion genera incomodidad, pérdida de tiempo y mayores costos de transporte.

La necesidad se hace mas notoria por tratarse de una zona rural en la que las distancias entre
viviendas, fincas y puntos de comercio suelen ser amplias. Ademas, las condiciones climéticas propias
del teritorio, como el calor y los recorridos prolongados, aumentan la demanda de bebidas frias,
alimentos preparados y espacios de atencion o descanso. En este contexto, no disponer de una tienda
cercana afecta tanto a la comunidad residente como a conductores, trabajadores del campo, visitantes
e incluso a entidades que adelantan actividades en el sector.

Por otra parte, la conectividad se ha vuelto una necesidad cotidiana. En muchos entomos rurales, el
acceso a internet o a medios de comunicacion no es constante ni facil de obtener, lo que limita
gestiones personales, laborales y comerciales. Por ello, una tienda que ofrezca este tipo de apoyo,
sumado al suministro de productos basicos y al servicio del cruce del cafio Terecay, responde a una
demanda concreta y mejora las condiciones de vida y movilidad en el territorio.

En sintesis, el problema central que busca atender Tienda La Fortaleza es la escasa oferta cercanay
oportuna de bienes y servicios esenciales en un punto de transito y residencia rural, donde la poblacién
necesita soluciones practicas, accesibles y permanentes.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda La Fortaleza son diversos, lo cual representa una ventaja para el
negocio, ya que no depende de un solo tipo de comprador. El primer grupo esta conformado por la
comunidad de la vereda, integrada por familias, trabajadores rurales, residentes permanentes y
vecinos del sector. Este grupo demandaré principalmente praductos de mercado, bebidas, paquetes,
alimentos preparados y, en algunos casos, servicios de conectividad para comunicaciones o consultas
basicas.

Un segundo grupo importante corresponde a los transportadores y personas que transitan por la via.
Se trata de conductores de vehiculos particulares, motos, vehiculos de carga o transporte de
productos, quienes valoran especialmente la rapidez en la atencién, la disponibilidad de bebidas frias,
comidas listas para consumir y un punto confiable de apoyo durante sus recorridos. Para ellos, la
tienda puede convertirse en una parada habitual.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones que desarrollan actividades en la
zona, tales como entidades publicas, brigadas, equipos de frabajo rural, personal técnico o visitantes
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institucionales. Aunque sus compras pueden ser menos frecuentes, suelen representar consumos
grupales o pedidos puntuales de refrigerios, bebidas, almuerzos o apoyos logisticos.

Otro segmento corresponde a los turistas y visitantes ocasionales, quienes pueden requerir alimentos,
bebidas, orientacion, conectividad y servicios complementarios durante su paso por el teritorio. Este
tipo de cliente suele valorar la ubicacion, la amabilidad y la posibilidad de resolver varias necesidades
en un solo lugar.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada

Comunidad de la | Mercado, bebidas, paquetes, conectividad Alta

vereda

Transportadores Bebidas frias, comidas rapidas, descanso, apoyo | Alta
enruta

Instituciones Refrigerios, almuerzos, compras ocasionales, | Media
apoyo logistico

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

La diversidad de clientes permite pensar en un negecio con movimiento constante, donde unas ventas
compensan otras segln el dia, la temporada o las dinamicas del territorio.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion suministrada, la competencia mas cercana se encuentra aproximadamente a 20
kilometros, lo que ya representa una ventaja para Tienda La Fortaleza. Los negocios identificados son
el de Rogelio Plazas, enfocado en mercado y bebidas, y el de Leonardo Cristiano, que ofrece
alimentacion, mercado y bebidas. Aungue ambos cubren parte de las necesidades del sector, la
distancia limita la conveniencia para quienes requieren atencién inmediata o no desean desplazarse
tanto.

Desde el punto de vista comercial, la competencia demuestra que si existe demanda por este tipo de
servicios; sin embargo, también deja ver que alin hay espacio para una propuesta mejor ubicada y
con una atencién més integral. Tienda La Fortaleza no solo ofreceria productos de mercado y bebidas,
sino también alimentos preparados, conectividad y el serviciode cruce del cafio Terecay, lo que amplia
su propuesta de valor frente a los negocios existentes.

Otro aspecto importante es que, en zonas rurales, la fidelizacién de los clientes depende mucho del
trato, la confianza, la disponibilidad del surtido y la cercania. En ese sentido, aunque existan otros
comercios, una tienda con buena atencién, horarios adecuados, orden en la presentacion y disposicion
permanente puede posicionarse rapidamente como la opcién preferida del sector.

La competencia, entonces, no debe verse como un obstaculo mayor, sino como una referencia del
mercado. El reto de Tienda La Fortaleza seré diferenciarse por su ubicacién estratégica, variedad
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basica bien pensada, servicioamable y capacidad para resolver necesidades inmediatas de diferentes
tipos de usuarios.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Tienda La Fortaleza como un establecimiento rural de
atencion directa que combine la venta de productos de consumo frecuente con la prestacion de
servicios complementarios de alta necesidad en el sector. En esencia, el negocio busca ser un punto
de abastecimiento y apoyo para la comunidad de la Vereda La Soledad 11y para todas las personas
que transitan por la via cercana a la finca La Fortaleza y al cafio Terecay.

La propuesta contempla la comercializacion de mercado, bebidas frias, paquetes y alimentos
preparados, junto con la oferta de servicios de conectividad y el servicio de cruce del cafio Terecay, lo
cual convierte a la tienda en un negocio multipropdsito. Esta combinacion permite responder a
necesidades inmediatas y variadas, aumentando las posibilidades de venta y reduciendo la
dependencia de un solo producto.

La fortaleza principal de la idea radica en que se desamolla en un lugar donde la demanda no
necesariamente requiere una infraestructura compleja, sino més bien presencia constante, buena
atencion, productos utiles y capacidad de adaptacion a lo que el cliente necesita en cada momento.
En este tipo de entornos, un negocio sencillo, bien organizado y con sentido practico puede alcanzar
estabilidad y crecimiento progresivo.

Ademas, el nombre Tienda La Fortaleza transmite una idea de respaldo, permanencia y confianza,
elementos valiosos para una actividad comercial en una zona rural. Se trata de una propuesta que
puede comenzar en una escala manejable y luego ampliarse con nuevos productos o servicios
conforme aumente la clientela y se consolide el flujo de caja.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Fortaleza ofrecerd una mezcla de productos y servicios basicos, pensados para cubrir
necesidades cotidianas y de transito. Dentro de los productos se encuentran las bebidas frias, que en
un climacalido y en una zona de recorrido resultan altamente demandadas. Estas pueden incluir agua,
gaseosas, jugos, hidratantes y otros refrescos de rapida rotacion.

También se ofreceran productos de mercado, entendidos como articulos de primera necesidad y
consumo frecuente: arroz, aceite, azlicar, café, panela, pastas, enlatados, galletas, huevos, productos
de aseo basico y otros elementos de uso cotidiano. La idea no es empezar con un surtido excesivo,
sino con una seleccion Gtil y de salida constante, ajustada al comportamiento del cliente.

Enlalinea de consumo rapido se encuentran los paguetes y snacks, que son productos practicos para
los transelintes y para compras pequefias. Asimismo, el negocio incluira alimentos preparados, como
desayunos, almuerzos y preparaciones sencillas que puedan ofrecerse con buena calidad, higiene y
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sabor casero. Estalinea tiene potencial porque genera mayor valor agregado frente a la simple reventa
de productos empacados.

A lo anterior se suma el servicio de conectividad, que puede incluir acceso a internet, apoyo para
comunicaciones o pequerias gestiones digitales, dependiendo de la disponibilidad técnica. Finalmente,
se prestara el servicio del cruce del cafio Terecay, el cual representa una utilidad préctica para la
movilidad de personas o bienes en el sector y diferencia de manera importante al negocio.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion

Bebidas frias Agua, gaseosas, jugos, bebidas hidratantes

Mercado Productos basicos de canasta y articulos de uso diario
Paquetes Mecatos, galletas, snacks y productos de antojo
Alimentos preparados | Desayunos, almuerzos y comidas sencillas
Conectividad Acceso a intemet y apoyo basico de comunicacion
Servicio de cruce Apoyo en el cruce del caio Terecay

La combinacion de estas lineas hace que el negocio tenga movimiento en diferentes momentos del
dia y pueda atender tanto compras pequefias como necesidades méas completas.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera relativamente sencillo, pero requerira orden y disciplina
para garantizar calidad en el servicio. El primer proceso corresponde a la compra y abastecimiento,
que implica identificar proveedores de confianza, adquirir productos con buena relacion entre precioy
calidad, organizar los pedidos y asegurar que nunca falten los articulos de mayor rotacion. En el caso
de bebidas, alimentos y mercado, serd importante revisar fechas de vencimiento, condicicnes del
empaque Yy tiempos de reposicion.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Los productos secos deberan ubicarse
en estanterias limpias, ventiladas y protegidas de humedad o plagas. Las bebidas frias y ofros
productos perecederos deberén mantenerse en congeladores o equipos de refrigeracion. Para esto,
el parque solar y la organizacion de la energia disponible seran fundamentales, especialmente por
tratarse de una zona donde la continuidad del servicio puede depender de una buena planeacion.

En cuanto a los alimentos preparados, el proceso debe incluir compra de insumos frescos, lavado,
preparacion, coccion, empaque o servido, y limpieza posterior. Sera necesario mantener una cocina
funcional, contar con gas, utensilios adecuados y buenas practicas de higiene, tanto en la
manipulacién de alimentos como en el aseo del lugar. Una preparacion sencilla, bien presentada y
segura puede convertirse en una de las lineas mas fuertes del negocio.

Respecto al servicio de conectividad, el proceso dependera del intemet satelital y de un computador
o equipo de apoyo. Este servicio debera prestarse con orden, definiendo tiempos, cuidados de los
equipos Y uso responsable. Para el servicio del cruce del cafio Terecay, sera importante establecer
una forma de atencion clara, sequra y organizada, procurando que el cliente perciba responsabilidad
y cumplimiento.
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Flujo basico de operacion

Compra de surtido e insumos.

Recepcidn y organizacion de productos.

Conservacidn y control del inventario.

Atencion al cliente en sitio.

Venta de productos y prestacion de servicios.

Registro simple de ingresos y reposicion de mercancia.
Limpieza, cierre diario y revisién de pendientes.

No o

Estos procesos no requieren una estructura compleja, pero si constancia y buena administracion para
evitar pérdidas y sostener la calidad del servicio.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda La Fortaleza funcione de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es
importante avanzar hacia la formalizacion del negocio. Dentro de los aspectos basicos se encuentra
la definicion de la actividad econémica, la identificacion del propietario o responsable, el cumplimiento
de requisitos tributarios y, en caso de fortalecerse mas adelante, la posibilidad de inscripcion en la
camara de comercio correspondiente, segtn la modalidad que resulte aplicable.

De igual manera, sera necesario contar con el Registro Unico Tributario (RUT), que permite identificar
el negocio ante la administracion tributaria y desarmollar actividades economicas de forma mas
organizada. Dependiendo del nivel de ventas, de laforma de operacion y de la evolucién del negecio,
también se debera revisar la obligacién de expedir soporte de venta o avanzar en mecanismos de
facturacion acordes con la normatividad vigente.

En relacién con la comercializacion de alimentos preparados, es importante aplicar medidas de
higiene, manejo adecuado de insumos, limpieza del lugar, conservacion de alimentos y buenas
practicas basicas de manipulacion. Aunque el negocio sea pequefio, debe procurar condiciones que
protejan la salud del consumidor y transmitan confianza. También conviene revisar, con apoyo
institucional si es posible, los permisos o recomendaciones que apliquen a nivel local para su correcto
funcionamiento.

De forma expresa, se deja constancia de que se realizo una asistencia tecnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro dnico tributario y
facturacién electrénica, como apoyo para orientar el proceso de organizacién legal del negocio. Esta
asistencia aporta elementos iniciales para que la unidad productiva pueda avanzar con mayor claridad
en su proceso de formalizacion.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda La Fortaleza serd la atencion directa en sitio, ya que
el negocio esté pensado para aprovechar su ubicacion estratégica v responder de manera inmediata
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a las necesidades del cliente. En contextos rurales y de transito, la venta presencial sigue siendo el
canal mas efectivo, sobre todo cuando el consumidor busca rapidez, cercania 'y confianza.

Sin embargo, el negocio puede fortalecer sus ventas mediante canales complementarios sencillos.
Uno de ellos es la promocion voz a voz, que en zonas rurales tiene gran importancia. Un cliente
satisfecho recomienda el lugar a otros vecinos, transportadores o visitantes, y asi se construye
reputacién sin necesidad de grandes inversiones en publicidad.

También puede utilizarse mensajeria movil o redes sociales bésicas, siempre que las condiciones de
conectividad lo permitan. Por ejemplo, se pueden recibir pedidos sencillos por llamadas o mensajes,
informar sobre disponibilidad de almuerzos, bebidas o servicios, e incluso coordinar atencion a grupos
o instituciones. Esto no reemplaza el canal principal, pero ayuda a aumentar visibilidad y mejorar la
organizacion.

Tabla 3. Canales comerciales

Canal Uso principal

Atencion en sitio Venta directa de productos y servicios
Voz a voz Posicionamiento y recomendacion local
Llamadas y mensajes Pedidos e informacion previa

Contacto con instituciones | Atencion ocasional a grupos o jomadas

El negocio debe enfocarse en que cada cliente tenga una buena experiencia, porque en este tipa de
mercado la mejor estrategia comercial suele ser la recomendacién basada en confianza y
cumplimiento.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$470.000. A partir de este dato, es posible construir una proyeccion basica mensual y anual,
entendiendo que se trata de valores estimados y que pueden variar segun la temporada, el clima, el
flujo de personas y la capacidad del negocio para posicionarse.

Si el negocio vende aproximadamente $470.000 por semana, enun mes promedio de cuatro semanas
alcanzaria ingresos cercanos a $1.880.000. En un afio, esta cifra equivaldria aproximadamente a
$22.560.000. No obstante, como el negocio tiene potencial de crecimiento, es razonable proyectar un
aumento gradual conforme mejore el surtido, se consolide la clientela y se fortalezcan los servicios de
alimentos y conectividad.

Para un primer afio de operacion, puede plantearse un escenario moderado de crecimiento progresivo.
Por ejemplo, durante los primeros meses las ventas podrian mantenerse cerca del promedio base,
pero hacia el segundo semestre aumentar por reconocimiento del punto y mayor frecuencia de compra
de clientes recurrenies.

Tabla 4. Proyeccién de ventas estimadas

[ Periodo [ Venta estimada |
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Semana | $470.000
Mes $1.880.000
Afio $22.560.000
Tabla 5. Proyeccion simple por crecimiento gradual

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $22.560.000
Crecimiento estimado del 10% en consalidacion | $2.256.000
Ventas anuales potenciales $24.816.000

Estas cifras son una base razonable para un negocio en etapa inicial. En la practica, si la linea de
alimentos preparados y el servicio de cruce tienen buena acogida, los ingresos podrian ser mayores.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con la inversion inicial en equipos, adecuacion
basica y surtido, asi como con los gastos periddicos de funcionamiento. Dentro de los costos de
montaje se encuentran el parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias,
mesas, sillas, cocina, gas y surtido inicial. Estos elementos permiten que el negocio pueda operar de
manera estable y atender de forma adecuada las diferentes lineas de servicio.

Ademés de la inversion inicial, existen gastos mensuales que deben considerarse para no afectar la
rentabilidad. Entre ellos estan la reposicion del mercado y bebidas, la compra de insumos para
alimentos preparados, el mantenimiento de equipos, el pago del servicio de conectividad, el gas, el
transporte de mercancias y pequefios gastos de aseo, empaque 0 atencion. En negocios rurales,
también es importante prever sobrecostos por distancia o por dificultades de acceso a proveedores.

A continuacion, se presenta una estimacion razonable de costos y gastos, construida como supuesto
financiero basico para efectos del plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.500.000
Internet satelital e instalacion | $900.000
Congeladores $1.500.000
Computador $1.200.000
| Estanterias $700.000
Mesas v sillas $600.000
Cocina y utensilios $900.000
Gas y elementos iniciales $300.000
Surtido inicial $1.900.000
Total, estimado $10.500.000

Tabla 7. Gastos mensuales estimados
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Concepto Valor estimado
Reposicion de surtido $900.000
Insumos para alimentos $300.000
Internet $180.000

Gas y cocina $120.000
Transporte de mercancia $150.000

Aseo y otros gastos menores $80.000

Apoyo de ayudante (si aplica pago parcial) | $250.000

Total, mensual estimado $1.980.000

Estas cifras son aproximadas y pueden variar. En todo caso, reflejan que el negocio debe manejar con
cuidado la rotacion del inventario y priorizar compras (tiles para evitar que el capital se quede
inmovilizado en productos de poca salida.

11. TALENTO HUMANO

El talento humano proyectado para este negocio es sencillo pero suficiente para la etapa inicial. Segun
la informacion entregada, se requiere del duefio y un ayudante. Esta estructura es adecuada para un
emprendimiento pequefio, pues permite distribuir funciones sin generar una carga laboral excesiva ni
elevar demasiado los costos operativos.

El duefio o propietaria tendria a cargo la direccion general del negocio: administracion del dinero,
compra de insumos, decisiones de surtido, trato con proveedores, control basico de inventario y
supervision de la atencion. También seria importante que esta persona lidere el servicio al cliente,
dado que en este tipo de negocio la confianza personal es determinante para fidelizar compradores.

El ayudante apoyaria las labores de atencion en mostrador, organizacion del establecimiento,
preparacion o apoyo en alimentos, limpieza, acomodo del surtido y colaboracion en actividades
relacionadas con el servicio al cliente. Siel flujo de personas aumenta en algunos horarios, este apoyo
sera clave para mantener la agilidad y evitar que el cliente espere demasiado:

Aunque el negocio inicia con una estructura pequena, en el futuro podria evaluarse la vinculacion de
una persona adicional, especialmente si crece la linea de alimentos preparados 0 siaumentan los
servicios relacionados con conectividad y cruce del cafio. En todo caso, desde el comienzo debe
promoverse una atencion respetuosa, responsable y ordenada.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha Tienda La Fortaleza se requieren condiciones minimas de infraestructura,
equipos, abastecimiento y organizacion. En primer lugar, se necesita un espacio fisico adecuado,
limpio, accesible y visible desde la via, que permita exhibir productas, atender clientes y desarrollar la
preparacion de alimentos sin desorden. El lugar debe inspirar confianza y facilitar la circulacion de
personas.
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En segundo lugar, son indispensables cierfos equipos y heramientas: parque solar, internet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, cocina y gas. Estos recursos no son accesorios,
sino parte esencial del modelo de negocio, porque permiten refrigerar bebidas, prestar conectividad,
almacenar productos, atender clientes y ofrecer alimentos preparados en condiciones aceptables.

También se requiere un surtido inicial bien seleccionado, con prioridad en productos de alta rotacién
y consumo frecuente. No se recomienda empezar con exceso de referencias; es mejor conocer
primero el comportamiento de la clientela y luego ampliar el surtido segun la demanda real. Asimismo,
sera necesario contar con recipientes, utensilios, elementos de limpieza, empaques y un control basico
de cuentas.

Otro requerimiento importante es la disponibilidad de proveedores confiables y una planificacion de
reposicion. En areas rurales, una falla en el abastecimiento puede afectar varios dias de ventas, por
lo que se necesita organizacion para evitar quedarse sin productos clave. Igualmente, sera (i
fortalecer conocimientos basicos en administracion del negocio, fijacién de precios, servicio al cliente
y formalizacion.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor inicial estimado del proyecto, segun la informacién entregada, es de diez millones quinientos
mil pesos ($10.500.000). Esta cifra resulta coherente para una etapa de amanque en pequefia escala,
especialmente si se distribuye entre equipos basicos, adecuacion minima y surtido inicial. No se trata
de una inversion exagerada, pero si suficiente para comenzar con una estructura funcional y
competitiva dentro del contexto rural.

Desde el punto de vista financiero, el valor del proyecto representa una apuesta razonable,
considerando que el negocio integra varias fuentes de ingreso: venta de mercado, bebidas, paguetes,
alimentos preparados, conectividad y cruce del caiio. Esta diversificacion es positiva porque reduce el
riesgo de depender de una sola linea de ventas.

Ademéas del valor monetario, el proyecto tiene un valor practico y social importante. No solo busca
generar ingresos para sus propietarios, sino cubrir necesidades reales del territorio. En ese sentido, la
inversion no debe mirarse Unicamente como un gasto, sino como la base para crear un punto de
servicio estable que aporte bienestar a la comunidad.

A medida que el negocio avance, el valor del proyecto podria aumentar por mejora de infraestructura,
ampliacion del surtido, adquisicion de nuevos equipos o fortalecimiento de canales comerciales. Por
ello, es importante administrar bien el capital inicial y recuperar progresivamente la inversion mediante
una operacién disciplinada.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La Fortaleza debe ser préctico, claro y ajustado a la realidad del negocio.
En una primera fase, se desarrollara la adecuacion del espacio, instalacion de equipos, compra del
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surtido inicial y organizacion del area de atencion. Esta etapa debe centrarse en dejar listo el
establecimiento para empezar operaciones con orden, buena presentacion y capacided basica de
respuesta.

En una segunda fase, se dara inicio a la operacién diaria, que incluira apertura del negocio, revision
del inventario, enfriamiento de bebidas, preparacion de alimentos segln demanda, atencién continua
al publico y registro simple de ventas. Es importante definir horarios que coincidan con los momentos
de mayor trénsito y consumo, especialmente en la mafiana, al mediodia y en horas de calor.

La tercera fase corresponde al seguimiento y ajuste. Durante los primeros meses sera clave observar
cuales productos se venden mas, qué horarios tienen mayor movimiento, cuales gastos estan siendo
mas altos y qué oportunidades de mejora aparecen. Esta observacion permitira ajustar precios,
mejorar €l surtido y fortalecer el servicio.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia e insumos | Duefio Semanal 0 quincenal
Organizacion del surtido Duefio y ayudante | Diaria

Preparacion de alimentos Duefio y/o ayudante | Diaria

Atencion al cliente Duefio y ayudante [ Permanente

Control de caja y ventas Duefio Diario

Limpieza y orden Duefio y ayudante | Diario

Revision de inventario Duefio Semanal

Un plan operativo sencillo pero constante puede hacer una gran diferencia en la sostenibilidad del
negocio, sobre todo en etapas iniciales.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto principal esperado con Tienda La Fortaleza es brindar bienes y servicios que actualmente
son de dificil acceso para la comunidad y para quienes transitan por el sector. Este impacto se refleja
en una mejora concreta de la vida cotidiana: menor necesidad de desplazarse largas distancias, mayor
facilidad para conseguir alimentos, bebidas y articulos basicos, y disponibilidad de un punto de apoyo
en una zona estratégica.

El negocio también puede generar un impacto econémico local, aunque sea en pequefia escala. Por
un lado, crea una fuente de ingreso para sus propietarios y, por otro, aporta dinamismo al entono al
facilitar el transito, el consumo y la permanencia de personas en el sector. A medida que se consolide,
incluso puede convertirse en referencia para la prestacion de otros servicios complementarics.

Desde el punto de vistasocial, el alcance del proyecto va mas alla de vender productos. La tienda
puede convertirse en un espacio reconocido por su atencion, por resolver necesidades inmediatas y
por ofrecer un frato cercano y humano. En teritorios rurales, este tipo de negocios cumple un papel
importante como punto de encuentro, apoyo y orientacion para la comunidad.
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En cuanto al alcance geogréfico, el proyecto beneficiara principaimente a la poblacion de la Vereda
La Soledad II, pero también tendra influencia sobre transportadores, visitantes, instituciones y turistas
que circulen por la via y requieran atencion répida y confiable.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con diferentes actores del temitorio, cada uno con un papel especifico en su
funcionamiento o en su impacto. El actor principal es la comunidad, ya que constituye la base de
clientes permanentes y el entorno social en el cual se inserta el negocio. La aceptacion de la
comunidad sera fundamental para la permanencia y crecimiento de la tienda.

Otro actor importante son los transportadores, quienes representan una clientela frecuente por la
ubicacién del establecimiento. Su comportamiento puede influir en el nivel diario de ventas,
especialmente en bebidas, paquetes y alimentos preparados. Asimismo, los transelntes y turistas son
actores relevantes, porque aportan compras ocasionales y ayudan a posicionar €l lugar como punto
de referencia en la zona.

Las instituciones también hacen parte del mapa de actores, en la medida en que pueden requerir
servicios del negocio durante visitas, jomadas de trabajo o actividades en el sector. Adicionalmente,
se encuentran los proveedores, quienes, aunque no fueron mencionados expresamente en la
informacién base, son un actor indispensable para garantizar surtido y continuidad del negocio.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad de la vereda | Cliente principal y entomo de apoyo Alto

Transportadores Cliente frecuente por ubicacion estratégica | Alto

Transelntes Compradores ocasionales Medio

Turistas Consumidores eventuales Medio

Instituciones Posibles compradores y aliados ocasionales | Medio

Proveedores Suministro de productos e insumos Alto

Propietario y ayudante | Operacién directa del negocio Alto

El éxito del negocio dependerd de mantener una buena relacién con todos estos actores,
especialmente con la comunidad y con los clientes frecuentes.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Fortaleza es una propuesta de negocio viable, pertinente y coherente con las necesidades
del temitorio donde se proyecta desarrollar. Su principal fortaleza esta en la ubicacion estratégica y en
la posibilidad de ofrecer, en un solo punto, productos basicos, bebidas frias, alimentos preparados,
conectividad y servicio de cruce del cafio Terecay. Esta combinacion permite atender varias
necesidades reales de la comunidad y de las personas que transitan por el sector.
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Aunque se trata de un negocio de escala pequefia, su potencial es importante porque responde a una
carencia concreta del entomo: la falta de acceso cercano a bienes y servicios esenciales. Ademas, la
distancia de la competencia mas proxima y la atencién directa en sitio favorecen su posicionamiento.
Con una inversion inicial razonable, una administracion ordenada y un surtido bien seleccionado, el
negocio puede alcanzar estabilidad y crecimiento progresivo.

En conclusion, este plan muestra que Tienda La Fortaleza no solo puede ser una fuente de ingresos
para sus propietarios, sino también un aporte valioso para la calidad de vida, la movilidad y el
abastecimiento de la comunidad rural. Se trata de un proyecto con sentido practico, impacto local y
posibilidades reales de consolidacién si se maneja con responsabilidad, constancia y buen servicio.

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 €
documento.

[Q’ma l r&u‘%wfa« an v(*f{/

Omaira Hernandez Tarache
Emprendedora

Rugbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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BENEFICIARIO Omaira Hernandez Tarache
TIENDA Tienda La Fortaleza
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

pequenos tenderos en |a zona rural del departamento de Vichada.”

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

fundacion

sericios integales | S0Ciales

Fecha: S5—2 - 720726

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito

con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y

empresariales:

= MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto ‘ Unidad | Cantidad
1 Manual metodolégico para la estructuracién de planes de "- hisa "
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.
ENTREGA:
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella

RECIBE: [
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
| o _ 5 Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fund@(:i on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y senncios integeoles | socidles
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
pracesa de fortalecimiento de capacidades logisticas y de emprendimiento de pequeiios

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

Yo, Betols o Fuentes (ond ¢ identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo. 30.939.120L & manifiesto mi compromiso de:

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

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

=  Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

= |mplementar estrategias de 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: [ etol i & fuentes (onde.
cC: 30.939.126 .

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

g PARTICIPACION .
1 a ) Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dﬂCl On
e “Implementacién 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 y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacidn 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, BG*U‘ (r,x ﬁJEﬂ}é‘s (ZX‘)CJ 2. identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 30.034.i26& , 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 marca 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 Sghte Prubmea los  F  dias del mes de
LN del afio 2026.

RECIBE:

Firma: hmﬂt QIM £

Nombres: BE{U\ o Fentes Gbn d e
CcC: 30.439.126

OBSERVACIONES:

servicios intecples y socicles




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

Convenic de Asociacion No. 005 de 2025: “Impl
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zana rural del departamento de

ién de acciones que contribuyan al emprendimiento

fun dacion

2% integrales 4 soclales

Vichada.”
: _ INFORMACION GENERA fist
Fecha de visita: [oa = MES ) afioc 20726
Beneficiario iseio\ 16 fuentes lond &.
Cédula 0-G34. 1706 Sexo: [AMujer ClHombre
Departamento: \J tC.hCchOl Municipio: Pl‘im(] U"E‘ r‘ G

Vereda / Inspeccién:

ot bayea
A 4

9‘& n*O\

Direccion:

El beneficiario cuenta con lacal fisico adecuado

Teléfono de Contacta: 302, 3 a 9"

‘6

A si0No

Se observa funcionamiento del negocio AsiONo
|Hay presencia de productos o servicios en oferta AsidNo
t| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Asi0No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisidn de candiciones actuales del negocio

71si 0 No

|Propue5ta de valor y tipo de clientes @ si/0ONo
Productos ofrecidos y rotacion m Si/0ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario @'si/ONo
Necesidades para el plan de negocio Asi/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos d Si/ONo
Estrategias de comercializacién ﬂ Si/ONo
Otros: Pubh mglc\ c) #si /0 No

Fortalezas actuales del negocia: PDE- \ Can Cﬂ'mm 'h) Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
ORUT tienda?
Ubitacio n : . i
B %b‘ ordl O Camara de Comercio i
Retos que enfrenta: . el oot O Certificado de uso de suelos O No
q ._ Legistlco
[E1 beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido A%SiONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva z?.i ONo
Se encuentra al dia con compromisos anteriores A1SsiONo

COMPROMISOS DE LA VISITA

.ls\mh logistico

Acciones acordadas en la visita

|compromisos del beneficiario:

\an oblicitar©
Plan 7:?!

|Dbsemaciones:

. QCclonts

Bl £

Firma:
.

Cédula:

Beneficiario: Al “"D(,{_L&é (27
RN EEX

Profesional: _A&ir%f}}_ﬁg—
Cédula: L2

Este formate hace parte del procass de astructuracion técnica de los ‘nl_.lnes denegoclo v ye wvideocla del
—

fizmiento
=

£n el marea dal Convenio Me. 005 de 2025,




UFRUIG)

DECLARACION JURAMENTADA

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025

fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimienta y SEIVICIO INtRGReies | SOCkles

azumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural

del departamento de Vichada.”

Yo, 2etolia entes (ond &

, identificado(a) con

cédula de

ciudadania No. F0.939.i2 &- residente
Puimaverce

del municipio de

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

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

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

objeto del convenio.
2. Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.
3. Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las

actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.

4. Conozco que los bienes entregados no podran ser vendidos, alquilados ni cedidos a

terceros, y que su uso indebido puede acarrear sanciones legales.

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en Sunte Pa bouree alos 2

dias del mes de

RECIBE:

Lhero del afio 2026.

ni Bilitls Sl B

Huella

Nombres: Petu\io Tu egﬂ?ﬁ; Cond &

oc: | B86.9239.116

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA PINIELITO

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: Betulia Fuentes Conde
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Santa Barbara de Agua verde,
municipio de La Primavera, departamento de Vichada,
Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector donde se ubica la finca Pinielito y la Inspeccion de Santa Barbara de Agua Verde existe
la necesidad de contar con un punto cercano que ofrezca alimentos preparadoes, productos basicos de
consuma, bebidas frias y servicios de conectividad. Actualmente, muchas personas de la comunidad
y quienes transitan por la via deben desplazarse a otros lugares para adquirir estos bienes o resolver
necesidades basicas, lo cual genera pérdida de tiempo, mayores gastos y dificultades, especialmente
en jornadas de trabajo, desplazamiento o permanencia prolongada en la zona.

Esta situacion afecta principalmente a la poblacion rural, que muchas veces necesita resolver compras
pequefias, consumir alimentos preparados o acceder a medios de comunicacion sin tener que recorrer
distancias considerables. En contextos como el del Vichada, donde las distancias son amplias y las
condiciones de acceso pueden ser limitadas, un negocio local bien ubicado puede representar una
solucion real y muy 0til para la comunidad.

Ademas, el entorno territorial y climatico favorece la necesidad de contar con bebidas frias y comidas
listas para consumir, ya que el calor, los trayectos y las actividades diarias aumentan la demanda de
este tipo de productos. A esto se suma el hecho de que la conectividad se ha convertido en una
necesidad cotidiana, tanto para la comunicacion personal como para gestiones basicas, consultas o
coordinacién de actividades.

En conclusion, el problema principal que busca atender Tienda Pinielito es la falta de acceso cercano
y oportunc a productos y servicios esenciales, en un lugar donde la comunidad y los transetntes
requieren soluciones practicas, constantes y al alcance de su realidad.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Tienda Pinielito pueden agruparse en varios segmentos, lo que constituye una ventaja
importante, pues permite que el negocio tenga diferentes fuentes de demanda. EI primer grupo esta
conformado por la comunidad de la vereda y de la inspeccion, es decir, las familias residentes,
trabajadores del campo, vecinos y personas que viven o desarrollan sus actividades en la zona. Este
sera el grupo mas frecuente y el que demandaré de manera mas constante productos basicos, huevas,
bebidas, comidas y apoyo en conectividad.

Un segundo grupo relevante es el de los transportadores, quienes por sus recorridos necesitan lugares
donde detenerse a consumir bebidas frias, desayunos, almuerzos o cenas, y en algunos casos adquirir
productos rapidos o hacer uso de un servicio de conectividad. Este segmento valora especialmente la
rapidez, la ubicacion y la buena atencion.

También se encuentran las instituciones, entendidas como entidades o grupos que llegan al territorio
para realizar visitas, jomadas de trabajo, actividades comunitarias o acompafiamiento a procesos
locales. Estas pueden requerir compras ocasionales, refrigerios, almuerzos o apoyo logistico,
representando una oportunidad adicional para el negocio.

Finalmente, los turistas y visitantes ocasionales constituyen un grupo importante, especialmente si el
punto es visible y se reconoce como un lugar confiable para abastecerse o alimentarse. Aunque este
segmento puede ser menos constante, aporta movimiento al negocio y fortalece su reconocimiento.




Tabla 1. Clientes principales

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada
Comunidad de la| Huevos, mercado basico, bebidas, comidas, | Alta

Zona conectividad

Transportadores Desayunos, almuerzos, cenas, bebidas frias, | Alta
descanso

Instituciones Consumos grupales, alimentos y apoyo ocasional | Media

Turistas vy visitantes | Bebidas, alimentos y servicios basicos Media

La variedad de clientes ayuda a que el negocio tenga movimiento durante distintos momentos del dia
y del mes, reduciendo el riesgo de depender de un solo tipo de comprador.

3. COMPETENCIA

Sequn la informacion entregada, la competencia mas cercana se encuentra a una distancia
aproximada de 20 kilémetros, lo cual representa una condicion favorable para Tienda Pinielito. Los
negocios identificados son el de Ana Carlina, dedicado a mercado y bebidas, y el de Jaime Tabaco,
enfocado en paqueteria y bebidas. Estos establecimientos cubren parte de la demanda del sector,
pero la distancia reduce su capacidad de atender de manera inmediata a quienes requieren soluciones
cercanas.

La existencia de competencia indica que si hay mercado para este tipo de actividad comercial. Sin
embargo, Tienda Pinielito puede diferenciarse al ofrecer una propuesta méas integral, que no se limita
a la venta de productos empacados, sino que incluye huevos de granja, alimentos preparados y
servicios de conectividad, ademés de bebidas frias. Esta combinacién amplia el alcance del negocio
y responde a necesidades mas completas del cliente.

Otro factor diferenciador importante es la cercania y el trato al cliente. En los entornos rurales, la
confianza, la amabilidad y la disponibilidad del servicio tienen un gran peso en la decision de compra.
Un establecimiento organizado, limpio, con atencion oportuna y productos Utiles puede posicionarse
con rapidez, incluso si existen otros negocios en la region.

Por ello, méas que una amenaza, la competencia representa una referencia del mercado. El reto de
Tienda Pinielito sera consolidarse como la opcion mas préactica y confiable del sector, aprovechando
su ubicacién estratégica y la calidad del servicio como elementos centrales de diferenciacion.

4, IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Tienda Pinielito como un establecimiento rural de
atencion directa, orientado a la venta de productos de consumo frecuente y a la prestacion de servicios
complementarios de alta necesidad. El negocio se ubicard en un punto estratégico de transito y
residencia, permitiendo atender tanto a la comunidad de la zona como a quienes circulan por la via
principal de acceso.
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Su propuesta principal es vender huevos de granja, bebidas frias, desayunos, almuerzos, cenas y
servicios de conectividad, bajo un modelo sencillo pero funcional, enfocado en resolver necesidades
inmediatas. Esta combinacion de productos y servicios es adecuada para el contexto rural, ya que
mezcla articulos de consumo basico con opciones de alimentacion preparada y apoyo en
comunicacion.

La esencia del negocio no esta en ofrecer una gran cantidad de referencias, sino en brindar lo que la
comunidad realmente necesita, con buena presentacion, trato amable y constancia en la atencion. En
este tipo de territorios, un negocio pequefio, pero bien manejado puede consolidarse como un punto
de referencia importante para el entomo.

La denominacién Tienda Pinielito le da identidad propia al proyecto y puede asociarse con cercania,
confianza y pertenencia al territorio. A futuro, si el negocio se fortalece, tendra la posibilidad de ampliar
su surtido, incorporar nuevos servicios o mejorar su infraestructura, pero su base seguira siendo la
misma; atender necesidades reales del sector con una oferta préctica y accesible.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Pinielito ofrecera una linea de productos y servicios pensada para responder a la demanda
méas frecuente del temitorio. En primer lugar, se encuentran las bebidas frias, que son altamente
necesarias en zonas de clima calido y de trénsito constante. Estas pueden incluir agua, gaseosas,
jugos y otros refrescos de rapida rotacion.

Un producto distintivo del negocio sera la venta de huevos de granja, los cuales tienen buena
aceptacién por su utilidad en el consumo diario y por ser un alimento de compra frecuente. Esta linea
puede convertirse en uno de los elementos més representativos del establecimiento, especialmente si
se mantiene una oferta constante y buena calidad.

Otro componente importante son los alimentos preparades, especialmente desayunos, almuerzos y
cenas. Estalinea agrega valor al negocio porque no solo revende productos, sino que ofrece comida
lista para consumir, algo muy (til para trabajadores, transportadores, visitantes y personas que no
tienen otra opcion cercana de alimentacion. La preparacion debe ser sencilla, con buen sabor, higiene
y porciones acordes con el precio.

Finalmente, se prestaran servicios de conectividad, los cuales pueden incluir acceso a intemet o apoyo
basico para comunicaciones y consultas. Este servicio es muy (til en entornos rurales donde la
conexién no siempre es facil, y puede convertirse en una razén adicional para que las personas visiten
el negocio.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea de producto o servicio | Descripcion

Bebidas frias Agua, gaseosas, jugos v refrescos

Huevos de granja Venta directa para consumo familiar o individual
Alimentos preparados Desayunos, almuerzos y cenas

Servicios de conectividad Acceso a internet y apoyo en comunicaciones
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La combinacion de estas lineas permite que el negocio tenga ventas en diferentes momentos del dia,
desde la mafiana hasta la noche, y atienda necesidades tanto de residentes como de visitantes.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Tienda Pinielito serd sencillo, pero debe realizarse con orden para
garantizar buen servicio y sostenibilidad. El primer proceso es el de abastecimiento, que consiste en
adquirir de manera periddica los productos bésicos, bebidas, insumos para preparacion de alimentos
y demés elementos necesarios para operar. Para ello sera importante contar con proveedores
confiables y programar compras de acuerdo con la rotacion del negocio.

El segundo proceso corresponde al almacenamiento y conservacion. Los productos secos deberén
organizarse en estanterias limpias y ventiladas, mientras que las bebidas frias y otros productos que
requieran refrigeracion deberan mantenerse en congeladores. En este punto sera fundamental el uso
adecuado del parque solar y la administracién cuidadosa de la energia disponible.

Respecto a los alimentos preparados, el proceso técnico incluird compra de insumos, seleccion y
limpieza, preparacion, coccion, servido y limpieza posterior. La cocina debe mantenerse aseada y
organizada, y sera importante tener buenas précticas de manipulacién de alimentos. Aunque el
negocio sea pequerio, la calidad y la higiene de las comidas serén decisivas para la fidelizacion del
cliente.

En cuanto al servicio de conectividad, este dependerd del intemet satelital y del equipo disponible,
como computador o dispositivos de apoyo. Para que el servicio sea (Util, debe existir orden en su uso,
mantenimiento bésico de los equipos y una atencién responsable.

Flujo bésico del negocio

Compra y recepcion de mercancia e insumos.
Organizacion del surtido y conservacion de productos.
Preparacion de alimentos segun demanda.

Atencion al cliente en sitio.

Cobro, registro simple de ventas y control del inventario.
Limpieza diaria y revision de necesidades de reposicion.
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Con procesos claros y bien organizados, el negocio puede evitar perdidas, mantener calidad y operar
de manera constante.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda Pinielito avance de manera organizada y con mejores posibilidades de crecimiento,
es importante considerar su proceso de formalizacion. Dentro de los aspectos basicos se encuentra
la identificacion clara de la actividad econdmica, la definicién del responsable del negocio y el
cumplimiento de requisitos tributarios minimos. A futuro, segun la proyeccién del emprendimiento,
podria evaluarse su inscripcion formal ante la entidad correspondiente para fortalecer su
reconocimiento comercial.

o

wtrente i A e "?’ - o Pamm——.r i servicins intedgreles | sociales
VICHADA N



Uno de los requisitos mas importantes es contar con el Registro Unico Tributario (RUT), ya que este
permite desamollar la actividad econémica de manera organizada y facilita procesos posteriores
relacionados con compras, ventas, soporte de operaciones y posibles relaciones comerciales con
terceros. También serd necesario revisar la obligacion de soportar adecuadamente las ventas, segun
el nivel y evolucion del negocio.

En el caso de los alimentos preparados, se recomienda cumplir con condiciones basicas de higiene,
manipulacion adecuada de alimentos, limpieza del espacio y conservacion apropiada de insumos y
productos. Aunque se trate de un negocio pequefio, debe procurar una atencion segura y responsable
para proteger al consumidor y fortalecer la confianza del cliente.

De manera expresa, se deja constanciade que se realizo una asistenciatécnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electronica, como apoyo para orientar adecuadamente el proceso de organizacion legal
del negocio. Este acompafiamiento representa un paso importante para que la unidad productiva
pueda consolidarse con mayor orden y proyeccion.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacién seré la venta directa en sitio, ya que el negocio se basa en
atender de forma inmediata a la comunidad y a quienes transitan por la via principal. Este canal es el
mas apropiado para el tipo de negocio, porque permite cercania con el cliente, respuesta rapida y
control directo sobre la atencion y la calidad del servicio.

Ademas de la atencion presencial, el negocio puede fortalecerse a través del voz a voz, que en
sectores rurales es una herramienta muy poderosa. La recomendacion entre vecinos, transportadores
y visitantes ayudara a que Tienda Pinielito sea reconocida como un lugar confiable, con buena comida,
productos (tiles y atencion amable.

Otro canal complementario es la comunicacion por celular o mensajeria, si las condiciones de
conectividad lo permiten. Esto facilitariainformar sobre disponibilidad de desayunos, almuerzos, cenas
o productos especificos, y permitiia coordinar pedidos sencillos con clientes frecuentes o
instituciones.

Tabla 3. Canales comerciales

Canal Funcién

Atencion directa en sitio | Venta principal de productos y servicios
Voz avoz Promocion local y recomendacion
Llamadas o mensajes Coordinacion de pedidos e informacién
Relacion con instituciones | Venta ocasional a grupos o joradas

La estrategia comercial debe centrarse en la calidad del servicio, porque en este tipo de entomo la
mejor publicidad es la satisfaccion del cliente.

T yser [HEIIT® fundacion

'.va.E-qah.m V



9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacion suministrada, la venta estimada del negocio es de $400.000 por
semana. A partir de esta base, se puede hacer una proyeccion mensual y anual, entendiendo que son
valores aproximados que pueden variar segin la temporada, la afluencia de personas, el
comportamiento del clima y el posicionamiento del negocio.

Tomando como referencia cuatro semanas por mes, la tienda podria alcanzar ingresos mensuales
cercanos a $1.600.000. En un afio, esto equivaldria aproximadamente a $19.200.000. Estaproyeccion
es prudente y comesponde a una etapa inicial del negocio, donde se parte de ventas moderadas

mientras se consolida Ia clientela.

No obstante, es razonable pensar en un crecimiento gradual durante el primer afio, especialmente si
la linea de alimentos preparados tiene buena acogida y si el negocio logra posicionarse como un punto
confiable de abastecimiento. Bajo un escenario moderado, podria plantearse un crecimiento

aproximado del 10% al cierre del afio.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo | Venta estimada
Semana | $400.000

Mes $1.600.000

Afo $19.200.000

Tabla 5. Proyeccién anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $19.200.000
Crecimiento proyectado de! 10% | $1.920.000
Ventas anuales potenciales $21.120.000

Estas cifras son supuestos razonables para fines del plan. El comportamiento real dependera del
manejo del negocio, la constancia en la atencion y la capacidad de mantener un surtido atractivo.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con la inversién inicial necesaria para ponerlo
en funcionamiento y con los gastos periddicos de operacion. Segin la informacion suministrada, se
requieren recursos como parque solar, internet satelital, congeladores, computador, estanterias,
mesas, sillas, surtido, cocina y gas. Estos elementos constituyen la base fisica y técnica para la
atencion al publico y la prestacion de los servicios ofrecidos.

Ademas de la inversion inicial, deben considerarse gastos mensuales como reposicion de surtido,
compra de insumos para preparacion de alimentos, pago de conectividad, gas, transporte, aseo y
apoyo del ayudante. En zonas rurales es importante administrar bien los costos de abastecimiento,
porque las distancias pueden elevar el valor de la reposicion de mercancia.
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A continuacion, se presenta una estimacion razonable, construida como supuesto financiero para el
desarrollo del plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.800.000
Internet satelital e instalacidn | $800.000
Congeladores $1.100.000
Computador $1.000.000
Estanterias $500.000
Mesas Y sillas $450.000
Cocina y utensilios $700.000
Gas y elementos iniciales $250.000
Surtido inicial $1.400.000
Total, estimado $8.000.000

Tabla 7. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicién de surtido $700.000
Insumos para alimentos | $280.000
Internet $170.000

Gas $100.000
Transporte de mercancia | $120.000

Aseo y gastos menores | $70.000

Apoyo de ayudante $220.000

Total, mensual estimado | $1.660.000

Estas cifras son referenciales y pueden cambiar segln los proveedores, la frecuencia de compra y el
crecimiento del negocio. Aun asi, permiten visualizar de manera realista el nivel de inversion y el
esfuerzo econoémico requerido.

11. TALENTO HUMANO

Para el funcionamiento inicial de Tienda Pinielito se proyecta un equipo humano basico conformado
por el duefio y un ayudante. Esta estructura es adecuada para una unidad productiva pequefia, ya que
permite atender el negocio sin generar costos excesivos en la etapa de arranque.

El duefio sera la persona encargada de la administracion general, la compra de mercancia, el manejo
del dinero, la supervision de la atencién y la toma de decisiones sobre el funcionamiento del
establecimiento. También tendra un papel central en el trato al cliente, aspecto muy importante para
generar confianza y lograr que las personas regresen.

Por su parte, el ayudante apoyara las labores de atencion, organizacion del local, limpieza, acomodo
del surtido y, si se requiere, colaboracién en la preparacién de alimentos. Su presencia resulta util
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especialmente en momentos de mayor afluencia, como horas de comida o jomadas con mayor transito
por la via.

Aunque el negocio inicia con dos personas, en el futuro podria evaluarse la necesidad de fortalecer el
equipo sicrecen las ventas, la demanda de alimentos o la prestacion de servicios complementarios.
Lo importante desde el inicio sera mantener una atencion cordial, ordenada y constante.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

El negocio requiere, en primer lugar, un espacio fisicoadecuado, visible, limpio y cémodo para atender
al piblico. Este lugar debe permitir la exhibicién del surtido, la ubicacién de mesas y sillas, la
preparacion de alimentos y el funcionamiento de los equipos sin generar desorden o incomodidad para
el cliente.

También son indispensables los equipos y recursos fisicos ya identificados: parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, cocina, mesas, sillas, gas y surtido inicial. Estos
recursos garantizan el funcionamiento basice del negocio y permiten que la oferta se mantenga de
forma estable.

Otra necesidad importante es contar con capital de trabajo, es decir, dinero disponible para reponer
mercancia, comprar insumos, cubrir gasios pequefios y sostener la operacion diaria mientras el
negecio alcanza mayor estabilidad. Sin este respaldo, incluso un negocio bien ubicado puede tener
dificultades para mantenerse.

Ademas, se requiere organizacion administrativa basica, manejo responsable del dinero, control de
inventario y disposicion para fortalecer conacimientos en atencién al cliente, formalizacion y operacion
comercial. Estas habilidades no necesariamente exigen formacion técnica avanzada, pero si
compromiso Yy disciplina.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de ocho millones de pesos ($8.000.000), cifra que, de acuerdo con
las caracteristicas del negocio, resulta razonable para una etapa inicial. Este monte permite cubrir una
instalacion basica, la compra de equipos esenciales y un surtido inicial suficiente para empezar a
operar.

Desde una perspectiva econdmica, se trata de unainversién moderada, especialmente si se considera
que el negocio combina varias lineas de ingreso: venta de bebidas frias, huevos de granja, alimentos
preparados y servicios de conectividad. Esa diversificacion mejora las posibilidades de recuperacion
de la inversion, porque no depende de un solo producto o servicio.

Ademas del valor monetario, el proyecto tiene un valor social importante. En una zona donde los
bienes y servicios basicos no estan facilmente disponibles, la creacion de una tienda cercana aporta
comadidad, ahorro de tiempo y mejora en el acceso para la comunidad y los visitantes. Por ello, el
valor del proyecto también debe entenderse como una inversién en bienestar local.
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A futuro, si el negocio crece y se fortalece, podra requerir nuevas inversiones en equipos, ampliacion
de surtido o adecuaciones adicionales, aumentando asi su valor comercial y su capacidad de generar
ingresos.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Pinielito se desamollard de manera préctica y gradual. En una primera
etapa, se realizara la adecuacion del espacio, la instalacion de equipos, la organizacion de la cocina
y del area de atencion, y la compra del surtido inicial. Esta fase debe dejar listo el negocio para iniciar
operaciones con una imagen ordenada y funcional.

Posteriormente, se dara inicio a la operacién diaria, la cual incluird apertura del establecimiento,
revision de existencias, organizacién de productos, enfriamiento de bebidas, preparacion de
desayunos, almuerzos o cenas segln demanda, y atencion al publico durante el horario definido. La
idea es que el negocio tenga disponibilidad en los momentos de mayor necesidad de los clientes.

Una tercera etapa sera la de seguimiento y ajuste, en la cual se revisard cuéles productos tienen
mayor rotacion, cuéles generan mejor ganancia, qué horarios son mas fuertes y qué aspectos pueden
mejorarse. Esta evaluacion permitira hacer correcciones y fortalecer la sostenibilidad del negocio.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia e insumos | Duefio Semanal o quincenal
Organizacion del local Duefio y ayudante | Diaria

Preparacion de alimentos Duefio y/o ayudante | Diaria

Atencién al cliente Duefio y ayudante | Permanente

Control de ventas y caja Dueno Diario

Limpieza y aseo Duefio y ayudante | Diario

Revision de inventario Duefio Semanal

Este plan operativo es sencillo, pero suficiente para que el negocio funcione con orden y pueda
sostenerse desde su etapa inicial.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpactoesperado con Tienda Pinielito es principalmente social y econamico. Enlo social, el negocio
permitira que la comunidad y los transeuntes tengan acceso mas cercano a productos y servicios que
actualmente son dificiles de conseguir en la zona. Esto mejora la calidad de vida, reduce
desplazamientos innecesarios y facilita el desarrollo de actividades cotidianas.

En lo econémico, el negocio representa una oportunidad de generacién de ingresos para sus
propietarios y de dinamizacion local. Al existir un punto comercial activo, se fortalece el movimiento
econdmico del sectory se crea una altemativa (til para quienes requieren consumir o abastecerse sin
salir de la zona.
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El alcance del proyecto se extiende no solo a los habitantes mas cercanos, sino tambien a
transportadores, instituciones, visitantes y turistas que pasen por el sector. Esto amplia el impacto del
negocio .y le permite convertirse en un punto reconocido dentro del entomo local.

Ademas, el proyecto puede consolidarse como un espacio de apoyo y servicio, donde la gente no solo
compra, sino que encuentra una atencion amable y una solucién practica a necesidades inmediatas.
Ese valor humano también forma parte del impacto esperado.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con diferentes actores del territorio, cada uno con un papel importante dentro
de su funcionamiento y proyeccion. El primer actor es la comunidad, que constituye el principal grupo
beneficiario y uno de los clientes més frecuentes. Su aceptacion del negocio sera determinante para
la estabilidad de las ventas.

En segundo lugar, estan los transportadores, que representan una clientela de paso con alto potencial
de consumo en bebidas, alimentos y otros productos de necesidad inmediata. También se encuentran
los transelntes y turistas, quienes, aunque compran de manera ocasional, aportan movimiento y
reconocimiento al negocio.

Las instituciones forman otro actor importante, yaque pueden requerir compras especificas o consumir
servicios durante jomadas de trabajo o visitas al territorio. Por otra parte, aunque no fueron
mencionados de manera expresa en la informacion base, también deben considerarse los
proveedores, porque son quienes haran posible el abastecimiento del negocio.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta
Transportadores | Cliente frecuente por ubicacion del negocio | Alta
Instituciones Posibles compradores ocasionales Media
Transeuntes Consumidores eventuales Media
Turistas Visitantes con compras ocasionales Media
Proveedores Suministro de productos e insumos Alta

Duefio y ayudante | Operacion y administracién del negocio Alta

El éxito de Tienda Pinielito dependera de mantener relaciones positivas con estos actores y de
responder adecuadamente a las necesidades de cada uno.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Pinielito se presenta como una propuesta de negocio viable, pertinente y ajustada a las
necesidades reales del territorio donde se proyecta su funcionamiento. Su mayor fortaleza radica en
la combinacién de una ubicacion estratégica, una oferta Util de productos y servicios, y una atencion
directa pensada para resolver necesidades inmediatas de la comunidad y de quienes transitan por la
Zona.
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El negocio tiene condiciones favorables para consolidarse, ya que responde a una carencia concreta
del entomo: la falta de acceso cercano a alimentos preparados, bebidas frias, huevos de granja y
conectividad. Ademas, la distancia con la competencia mas cercana le permite posicionarse como una

alternativa practica y confiable para el seclor.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto parte de una inversion moderada y de una proyeccion
de ventas prudente, lo que lo convierte en una iniciativa manejable en su etapa inicial. Con una buena
administracion, control del surtido, atencion amable y constancia en el servicio, Tienda Pinielito puede
crecer de manera progresiva y convertirse en un punto importante para la comunidad.

En conclusion, este plan muestra que Tienda Pinielito no solo representa una oportunidad de ingreso
para sus propietarios, sino también una respuesta concreta a necesidades del teritorio, con impacto
social, utilidad practica y posibilidades reales de 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.

Belbe Tt 4

ia Fuentes Conde
Emprendedora

YA
bell Giovanni Biaz Jaimes

ientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

| Convenio de Asaciacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que M .-ddcqlson |
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades |ogisticas de los |
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 20-1-20L&

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

Y Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Gl "
) ) i : i ; . s nica
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico. .

1
ENTREGA: ( W/

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

Huella

RECIBE:

Firma: BJ((:’L W&Q
Nombres: RﬂM;a =y ,u{fp ﬁ

cc: 30 939V 2¢

OBSERVACIONES:




Iris Ceneila Carvajal
Hernandez
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

4 a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
e “Implementacion de acciones que cantribuyan al emprendimiento y

fundacion

SRIVICios integroles y sotiales

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, Ivis  Ceneila (ovwatew identificado(a)

-t

con cédula de ciudadania No. 1,125 .54y Q ©S 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.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: jf:iﬁlg.«f

Nombres: Av15 = Cenei\g (arvoie ]
R ]

CC: 1:'?,‘5"51{‘:? 05,’

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

P PARTICIPACION i

YWUPRUR Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

o i g o o “Implementacidn de accionas que contribuyan al emprendimiento y

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

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

Yo, TIris (eneilo CC\ rva | e identificado(a) con
cédula de ciudadania No. [-12-5.59G. 25/ , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en Sagnlg Dabaiea  los 2 dias del mes de

Enero del ano 2026.
RECIBE:
Firma: m
{
Nombres: ¢/ P) Cene'i la Cas vorien

cC: f.fz.% S‘IQDS}

OBSERVACIONES:

servicios inhegnales y socidles




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

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

dacion

Convenio de Asoclacion No. 005 de 2025: “Impl ion de acciones que contribuyan al emprendimiento sorvicios intewelos U socakes

INFORMACION GENERAL DE LA VISITA.

Fecha de visita: ; |D|A & |MES J lANO Q(_:’ 2.6
Beneficiario ~s  Cepellg Cairva ja)  Hernan 0&x

Cédula J l2s.54¢6 . oS ) = Sexo: ZMujer OHombre
Departamento: Vich O\CJO(/ Municipio: Py AUEN O\

Vereda / Inspeccién: g 1 5) "a Beai btlr’ﬁ?‘*-

Direccion: i Teléfono de Contacto:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio £1si0No
'Hav presencia de productos o servicios en oferta Af} SiCO No
Fl beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio i SiOdNo
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto é Si OO No

Revisién de condiciones actuales del negocio

i3 st e

#1571/ No

Propuesta de valor y tipo de clientes tl‘_ Si/ONo

Productos ofrecidos y rotacién @ si/ONo
|Registro de ingresos, egresos e inventario ﬁ Si/0ONo

Necesidades para el plan de negocio f_‘l Si/ONo

Condiciones de infraestructura y equipos ﬂ’si/ O No

Estrategias de comercializacion Efl Si/ O No

Otros: = si/ IﬁNo

— =
R S EhRsa e =
Fortalezas actuales del negocio: MCL]’ i Pd M) Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
be; Con C\ O!I"\ O RUT . tienj:]a?
T [] Cdmara de Comercio Si
Retos que enfrenta: ‘F? 0 Oneon ‘e'hb [ Certificado de uso de suelos O No
9. oS

S IS FORT .

El beneficiario conoce la destinacidn del apoyo recibido Fi5i0No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva E@I O Ne
Se encuentra al dia con compromisos anteriores m’si O No

RN T e e e 7 COMPROMISOS DELAVISITA e
Acciones acordadas en la visita Yyun WwSis +1co

Compromisos del beneficiario: Viap EsWhatepace

Observaciones: P\ o d) I‘lg non u'i"m MO

Firma:

s Mod
Beneficiario__-b11%  Ceaav Goutule H. Profesional:_y<U 5 Hel/ QJI\Q'Z"

Cédula: (j.121.8i% Q)& -

kLt:.csdula: A ALS. TGOS

Este formate hace parte del process de estructuracian técniza de 'os planes de negoclo v constinuye evidencia del p i brindada en &l mareo del Convenio Na. D05 de 2035,
= ccacars e




| DECLARACION JURAMENTADA
)| K _' i E Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dGCi on

aumento de capacidades logisticas de las pequeiios tenderas en la zona rural
del departamento de Vichada.”

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SEMVICIO INfECEiBs 1§ SOCKISS

¢ i . \
Yo, _L¥\'S CeﬂEilC\ CG“VQ\_\’C{‘ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. [.12S5.€4q.0S ) residente del municipio de
Pﬂ‘ma\f evor , 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 declaracion en Pl‘i Mmave (o~ alos &

dias del mesde Enere del afio 2025.

Huella

RECIBE:

. Firma: m .
Nombres:-11 s (Cene { la Ql I‘\.fr;\;:ia )
cc: hi?,s.'sqq.oe;}

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA DONDE IRIS CARVAJAL

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: Iris Ceneila Carvajal Hernandez

EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Santa Barbara de Agua verde,
municipio de La Primavera, departamento de Vichada,
Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector de la Inspeccién de Santa Barbara de Agua Verde se evidencia la necesidad de contar
con un establecimiento cercano que ofrezca productos basicos como helados, articulos de mercado,
ropa y servicios de conectividad. Estanecesidad surge porque la poblacién del area y quienes transitan
por la zona no siempre disponen de un punto accesible donde puedan adquirir estos bienes y servicios
de manera rapida y confiable.

La falta de un comercio cercano obliga a muchas personas a desplazarse mayores distancias para
comprar articulos de uso cotidiano, prendas necesarias o productos de consumo inmediato. Esta
situacion genera gastos adicionales, pérdida de tiempo e incomodidad, especialmente en un contexto
rural donde las distancias suelen seramplias ylas opciones comerciales pueden estar dispersas. Para
las familias, los trabajadores, los transportadores y los visitantes, contar con una tienda proxima
significa resolver necesidades bésicas sin afectar tanto su tiempo ni sus recursos.

También existe una necesidad creciente de servicios de conectividad, ya que las comunicaciones se
han convertido en una herramienta indispensable para la vida cotidiana, las gestiones personales, los
estudios, el trabajo y el contacto con otras personas. En zonas donde la conexion no siempre es
sencilla o estable, un punto que brinde este servicio puede ser de gran utilidad y mejorar la relacion
de la comunidad con medios digitales basicos.

De igual manera, la oferta de helados tiene relevancia por las condiciones climaticas del territario,
donde el calor favorece el consumo de productos frios v de refresco. La incorporacién de ropa al
negocio responde a una necesidad practica, pues muchas veces los habitantes o visitantes requieren
adquirir prendas bésicas sin tener que trasladarse a centros urbanos o puntos mas lejancs. En
consecuencia, el problema que busca resolver Tienda Donde Iris Carvajal es la falta de acceso
cercano, oportuno y suficiente a bienes y servicios esenciales dentro del sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes de Tienda Donde Iris Carvajal son variados, lo cual fortalece la viabilidad del negocio
porque permite atender diferentes necesidades y no depender de un solo tipo de comprador. El primer
grupo esta conformado por la comunidad de la vereda y del entorno cercano, es decir, las familias,
residentes, trabajadores rurales y personas que viven de manera permanente en el sector. Esle
segmento sera probablemente el mas constante, ya que demandara articulos de mercado, algunos
productos de vestir, helados y servicios de conectividad para resolver necesidades cotidianas.

Un segundo grupo importante es el de los transportadores, quienes, debido a sus desplazamientos
por la zona, pueden requerir productos de consumo rapido, articulos basicos, refrescos y acceso a
conectividad. Este segmento suele valorar especialmente la cercania, la rapidez en la atencion y la
facilidad para resolver varias necesidades en un mismo lugar.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones, entendidas como entidades
plblicas, grupos de trabajo, brigadas o visitantes institucionales que desarrollan actividades en la
zona. Aunque este grupo no compre todos los dias, si puede representar ventas importantes en
determinados momentos, especialmente en productos de consumo, conectividad o compras
ocasionales de dotacidn basica.
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Finalmente, los turistas y visitantes constituyenun segmento relevante. En su paso por la region, estas
personas pueden requerir productos refrescantes, articulos de uso inmediato, orientacion o apoyo en
comunicacién. Un negocio bien presentado y reconocido por su buena atencion puede captar de
manera positiva este tipo de clientela.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada

Comunidad del | Mercado, ropa basica, helados, conectividad Alta

sector

Transportadores Productos répidos, refrescos, apoyo en| Alta
comunicacion

Instituciones Compras ocasionales, apoyo logistico y | Media
conectividad

Turistas y visitantes | Helados, productos de uso frecuente, conectividad | Media

La diversidad de clientes permite al negocio mantener movimiento durante distintos dias y horarios, y
favorece la estabilidad comercial en el tiempo.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacion suministrada, los negocios parecidos mas cercanos se encuentran
aproximadamente a 20 kilometros, lo que representa una ventaja estratégica para Tienda Donde Iris
Carvajal. Entre los competidores identificados se encuentra Paulina Medina, quien ofrece mercado y
bebidas, y Ariel Santamaria, enfocado en ropa. Esto muestra que ya existe una demanda real por este
tipo de productos, pero también evidencia que la oferta se encuentra dispersa y no necesariamente
concentrada en un solo punto accesible para la comunidad.

La distancia con la competencia favorece el surgimiento del nuevo negocio, ya que las personas del
sector suelen preferir establecimientos cercanos donde puedan resolver sus necesidades sin tener
que hacer recorridos largos. Ademas, Tienda Donde Iris Carvajal tiene la ventaja de combinar lineas
de negocio distintas en un mismo establecimiento: mercado, helados, ropa y conectividad. Esa mezcla
hace que la propuesta sea mas integral que la de negocios que solo ofrecen una parte de estes
productos.

Otro aspecto clave en la competencia es la percepcién del cliente frente a la atencion. En zonas
rurales, la confianza, el trato amable y la disponibilidad de productos pesan mucho en la fidelizacion.
Un negocio con una buena ubicacion, orden en el surtido, atencion cordial y constancia en el servicio
puede posicionarse répidamente, incluso aunque existan otros comercios en el area.

Por lo tanto, la competencia no debe verse como una barrera mayor, sino como una sefial de que si
existe mercado. El reto sera consolidar una propuesta cercana, (til y bien atendida, que ofrezca una
experiencia préctica y agradable al cliente.



4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacion y funcionamiento de Tienda Donde Iris Carvajal como un
establecimiento comercial rural de atencion directa, dedicado a la venta de helados, productos de
mercado, prendas de vestir y servicios de conectividad. Su proposito es convertirse en un punto
cercano y accesible para la comunidad y los transeuntes, donde puedan encontrar bienes de uso
frecuente y apoyo en comunicacion sin necesidad de desplazarse a lugares lejanos.

La propuesta se caracteriza por integrar productos de consumo inmediato, productos de uso diario y
una linea de bienes no alimenticios como la ropa, lo que amplia el atractive del negocio y le da mayor
alcance. A esto se suma el servicio de conectividad, que aporta un componente util y actual,
especialmente en contextos rurales donde el acceso a intemet o a medios de comunicacion puede
resultar limitado.

La esencia del negocio no esta en ser un comercio grande, sino en ser un establecimiento practico,
bien ubicado, confiable y cercano. La combinacién de varias lineas de oferta permite que el cliente
pueda resolver distintas necesidades en un solo lugar. Esta caracteristicaes importante en el contexto
territorial donde se desarrollara el proyecto, ya que un punte integral de abastecimiento tiene mayores
posibilidades de posicionamiento.

El nombre Tienda Donde Iris Carvajal aporta identidad y cercania, lo cual puede fortalecer la relacion
con la comunidad v la confianza del cliente. A futuro, si el negocio se consolida, podra ampliar el
surtido, mejorar la infragstructura o incluir nuevas lineas, pero su base seguira siendo ofrecer
soluciones accesibles y Utiles para el temitorio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Donde Iris Carvajal ofrecerd una gama de productos y servicios pensados para responder a
necesidades cotidianas y de transito. Uno de los productos principales serén los helades, que tienen
alta aceptacion en territorios de clima célido y pueden generar ventas constantes, especiaimente en
horas de mayor temperatura. Esta linea tiene la ventaja de atraer tanto a nifios como a jovenes y
adultos, convirtiéndose en un producto de consumo rapido y atractivo.

Otro componente importante del portafolio es el mercado, entendido como productos basicos de
consumo frecuente. Aqui pueden incluirse articulos como arroz, azlcar, aceite, café, panela, galletas,
granos, productos de aseo bésico, bebidas y otros elementos necesarios para el consumo diario. La
idea ser4 iniciar con un surtido razonable y ajustado a la demanda del sector, priorizando productos
de alta rotacion.

En cuanto a las prendas de vestir, el negocio puede ofrecer ropa basica y util para la poblacion del
entorno, tales como camisetas, pantalonetas, ropa para trabajo diario, prendas sencillas de uso
frecuente v algunos articulos de temporada o necesidad inmediata. Estalinea es interesante porque
permite atender requerimientos distintos a los de la tienda tradicional y puede generar un ticket de
venta mas alto en determinados momentos.

Finalmente, se prestaran servicios de conectividad, que pueden incluir acceso a internet, apoyo en
consultas, comunicacion bésica o peguefios tramites sencillos, seglin la capacidad instalada. Este
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servicio refuerza el valor practico del establecimiento y amplia las razones por las cuales los clientes
visitan el negocio.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcién

Helados Productos frios de consumo rapido y refrescante
Mercado Articulos basicos de canasta y uso diario

Ropa Prendas de vestir de uso frecuente y necesidad inmediata
Conectividad | Acceso a internet y apoyo basico en comunicacion

La oferta propuesta es coherente con las necesidades del contexto y permite al negocio captar
distintos perfiles de consumidor.

6. PROCESOS TECNICOS

Para el adecuado funcionamiento de Tienda Donde Iris Carvajal serd necesario establecer procesos
técnicos sencillos, pero organizados. El primer proceso correspende al abastecimiento, que incluye la
identificacion de proveedores, compra de mercancia, transporte de productos hasta el punto de venta
y revision del estado de los articulos. Serd importante seleccionar productos Utiles, con buena rotacion
y acordes con la capacidad de inversion inicial.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado y ropa
deberén organizarse en estanterias o espacios limpios y bien clasificados, de manera que el cliente
pueda verlos con facilidad y que se mantengan en buen estado. En el caso de los helados, sera
indispensable contar con congeladores funcionales y un manejo adecuado de la energia, para evitar
pérdidas por descongelamiento o dafios del producto.

Elproceso de atencion al cliente sera central en el negacio. Consiste en recibir al comprador, identificar
su necesidad, orientarlo en la compra, entregar el producto o prestar el servicio, realizar el cobro y
mantener una actitud cordial. La calidad en este proceso sera determinante, ya que en negocios
rurales |a recomendacion depende mucho del buen trato y la confianza que se genera.

En el caso del servicio de conectividad, el proceso requerira tener disponible el intermet satelital, el
computador y un orden bésico en el uso del servicio. Se debera procurar que la atencion sea clara,
responsable y respetuosa, especialmente cuando el cliente necesite apoyo para una consulta o
gestién sencilla.

Flujo basico de operacion

Compra y recepcion de mercancia.
Clasificacion y organizacion del surtido.
Conservacion de helados en congeladores.
Atencion directa al cliente.

Prestacion del servicio de conectividad.
Cobro y registro simple de ventas.

Limpieza, revision de inventario y reposicion.

Nemewhe =
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Aungue son procesos simples, subuen manejo permitira reducir pérdidas, mejorar la experiencia del
cliente y mantener el negocio en funcionamiento estable.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda Donde Iris Carvajal funcione de manera ordenada y con posibilidades de crecimiento,
es importante considerar su proceso de formalizacion empresarial. Entre los aspectos basicos se
encuentra la identificacion de la actividad econémica, la definicion del responsable del negocio, el
cumplimiento de obligaciones minimas y la revision de los tramites que correspondan segun la forma
en que opere €l establecimiento.

Uno de los pasos fundamentales es contar con el Registro Unico Tributario (RUT), ya que este permite
identificar el negocio ante la administracion tributaria y facilita el desarrollo de la actividad econdmica
de manera organizada. Dependiendo del crecimiento del negocio y de la forma de comercializacion,
también sera importante revisar el manejo de soportes de venta y los requerimientos asociados a la
operacion comercial.

En cuanto a los productos ofrecidos, se deben mantener condiciones adecuadas de almacenamiento,
orden e higiene, especialmente en la linea de helados y en los espacios de atencion al publico. Aunque
el negocio no se plantea inicialmente como una estructura compleja, sidebe procurar buenas practicas
que inspiren confianza y permitan un funcionamiento responsable.

De forma expresa, se deja constancia de que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro Gnico tributario y
facturacion electrénica, como apoyo para orientar €l proceso de organizacion legal del negocio. Este
acompafiamiento representa una base importante para que el emprendimiento pueda avanzar con
mayor claridad en su formalizacion y manejo administrativo.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda Donde Iris Carvajal sera la atencion directa en sitio,
ya que el negocio sefundamenta en la cercania con la comunidad y en la atencion inmediata a quienes
pasan por el sector. Este canal es apropiado porque permite exhibir productos, orientar al cliente y
concretar la venta de manera sencilla y rapida.

Ademés de la venta presencial, el negocio puede apoyarse en el voz a voz, que en zonas rurales tiene
un papel determinante. Cuando los clientes perciben buen servicio, precios razonables y disponibilidad
de productos, suelen recomendar el negocio a familiares, vecinos, transportadores o conocidos,
fortaleciendo asi su posicionamiento sin necesidad de grandes inversiones publicitarias.

De manera complementaria, silas condiciones de conectividad lo permiten, podrian utilizarse llamadas
o mensajes para informar sobre disponibilidad de productos, separar algunos articulos o coordinar
compras sencillas. Este canal puede ser Util especialmente para clientes frecuentes o instituciones
que necesiten apoyo previo a su llegada.
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Tabla 3. Canales comerciales

Canal Funcién principal

Atencion directa en sitio | Venta principal de productos y servicios
Voz avoz Recomendacion v posicionamiento local
Llamadas y mensajes Informacién, reserva o coordinacion basica
Relacién con instituciones | Venta ocasional y apoyo en jomadas

La mejor estrategia comercial para este tipo de negocio seréd combinar buena atencion, presencia
constante y cercania con €l cliente.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$600.000. A partir de este dato, es posible realizar una proyeccion basica mensual y anual,
entendiendo que se trata de cifras aproximadas y razonables, sujetas al comportamiento real del
mercado, la temporada, el flujo de personas y la consolidacion progresiva del negocio.

Si el negocio vende alrededor de $600.000 por semana, en un mes promedio de cuatro semanas
podria alcanzar ingresos cercanos a $2.400.000. En téminos anuales, esta cifra representaria
aproximadamente $28.800.000. Esta proyeccion muestra un panorama favorable, especialmente si se
tiene en cuenta que el negocio combina varias lineas de ingresos y que parte de una necesidad real
del territorio.

Es razonable pensar que durante los primeros meses las ventas puedan ser variables mientras el
negocio se posiciona. Sin embargo, si la tienda logra consclidarse por su ubicacion y servicio, podria
alcanzar un crecimiento gradual. Para efectos del presente plan, puede proyectarse un crecimiento
conservador del 10 % durante el primer afio, siempre que exista reposicion adecuada del surtido y
atencion constante.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo | Venta estimada

Semana | $600.000

Mes $2.400.000

Aio $26.800.000

Tabla 5. Proyeccién anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $28.800.000
Crecimiento proyectado del 10 % | $2.880.000
Ventas anuales potenciales $31.680.000

Estas cifras son supuestos financieros razonables para la planeacion y no deben entenderse como
valores exactos, sino como una guia Util para visualizar |a capacidad de generacion de ingresos del
negocio.
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10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio se concentran en la adquisicion de equipos, la adecuacién basica
del espacio y la compra del surtido inicial. Segin la informacién entregada, se requieren recursos
fisicos como parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y
surtido, los cuales son indispensables para iniciar la operacion y prestar los servicios ofrecidos.

Ademas de la inversion inicial, deben contemplarse gastos periédicos como reposicion de mercancia,
mantenimiento de equipos, pago del servicio de intemet, transporte de productos, gastos de aseoy
pequefios apoyos operativos. En negocios rurales es importante planificar bien estos costos, porque
las dificultades de acceso o la distancia con los proveedores pueden incrementar el valer de algunas
COMpras.

A continuacion, se presenta una estimacion financiera razonable para efectos del plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.700.000
Intemet satelital e instalacion | $750.000
Congeladores $1.200.000
Computador $1.000.000
Estanterias $500.000
Mesas v sillas $400.000
Surtido inicial de mercado $1.200.000
Surtido inicial de ropa £500.000
Surtido inicial de helados §250.000
Total estimado $7.500.000
Tabla 7. Gastos mensuales estimados
Concepto Valor estimado
Reposicién de surtido de mercado | $700.000
Reposicion de ropa $250.000
Reposicion de helados $180.000
Intemet $170.000
Transporte de mercancia $120.000
Aseo y gastos menores $60.000
Apoyo de ayudante $220.000
Total mensual estimado $1.700.000

Estos valores son aproximados vy pueden cambiar dependiendo de la dinamica del negocio y de los
precios reales de compra. Aun asi, permiten visualizar un escenario financiero coherente con la
inversion disponible.
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11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira, en su etapa inicial, de una estructura humana sencilla conformada por el duefio
y un ayudante. Esta organizacién es apropiada para un emprendimiento pequerio, ya que permite
atender el negocio de manera constante sin asumir costos laborales demasiado altos en el arranque.

El duefio sera responsable de la administracién general del establecimiento, la compra y reposicion
del surtido, el control de los ingresos, la toma de decisiones y la supervision de la atencion al cliente.
También tendrd un papel importante en la organizacion del local y en el seguimiento del
comportamiento de las ventas.

El ayudante apoyaré en las tareas diarias, como atencion al publico, organizacion de productos,
limpieza, acomodo del surtido y apoyo en la prestacion del servicio de conectividad, cuando se
requiera. Su presencia sera especialmente Util en momentos de mayor movimiento o cuando el
negocio necesite atencién simultanea a varias personas.

Més alla del nimero de personas, el talento humano debe caracterizarse por el buen trato, la
responsabilidad, el orden y la honestidad. En negocios de esta naturaleza, la calidad humana es uno
de los factores que més influye en la permanencia del cliente.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en funcionamiento Tienda Donde Iris Carvajal se requiere, en primer lugar, un espacio
fisico adecuado, visible y comodo, que permita la exhibicion de productos, la ubicacion de
congeladores, la organizacién de la ropa y la atencion al piblico sin generar desorden. Ellugar debe
ser limpio, seguro y agradable para el cliente.

También son necesarios los equipos y herramientas basicas ya sefialados: parque solar, interet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Estos recursos
constituyen la base material del negocio y hacen posible la operacién de cada una de sus lineas.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos para reponer
mercancia, cubrir gastos menores y mantener la operacion mientras las ventas se estabilizan. Sin una
adecuada planeacion de este aspecto, el negocio puede enfrentar dificultades incluso si tiene buena
demanda.

Ademas, el proyecto requiere organizacion administrativa basica, control sencillo de inventario, manejo
responsable del dinero y disposicién para fortalecer conocimientos en servicio al cliente y
formalizacion. Estos elementos, aunque parezcan simples, son fundamentales para sostener el
negocio a mediano plazo.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de siete millones quinientos mil pesos ($7.500.000), cifra que resulta
razonable para el tipo de negocio planteado y para una etapa inicial de funcionamiento. Este monto
permite adquirir los equipos basicos, adecuar el espacio y contar con un surtido inicial suficiente para
empezar a operar con una oferta variada.
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Desde el punto de vista econémico, la inversion es moderada y manejable, especialmente si se tiene
en cuenta que el negocio no depende de una sola linea, sino que combina productos de mercado,
helados, ropa y conectividad. Estadiversidad de ingresos puede mejorar la capacidad de recuperacion
de la inversién y hacer mas estable la operacion.

Ademas del valor econdmico, el proyecto tiene un valor socialimportante, porque busca acercar bienes
y servicios de dificil acceso a la comunidad del sector. En ese sentido, la inversion también representa
una apuesta por mejorar la disponibilidad local de productos basicos y por generar una solucion (i
para el temitorio.

Si el negocio logra consolidarse, su valor podré aumentar con nuevas inversiones en surtido, equipos
o mejoras de infraestructura, fortaleciendo asi su capacidad productiva y comercial.

14, PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Donde Iris Carvajal debe desarollarse de manera ordenada Y practica. En
una primera fase se realizara la adecuacion del local, la instalacion de los equipos, la organizaciéon del
area de exhibicion y la compra del surtido inicial. Esta etapa busca dejar listo el establecimiento para
comenzar actividades con buena presentacion y funcionalidad.

Enuna segunda fase se dara inicio a la operacion diaria, la cual incluird apertura del negocio, revision
de productos, enfriamiento de helados, atencién al publico, prestacion del servicio de conectividad,
registro basico de ventas y control del inventario. Es importante definir horarios estables y visibles, de
manera que la comunidad identifique el establecimiento como un punto confiable.

La tercera fase sera la de seguimiento y ajuste, donde se revisara qué productos tienen mas demanda,
cuéles requieren mayor reposicion, qué horarios concentran mas clientes y qué cambios deben
realizarse para mejorar las ventas. Esta revision sera clave para ajustar el surtido y fortalecer el
negocio con base en la experiencia real.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia Duefo Semanal 0 quincenal
Organizacion del surtido Duefio y ayudante | Diaria

Conservacion de helados Duefio y ayudante | Diaria

Atencion al cliente Duefo v ayudante | Permanente
Prestacion del servicio de conectividad | Duefio Segun demanda
Control de caja y ventas Duefio Diario

Limpieza del local Duefio y ayudante | Diario

Este plan operativo pemite iniciar el negocio con una estructura clara y con funciones faciles de
administrar.
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15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado con Tienda Donde Iris Carvajal es brindar servicios y bienes que son de
dificil acceso para la comunidad. Esto representa una mejora directa en la vida cotidiana de los
habitantes del sector, ya que tendran un punto cercano para adquirir productos basicos, helados, ropa
y apoyo en conectividad, sin necesidad de realizar desplazamientos largos.

En el aspecto econdmico, el proyecto generara una fuente de ingresos para sus propietarios y aportara
al movimiento comercial de la zona. Un negocio activo, visible y util puede dinamizar el entomo y
convertirse en un punto de referencia para residentes y visitantes. Asimismo, el negocio puede
contribuir a que parte del consumo local se quede en el mismo territorio, favoreciendo la economia de
proximidad.

En lo social, el establecimiento puede fortalecer la sensacién de cercania y apoyo comunitario, al
convertirse en un espacio donde las personas no solo compran, sino que encuentran atencion,
orientacion y un servicio accesible. Este valor humano es importante en sectores rurales, donde la
relacion entre comercio y comunidad suele ser muy cercana.

En cuanto a su alcance, el negocio beneficiara principalmente a a poblacién local de Santa Barbara
de Agua Verde y sus alrededores, pero también tendra impacto sobre transportadores, instituciones,
turistas y otros transelintes que circulen por la zona.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra distintos actores que cumplen un papel importante en su operacion
y sostenibilidad. EI primer actor es la comunidad, que constituye el grupo principal de clientes y
beneficiarios directos. Su aceptacion del negocio sera determinante para el posicionamiento y la
estabilidad de las ventas.

Otro actor relevante son los transportadores, quienes por su transito frecuente pueden generar
compras recurrentes, especialmente de productos répides, helados o apoyo en conectividad. También
se encuentran los transelntes y turistas, que aunque realizan compras ocasionales, aportan
movimiento y reconocimiento al establecimiento.

Las instituciones conforman otro grupo de interés, ya que pueden requerir bienes o servicios durante

actividades o visitas al territorio. Del mismo modo, deben considerarse los proveedores, pues son
fundamentales para garantizar el abastecimiento del surtido y la continuidad del negocio.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta
Transportadores | Cliente frecuente por ubicacién estratégica | Alta

Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados | Media
Transeuntes Consumidores eventuales Media

Turistas Visitantes con consumo ocasional Media
Proveedores Suministro de mercancia y equipos Alta
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[ Duefio y ayudante | Operacién y administracién [ Alta I

La relacion positiva con estos actores sera clave para que el negocio funcione de manera estable y
pueda crecer con el tiempo.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Donde Iris Carvajal es una propuesta de negocio viable, pertinente y ajustada a las
necesidades del entomo donde se plantea su funcionamiento. Su fortaleza principal estd en la
combinacién de una ubicacion estratégica, una oferta variada de productos dtiles y un modelo de
atencion directa que responde a las condiciones reales del sector.

El negocio tiene potencial porque busca resolver una necesidad concreta: la falta de un
establecimiento cercano que ofrezca helados, mercado, ropa y conectividad en la zona de Santa
Barbara de Agua Verde. Esta necesidad, unida a la distancia con la competencia mas proxima, crea
una oportunidad favorable para posicionar el negocio como un punto confiable y accesible para la
comunidad v los visitantes.

Desde lo financiero, el proyecto parte de una inversién moderada y de una proyeccion de ventas
razonable, lo que lo hace manejable para una etapa inicial. Con buena administracion, reposicion
oportuna del surtido, organizacién del local y excelente atencion al cliente, Tienda Donde Iris Carvajal
puede sostenerse y crecer de manera progresiva.

En conclusion, este plan demuestra que el proyecto no solo tiene posibilidades de generar ingresos,
sino también de aportar bienestar, cercania y acceso a bienes y servicios basicos en un territorio
donde estas soluciones son valiosas y necesarias.

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.

Iris Ceneila CawajézTEernasdez

Emprendedora

/
1 WL
Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
ientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

R R iR = T  fundacion
Convenio de Asociacian i\lol. 005 de 2025: Implemen‘tacmn de achanes que j el u sodeies
contribuyan al emprendimiente y aumento de capacidades logisticas ce los ;
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de vichada,”

Fecha: 21— 1 - 2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacidn 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 pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas v
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto | Unidad | Cantidad
" Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Gl "
G S M g e i " hida
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: (

./..

oy

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

Huella

RECIBE:

Firma: m&

Nombres: slﬂS Cdu g-'uiﬂ.( H

cc: A i’lSﬁL[c\iJ. O
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

$ Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025
d “Implementacion de acciones que contribuyan 2l emprendimiento y

fundacion

servicios integrales. 4 Sodiales

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

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

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

vo, Luis A\ Cf{é AL} Heg Cjue'( o identificado(a)

con cédula de ciudadama No. 18.255.152 manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: A"Fiﬁdo MOS-@,UCYC'L
Nombres: Ly i5 A\{;‘edo Hog‘c%c;e!@
cc._ 18.255 153

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE |

— PARTICIPACION g
VI ﬁ Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025 fun d(j(“ on

' “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y senviclos Infeqeles y S20om

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

Yo, 1.\.; i S Q‘Q;‘E’.Cla HO‘-}(ﬂeUgr‘:" identificado(a) con
cédula de ciudadania No. [®¥. 255 . 1S3 , manifiesto voluntariamente mi

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

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

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

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

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

En constancia se firma en pr-‘mc:wfo a los 9 dias del mes de
€enero del afio 2025.

RECIBE:

Firma: Alfrede Mosquera

Nombres: 'LUeS Algt\eéo l‘(@s‘c';uc-rox
cc: 18.185. 163 -

OBSERVACIONES:




e et FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

Convenio de Asoclacién No. E}E?in:ngﬂgs ::1 fntLi{:f 3::5:??5 E:S Ir.?: tribuyan al emprendimiento f u':'%‘g‘:!
v aumento de capacidades loglsticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.”

S e
Fecha de visita: |D|A q |MES I |AIQO ‘?{0‘2’6 :
Beneficiario Lvis A) .med'o Mosaquers Faiedes

Cédula |.8. ,55 iS> = Sexo: (OMujer FlHombre
Departamento: U ] (}f)QdC:._ Municipio: 1>| (M avel ¢,
Vereda / Inspeccion: BUE‘}‘?D. Ul"—j!‘m

Direccion: £1CQ 0 LNSOLCQIOY)  Teléfono de Contacto: 310824 F0U 33—

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado C¥si O No
Se observa funcionamiento del negocio ‘Ej‘Si ONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬁ‘;i O No

| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio IZIISi O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecta -ﬁ Si [ No

[ASi/ONo

Revisidn de condiciones actuales del negocio

l?cpuesta de valor y tipo de clientes ﬁSi /L1 No
IProductos ofrecidos y rotacion lZ‘_Si /O No
IRegistro de ingresos, egresos e inventario ,ﬁSi /O Ne
|Necesidades para el plan de negocio @ si /O Ne
Condiciones de infraestructura y equipos ‘IZfSI /O No
Estrategias de comercializacidn Efsi/ O Ne
|otros: Pmduccich Asi/ONo

ey L 2 oy 6 t
|Fortalezas actuales del negacio: U %) i‘(.CiCl" o Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su

Uoreclad . B

J Cédmara de Comercio

| Retos que enfrenta: T N SHe] L1 o) 0O Certificado de uso de suelos O No
@ CD nou 1€))+0
S e ~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE VERIFICACION St e

El beneflmamo conoce la destmacmn del apwo recibido EsiONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva PTsi O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores FTSi 0 No
SRR ~_  COMPROMISOS DE LA VISITA B o
Acciones acordadas en |z visita "F'o rmu] ay L i AN Ciimi e 1
Compromiscs del beneficiario: Do F > - ' s
|observaciones: Hoeey Ql an de. oceion

Firma: Firma:

w-/lAzf’

Profesional:’ [<uG bell D%
Cédula: [.i2f. Bl+ 96 -

AlZredo _ Mos Juera
Beneficiario;__ | v(s  Alfiedo (l0sgfy
Cédula: /¥ 256 53 7

3 brindade en e marco del Convenio No. 005 de 2025,

Este formato hace parte del proceio de gstructuraciin técnica de 124 planas de negocio v co del 3
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_ DECLARACION JURAMENTADA
D : _. a Convenic de Asociacién No. 005 de 2025 fun dﬂ(] on

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integraies 4 sockaies
aumento de capacidades logisticas de los peguefios tenderos en Iz zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, Luvis A pvee) 2] Hv?quen"o %%Eclél‘ﬂ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 1B 255 1S residente del municipio de
Pn i OV BA 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.

1
Para constancia, se firma la presente declaracién en pf IMAVSIAN 3108 9

dias de

RECIBE

Firma:

| mes de eneso del afio 2026.

Huella

AlFrecds Mosauera

Nombr
CC:

es: Lu's }Mg{eda Hosq&l’&-
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA VILLA CAROLA

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 Alfredo Mosquera Paredes
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion Buena Vista, municipio de La
Primavera, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector de la vereda Buena Vista, finca Villa Carola, se presenta la necesidad de contar con un
establecimiento cercano que ofrezca productos de mercado, bebidas frias y servicios de conectividad,
ya que lacomunidad vy los transelintes no siempre disponen de un punto accesible para adquirir estos
bienes y servicios de manera rapida y oportuna. Esla situacion se convierte en una dificultad diaria
para quienes viven o trabajan en la zona, pues muchas veces deben recorrer trayectos més largos
para conseguir productos basicos o para acceder a medios de comunicacion.

La necesidad se acentla por tratarse de un entomo rural, donde la dispersion de las viviendas y las
distancias entre los puntos comerciales pueden hacer més costosa y demorada la compra de articulos
esenciales. Esto afecta especialmente a las familias, a los trabajadores del campo y a quienes se
movilizan por la zona, ya que no siempre cuentan con tiempo o recurscs para desplazarse a otros
sectores a comprar productos de uso frecuente.

Ademas, el clima y las condiciones de trénsito hacen que las bebidas frias sean un producto de alta
necesidad y rotacion. De igual forma, la conectividad se ha convertido en un servicio importante para
la vida cotidiana, ya sea para hacer llamadas, enviar mensajes, consultar informacién o apoyar
tramites sencillos. No contar con este servicio cerca limita las posibilidades de comunicacion y de
respuesta frente a situaciones basicas del dia a dia.

En consecuencia, Tienda Villa Carola busca responder a una necesidad concreta del territorio: la falta
de un punto cercano, Util y confiable para adquirir productos basicos y acceder a servicios esenciales
sin tener que asumir mayores desplazamientos, costos y demoras.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda Villa Carola son diversos, lo cual favorece la sostenibilidad del
negocio, ya que no dependera exclusivamente de un solo grupo de compradores. En primer Iugar, se
encuentra la comunidad de la vereda, integrada por familias, residentes permanentes, trabajadores
rurales y personas que realizan sus actividades diarias en el sector. Este seré el segmento més
constante, pues requerira productos de mercado, bebidas y, en algunos casos, servicios de
conectividad para resolver necesidades cotidianas.

Un segundo grupo importante esta conformado por los transportadores, quienes por sus recomidos en
la zona pueden necesitar bebidas frias, articulos rapidos de consumo o apoyo en comunicacion. La
ubicacién estratégica del negocio hace que este segmento pueda representar una fuente frecuente de
ventas, especialmente si se brinda una atencion agil y amable.

También hacen parte del mercado potencial las instituciones, entendidas como entidades, equipos de
trabajo, brigadas o personas que desarrollan visitas o actividades en el teritorio. Aunque su frecuencia
de compra puede ser menor, pueden generar consumos importantes en ciertos momentos, sobre todo
cuando requieren abastecimiento rapido o servicios basicos durante su permanencia en el lugar.

Por ditimo, los turistas y visitantes también constituyen un segmento relevante. Aunque su presencia
puede ser ocasional, representan una oportunidad de venta en bebidas, mercado de paso v servicios
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de conectividad. Este tipo de cliente valora muchoe la buena atencion, el orden del establecimientoy la
posibilidad de resolver varias necesidades en un solo lugar.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia estimada
Comunidad de la vereda | Mercado, bebidas, conectividad Alta

Transportadores Bebidas frias, compras rapidas, comunicacién | Alta

Instituciones Abastecimiento ocasional, apoyo logistico Media

Turistas y visitantes Refrescos, compras de paso, conectividad Media

La diversidad de clientes le da al negocio una base amplia de demanda y le permite adaptarse a
distintos momentos del dia o de la semana.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion suministrada, la competencia mas cercana se encuentra aproximadamente a 20
kilometros, lo cual representa una ventaja importante para Tienda Villa Carola. Los comercios
identificados son el de Pedro Pablo Rey, dedicado a mercado y bebidas, y el de Maribel Huertas, quien
ofrece huevos, mercado y bebidas frias. Estos negocios cubren parte de la demanda del sector, pero
su ubicacion distante limita la facilidad de acceso para quienes requieren atencion inmediata.

La existencia de competidores confirma que en la zona s hay mercado para este tipo de negocio. Sin
embargo, también evidencia que la oferta disponible no esté lo suficientemente cercana para todos
los habitantes y transelntes del sector. Tienda Villa Carola puede aprovechar esa oportunidad
ofreciendo una atencidn mas préxima, oportuna y ajustada a las necesidades cotidianas de la
comunidad.

Otro factor relevante frente a la competencia es que en el comercio rural no solo cuenta el producto,
sino también la confianza, la cercania y la calidad del servicio. Un establecimiento con buena
organizacion, surtido Util, trato respetuoso y permanencia en la atencion puede ganarse rapidamente
la preferencia del cliente, incluso frente a negocios que ya existan en otros puntos de la zona.

En este sentido, la competencia no debe verse como una amenaza que impida el desarrollo del
proyecto, sino como una referencia que demuestra la existencia de demanda. La oportunidad de
Tienda Villa Carola esta en posicionarse como un punto méas cercano, mas practico y mas confiable
para los clientes del sector.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Tienda Villa Carola como un establecimiento rural de
atencion directa, enfocado en la comercializacion de productos de mercado y bebidas frias,
complementado con la prestacion de servicios de conectividad. Su propésito es brindar a la comunidad
y a los franselntes un punto cercano, accesible y confiable donde puedan atender necesidades
basicas de consumo y comunicacion.
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La propuesta parte de una légica sencilla pero funcional: ofrecer productos esenciales de buena
rotacion, en un lugar estratégico, con un servicio amable y constante. En contextos rurales como el de
La Primavera, los negocios que mejor funcionan no siempre son los mas grandes, sino aguellos que
comprenden bien las necesidades del entomo y saben responder a ellas con orden y oportunidad.

La inclusién de servicios de conectividad dentro del negocio le aporta un valor adicional importante,
ya que no se limita a vender articulos fisicos, sino que ofrece también una solucion practica a una
necesidad actual. Esta combinacion mejora la propuesta de valor del establecimiento y aumenta las
razones por las cuales una persona puede visitarlo.

El nombre Tienda Villa Carola le da identidad propia al negocio y lo vincula directamente con su
ubicacion, lo cual fortalece su reconocimiento local. A medida que el negocio se consolide, podra
ampliar su surtido o fortalecer sus servicios, pero en su etapa inicial la clave sera mantener una oferta
atil, manejable y bien atendida.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Villa Carola ofrecera una linea de productos y servicios basicos, pensados para cubrir
necesidades reales y frecuentes del sector. En primer lugar, se encuentran las bebidas frias, que son
de alta demanda en territorios de clima célido y en zonas donde las personas realizan desplazamientos
ojomadas de trabajo. Esta linea puede incluir agua, gaseosas, jugos y otras bebidas refrescantes que
tengan buena salida comercial.

También se ofreceran productos de mercado, entendidos como articulos de consumo diario y primera
necesidad. Dentro de esta categoria pueden incluirse arroz, azlcar, aceite, café, panela, galletas,
granos, productos de aseo bésico, enlatados, huevos en caso de incluirse a futuro, y otros articulos
que respondan a las necesidades de la comunidad. Lo ideal sera iniciar con un surtido basico pero
(til, priorizando productos de mayor rotacion.

A estose suma la prestacion de servicios de conectividad, apoyados en interet satelital y computador.
Este servicio puede incluir acceso basico a intemet, apoyo en comunicacion o pequefias consultas,
dependiendo de las condiciones técnicas disponibles. En un entome rural, este componente puede
ser muy valioso y generar visitas adicionales al establecimiento.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion

Bebidas frias | Agua, gaseosas, jugos y refrescos
Mercado Productos basicos de consumo diario
Conectividad | Acceso a internet y apoyo basico de comunicacién

Esta combinacion de productos y servicios es coherente con el contexto, manejable para una etapa
inicial y suficientemente (til para atender a diferentes perfiles de clientes.
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6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Tienda Villa Carola sera sencillo, pero requerira organizacion para evitar
pérdidas, mantener calidad y ofrecer una buena atencion. El primer proceso sera el abastecimiento,
que comprende la compra de productos, la relacion con proveedores, el transporte hasta el punto de
venta y la recepcion del surtido. Sera importante planificar bien la frecuencia de compra para que no
falten productos clave ni se acumulen articulos de baja rotacion.

El sequndo proceso corresponde al almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado
deberan organizarse en estanterias, en espacios limpios y ventilados, con buena clasificacion para
facilitar la atencin al cliente. Las bebidas frias, por su parte, deberan mantenerse en congeladores o
equipos de refrigeracion adecuados, para asegurar su conservacion y disponibilidad.

Otro proceso central sera el de atencion al cliente, que incluye recibir al comprador, identificar lo que
necesita, orientario en la compra, entregar el producto o prestar el servicio, realizar el cobro y resolver
inquietudes con amabilidad. En este tipo de negocio, el trato que se brinda a las personas es un factor
decisivo para que vuelvan o recomienden el lugar.

Respectoal servicio de conectividad, su operacion dependera del intemet satelital, del computador y
de una atencion ordenada. Sera necesario establecer un manejo responsable del equipo y del tiempo
de uso, de modo que el servicio sea util, practico y sostenible.

FLUJO BASICO DE OPERACION

Compra y recepcién de mercancia.

Organizacion del surtido en estanterias y congeladores.
Atencién al cliente en sitio.

Venta de productos y prestacion del servicio de conectividad.
Cobro y registro simple de ingresos.

Limpieza del lugar y revision de inventario.

Reposicion periddica de productos.

No o s wN

La correcta ejecucion de estos procesos permitird que el negocio funcione con mayor orden y tenga
mejores posibilidades de permanencia.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda Villa Carola funcione de manera organizada y con proyeccién de crecimiento, es
importante considerar los aspectos basicos de formalizacion empresarial. Entre ellos se encuentra la
identificacién de la actividad econémica, la definicion del responsable del negocio v el cumplimiento
de requisitos tributarios basicos que permitan desarrollar la actividad comercial de manera ordenada.

Uno de los elementos fundamentales es contar con el Registro Unico Tributario (RUT), ya que este
permite identificar el negocio ante la administracion tributaria y facilita la realizacién de operaciones
econdmicas con mayor formalidad. También serd importante revisar, segn el crecimiento del negocio,
las obligaciones relacionadas con soportes de venta y mecanismos de facturacion que resulten
aplicables.
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En materia operativa, el negocio debe procurar condiciones adecuadas de orden, limpieza,
conservacion de productos y atencion responsable al publico. Aunque se trate de una tienda pequefia,
estas practicas son importantes para generar confianza, proteger los productos y dar una imagen seria

del establecimiento.

De forma expresa, se deja constancia de gue se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electrénica, como apoyo para orientar el proceso de organizacion legal del negocio. Este
acompafiamiento fortalece la base del emprendimiento y facilita su proyeccién a futuro.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda Villa Carola sera la atencién directa en sitio, ya que
la esencia del negocio esta en servirala comunidad y a los transetntes desde un punto fisico cercano
y visible. Este canal es el mas adecuado para la etapa inicial, porque permite contacto directo con el
cliente, solucion inmediata de necesidades y mayor control sobre la venta y el servicio.

También sera importante la voz a voz, que en entomnos rurales tiene gran valor. Cuando una tienda
ofrece buen trato, productos dtiles y atencién constante, los mismos clientes se encargan de
recomendarla a vecinos, conductores, visitantes o conocidos. Este mecanismo puede ser uno de los
principales medios de posicionamiento del negocio sin necesidad de hacer grandes gastos en
publicidad.

De forma complementaria, si la conectividad lo permite, el negocio podra apoyarse en llamadas o
mensajes para informar sobre disponibilidad de productos, reservar algunos articulos o atender
solicitudes sencillas de clientes frecuentes. Esto puede ser (til sobre todo con instituciones o con
personas de la comunidad que necesiten confirmar previamente algdn producto.

Tabla 3. Canales comerciales

Canal Funcién principal

Atencion en sitio Venta directa de productos y servicios

Voz a voz Promocién y recomendacion local
Llamadas y mensajes Informacion, reservas o coordinacion basica
Relacion con instituciones | Atencién ocasional y ventas puntuales

La comercializacion debera centrarse en la cercania, el buen servicio y la confianza, que son los
factores mas valiosos en este tipo de negocio.

ser  Leusilil@ fundacion

-.‘-_4. b ; e : SETVICIDS integralos y sociales




9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de

$360.000. A partir de este dato, es posible elaborar una proyeccion mensual y anual, entendiendo que
se trata de cifras aproximadas y razonables para una etapa inicial del negocio.

Si Tienda Villa Carola logra vender alrededor de $360.000 por semana, sus ingresos mensuales
podrian ubicarse cerca de $1.440.000, tomando como base cuatro semanas por mes. En términos
anuales, esta cifra equivaldria aproximadamente a $17.280.000. Esta proyeccion es prudente y
coherente con el tamaiio del negocio, |a oferta planteada y el contexto rural en el que se desarrollara.

No obstante, es razonable pensar que el negocio pueda experimentar un crecimiento progresivo
conforme sea mas conocido por la comunidad y los transelintes. Si mantiene un buen servicio,
reposicion adecuada del surtido y organizacién constante, podria incrementarse gradualmente el
volumen de ventas durante el primer ano.

Tabla 4. Proyeccidon de ventas

Periodo | Venta estimada
Semana | $360.000

Mes $1.440.000

Ao $17.280.000

Tabla 5. Proyeccion anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $17.280.000
Crecimiento proyectado del 10 % | $1.728.000
Ventas anuales potenciales $19.008.000

Estas cifras son supuestos financieros razonables y sirven como base para planear el negocio,
controlar expectativas y evaluar su sostenibilidad.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estdn asociados a la compra de los equipos, heramientas y
recursos fisicos necesarios para iniciar operaciones. Segun la informacién base, se requieren parque
solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido. Estos
elementos conforman la inversion inicial basica para que la tienda pueda operar de manera adecuada.

Ademas de la inversion inicial, el negocio tendra gastos de funcionamiento mensuales, tales como
reposicion de mercancia, pago del intemet, transporte de productos, mantenimiento basico de
equipos, aseo y apoyo del ayudante. En el contexto rural, es importante considerar que algunos costos
pueden verse afectados por las distancias o por la disponibilidad de proveedores.
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A continuacion, se presenta una estimacion razonable de costos para efectos del plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.600.000
Internet satelital e instalacién | $700.000
Congeladores $1.100.000
Computador $900.000
Estanterias $450.000
Mesas vy sillas $350.000
Surtido inicial $1.900.000
Total estimado $7.000.000

Tabla 7. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de surtido $750.000
Internet $170.000
Transporte de mercancia $120.000
Mantenimiento y energia operativa | $80.000

Aseo y otros gastos mencres $60.000

Apoyo de ayudante $220.000

Total mensual estimado $1.400.000

Estos valores son aproximados y deben entenderse como una base de planeacion. En la practica,
podran ajustarse segin el comportamiento real del negocio v la rotacion de los productos.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira en su etapa inicial una estructura sencilla, conformada por el duefio y un
ayudante. Esta organizacion resulta adecuada para el tamario del emprendimiento y permite distribuir
tareas sin generar una carga excesiva de costos laborales.

El duefio sera responsable de la administracién general de la tienda, la compra de mercancia, el
control de ingresos, la supervision del surtido y la toma de decisiones sobre el funcionamiento del
negocio. También sera quien lidere la atencion al cliente y el manejo general del servicio de
conectividad.
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El ayudante apoyara en la organizacion del local, atencién al pablico, limpieza, acomedo del surtido,
revision de bebidas y colaboracion en las labores diarias del establecimiento. Su participacion serd
clave para mantener la agilidad del servicio, especialmente en momentos de mayor movimiento.

Mas alléd de la cantidad de personal, el negocio necesitara personas responsables, ordenadas,
respetuosas y con buena disposicion de servicio. En un entorno rural, estas cualidades tienen un peso
importante en la fidelizacion de los clientes.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en funcionamiento Tienda Villa Carola se requiere, en primer lugar, un espacio fisico
adecuado, visible y bien organizado, que permita atender clientes, ubicar el surtido, instalar los equipos
y conservar las bebidas frias en buen estado. Este lugar debe ser limpio, comodo y funcional.

También se necesitan los equipos y recursos fisicos descritos en la informacion base: parque solar,
intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Sin estos
elementos el negocio no podria ofrecer de manera adecuada sus productos y servicios.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos para reponer
mercancia, cubrir gastos mensuales y mantener la operacion durante las primeras semanas o meses
mientras se estabiliza la demanda. Esto es fundamental para evitar que el negocio se quede sin
inventario o sin capacidad de respuesta.

Ademas, sera necesario tener organizacion en el manejo de cuentas, control simple de inventario,
planeacion basica de compras y disposicion para seguir fortaleciendo conocimientos en atencion al
cliente, formalizacion y administracion del negocio.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de siete millones de pesos ($7.000.000), cifra que resulta coherente
con la dimension del negocio, €l tipo de productos que ofrecera v la inversion basica requerida para
su montaje. Este monto permite cubrir los equipos principales y un surtido inicial que haga posible
amancar operaciones de manera funcional.

Desde el punto de vistafinanciero, es una inversion moderada, manejable y adecuada para un negocio
rural pequefio. Aungue el negocio tiene una estructura sencilla, su importancia no radica Unicamente
en el valor econémico, sino en la utilidad que representa para la comunidad y el potencial de
crecimiento que puede desarrollar con una buena administracién.

Ademas del valor monetario, el proyecto tiene un valor sacial y temitorial relevante. La tienda aportara
al acceso cercano a bienes y servicios que hoy no siempre estan disponibles en el sector, mejorando
asi la vida cotidiana de la comunidad y de quienes transitan por la zona.

Si el negocio logra consolidarse, su valor podra aumentar con el tiempo mediante mejoras de
infraestructura, ampliacion del surtido o fortalecimiento de sus servicios.
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14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Villa Carola debe desarrollarse en varias etapas précticas. En una primera
fase se realizara la adecuacion del espacio, instalacién de equipos, organizacion de estanterias y
congeladores, y compra del surtido inicial. Esta etapa debe dejar listo el negocio para iniciar
operaciones con orden y buena presentacion.

En una segunda fase comenzara la operacion diaria, la cual incluird apertura del establecimiento,
revision del surtido, enfriamiento de bebidas, atencion al plblico, prestacién del servicio de
conectividad, registro basico de ventas y organizacion del lugar durante la jomada. Sera importante
mantener horarios consistentes que faciliten el reconocimiento del negocio por parte de los clientes.

La tercera fase sera la de seguimiento y ajuste, donde se revisard qué productos tienen mayor
demanda, cuales necesitan reposicion mas frecuente, qué momentos del dia concentran mas clientes
y qué mejoras pueden implementarse en la operacion. Este analisis permitira fortalecer el negocio de
forma progresiva.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia Duefio Semanal o quincenal
Organizacion del surtido | Duefio y ayudante | Diaria

Atencion al cliente Duefio y ayudante | Permanente
Prestacion de conectividad | Duefio Segin demanda
Control de cajay ventas | Duefio Diario

Limpieza del local Duefio y ayudante | Diario

Revision de inventario Duefio Semanal

Este plan operativo es simple, pero suficiente para una etapa inicial y permite administrar el negocio
con claridad y constancia.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado con Tienda Villa Carola es principalmente social y econémico. En lo social, el
negocio permitira que la comunidad de la vereda Buena Vista y los transetintes tengan acceso cercano
a bienes y servicios que hoy resultan de dificil acceso o implican desplazamientos mas largos. Esto
representa una mejora concreta en comodidad, tiempo y oportunidad.

Enlo econdmico, el proyecto sera una fuente de ingreso para sus propietarios y aportara al movimiento
comercial del sector. La existencia de una tienda local puede dinamizar el consumo de proximidad y
fortalecer pequefias econom(as rurales, o cual resulta valioso en contextos donde |a oferta comercial

es limitada.
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Tambien se espera un impacto positivo en términos de acceso a conectividad, ya que este servicio
puede facilitar la comunicacion de los habitantes y visitantes del sector. Aunque parezca un servicio
sencillo, en areas rurales puede marcar una diferencia importante en la vida diaria y en la capacidad

de resolver gestiones basicas.

El alcance del proyecto beneficiard principalmente a la comunidad local, pero también llegard a
transportadores, instituciones, turistas y visitantes que circulen por la zona. Por ello, su impacto no
sera solo interno, sino también territorial.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con distintos actores del temitorio, cada uno con una funcién o influencia
especifica en su desarrollo. EI primer actor es la comunidad, oue sera la principal beneficiaria y €l
grupo de clientes méas constante. Su aceptacion y respaldo seran fundamentales para la estabilidad
del negocio.

Otro actor importante son los transportadores, quienes por su trénsito frecuente pueden generar
compras recurrentes, especialmente en bebidas y productos de consumo rapido. También se
encuentran los turistas y transetintes, quienes representan ventas ocasionales y aportan visibilidad al
establecimiento.

Las instituciones también forman parte del mapa de actores, yaque pueden requerir bienes o servicios
del negocio en el marco de visitas, brigadas o actividades en el territorio. Ademas, deben considerarse
los proveedores, porque de ellos depende la reposicién del surtido y la continuidad de la operacion.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Nivel de importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta

Transportadores Cliente frecuente por ubicacion estratégica | Alta

Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados | Media

Turistas y transetntes | Consumidores eventuales Media

Proveedores Abastecimiento de productos y equipos Alta 1.
Duefio y ayudante Operacién y administracion del negocio Alta

La buena relacion con estos actores sera esencial para que el negocio funcione, se posicione y crezca
en el tiempo.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Villa Carola es una propuesta de negocio viable, (til y coherente con las necesidades del
entomo donde se proyecta su desarrollo. Su principal fortaleza radica en que busca resolver una
necesidad concreta de la comunidad: contar con un punto cercano y confiable para adquirir productos
de mercado, bebidas frias y servicios de conectividad.
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El proyecto tiene posibilidades reales de consolidarse porgue se apoya en una ubicacion estratégica,
una oferta basica de alta utilidad y un modelo de atencién directa que responde a la realidad del
territorio. Ademas, la distancia de la competencia mas préxima le da una oportunidad favorable para
posicionarse como referencia en el sector.

Desde el punto de vista econdmico, el negocio parte de una inversion moderada y de una proyeccion
prudente de ventas, lo que permite pensar en una operacion manejable durante la etapa inicial. Con
buena administracion, orden en el surtido, atencién amable y reposicion oportuna, Tienda Villa Carola
puede sostenerse y crecer gradualmente.

En conclusion, este plan demuestra que el proyecto no solo tiene valor como fuente de ingreso para
sus propietarios, sino también como una respuesta practica a necesidades reales de la comunidad,
con impacto positivo en el acceso a bienes, servicios y conectividad dentro del territorio.

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

Al Fredo Mos querog
Luis Alfredo Mosquera Paredes
Emprend

Y

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: "Implemen.tacién de ?q:iones que !i';zﬂmdaql On
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los -
pequefios tenderos en Ia zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha:  2Y-1 -10l€&

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucién del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagogico, 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 3
1 i L Seuiet = . Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacidn e impresion en formato fisico.,

ENTREGA: ( %
=

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

Huella

RECIBE:

Firma: m T« @c'}() T’1 ()_C)(_]U era
Nombres: A\l [vedo Hosquera
CC: 1.121. 81%4.9( 6

OBSERVACIONES:




Odilia Tumay Solano




REGISTRO FOTOGRAFICO " ‘
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddci On

“Implementacion de acc‘iuﬁes gue ccmtribuv_an al emprendimienta y o Jos U socidles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamenta de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

'::g::zf:ﬂ' LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODU CTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESARROLLA TENCIA TECNICA PARA LA ESTRUCTURACION Y VIABILIDAD DE PLA

DESCRIPCION OLLAR AslS CION Y VI NES DE NEGOCIO

ENFOCADOS A LA ECONOMIA POPULAR O TIENDAS RURALES DEL DEPARTAMENTO.

BENEFICIARIO

Odilia Tumay Solano

TIENDA

Variedades Tania Sofia

FECHA

16/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD .
0 a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 .. fun ddci On

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y | senncios integrales y socioles
aumento de capacidades |ogisticas de los pequefios tenderos en la zona rural |
dél 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, Ocji'}i;ﬁ T;Jr*ﬂotj S\Oifdﬂa identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _30.020. 6G % manifiesto mi compromiso de:

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

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

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: ﬂmM

Nombre\;: bc)n”ﬁ Tamqy So}a no
CC: F0. 020, 69>

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

—— PARTICIPACION .
JISUPROIG) Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
e = “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefias tenderos en la zana rural
del departamento de Vichada.”

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

Yo, Oo‘iii‘a 1o may Dolanc identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 3&.022. £0.5 , manifiesto voluntariamente mi

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

» 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.

¢ 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 Imucv Wn'}iogu’fia los /6 dias del mes de
e del afio 2026.

RECIBE:

Firma: @’,4,“*-,;1
Nombres: Ooli ;’tc‘ lom oy Solane
cc. 30 02v. 693

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCID) fun dacion
Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimlento serviclos inbetnles U eockales
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en |a zona rural del departamento de

Vichada."

1 it aitdaah = =l

Fecha de visita: i |D|A :' 6 % |MES / IANO ﬁ?f Fis
Beneficiario 00(,;{ jf (7] T&m ay .:7::?261.)1 o

Cédula 30.020. 693 * Sexo, @Mujer OHombre
Departamento: U rchool o— Municipio: pr‘m (e Ry g

Vereda / Inspeccién: Neve , A‘n'/';‘oq_ F -

Direccién: (enTro- £ Teléfono de Contacto: F /2 2G4 24 Z

i S

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio 7 si0ONo

Hay presencia de productos o servicios en oferta rZ-(Si ONo
=| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁsi ONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

E

“fisi/0ONo

Revisidn de condiciones actuales del negocio
Propuesta de valor y tipo de clientes Asi/ONo
Productos ofrecidos y rotacién Bsi/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂ Si/0ONo
Necesidades para el plan de negocio @si/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos gsi/ O No
Estrategias de comercializacién gSi /O No
[ 8i / [ No

Otros:

fjj;‘co, Ci 'D'n Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su

|Fortalezas actuales del negocio:

3 i ?
& PD 2 eronatienve gg;:mra de Comercio ,«%egfja'
: \ I enfo i
Retos aue enfrenta: \l«fﬂﬂ‘ RelQpy 2/ O Certificado de uso de suelos [ No

i log s e
- INFORMACION COMPI

El beneficiario conoce la destinacian del apoyo recibido

AsiOno

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ,z]'s.’ [ No

Se encuentra al dia con compromisas anteriores A5 0O Ne
e R __ COMPROMISOS DE LA VISITA _ e

Acciones acordadas en la visita P{(’{n -fin@lﬂ Ci€ro

Compromisos del beneficiario: P! ar) : Qj‘f__ Qac J-‘"‘-’)

|Observaciones: p/ﬂ; n e frete 9 fco

Firma: Firma:

L

Beneficiario! /7| }:’fua-'-ﬂf
cédula__20ple b3

Ests formets hace parta del procesa de estructuradion téeniea da lns pianes. ee‘nep:h ¥ ¥ i del ta hrindada #n & masca del Converio Mo, D05 de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimienta y SOVICICHS. INtRGRNTS | SOCIS

C ¥ a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun [jﬂC] on

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

Yo,

O a(f f‘;"q Wlma? Qola no , identificado(a) con

cédula de ciudadania No. DO.020 . & Z3esidente  del municipio de

Ve

nteo gure , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion Nao.

7
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracién en Meea. Anheogu"'” alos /é

diasdel mesde épreze del afio 2025.

RECIBE:

Firma: (’),.Mz{,ymj

Nombres: CJ@H ) Lo Tomey Coleeno

CC:

Huella

=

30.020. 69>

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

VARIEDADES TANIA 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: Odilia Tumay Solano
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion Nueva Antioquia, municipio de
La Primavera, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026

B 7User [HHEN® Ffundacion

WE-Hm*- g ‘"‘ 106 Integrales 4 sociales




1. PROBLEMA O NECESIDAD

La comunidad del sector presenta limitaciones en el acceso inmediato a productos basicos de
consumo, verduras, bebidas frias, articulos de papeleria, cosméticos y servicios de conectividad. La
ausencia de un punto comercial cercano obliga a los habitantes a desplazarse a otros lugares para
suplir estas necesidades, lo que incrementa los costos, reduce el tiempo disponible y dificulta el acceso

oportuno a bienes y servicios esenciales.

Esta necesidad afecta especialmente a las familias, trabajadores del campo, estudiantes, pequefios
productores y personas que transitan por la zona. Muchas veces, para adquirir productos tan
necesarios como alimentos, articulos escolares, productos de aseo personal o incluso una bebida fria,
se requiere salir del sector y recorrer distancias considerables. En un entomo rural, esta situacion
representa una desventaja importante, ya que no siempre hay transporte disponible o recursos
suficientes para movilizarse con frecuencia.

Ademas, la demanda de servicios de conectividad ha crecido notablemente, pues hoy en dia la
comunicacion y el acceso a informacion son parte de la vida diaria. La posibilidad de contar con un
punto que ofrezca apoyo en conexién a intemet o en gestiones béasicas de comunicacion representa
una mejora practica para la comunidad, especialmente en zonas donde estos servicios no estan
disponibles de manera constante o cercana.

En conclusion, el problema central que busca atender Variedades Tania Sofia es la falta de acceso
inmediato, cercano y confiable a productos y servicios basicos, lo que genera incomodidad,
sobrecostos y dificultades para la poblacién del sector y para quienes transitan por él.

2, TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Variedades Tania Sofia son diversos, lo cual fortalece la viabilidad del
negocio al no depender de un solo segmento de mercado. El primer grupo esté conformado por la
comunidad de la vereda y del sector cercano, integrada por familias, residentes permanentes,
trabajadores rurales, amas de casa, jovenes y personas que viven de manera continua en la zona.
Este grupo sera el cliente mas frecuente y demandara principalmente productos de mercado, verduras,
articulos de papeleria, cosméticos y bebidas frias.

Un segundo grupo importante es el de los transpartadores, quienes pasan por el sector y requieren
atencion rapida, bebidas frias, productos basicos de consumo v, en algunos casos, servicios de
conectividad. Este perfil de cliente valora mucho la ubicacion, la agilidad del servicio y la posibilidad
de resolver varias necesidades en un mismo punto.

También se encuentran las instituciones, entendidas como entidades publicas, brigadas, equipos
tecnicos, docentes, personal de apoyo o funcionarios que desarrollan actividades en la zona. Aunque
este segmento puede tener una frecuencia de compra menor que la comunidad, puede representar

- | SGR s fundacion

. - A A
Cre R T . servicios integmles 4 socioles
VICHADA = —




consumos importantes en momentos puntuales, especialmente en articulos de papeleria, refrigerios,
bebidas o conectividad.

Finalmente, los turistas y visitantes constituyen otro grupo de interés. Aunque su presencia puede ser
ocasional, representan una oportunidad comercial valiosa, pues suelen requerir bebidas, productos
rapidos, articulos de necesidad inmediata y apoyo basico en comunicacion.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada
Comunidad del sector | Mercado, verduras, papeleria, cosmétices, | Alta
bebidas
Transportadores Bebidas frias, compras rapidas, conectividad Alta
Instituciones Papeleria, refrigerios, abastecimiento ocasional | Media
Turistas y visilantes | Bebidas, articulos de paso, conectividad Media

La diversidad de clientes permite que el negocio tenga ventas durante distintos dias y horarios, yleda
una base comercial méas estable.

3. COMPETENCIA

Segun la informacién suministrada, existen otros comercios cercanos ubicados aproximadamente a
20 kilémetros, entre ellos el negocio de Carmen Lizcano, enfocado en mercado, y el de Rosalba
Blanco, que ofrece bebidas frias y mercado. Estos negocios ya atienden parte de la demanda del
sector, lo cual demuestra que si existe una necesidad real por este tipo de servicios y que el mercado
tiene movimiento.

Sin embargo, la distancia de estos establecimientos constituye una oportunidad importante para
Variedades Tania Sofia. En zonas rurales, la cercania tiene un valor muy alto, ya que los clientes
suelen preferir un negocio proximo que les permita ahorrar tiempo, dinero y esfuerzo. En ese sentido,
la ubicacion del nuevo establecimiento puede convertirse en una ventaja competitiva clara frente a
ofros comercios que se encuentran mas alejados.

Ademas, Variedades Tania Sofia tendrd una oferta mas amplia, pues no se limitara a vender mercado
y bebidas, sino que también incluird verduras, papeleria, cosméticos y servicios de conectividad. Esta
combinacién le permitird atender distintas necesidades en un solo lugar, lo cual resulta muy atractivo
para la poblacion local y para quienes transitan per el sector.

Otro elemento de diferenciacién sera la calidad del servicio. En este tipo de negocios, la atencion
amable, la confianza, el orden y la disponibilidad de productos suelen ser factores decisivos para
fidelizar a la clientela. Por ello, aunque exista competencia, el negocio puede posicionarse
favorablemente si logra prestar un servicio cercano, respetuoso y constante.
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Variedades Tania Sofia como un establecimiento rural
de atencion directa, orientado a ofrecer a la comunidad productos de mercado, verduras, bebidas frias,
articulos de papeleria, cosméticos y servicios de conectividad. La propuesta busca brindar una
atencion integral a las necesidades cotidianas de los habitantes y transetintes del sector, facilitando el
acceso a bienes y servicios esenciales en un solo lugar, de forma oportuna y cercana.

El negocio se plantea como una tienda de variedades con enfoque practico, pensada para responder
a las condiciones reales del territorio. La combinacién de productos basicos con articulos de uso
personal, escolar y de comunicacion le da al establecimiento una ventaja importante, ya que amplia el

tipo de cliente que puede atender y aumenta las posibilidades de venta.

. La esencia del negocio esté en ofrecer soluciones (tiles a la comunidad. No se trata nicamente de
vender productos, sino de convertirse en un punto confiable al que las personas puedan acudir para
resolver necesidades del dia a dia. En sectores rurales, este tipo de negocios adquiere un valor
especial porque mejora el acceso a bienes de uso frecuente y evita desplazamientos innecesarios.

El nombre Variedades Tania Sofia transmite cercania y diversidad en la oferta, lo cual es coherente
con la propuesta comercial. A mediano plazo, el negocio podria crecer en surtido o en Servicios, pero
en su etapa inicial la prioridad seré consolidar una oferta bien organizada, (il y acorde con la realidad
del sector.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Variedades Tania Sofia ofrecerd una linea de productos y servicios disefiada para atender
necesidades basicas y frecuentes de la comunidad. En primer lugar, estaran las bebidas frias, que
son de alta demanda en zonas de clima célido y entre personas que realizan recoridos o trabajos en

. el sector. Esta linea puede incluir agua, gaseosas, jugos y otras bebidas de consumo répido y
refrescante.

También se ofreceran productos de mercado, es decir, articulos de primera necesidad y consumo
diario, como arroz, azucar, aceite, café, granos, galletas, productos de aseoy otros elementos basicos
del hogar. Este tipo de productos suele tener buena rotacién y constituye una de las bases mas
importantes del negocio.

Un componente diferenciador sera la venta de verduras, que aportan valor porque son productos de
consumo cotidiano y de alta necesidad en los hogares. Tener acceso cercano a verduras frescas
puede ser una gran ventaja para la comunidad, especialmente cuando desplazarse a otro lugar para
comprarlas resulta costoso o demorado.
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A estose suman los articulos de papeleria, que pueden incluir cuademos, lapices, esferos, borradores,
carpetas, hojas y otros elementos utiles para estudiantes, docentes y comunidad en general. De igual
manera, los cosmeticos permitiran atender necesidades personales relacionadas con el cuidado e
higiene, ampliando |a oferta del negocio y generando oportunidades de venta adicionales.

Finalmente, se prestaran servicios de conectividad, apoyados en interet satelital y computador. Este
servicio puede incluir acceso a internet, apoyo para consultas basicas, comunicacion o gestiones

sencillas, segin la capacidad instalada.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcién

Bebidas frias | Agua, gaseosas, jugos y refrescos
Mercado Productos basicos de consumo diario
Verduras Alimentos frescos para uso cotidiano

Papeleria Utiles escolares y de oficina basica
Cosmeticos | Productos de uso personal y cuidado
Conectividad | Acceso a intemet v apoyo basico de comunicacion

La variedad de esta oferta convierte al negocio en un punto de atencién integral para el sector.

6. PROCESOS TECNICOS

Para el funcionamiento adecuado de Variedades Tania Sofia sera necesario establecer procesos
técnicos basicos, pero bien organizados. El primero de ellos es el abastecimiento, que consiste en
identificar proveedores confiables, comprar los productos, transportarios hasta el punto de venta y
verificar que lleguen en buenas condiciones. Este proceso debe planificarse de forma que siempre
haya disponibilidad de los productos de mayor rotacion.

El segundo proceso coresponde al almacenamiento y conservacion. Los productos secos, como
mercado, papeleria y cosméticos, deberdn organizarse en estanterias limpias y clasificadas. Las
bebidas frias necesitaran refrigeracion constante, por lo cual sera indispensable contar con
congeladores en buen estado y una administracion adecuada del sistema de energia disponible a
través del parque solar.

En el caso de las verduras, el manejo debe ser mas cuidadoso, ya que son productos perecederos.
Sera importante comprarlas en cantidades acordes con la demanda, mantenerlas en un lugar fresco,
revisarlas constantemente y vender primero las de menor tiempo de almacenamiento para evitar
pérdidas. Este control sera clave para la rentabilidad del negocio.

Respectoa los servicios de conectividad, el proceso implicara tener operando el intemet satelital y el
computador, prestar el servicio de manera ordenada y procurar un uso responsable de los equipos.
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También sera importante ofrecer una atencion respetuosa y clara, especialmente cuando los clientes
requieran apoyo para realizar consultas o comunicaciones.

Flujo basico de operacién

Compra y recepcion de mercancia.

Organizacion del surtido por categorias.

Conservacion de bebidas y control de verduras.

Atencion directa al cliente.

Venta de productos y prestacion de servicios de conectividad.
Cobro y control simple de ingresos.

Revision de inventario, limpieza y reposicion.

NSO e G0 BY

Estos procesos permitiran que el negocio funcione de manera ordenada y reduzca riesgos de pérdida
0 desabastecimiento.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el adecuado funcionamiento de Variedades Tania Sofia, es importante tener en cuenta algunos
aspectos basicos de formalizacion y organizacién legal del negocio. Uno de los primeros pasos es
definir claramente la actividad econémica y el responsable del establecimiento, de manera que la
operacion comercial se realice de forma organizada y con proyeccion a futuro.

Dentro de los requisitos basicos se encuentra el Registro Unico Tributario (RUT), que permite
identificar la actividad econdmica del negocio ante la administracion fributaria. Este registro es
importante porque facilitael desarrollo ordenado de la actividad comercial y prepara al emprendimiento

para eventuales procesos de crecimiento, relacion con proveedores o formalizacion mas amplia.

También debe revisarse la forma adecuada de soportar las ventas, especialmente si el negocio va
aumentando su movimiento comercial. A medida que crezca, serd importante tener claridad sobre las
obligaciones relacionadas con la facturacion o con los soportes equivalentes que apliquen segin la
normatividad vigente.

De manera expresa, se deja constanciade que se realizé una asistenciatécnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electrénica, como apoyo para orientar el proceso de organizacién legal del negocio. Esta
asistencia constituye un respaldo importante para que el emprendimiento avance con mayor claridad
y responsabilidad en su proceso de formalizacion.
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Variedades Tania Sofia sera la atencion directa en sitio, ya
que el negocio se basa en ser un punto cercano, visible y accesible para la comunidad y para las
personas que transitan por el sector. Este canal es el mas adecuado para un negocio rural, pues
permite responder de forma inmediata a las necesidades del cliente y mantener contacto directo con

él.

Otro canal importante sera el voz a voz, que en este tipo de entornos tiene una gran efectividad.
Cuando un negocio presta un buen servicio, mantiene productos ltiles y trata bien a sus clientes, la
recomendacion entre vecinos, familiares, transportadores y conocidos se convierte en una forma de
promocion muy fuerte. En muchos casos, este mecanismo resulta mas efectivo que cualquier
publicidad formal.

De manera complementaria, si la conectividad lo permite, el negocio podra apoyarse en llamadas,
mensajes o redes de comunicacion basicas para informar sobre disponibilidad de productos, coordinar
pequefios pedidos o atender consultas previas. Este canal puede ser especialmente (til para clientes
frecuentes o para instituciones que necesiten confirmar la disponibilidad de algun articulo.

Tabla 3. Canales de comercializacién

Canal Funcién principal

Atencién en sitio Venta directa de productos y servicios
Voz a voz Recomendacién y posicionamiento local
Llamadas o mensajes Informacién y coordinacion basica
Relacion con instituciones | Atencion puntual y ventas ocasionales

La comercializacion debera centrarse en la cercania, la amabilidad y la confianza, que son los factores
mas valorados por los clientes del sector.

9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada
de $360.000. A partir de este dato, puede hacerse una proyeccion mensual y anual bésica que permita
visualizar el potencial econémico del negocio en una etapa inicial.

Si el establecimiento logra ventas cercanas a $360.000 por semana, en un mes promedio de cuatro
semanas podria alcanzar ingresos de aproximadamente $1.440.000. En términos anuales, esfo
representarfa alrededor de $17.280.000. Estas cifras son prudentes y razonables para un negocio
pequerio en su fase de arranque.

Es importante tener en cuenta que el comportamiento real de las ventas puede variar segln la
temporada, el clima, la rotacién de productos, la capacidad de surtido y la acogida del negocio en |a
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comunidad. Tambien es posible que las ventas mejoren de manera progresiva a medida que el negecio
se dé a conocer y logre fidelizar clientes.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo

Venta estimada

Semana

$360.000

Mes

$1.440.000

Afio

$17.280.000

Tabla 5. Proyeccion anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $17.280.000
Crecimiento proyectado del 10 % | $1.728.000
Ventas anuales potenciales $19.008.000

Esta proyeccion sirve como guia de planeacién y permite visualizar que, con buena administracion y
constancia, el negocio puede sostenerse y crecer gradualmente.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a la compra de equipos, adecuacion del espacio
y adquisicion del surtido inicial. Seguin la informacion suministrada, se requieren parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillasy surtido, los cuales son fundamentales
para poder iniciar operaciones en condiciones adecuadas.

Ademés de la inversion inicial, el negocio tendra gastos mensuales relacionados con |a reposicion de
mercado, verduras, bebidas, papeleria y cosméticos, asi como con el pago del servicio de
conectividad, transporte, mantenimiento basico y apoyo operativo. En contextos rurales, estos gastos
deben planificarse cuidadosamente para evitar que el negocio se quede sin inventario o sin capacidad
para responder a la demanda.

A continuacion, se presenta una estimacion razonable de costos y gastos para efectos de este plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.500.000
Internet satelital e instalacion $700.000
Congeladores $1.000.000
Computador $900.000
Estanterias $400.000
Mesas y sillas $300.000
' ser [MHIIT® fundacion
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Surtido inicial de mercado $1.400.000
Surtido inicial de verduras $300.000
Surtido inicial de papeleria y cosméticos | $500.000
Total estimado $7.000.000

Tabla 7. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicién de mercado $550.000
Reposicion de verduras $180.000
Reposicién de bebidas frias $220.000
Reposicion de papeleria y cosméticos | $180.000
Intemet $170.000
Transporte de mercancia $120.000

Aseo y otros gastos menores $60.000

Apoyo de ayudante $220.000

Total mensual estimado $1.700.000

Estas cifras son aproximadas y deben entenderse como una base de planeacion. En I realidad,
podrén ajustarse conforme el negocio empiece a operar y se conozca mejor el comportamiento de la
demanda.

11. TALENTO HUMANO

Para su etapa inicial, Variedades Tania Sofia requerira una estructura humana sencilla conformada
por el duefio y un ayudante. Esta organizacion es adecuada para el tamario del negocio y permite
distribuir funciones de forma préactica, sin generar una carga econémica excesiva en los primeros
meses.

El duefio sera responsable de la administracion general del negocio, la compra de mercancia, el
manejo del dinero, la organizacion del surtido y la supervision de la atencién. También tendra un papel
clave en la relacion con los clientes, ya que en este tipo de establecimientos la confianza personal es
un elemento muy importante para lograr fidelidad.

El ayudante apoyara en la organizacion del local, atencion al cliente, reposicion interna de productos,
limpieza, control basico de las verduras y apoyo en Ia prestacion de servicios de conectividad cuando
sea necesario. Su presencia sera (til para mantener agilidad en la atencioén y mejorar la operacion
diaria.

Aunque el equipo humano es pequefio, sera indispensable que las personas involucradas tengan
responsabilidad, honestidad, orden y buena disposicion de servicio. Estas cualidades son
fundamentales para el éxito de un negocio local.
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha Variedades Tania Sofia se requiere, en primer lugar, un espacio fisico
adecuado, limpio, crganizado y visible para el publico. El establecimiento debe permitir exhibir el
surtido, conservar las bebidas frias, organizar verduras, papeleria y cosméticos, y atender a los
clientes de manera comoda y practica.

También se necesitan los equipos y recursos fisicos mencionados en la informacion base: parque
solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Estos
elementos son indispensables para garantizar el funcionamiento bésico del negocio y prestar los
servicios ofrecidos.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, dinero disponible para reponer
productos, cubrir gastos menores y mantener la operacion diaria mientras el negocio logra una mayor
estabilidad. Sin este respaldo, la tienda podria tener dificultades para sostener el surtido o responder

a la demanda.

Ademas, el negocio necesita organizacion administrativa basica, control sencillo de ingresos y
egresos, manejo de inventario y disposicién para seguir fortaleciendo conocimientos en servicio al

cliente, comercializacién y formalizacién.
13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de siete millones de pesos ($7.000.000), cifra que resulta coherente
con el tipo de negocio planteado y con los recursos basicos que se necesitan para ponerlo en
funcionamiento. Esta inversion cubre los equipos principales, la adecuacion basica del espacio y el
surtido inicial necesario para iniciar operaciones.

Desde el punto de vista financiero, se trata de una inversion moderada y manejable, especialmente si
se considera que el negocio tendra varias lineas de ingreso: mercado, verduras, bebidas frias,
papeleria, cosméticos y conectividad. Esta diversidad le da mayor estabilidad al proyecto y reduce la
dependencia de un solo tipo de venta.

Ademas del valor econdmico, el proyecto tiene un valor social importante porque busca facilitar el
acceso de la comunidad a bienes y servicios que hoy son de dificil acceso. En ese sentido, el
emprendimiento no solo representa una oportunidad de ingreso para sus propietarios, sino también
una mejora practica para el territorio.

A futuro, si el negocio se fortalece, su valor podré aumentar mediante ampliacion del surtido, mejoras
en infraestructura o incorporacion de nuevos servicios, consolidandose como un punto comercial mas
fuerte en la zona.
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14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Variedades Tania Sofia debe desarrollarse en etapas simples pero bien definidas.
En una primera fase se realizara la adecuacion del local, instalacion de equipos, organizacion de
estanterias, ubicacion de congeladores y compra del surtido inicial. Esta etapa busca dejar listo el
negocio para empezar a operar con orden y buena presentacion.

Enuna segunda fase se daré inicio a la operacién diaria, que incluird apertura del negocio, revision de
productos, atencion al cliente, venta de mercado, bebidas, verduras, papeleria y cosméticos, asi como
la prestacion del servicio de conectividad. Durante esta etapa sera importante mantener una rutina
ordenada para revisar existencias, controlar productos perecederos y organizar el espacio de venta.

La tercera fase sera la de seguimiento y ajuste, donde se revisara qué productos tienen mas
movimiento, qué articulos requieren mas reposicion, cudles dejan mayor utilidad y qué aspectos de la
operacion pueden mejorarse. Este andlisis permitird tomar decisiones més acertadas en compras,

precios y surtido.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia Duefio Semanal o quincenal
Organizacion del surtido Duefio y ayudante | Diaria

Control de verduras y bebidas Duefio y ayudante | Diaria

Atencion al cliente Duefio y ayudante | Permanente
Prestacion del servicio de conectividad | Duefio Segun demanda
Control de caja y ventas Duefio Diario

Limpieza del local Duefio y ayudante | Diario

Este plan operativo es adecuado para un negocio de pequefia escala y facilita su administracion en la
etapa inicial.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado con Variedades Tania Sofia es brindar servicios y bienes que son de
dificil acceso para la comunidad, mejorando asi la vida cotidiana de los habitantes del sector. La
existencia de un punto cercano donde se pueda adquirir mercado, verduras, bebidas, papeleria,
cosméticos y conectividad representa una mejora importante en tiempo, comodidad y acceso.

En el aspecto econdmico, el negocio sera una fuente de ingresos para sus propietarios y contribuira
al movimiento comercial local. Un establecimiento de estas caracteristicas puede fortalecer pequefias
dinamicas econémicas del territorio y facilitar que parte del consumo se realice dentro del mismo
sector, en lugar de trasladarse a otros lugares.
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En lo social, el negocio también puede convertirse en un punto de apoyo para la comunidad,
especialmente por la conectividad y por la disponibilidad de articulos Utiles para el hogar y para los
estudiantes. Este componente hace que el impacto del proyecto no sea solo comercial, sino también

practico y comunitario.

Su alcance beneficiara principalmente a la poblacion de Nueva Antioguia, La Culebra y alrededores,
pero también impactara positivamente a transportadores, instituciones, turistas y visitantes que
requieran atencion o abastecimiento en el sector.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra distintos actores que tienen relacion directa o indirecta con su
funcienamiento. El actor principal es la comunidad, ya que sera la beneficiaria directa y el grupo de
) clientes mas constante. Su aceptacion del negocio seré clave para la sostenibilidad del proyecto.

Otro actor importante son los transportadores, quienes por sus recorridos pueden convertirse en
clientes frecuentes, especialmente de bebidas frias, productos rapidos y servicios de conectividad.
También estan los transelntes y turistas, que representan una clientela ocasional pero valiosa para el
movimiento comercial del negocio.

Las instituciones son ofro actor relevante, pues pueden requerir compras puntuales, articulos de
papeleria o apoyo en comunicacion. Finalmente, deben considerarse los proveedores, ya que de ellos
depende el abastecimiento del negocio y la continuidad de la oferta.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta
Transportadores Cliente frecuente por ubicacion estratégica | Alta

. Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados | Media
Transeuntes y turistas | Consumidores eventuales Media
Proveedores Suministro de productos y equipos Alta
Duefio y ayudante Operacién y administracién del negocio Alta

La articulacién positiva con estos actores serd fundamental para que el negocio funcione
adecuadamente y logre consolidarse.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Variedades Tania Sofia es una propuesta de negocio viable, utily coherente con las necesidades del
entorno donde se proyecta desarrollar. Su principal fortaleza esta en ofrecer en un solo lugar productos
de mercado, verduras, bebidas frias, papeleria, cosméticos y servicios de conectividad, lo que le
permite atender de manera integral a la comunidad y a las personas que transitan por el sector.
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El proyecto responde a una necesidad real del temitorio: la falta de accesocercano a bienes y servicios
esenciales. Esta situacion, sumada a la distancia de los comercios mas proximos, crea una
oportunidad favorable para posicionar el negocio como un punto confiable, practico y de alta utilidad
para la poblacion local.

Desde el punto de vista financiero, el negocio parte de una inversion moderada y de una proyeccion
de ventas prudente, lo que permite pensar en una operacion manejable y con posibilidades de
crecimiento progresivo. Con buena administracion, reposicion oportuna del surtido y atencion amable,
Variedades Tania Sofia puede consolidarse como una unidad productiva estable y de impacto positivo.

En conclusion, este plan demuestra que el proyecto no solo tiene potencial como fuente de ingresos
para sus propietarios, sino también como una respuesta concreta a necesidades del temitorio,
aportando bienestar, cercania y mejores condiciones de acceso a bienes y servicios basicos para la

comunidad.
Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de negocios

aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica podran suscribir el
documento.

Oglm{fa?&?‘gg{ano

Emprendedora

T ey Z
Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fu E,FIGCJSQMD
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logistices de los o
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: +—2 2026

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

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Iltem Concepta Unidad | Cantidad

1 Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad L
A R e G < o . o nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en farmato fisico.

ENTREGA:
J 4
Nt
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

CONTRATISTA
Huella
RECIBE:
Firma: QM—WZM}/ féq
Nombres: 0!:!1110\ 'l"uru-\n}r’ 5’)/4” (o) = 3

cc: 30020 693

OBSERVACIONES:
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

:::;;E_C?EL LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION

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

BENEFICIARIO Mauricic Veray Rojas
| TIENDA Miniventas El profeMauro
FECHA 19/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

DSHPR( a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
i TS “Implementacion de acciones que cantribuyan al emprendimiento y

fundacion

servidios integreles y sodioles

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, HQUY( cio \.ox O\! "2&) }FLS ; identificado(a)

con cédula de ciudadania No. | Q -256. 323 manifiesto mi compromiso de:

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

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

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: %

Nombres: HGUH Vo er\‘; !Q-CJEOLC}'
cc: 18.256. 315

OBSERVACIONES:




| ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
%‘ - Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion
"Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimientoy
aumente de capacidades logisticas de los pequeifias 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.

\ : ) A
Yo, HQUH Cio U@i oy )2-0]0[ S - identificado(a) con
cédula de ciudadania No. |5 .256. 323 , 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.

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

En constancia se firma en ‘%n:]wc.?}.ubaha los 19  dias del mes de
eNero del afio 2026.

RECIBE:

Firma: %

Nombres: Huuvyc?o loroy Reyps

cC: |18.256. 325

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

{FORMULACI()N PLANES DE NEGOCID) H
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que ibuyan al dimient fun ddc’ On

P ool servicias integuiles y sociakes
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de

Fecha de visita: Of ANO 2071 6&
Beneficiario Ma U‘n‘(,l'a U % (oY) P-q{“as-

Cédula . 256.3704A ; ~ Sexo: [IMujer [AHombre
Departamento: Uichad oo Municipio: Fsimayere~
Vereda / Inspeccién: Santor B arbare

Direccion: CentyD Teléfono de Contacto: @] ey lds -

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado /fjJSi O No
Se observa funcionamiento del negocio : ﬁ/SF O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta {ﬁ;sf O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁ!Sf O No
Se encuentra ubicada en zona rural conforme al proyecto @ si O No

Revisidn de condiciones actuales del negocio F1si/ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes fal Si/ONo
|Productos ofrecidos y rotacicén Ja Si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Jal Si/0ONo
Necesidades para el plan de negocio ﬁiSi/ ONo
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁ,Sff ONo
Estrategias de comercializacion é‘sff O No
[otros: (O AHDS- A s/ 0 No

!;%\e

:

- BRI & e Sl ;
Fortalezas actuales del negacio: U O.H ECJGL(‘) Documentas que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
0 bi tacion ,  Peconcear mento L m’” _ fdlenda?
T - Eaamn e [J Cdmara de Comercio Si
e . Tian damens O Certificado de uso de suelos 1 No
Cestos

El beneficiaria conace la destinacién del apoyo recibido

IS ONo

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva jZfsr O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores {2‘[51’ O No
Acciones acordadas en la visita ---;,.‘hr‘u choren Co -"7"}'1) >
Compromisos del beneficiario: lan N orne e
Observaciones: D [O.ﬂ : &EQ;Q‘("
i
i
~ —
Firma: Firma:

i

[ /D \JEY0oY Profesional:___ /245 bhell iy 2=
Cédula:__ | R. 2.5 6. 5 23 ( Cédula: Ltz e1i3-971 6
Este formato hace parte del process de estructuracion téenica de los planes de negoea y i ia el brindado en &l marco del Comanio Mo, 005 de 2025,




DECLARACION JURAMENTADA
CUIPR S Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios infeqroses | SoColes
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, HUUTI'LI.'O UQTO‘;/ ,20501 S - , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 18.256.322 residente del municipio de
\Dnm(} Vero- , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociaciéon Nao.

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 Su n La Qa—jbc{%- alos / G
dias del mesde  €neso del afio 2025.

Huella

RECIBE:

-,.,/’
. Firma: ‘Jf -

Nombres: chr('cio U&a’o\;j Qo{a S -
cC: iIB.2s56.32.%
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PLAN DE NEGOCIOS

MINIVENTAS EL PROFE MAURO

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: Mauricio Veroy Rojas
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Santa Barbara de Agua Verde,
municipio de La Primavera, departamento de Vichada,
Colombia.
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En el sector existe la necesidad de contar con un negocio cercano que ofrezca helados, productos de
mercado, bebidas frias, acompafiamiento educativo y servicios de conectividad, debido & que la comunidad
debe desplazarse a otros lugares para acceder a estos bienes y servicios. Esta situacion genera gastos
adicionales, pérdida de tiempo, incomodidad y limitaciones para resolver de manera rapida necesidades
bésicas del dfa a dia.

La poblacion del sectorrequiere un punto de atencion donde pueda comprar productos de consumo frecuente
sin tener que recorrer largas distancias. En teritorios rurales como el de Santa Barbara de Agua Verde, la
falta de comercios cercanos afecta especialmente a familias, estudiantes, trabajadores del campo,
transportadores Y visitantes, quienes muchas veces no disponen de medios de transporte inmediatos o de
tiempo suficiente para trasladarse a otros centros poblados.

Ademas de los productos comerciales, existe una necesidad importante en materia de acomparnamiento
educativo. En muchas comunidades rurales, los nifios, nifias y jovenes necesitan apoyo para tareas, refuerzo
escolar, orientacion en trabajos y acceso basico a herramientas académicas. Esta necesidad se vuelve mas
evidente cuando las familias no siempre cuentan con conectividad, equipos o apoyo pedagégico cercano. En
ese sentido, el negocio no solo responde a una demanda economica, sino también a una necesidad formativa
de la comunidad.

A lo anterior se suma la necesidad de contar con servicios de conectividad, indispensables para la
comunicacion, la consulta de informacion y el apoyo de actividades académicas o personales. Por ello,
Miniventas El ProfeMauro busca atender un problema real del territorio: la ausencia de un punto cercano, util
y confiable que combine bienes de consumo con servicios de apoyo educativo y comunicacion.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Miniventas El ProfeMauro son variados, lo cual fortalece la viabilidad del negocio
y le permite tener varias fuentes de ingreso. El primer grupo esta conformado por la comunidad de la vereda
y de la inspeccion, es decir, las familias, estudiantes, trabajadores rurales y personas gue viven de manera
permanente en el sector. Este segmento sera probablemente el mas frecuente, ya que demandara mercado,
bebidas, helados, conectividad y acompafiamiento educativo.

Un segundo grupo importante es el de los transportadores, quienes pueden requerir bebidas frias, helados,
productos de consumo rapido y, en algunos casos, apoyo de conectividad. Este tipo de cliente valora mucho
la atencion agil, la buena ubicacion y la facilidad para encontrar productos Utiles durante su recorrido.

También se encuentran las instituciones, entendidas como entidades, grupos de trabajo, docentes, brigadas,
funcionarios 0 equipos que desarrollen actividades en la zona. Estas pueden representar consumos
puntuales en bebidas, productos de mercado o uso ccasional de conectividad, y en algunos casos pueden

requerir acompariamiento o apoyo en procesos educativos o comunitarios.

Finalmente, los turistas y visitantes constituyen un segmento ocasional, pero importante. Este grupo puede
demandar bebidas frias, helados, productos basicos y conectividad, sobre todo cuando transita por la zona
y necesita resolver una necesidad inmediata.
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Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada
Comunidad del sector Mercado, helados, bebidas, conectividad, apoyo Alta
educativo
Transportadores Bebidas frias, helados, compras rapidas, conectividad Alta
Instituciones Compras ocasionales, apoyo logistico, conectividad Media
Turistas v visitantes Productos de paso, refrescos, conectividad Media

La variedad de clientes le permite al negocio no depender Unicamente de una sola linea de ventas y ampliar
sus posibilidades de sostenimiento.

3. COMPETENCIA

Segin la informacién suministrada, los comercios mas cercanos se encuentran aproximadamente a 20
kilometros. Entre ellos se identifican el negocio de Lucia Maldonado, dedicado a bebidas frias y paquetes, y
el de Reinaldo Ramirez, enfocado en huevos criollos y cerdos. Esto significaque si existe actividad comercial
en el entomo, pero la oferta cercana todavia es limitada y no cubre de forma integral todas las necesidades
de la comunidad.

La distancia con la competencia constituye una ventaja importante para Miniventas El ProfeMauro, ya que
en las zonas rurales la cercania es un factor decisivo. Las personas suelen preferir un negocio préximo,
donde puedan consegquir productos y servicios de manera rapida, sin gastar mas en transporte ni invertir
demasiado tiempo en desplazamientos.

Ademas, la propuesta de Miniventas El ProfeMauro presenta una diferencia clara frente a la competencia:
no solo vendera productos comerciales, sino que incorporara acompafiamiento educativo y servicios de
conectividad, dos componentes que no aparecen reflejados en los negocios mencionados. Esta combinacion
le da al negocio un valor agregado importante y le permite atender necesidades que van mas all de la simple
venta de bienes.

Otro elemento diferenciador sera la calidad en la atencidn. En contextos rurales, la amabilidad, el respeto, la
confianza y la disposicion para ayudar influyen mucho en la fidelizacion de los clientes. Por ello, aunque
existan otros comercios en la regién, Miniventas El ProfeMauro puede posicionarse favorablemente si
mantiene un servicio cercano, util y constante.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Miniventas El ProfeMauro como un establecimiento rural de
atencion directa, dedicado a la comercializacion de helados, productos de mercado y bebidas frias, junto con
el ofrecimiento de acompafiamiento educativo y la prestacién de servicios de conectividad. La propuesta
busca atender de manera integral las necesidades basicas de consumo, apoyo académico y comunicacién
de la comunidad.
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La fortaleza principal del negocio esta en que combina en un solo lugar varias soluciones practicas para el
entorno. Por un lado, ofrece productos de consumo frecuente y de rapida salida; por otro, incorpora un
servicio de acompafiamiento educativo que puede convertirse en un apoyo importante para estudiantes y
familias. Esta combinacion le da una identidad propia y lo diferencia de otros negocios del sector.

La propuesta esta pensada para un contexto rural donde la comunidad valera mucho la cercania, la utilidad
del servicio y la posibilidad de resolver varias necesidades en un mismo punto. El nombre Miniventas El
ProfeMauro también aporta identidad, ya que sugiere cercania y un enfoque relacionado con el apoyo
educativo, aspecto que puede generar confianza entre las familias y estudiantes del sector.

En su etapa inicial, el negocio no pretende ser una estructura compleja, sino un establecimiento bien
organizado, con una oferta basica pero Util, que pueda crecer con el tiempo. A futuro, sise consolida, podra
fortalecer su linea educativa, ampliar el surtido o mejorar la infraestructura, pero desde el comienzo su base
sera la atencion practica, cercana y confiable.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Miniventas El ProfeMauro ofrecera una combinacion de productos y servicios disefiada para atender
necesidades del hogar, del transito diario y del apoyo académico. En primer lugar, se encuentran las bebidas
frias, que son de alta demanda en temitorios célidos y en zeonas donde las personas realizan recorridos
constantes o joradas de trabajo prolongadas. Esta linea puede incluir agua, gaseosas, jugos y otras bebidas
de rapida rotacion.

También se ofreceran helados, que constituyenun producto atractivo y de consumo frecuente, especialmente
en un entomo de clima calido. Esta linea puede ser muy bien recibida por nifios, jovenes y adultos, y
representar un flujo constante de ventas en horas de mayor calor o trénsito.

En cuanto al mercado, el negocio podré ofrecer productos basicos de consumo diario, como arroz, azucar,
café, aceite, granos, galletas, panela, productos de aseo y otros articulos de primera necesidad. Estalinea
es clave porque responde a necesidades permanentes de la comunidad y aporta estabilidad comercial al
establecimiento.

Un elemento diferenciador sera el acompafnamiento educativo, que puede incluir apoyo en tareas, refuerzo
escolar basico, orientacion para trabajos, consultas académicas y acompanamiento a estudiantes del sector.
Este servicio es especialmente importante porque brinda una respuesta concreta a necesidades formativas
de la comunidad, y puede prestarse con apoyo de computador e intermet.

Finalmente, se prestaran servicios de conectividad, que pueden incluir acceso basico a internet, consultas,
apoyo en comunicaciones o en actividades sencillas. Este componente fortalece tanto la parte comercial
como la educativa del negocio.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion
Bebidas frias Agua, gaseosas, jugos Yy refrescos
Helados Productos frios de consumo rapido
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Mercado Articulos basicos de consumo diario
Acompaiiamiento educativo Refuerzo escolar, apoyo en tareas y orientacion basica
Conectividad Acceso a internet y apoyo basico en comunicacion

La combinacion de estas lineas hace que el negocio tenga un perfil més completo y mayor capacidad de
atender distintas necesidades de |la comunidad.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Miniventas El ProfeMauro requerird organizacion y constancia. El primer
proceso serd el de abastecimiento, que incluye la compra de productos, la coordinacion con proveedores, €l
transporte de la mercancia y la revision de su estado al momento de recibirla. Sera necesario planificar las
compras segun la rotacidn de bebidas, helados y productos de mercado para evitar desabastecimiento o
acumulacién innecesaria.

El segundo proceso comesponde al almacenamiento y conservacion. Los productos secos deberan
organizarse en estanterias limpias, ordenadas y visibles para el cliente. Las bebidas frias y los helados
necesitaran congeladores en buen estado, y su conservacion dependera de una adecuada administracion
de la energla, apoyada en el parque solar.

Un tercer proceso importante sera la atencion al cliente, que consiste en recibir a las personas, identificar
sus necesidades, ofrecer el producto o servicio adecuado, realizar el cobro y brindar una atencién amable.
En este tipo de negocio, la experiencia del cliente tiene un peso muy importante, especialmente cuando se
trata de servicios complementarios como la conectividad o el acompafiamiento educativo.

En relacién con el acompafiamiento educativo, sera necesario organizar horarios, disponer de un espacio
basico con mesas y sillas, tener el computador en condiciones de uso y procurar que el apoyo sea ordenado
y Util. Esto puede incluir sesiones sencillas de refuerzo, revision de tareas o consulta de informacién.
Respecto a la conectividad, se requerira el funcionamiento del internet satelital y un manejo responsable del
servicio.

FLUJO BASICO DE OPERACION

1. Compra y recepcion de mercancfa.

2. Organizacion del surtido y conservacion de productos frios.
3. Atencidn al cliente en sitio.

4. Venta de bebidas, helados y productos de mercado.

5. Prestacion de servicios de conectividad.

6. Desarrollo del acompafiamiento educativo segin demanda.
7. Registro simple de ventas, limpieza y revision de inventario.

Estos procesos permiten que el negocio funcione con orden y aproveche adecuadamente sus distintas lineas
de servicio.
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7. REQUISITOS LEGALES

Para que Miniventas El Profe Mauro funcione de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es
importante tener en cuenta los aspectos basicos de formalizacion. Uno de ellos es la identificacion clara de
la actividad econémica y del responsable del negocio, de modo que la operacion pueda desarrollarse de
manera ordenada y con mayor sequridad administrativa.

Dentro de los requisitos basicos se encuentra el Registro Unico Tributario (RUT), que permite identificar la
actividad econémica del negocio ante la administracion tributaria. Este paso es importante porque facilita la
organizacion comercial y prepara al emprendimiento para avanzar en un proceso de mayor formalidad, si asi

se requiere a futuro.

También es necesario revisar el manejo adecuado de las ventas y los soportes comerciales. A medida que
el negocio crezca, sera importante tener claridad sobre la forma de registrar ingresos y las obligaciones
relacionadas con la facturacion o con los documentos equivalentes que resulten aplicables de acuerdo con

la normatividad vigente.

De forma expresa, se deja constancia de que se realizo una asistencia técnica por parte del proyecto con el
fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y facturacion
electronica, como apoyo para orientar el proceso de organizacién legal del negocio. Esta asistencia
constituye una base importante para fortalecer el emprendimiento y darle mayor proyeccion.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacién seré la atencion directa en sitio, ya que el negocio se basa en ofrecer
productos v servicios de manera inmediata a la comunidad y a quienes transitan por el sector. Este canal es
el mas adecuado para una mini tienda rural, porque permite cercania con el cliente, solucién rapida a sus
necesidades y mayor control sobre la calidad de la atencion.

Otro canal muy importante sera la voz a voz, que en contextos rurales funciona como una de las formas més
efectivas de promocién. Cuando un negocio ofrece buen trato, productos dtiles y servicios confiables, los
mismos clientes lo recomiendan a vecinos, familiares, estudiantes, transportadores y conocidos,
fortaleciendo asi su posicionamiento.

De manera complementaria, si la conectividad lo permite, el negocio puede utilizar llamadas o mensajes para
informar sobre disponibilidad de productos, coordinar atencion o responder consultas relacionadas con el
acompafiamiento educativo. Esto puede ser Util especialmente con familias o estudiantes que requieran
organizar horarios de apoyo académico.

Tabla 3. Canales de comercializacién

Canal Funcién principal
Atencion directa en sitio Venta principal de productos y servicios
Voz avoz Recomendacion y reconocimiento local
Llamadas o mensajes Coordinacion de atencion e informacién basica
Relacion con instituciones Atencion puntual y apoyo ocasional
L0 scr RN @ fundacion

;fl‘"cnﬁ.ri e “V'T- : ; servicios integrales 4y sociales



La mejor estrategia comercial del negocio sera prestar un servicio cercano, Util y confiable, que haga que la
misma comunidad lo valore y recomiende.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$400.000. A partir de esta cifra, es posible proyectar ingresos mensuales y anuales de manera razonable
para efectos del plan.

Si el negocio vende aproximadamente $400.000 por semana, en un mes promedio de cuatro semanas podria
alcanzar ingresos cercanos a $1.600.000. En un afio, esta cifra representaria aproximadamente
$19.200.000. Esta proyeccidn corresponde a un escenario prudente para una etapa inicial, teniendo en
cuenta que el negocio combina varias lineas de ingreso y puede ir conselidando clientela con el tiempo.

Es importante sefialar que el comportamiento real de las ventas dependera de la acogida del negocio, de la
constancia en la atencion, del surtido disponible y del fortalecimiento del servicio educativo. A medida que la
comunidad identifique el valor agregado del negocio, especialmente por el acompafiamiento académico, es
pesible que se presente un crecimiento progresivo.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo Venta estimada
Semana $400.000
Mes $1.600.000
Ano $19.200.000

Tabla 5. Proyeccion anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $19.200.000
Crecimiento proyectado del 10 % $1.920.000
Ventas anuales potenciales $21.120.000

Estas cifras son estimadas y sirven como una guia de planeacién para visualizar el potencial econémico del
proyecto.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con la adquisicién de equipos, la adecuacion del
espacioy la compra del surtido inicial. Sequn la informacion suministrada, se requieren parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, surtido y recursos para el servicio educativo.
Estos elementos conforman la base para el funcionamiento de todas las lineas del negocio.

Ademas de la inversion inicial, existen gastos mensuales asociados a la reposicion de productos, pago de
intemet, transporte de mercancia, mantenimiento de equipos, aseo y apoyo del ayudante. En este caso,

i Sser  Leiald@  fundacion

coveermessi cr y - - . seVICIos integales 4 sociales
VICHADA ——



también debe contemplarse un pequefio componente de gasto operativo relacionado con el acompafiamiento
educativo, como materiales de apoyo o papeleria basica.

A continuacion, se presenta una estimacion razonable para efectos del plan:

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado

Parque solar $1.500.000
Intemet satelital e instalacién $700.000
Congeladores $1.000.000
Computador $900.000
Estanterias $400.000
Mesas v sillas $350.000
Surtido inicial de bebidas y helados $600.000
Surtido inicial de mercado $1.200.000
Material basico para servicio $350.000
educativo

Total estimado $7.000.000

Tabla 7. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado

Reposicion de bebidas y helados $300.000
Reposicion de mercado $500.000
Internet $170.000
Transporte de mercancia $120.000
Materiales basicos de apoyo $80.000
educativo

Aseo y otros gastos menores $60.000
Apoyo de ayudante $220.000
Total mensual estimado $1.450.000

Estas cifras son aproximadas y deben entenderse como valores de referencia para la planeacion inicial del
negocio.

11. TALENTO HUMANO

En la etapa inicial, Miniventas El Profe Mauro requerira de una estructura humana sencilla conformada por
el duefio y unayudante. Esta organizacion resulta adecuada para un negocio pequefio y permite atender las
distintas actividades sin generar una carga de costos demasiado alta al comenzar.

El duefio tencra a cargo la administracion general del negocio, la compra de productos, el control del dinero,
la supervision del surtido y la coordinacion del servicio de acompafiamiento educativo. Ademas, sera la
persona encargada de orientar la atencion al cliente y de tomar decisiones frente al funcionamiento diario del
establecimiento.
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El ayudante apoyara las labores de atencion, organizacion del local, reposicion intema de productos,
limpieza, acomodo del surtido y colaboracion logistica en la atencién del negocio. Su presencia sera
importante para mantener agilidad en la atencion y apoyar en momentos de mayor movimiento.

Mas alla del nimero de personas, sera fundamental que el equipo humane tenga responsabilidad, orden,
honestidad y una actitud de servicio. En este proyecto, estas cualidades son especialmente importantes
porque el negocio no solo vende productos, sino que también brinda apoyo educativo y conectividad.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en funcionamiento Miniventas El Profe Mauro se requiere, en primer lugar, un espacio fisico
adecuado, organizado, limpio y visible para el publico. Este espacio debe permitir exhibir el surtido, ubicar
los congeladores, atender clientes, ofrecer conectividad y desarrollar el acompafiamiento educativo en
condiciones basicas de comodidad.

También son necesarios los equipos y recursos fisicos ya identificados: parque solar, internet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, surtido inicial y materiales para el servicio educativo.
Estos elementos hacen posible la operacion del negocio y permiten que la oferta se preste de manera real y
funcional.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos disponibles para reponer
mercancia, cubrir gastos operativos y mantener el negocio durante sus primeras etapas. Estoes fundamental
para asegurar continuidad en la atencién y evitar que el establecimiento se quede sin inventario o sin
capacidad de responder.

Ademas, el negocio requiere organizacién administrativa basica, control sencillo de ingresos y egresos,
manejo de inventario y disposicion para fortalecer conocimientos en atencién al cliente, formalizacion y
acompariamiento educativo.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de siete millones de pesos ($7.000.000), cifra que resulta coherente con el
tamafio del negocio y conlos equipos y recursos necesarios para ponerlo en marcha. Esta inversion permite
cubrir tanto la parte comercial como el componente educative y de conectividad, lo cual le da una base solida
para iniciar.

Desde la perspectiva financiera, se trata de una inversion moderada y razonable para una unidad productiva
rural. La ventaja del proyecto es que no depende de una sola fuente de ingresos, sino que combina ventas
de productos con servicios, lo que puede mejorar su capacidad de sostenimiento y recuperacion de la
inversion.

Ademas del valor econdmico, el proyecto tiene un valor social importante porque acerca a la comunidad

productos basicos, apoyo educativo y servicios de comunicacion. Estosignifica que la inversién no solo busca
generar rentabilidad, sino también aportar soluciones utiles al teritorio.
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A futuro, si el negocio se consolida, su valor podré aumentar mediante ampliacion del surtido, fortalecimiento
del servicio educativo o mejoras de infraestructura, convirtiendose en una propuesta atn mas solida dentro
del sector.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Miniventas El Profe Mauro se desarrollard en etapas simples y funcionales. En una
primera fase se realizara la adecuacion del espacio, instalacion de equipos, organizacién del surtido y
alistamiento del area destinada al acompaniamiento educativo. Esta etapa debe dejar listo el establecimiento
para iniciar con buena presentacion y funcionalidad.

En una segunda fase se dara inicio a la operacién diaria, que incluira apertura del negocio, revision del
surtido, conservacion de helados y bebidas, atencién al pablico, venta de productos, prestacién del servicio
de conectividad y organizacién de horarios para el acompariamiento educativo. La idea es que el negocio
pueda atender de manera flexible distintas necesidades del dia.

La tercera fase sera la de seguimiento y ajuste, en la que se analizara qué productos tienen mayor salida,
qué horarios registran mas movimiente, qué tipo de apoyo educativo es mas demandado y qué ajustes deben
hacerse en surtido, atencion o servicios. Esta fase permitird ir mejorando el negocio con base en la
experiencia real.

Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia

Compra de mercancia Duefio Semanal o
quincenal

Organizacion del surtido Duefio y ayudante Diaria
Conservacion de bebidas | Duefio y ayudante Diaria
y helados
Atencidn al cliente Duerio y ayudante Permanente
Prestacién de Dueio Segun demanda
conectividad
Acompariamiento Duefio Segun horario o
educativo solicitud
Control de caja y ventas Dueno Diario
Limpieza del local Duefio y ayudante Diario

Este plan operativo resulta adecuado para el tamafio del negocio y permite organizar sus diferentes
componentes de manera clara.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado con Miniventas El Profe Mauro es brindar servicios y bienes que son de dificil
acceso para la comunidad, mejorando asi la calidad de vida de los habitantes del sector, El negocio permitira
ala poblacion acceder de manera méas cercana a productos de mercado, bebidas frias, helados, conectividad
y apoyo educativo, reduciendo la necesidad de desplazarse a otros lugares.
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En el aspecto econdmico, el proyecto serd una fuente de ingreso para sus propietarios y aportara al
movimiento comercial local. Tener un negocio activo y bien ubicado puede dinamizar la economia del sector,
generar flujo de compras de cercania y convertirse en un referente Util para la comunidad.

En lo social, el impacto sera atin mas significativo por el compenente de acompafiamiento educativo, ya que
este puede beneficiar a estudiantes y familias que requieren orientacion o apoyo escolar basico. Este
elemento hace que el negocio no solo tenga una funcidn comercial, sino también formativa y comunitaria.

El alcance del proyecto beneficiara principalmente a la poblacion de Santa Barbara de Agua Verde y sectores
cercanos, pero también impactara positivamente a transportadores, instituciones, turistas y visitantes que
transiten por la zona y requieran atencién o abastecimiento.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra varios actores que tienen relacion directa con su funcionamiento. El
primero y mas importante es la comunidad, que sera la principal beneficiaria y el grupo de clientes més
constante. Su aceptacion y respaldo seran clave para la estabilidad del negocio.

Otro actor relevante son los transportadores, quienes pueden generar compras frecuentes en bebidas,
helados y productos basicos. También se encuentran los transetntes y turistas, que aunque compren de
manera ocasional, aportan movimiento y visibilidad al establecimiento.
X

Las instituciones también hacen parte del mapa de actores, ya que pueden requerir apoyo o abastecimiento
puntual y, en algunos casos, valorar el componente educativo o de conectividad. Asimismo, deben
considerarse los proveedores, porque son fundamentales para mantener el surtido y garantizar la operacion
del negocio.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta
Transportadores Cliente frecuente por ubicacion estratégica Alta
Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados Media
Transeuntes v turistas Consumidores eventuales Media
Proveedores Suministro de productos y equipos Alta
Duefo y ayudante Operacién y administracion del negocio Alta

La buena relacion con estos actores permitira que el negocio funcione con mayor estabilidad y fortalezca su
posicionamiento en el temitorio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Miniventas EI Profe Mauro es una propuesta de negocio viable, util y bien ajustada a las necesidades del
entomo donde se proyecta desarrollar. Su principal fortaleza radica en que combina una oferta comercial
basica de alta necesidad con servicios de conectividad y un componente de acompafiamiento educativo que
le da un valor agregado importante frente a otros negocios del sector.
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El proyecto responde a una necesidad real de la comunidad: contar con un punto cercano donde se puedan
adquirir productos bésicos, bebidas frias y helados, pero también acceder a apoyo académico vy
comunicacion. Esta combinacion lo convierte en una iniciativa practica, cercana y con impacto positivoen la
vida cotidiana de la poblacién.

Desde el punto de vista financiero, el negocio parte de una inversién moderada y de una proyeccion de
ventas prudente, lo que permite pensar en una operacion manejable y con posibilidades de crecimiento. Con
buena organizacion, atencion amable, reposicién oportuna del surtido y fortalecimiento del servicio educativo,
Miniventas ElProfe Mauro puede consolidarse como una unidad productiva estable y valiosa para el teritorio.

En conclusion, este plan demuestra que el proyecto no solo tiene potencial para generar ingresos, sino
también para aportar bienestar, accesoy apoyo a la comunidad, convirtiéndose en una propuesta comercial
y socialmente Util para la Inspeccién Santa Barbara de Agua Verde.

Para efecles 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.

Veroy Rojas
Emprendedor

A
v A s

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO ! '
fundacion

v "'-_;gr" I Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: lmplemen_tacmn de .ac:'.mnes gue Servicios infeguies u soclales
ol 2 | contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

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

Fecha: 0-2--2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNERQS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
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 metodoldgico para la estructuracion de planes de .
1 ool e ol . : o < Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacién e impresidn en formato fisico. ‘

ENTREGA:

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

Huella

RECIBE:

1
Firma: A

Nombres:j(q\l‘(‘\Cl:’h Jeyoy 10\
g BT / -

OBSERVACIONES:




Jose Rogelio Plaza Mateus
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BENEFICIARIO Jose Rogelio Plaza Mateus
TIENDA Tienda La Marota
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
: a _ Convenia de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddci on

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

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

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

Yo, Tose vi;ehc: Plazq Mateus identificado(a)

con cédula de ciudadanfaNo. 7:295 ¥3 3 manifiesto mi compromiso de:

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

* Dar continuidad a las précticas administrativas, comerciales y contables adquiridas
durante el praceso de formacion.

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Wu@

Nombres: g7f>_51£r (ﬁowg eljo pfa%a} Hate uS

CC: 4.295.433

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

' 44 a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 len ddCi on

“Implementacién de acciones gue cantribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tendercs en la zona rural
del departamento de Vichada.”

sEvicios integoies y socales

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

Yo, cloSe é)@?ef!o p’ﬂ 26 f‘?a?evs identificado(a) con
cédula de ciudadania No. Y. 295 433 , 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 colaboracién necesaria al equipo técnico.

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

En constancia se firma en pd‘mauarcx a los '3 dias del mes de
enero del afio 2026.

RECIBE:

Firma: W
Nombres: cfose Bogalio Plaza Mafeus
cC: 4.2496. 433

OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
3 1\:“€ NS "**‘“'1? ' (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
- “.j ad j “$ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento mg%‘g‘,’;}
y aumento de capacidades logisticas de los pequerios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada.” 2 Ll
SERc e soa e e INFORMACIONGENERABESAVISTASSS B el simasin o o
Fecha de visita: DIA % |MES / |ANO 201 6
Beneficiario Joc€ ﬂoqeli [®) Plaaq - HCI }‘BU?J
Cédule Y.295 432 ~ Sexo: OMujer AHombre
Departamento: \J [‘Cho d(:\ « | Municipio: P; iymaverca
Vereda / Inspeccién: f')h.‘ mao refc- Ol’e oagd’
Direccién: Ula S“oledqd Teléfono de Contacto: A [9 S8 BY) B

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado [A’si[1No
Se observa funcionamiento del negocio @ si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta 71 si O No

I beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Eﬂ Si O No

Se encuentra ublcado enzona rural conforme al provecto

Revisién de condiciones actuales del negocio F1si/0ONo

Propuesta de valor y tipo de clientes 7 S/ No
Productos ofrecidos y rotacién Jﬂ Si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Efl Si/ O Na
Necesidades para el plan de negocio Asi / O No
Condiciones de infraestructura y equipos & Si/ [ Ne
Estrategias de comercializacicn @ si/ONo
otros: ___Hercrdéed- Jgsi/ONo

Fortalezas actuales del negocio: U b icu(;}d 1) Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
; .' | i O RUT tienda?
T icerenual
Ret 5-9 \?“ ° CJDE—Q u O Camara de Comercio Fsi
£105 que enfrenta: RALE e, O Certificado de uso de suelos O No
Ev—s hbc;l'uf =N

~ INFORMACION BDMPI.EMENTARIA DE VERIFICACION

El beneﬂmarlo conoce Ia deatmacmn del apoya recibido . dsin Noﬂ
|El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ﬁsi ONo
Se encuentra al dfa con compromlsos anteriores ZsiONo
et e G o S ~ COMPROMISOS DE LA VISITA LR T e g

Acciones acordadas en |a visita Pf CI V\T acior () hCﬂ'ﬂC\i CC\

Compromisos del beneficiario: Do FA
Observaciones: 1 an de Qe Y h
Firma:

,/ /?." 4 A Aé“ 1

e 3”“‘ Tose Legolio Bages | 2 || Profesio 7be)/ Diax
Cédula:_ 4. 245 433 Cédula; f n_} BlT. 9/

Este formaio hace oerie del proceso de estrucuracion 1éenica de las planes de negocio Lonstivye evdencla del acompafiariento brindads en &l marco del Conveniz Mo, 005 de 2025,
i —_— - — -




DECLARACION JURAMENTADA
) S d .18 a ; Convenio de Ascciacion No. 005 de 2025 ' fun ddc 10N

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

Yo, Jase. IQf::f;e li o P!a 20 Hof-eﬂs , identificada(a) con
cédula de ciudadania No. 4.29S. Y33 residente del municipio de
Pa 1MoL era— , 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 canvenio.

2. Loselementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracién en Prrtm Ay eros alos 153
dias del mes de €Ne40  del afio 2025.

Huella

RECIBE:

Firma: W

R :
Nombres: (s e ﬂef,céo Pla t9 Ho;(eus
CC: Y. 295 433

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS
TIENDA LA MAROTA

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 Rogelio Plaza Mateus
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Vereda La Soledad |, finca La Marota, municipio
de La Primavera, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la comunidad se evidencia la necesidad de contar con un establecimiento cercano que ofrezca
productos bésicos de consumo, alimentos preparados y servicios de conectividad en un mismo lugar.
Muchas personas presentan dificultades para acceder de manera rapida y oportuna a bebidas frias,
productos de mercado, comidas listas para consumir y herramientas de apoyo a la comunicacion, lo que
genera incomodidad en la vida diaria y obliga a realizar desplazamientos a otros puntos comerciales.

La falta de un negocio cercano afecta especialmente a las familias de la vereda, a quienes trabajan en el
campo, a los transportadores y a los visitantes del sector. En zonas rurales como La Soledad |, las
distancias y las limitaciones de acceso hacen que incluso la compra de articulos sencillos represente
tiempo adicional y mayores gastos de transporte. Esto se vuelve mas complicado cuando la necesidad es
inmediata, por ejemplo, conseguir una bebida fria, un alimento preparado o un producto basico de mercado.

Otro aspecto importante es la necesidad de contar con alimentos listos para consumir, como desayunos,
almuerzos y cenas. En muchos casos, quienes se desplazan por el sector o permanecen largas joradas
fuera de casa requieren opciones rapidas y accesibles de alimentacion. La inexistencia de un punto
cercano que ofrezca estas preparaciones limita la comodidad de la comunidad y de los transedintes.

A esto se suma la necesidad de servicios de conectividad, que hoy son fundamentales para la
comunicacion, la consulta de informacion vy la realizacion de gestiones bésicas. En consecuencia, el
problema que busca atender Tienda La Marota es la falta de acceso cercano, oportuno y confiable a bienes
y servicios esenciales, necesarios para el bienestar y el funcionamiento cotidiano de la poblacién del sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda La Marota son diversos, lo que representa una ventaja para el negocio,
yaque no depende de un solo grupo de compradores. El primer segmento comresponde ala comunidad de
la vereda, es decir, las familias, trabajadores rurales, residentes permanentes y vecinos del sector. Este
grupo demandara principalmente productos de mercado, paquetes, bebidas frias, comidas preparadas y
en algunos casos servicios de conectividad.

Un segundo grupo importante estéa conformado por los transportadores, quienes suelen necesitar bebidas,
alimentos listos para consumir, compras rapidas y apoyo en comunicacion. Para este tipo de cliente, la
rapidez en la atencién, la disponibilidad de productos y la buena ubicacion del negocio son factores
determinantes. Por ello, Tienda La Marota puede convertirse en un punto de parada frecuente durante sus
recorridos.

También se encuentran las instituciones, entendidas como brigadas, equipos de trabajo, funcionarios,
personal técnico u otras entidades que desarrollen actividades en la zona. Aunque este segmento no sea
permanente, puede generar compras puntuales importantes, sobre todo en alimentos, bebidas, refrigerios

o conectividad.
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Finalmente, los turistas y visitantes constituyen otro grupo de interés. Aunque su presencia puede ser
ocasional, representan una oportunidad para la venta de bebidas, comidas rapidas, productos basicos y
servicios de comunicacion, especialmente cuando transitan por el territorio y buscan solucicnes inmediatas.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada

Comunidad de la vereda Mercado, paquetes, bebidas, comidas, conectividad | Alta

Transportadores Bebidas frias, alimentos preparados, compras | Alta
rapidas

Instituciones Refrigerios, almuerzos, compras ocasionales, | Media
conectividad

Turistas vy visitantes Bebidas, comidas vy servicios béasicos Media

La diversidad de estos clientes permite que el negocio tenga movimiento en distintos momentos del dia y
fortalece sus posibilidades de sostenimiento.

3. COMPETENCIA

Segun la informacion suministrada, los negocios parecidos més cercanos se encuentran aproximadamente
a 20 kilémetros, lo que representa una condicion favorable para Tienda La Marota. Entre los competidores
identificados estan Carlos Bustamante Roa, quien ofrece bebidas frias y paquetes, y Norberto Diaz,
enfocado en huevos criollos. Esto indica que si existe actividad comercial en la zona, pero también que la
oferta cercana no cubre de manera integral todas las necesidades de la comunidad.

La distancia de la competencia es una ventaja importante, porque en los sectores rurales los clientes suelen
priorizar la cercania. Un establecimiento préximo ahorra tiempo, disminuye costos de desplazamiento y
facilitala compra de productos de primera necesidad o de consumo inmediato. En ese sentide, Tienda La
Marota puede posicionarse favorablemente por estar ubicada en un punto estratégico y accesible para la
comunidad y los transelntes.

Ademas, la propuesta del negocio es més amplia que la de los competidores identificados. No solo incluye
bebidas y paquetes, sino también mercado, alimentos preparados y conectividad, lo que permite atender
distintas necesidades en un solo lugar. Esta caracteristica le da un valor agregado importante y puede
convertiria en una opcion preferida por los clientes del sector.

Otro factor de diferenciacion seré la calidad del servicio. En los entornos rurales, la amabilidad, la confianza,
la buena atencion y la constancia son elementos que influyen mucho en la fidelizacién del cliente. Por ello,
aunque exista competencia, Tienda La Marota tiene buenas posibilidades de consolidarse si presta un
servicio cercano, oportuno y organizado.
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y operar Tienda La Marota como un establecimiento rural de atencion
directa, dedicado a la comercializacion de paquetes, bebidas frias, productos de mercado, desayunos,
almuerzos y cenas, complementado con la prestacion de servicios de conectividad. La propuesta busca
atender de manera integral las necesidades basicas de consumo de la comunidad y de las personas que
transitan por el sector.

La fortaleza principal de la idea radica en que combina en un misma lugar productos de compra frecuente
con alimentos preparados y un serviciocomplementario de gran utilidad como la conectividad. Estamezcla
hace que el negocio no dependa exclusivamente de una sola linea de ventas, sino que pueda tener
ingresos por distintas fuentes y atender a distintos tipos de clientes.

La propuesta esté pensada para un entorno rural, donde un establecimiento bien ubicado y bien atendido
puede convertirse rapidamente en un punto de apoyo para la comunidad. En este tipo de temitorios, muchas
veces los negocios mas valiosos no son los mas grandes, sino aquellos que entienden las necesidades
reales del entorno y responden a ellas con practicidad, cercania y constancia.

El nombre Tienda La Marota le da identidad al proyecto y lo vincula directamente con el lugar donde se
desarrollara. Esto puede fortalecer el reconocimiento del negocio y su relacion con la comunidad. A futuro,
silogra consolidarse, la tienda podré ampliar su surtido, mejorar su infraestructura o incorporar nuevas
lineas, pero su esencia sequira siendo brindar un servicio (til, accesible y confiable.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Marota ofrecerd una combinacion de productos y servicios que responde a necesidades
cotidianas y de transito. En primer lugar, estaran las bebidas frias, que son de alta demanda en zonas de
clima calido y en sectores donde las personas realizan recorridos o jomadas de trabajo prolongadas. Esta
linea puede incluir agua, gaseosas, jugos y otras bebidas refrescantes de alta rotacion.

También se ofrecera paqueteria, entendida como paquetes, mecato, galletas, pasabocas y otros productos
de consumo rapido. Esta linea es importante porque permite atender compras pequefias, de paso o de
antojo, especialmente entre transportadores, visitantes y comunidad en general.

En cuanto al mercado, el negocio podré ofrecer articulos basicos de consumo diario como arroz, azcar,
aceite, café, panela, granos, enlatados, productos de aseo y otros elementos esenciales del hogar. Este
componente es clave porque genera una demanda permanente y fortalece el caracter util del
establecimiento.

Un elemento de gran valor sera la oferta de alimentos preparados, incluyendo desayunos, almuerzos y
cenas. Esta linea responde & una necesidad concreta del sector, ya que muchas personas requieren
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comida lista para consumir durante su jornada o recorrido. Una oferta sencilla, bien preparada y con buena
atencion puede convertirse en una de las lineas més fuertes del negocio.

Finalmente, se prestaran servicios de conectividad, apoyados en internet satelital y computador. Este
servicio puede incluir acceso a internet, apoyo en consultas o comunicacion basica, fortaleciendo la utilidad

del negocio mas alla de la venta de productos.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion

Bebidas frias Agua, gaseosas, jugos y refrescos

Pagueteria Pasabocas, paquetes, galletas y productos rapidos
Mercado Productos basicos de consumo diario

Alimentos preparados Desayunos, almuerzos y cenas

Conectividad Acceso a intenet v apoyo basico de comunicacion

Esta combinacion de oferta permite que el negocio tenga movimiento durante varios momentos del dia y
atienda necesidades diversas de la comunidad.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Tienda La Marota sera sencillo, pero requerird orden y disciplina. El primer
proceso es el de abastecimiento, que incluye la compra de productos, la relacion con proveedores, el
transporte de la mercancia al punto de venta y la revision del estado en que llega. Sera importante comprar
con base en la rotacion de los productos para evitar faltantes o pérdidas innecesarias.

El segundo proceso comesponde al almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado v
paqueteria deberan organizarse en estanterias limpias y bien distribuidas, mientras que las bebidas frias
deberén conservarse en congeladores o equipos adecuados. En este punto, el parque solar sera un apoyo
importante para mantener el funcionamiento bésico de los equipos.

Un tercer proceso esencial sera la preparacion de alimentos. Para la linea de desayunos, almuerzos y
cenas se requerira organizar compras de insumos, almacenamiento adecuado, preparacion, coccion,
servido y limpieza posterior. Aunque el negocio no se plantea como un restaurante de gran tamano, si sera
necesario mantener orden, higiene y calidad en la manipulacion de los alimentos.

Tambien sera importante el proceso de atencion al cliente, que consiste en recibir al comprador, identificar
su necesidad, ofrecer el producto o servicio adecuado, realizar el cobro y mantener una atencion amable.
En cuantoa la conectividad, se requerira tener el intemet satelital y el computador disponibles, con un uso
responsable y organizado del servicio.
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Flujo basico de operacion

Compra y recepcién de mercancia e insumos.
Organizacion del surtido y conservacion de bebidas.
Preparacion de alimentos seglin demanda.
Atencidn directa al cliente.

Venta de productos y prestacién de conectividad.
Cobro y registro simple de ingresos.

Limpieza, control de inventario y reposicion.

T T e B B e

Estos procesos permitién que el negocio funcione con mayor orden y reduzca riesgos de perdida o
desabastecimiento.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda La Marota funcione de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es importante
considerar los aspectos basicos de formalizacién empresarial. Entre ellos se encuentra la definicion clara
de la actividad econdmica, la identificacion del responsable del negocio y el cumplimiento de obligaciones
minimas relacionadas con su operacién comercial.

Uno de los pasos fundamentales es contar con el Registro Unico Tributario (RUT), ya que este permite
identificar el negocio ante la administracion tributaria y facilita el desarrollo de la actividad econémica de
manera mas organizada. A medida que el negocio crezca, también sera importante tener claridad sobre ¢l
manejo de soportes de venta y los mecanismos de facturacion que resulten aplicables.

Enel caso de los alimentos preparados, se deben procurar condiciones basicas de higiene, limpieza, orden
en la cocina y adecuada conservacion de los insumos, con el fin de brindar un servicio responsable y
confiable al consumidor. Aunque se trate de una operacion pequefia, la buena manipulacién de alimentos
es clave para la imagen y sostenibilidad del negocio.

De forma expresa, se deja constancia de que se realizo una asistencia técnica por parte del proyecto con
el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro nico tributario y facturacion
electronica, como apoyo para orientar el proceso de organizacion legal del negocio. Esta asistencia
representa una base importante para que el emprendimiento avance con mayor claridad y responsabilidad.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda La Marota sera la atencion directa en sitio, ya que el
negocio esta pensado para servirde manera inmediata a la comunidad y a los transedntes. Este canal es
el mas adecuado para el tipo de propuesta planteada, porque permite contacto cercano con el cliente,
atencion rapida y control directo sobre el servicio y la calidad de los productos.

B ser [HHEIIT® fundacion

VICHADA




Otro canal importante sera la voz a voz, que en las zonas rurales tiene un gran valor. Cuando un negocio
presta un buen servicio, ofrece productos Utiles y genera confianza, los mismos clientes se encargan de
recomendarlo a vecinos, transportadores, familiares y conocidos. Esta forma de promocién es
especialmente efectiva en comunidades pequefias o dispersas.

De manera complementaria, si la conectividad lo permite, el negocio podra apoyarse en llamadas o
mensajes para informar sobre disponibilidad de almuerzos, bebidas o productos basicos, asi como para
coordinar pedidos sencillos con clientes frecuentes o instituciones que desarrollen actividades en la zona.

Tabla 3. Canales de comercializacién

Canal Funcién principal

Atencién en sitio Venta directa de productos y servicios
Voz a voz Recomendacion y posicionamiento local
Llamadas y mensajes Informacion y coordinacién de pedidos
Relacién con instituciones Atencién ocasional y ventas puntuales

La estrategia comercial debe centrarse en la cercania, la calidad del servicio y la confianza, que son los
factores mas valorados en este tipo de entorno.

9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacién suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$400.000. A partir de esta base, puede hacerse una proyeccion mensual y anual razonable para una etapa
inicial del negocio.

Si Tienda La Marota logra ventas cercanas a $400.000 por semana, en un mes promedio de cuatro
semanas podria alcanzar ingresos aproximados de $1.600.000. En términos anuales, esta cifra
representaria alrededor de $19.200.000. Esta proyeccién es prudente y coherente con la escala del
negocio y con la informacion suministrada.

Es importante tener en cuenta que el comportamiento real de las ventas podra variar segun la rotacion de
productos, la demanda de alimentos preparados, las temporadas y la acogida del negocio por parte de la
comunidad. Si el establecimiento logra posicionarse bien y fortalecer la linea de comidas, es posible que
las ventas aumenten de manera progresiva.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo Venta estimada
Semana $400.000
Mes $1.600.000
Afio $19.200.000
r  SGR & fundacion
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Tabla 5. Proyeccion anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $19.200.000
Crecimiento proyectado del 10 % $1.920.000
Ventas anuales potenciales $21.120.000

Estas cifras son estimadas y deben entenderse como una guia de planeacion para visualizar el potencial

del proyecto.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estén asociados ala compra de equipos, adecuacion bésica del espacio
y adquisicién del surtido inicial. Segun la informacién suministrada, se requieren parque solar, intemet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido, ademés de los elementos

necesarios para la operacién bésica de la linea de alimentos preparados.

Ademas de la inversion inicial, el negocio tendré gastos mensuales relacionados con la reposicion de
mercado, paqueteria, bebidas, insumos de cocina, pago del interet, transporte de mercancias, aseo y
apoyo operativo. En este tipo de negocios, el control de costos serd muy importante, especialmente en la

linea de alimentos, donde los insumos requieren manejo cuidadoso.

A continuacion, se presenta una estimacion razonable para fines de planeacion:

Tabla 6. Inversién inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.500.000
Internet satelital e instalacion $700.000
Congeladores $1.000.000
Computador $900.000
Estanterias $400.000
Mesas vy sillas $350.000
Surtido inicial de mercado y paqueteria $1.400.000
Insumos y elementos bésicos para alimentos preparados $750.000
Total estimado $7.000.000
Tabla 7. Gastos mensuales estimados
Concepto Valor estimado
Reposicién de mercado y paqueteria $500.000
Reposicién de bebidas frias $220.000
Insumos para desayunos, almuerzos y cenas $320.000
Internet $170.000
L3 - % fundacion
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Transporte de mercancia $120.000
Aseo y gastos menores $70.000
Apoyo de ayudante $220.000
Total mensual estimado $1.620.000

Estas cifras son aproximadas y podran ajustarse segln el comportamiento real del negocio v la rotacion
de sus productos y servicios.

11. TALENTO HUMANO

En su etapa inicial, Tienda La Marota requerira una estructura humana sencilla conformada por el duefio y
un ayudante. Esta organizacion resulta adecuada para un negocio de pequefia escala, ya que permite
atender las distintas actividades sin asumir costos laborales demasiado elevados al comienzo.

El duefic sera responsable de la administracion general, la compra de mercancia, el control de ingresos,
la supervision de la atencion y la toma de decisiones sobre el surtido y el funcionamiento del negocio.
También tendra un papel importante en el trato con los clientes y en la supervision de la linea de alimentos
preparados.

Elayudante apoyara las labores de atencion, organizacion del local, limpieza, acomodo del surtido, control
de bebidas frias y colaboracién en la preparacion o entrega de alimentos. Su presencia sera clave para
mantener agilidad en la atencion, especialmente en los momentos de mayor demanda.

Mas alla del nimero de personas, sera importante que quienes atiendan el negocio tengan respansabilidad,
orden, honestidad y una actitud amable de servicio. En este tipo de emprendimientos, el factor humano
influye mucho en la permanencia de los clientes.

12, NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en funcionamiento Tienda La Marota se necesita, en primer lugar, un espacio fisico adecuado,
limpio, visible y funcional, que permita atender al piblico, exhibir productos, ubicar los congeladores y
disponer de un area basica para la preparacion y entrega de alimentos.

También son indispensables los equipos y recursos fisicos identificados en la informacién base: parque
solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. A estos se
suman implementos basicos para el manejo de alimentos, como utensilios, recipientes y elementos de
aseo.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos disponibles para reponer
mercancia, comprar insumos, cubrir gastos menores y sostener la operacién diaria mientras el negocio se
estabiliza. Sin este respaldo, |a tienda puede tener dificultades para mantener continuidad en su servicio.
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Ademas, sera necesario tener organizacion administrativa basica, control sencillo de ingresos vy egresos,
revision del inventario y disposicion para fortalecer conecimientos en atencion al cliente, manipulacion de
alimentos y formalizacion.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de siete millones de pesos ($7.000.000), cifra que resulta coherente con
la dimension del negocio y con los recursos basicos necesarios para ponerlo en marcha. Este monto
permite cubrir la inversién en equipos principales, adecuacion inicial y surtido bésico para comenzar la

operacion.

Desde el punto de vista financiero, se trata de una inversion moderada y razonable para un negocio rural
pequefio. La ventaja del proyecto es que combina varias fuentes de ingreso: bebidas frfas, paqueteria,
mercado, alimentos preparados y conectividad. Esta diversidad puede mejorar las posibilidades de
recuperacién de la inversion y disminuir la dependencia de una sola linea de venta.

Ademas del valor econémico, el proyecto tiene un valor social importante, porque busca mejorar el acceso
de la comunidad a bienes y servicios que actualmente son de dificil acceso. En ese sentido, la inversion
también representa una apuesta por el bienestar y la comodidad de la poblacién del sector.

A futuro, si el negocio logra consolidarse, su valor podra aumentar con la ampliacién del surtido, mejora de
la infraestructura o fortalecimiento de la linea de comidas, convirtiéndose en una unidad comercial mas
sélida y reconocida.

14, PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La Marota se desarrollara de manera practicay ordenada. En una primera fase
se realizara la adecuacion del local, la instalacion de equipos, la organizacion de estanterias y
congeladores, y la compra del surtido inicial. También se alistara el espacio bésico para la preparacion y
entrega de alimentos.

En una segunda fase se dara inicio a la operacion diaria, que incluira apertura del establecimiento, revision
del inventario, enfriamiento de bebidas, preparacion de desayunos, almuerzos y cenas segun la demanda,
atencion al plblico, prestacion de conectividad y control basico de ventas. La idea es mantener una rutina
organizada que permita responder a las necesidades del cliente con eficiencia.

La tercera fase serd la de seguimiento y ajuste, donde se revisara cuéles productos tienen mayor salida,
qué horarios concentran mas clientes, qué comidas tienen mejor acogida y qué cambios deben realizarse
para mejorar el funcionamiento del negocio. Esta observacion sera clave para tomar decisiones acertadas
en surtido y operacion.
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Tabla 8. Plan operativo basico

Actividad Responsable Frecuencia
Compra de mercancia e insumos Duefic Semanal 0
quincenal

Organizacion del surtido Duefio y ayudante Diaria
Preparacion de alimentos Duefio y/o ayudante Diaria

Atencion al cliente Duefio y ayudante Permanente
Prestacion de conectividad Duefio Segun demanda
Control de caja y ventas Duefio Diario

Limpieza del local Duefio y ayudante Diario

Este plan operativo resulta adecuado para una etapa inicial y permite administrar el negocio con claridad.
15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado con Tienda La Marota es brindar servicios y bienes que son de dificil acceso
para la comunidad, mejorando asi la vida cotidiana de los habitantes del sector. La existencia de un punto
cercano donde se pueda comprar mercado, bebidas, paquetes, comidas y acceder a conectividad
representa una mejora importante en téminos de tiempo, comodidad y acceso.

En el aspecto econémico, el negocio sera una fuente de ingresos para sus propietarios y contribuira al
movimiento comercial local. Al existir una tienda activa y Util dentro de la vereda, parte del consumo diario
podré resolverse en el mismo teritorio, fortaleciendo la economia de cercania.

En el aspecto social, el negocio también tendra un valorimportante, ya que puede convertirse en un punto
de apoyo para la comunidad y para quienes se movilizan por la zona. La oferta de alimentos preparados y
conectividad hace que el impacto del proyecto vaya més all4 de una tienda convencional, porque ayuda a
resolver necesidades practicas y cotidianas.

Su alcance beneficiara principalmente a la poblacion de La Soledad | y sectores cercanos, pero también a
transportadores, instituciones, turistas y visitantes que requieran abastecimiento o apoyo durante su
permanencia en la zona.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra varios actores que tienen relacién directa con su funcionamiento. El
actor principal es la comunidad, que seré la beneficiaria directa y el grupo de clientes mas constante. Su
respaldo sera fundamental para la estabilidad y crecimiento del establecimiento.

Otro actor importante son los transportadores, quienes pueden representar una clientela frecuente en
bebidas, paqueteria y alimentos preparados. También se encuentran los transetintes y turistas, que aunque
realicen compras ocasionales, aportan movimiento y visibilidad al negocio.
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Las instituciones también forman parte del mapa de actores, ya que pueden requerir alimentos, bebidas,
conectividad o compras puntuales durante jornadas o visitas al temitorio. Finalmente, deben considerarse
los proveedores, porque son esenciales para garantizar el surtido y la continuidad de la operacion.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta
Transportadores Cliente frecuente por ubicacion estratégica Alta
Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados Media
Transeuntes v turistas Consumidores eventuales Media
Proveedores Suministro de productos € insumos Alta

Duefio y ayudante Operacion y administracion Alta

La articulacion positiva con estos actores sera clave para que el negocio funcione con estabilidad y logre
consolidarse en el tiempo.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Marota es una propuesta de negocio viable, pertinente y ajustada a las necesidades reales del
sector donde se proyecta su funcionamiento. Su principal fortaleza esté en ofrecer, en un solo lugar,
productos bésicos de mercado, bebidas frias, paqueteria, alimentos preparados y servicios de
conectividad, lo que le permite brindar una atencion integral y practica a la comunidad y a quienes transitan
por |a zona.

El proyecto responde a una necesidad concreta del territorio: la falta de un establecimiento cercano que
facilite el acceso a bienes y servicios esenciales sin necesidad de realizar desplazamientos largos. Esta
situacion, sumada a la distancia de la competencia més proxima, genera una oportunidad favorable para
consolidar el negocio como un punto confiable, (til y bien valorado por la poblacion local.

Desde el punto de vistafinanciero, el negocio parte de una inversion moderada y una proyeccion de ventas
prudente, lo que hace posible pensar en una operacién manejable durante la etapa inicial. Con buena
administracion, reposicion adecuada del surtido, atencién amable y fortalecimiento de la linea de alimentos,
Tienda La Marota puede sostenerse y crecer progresivamente.

En conclusién, este plan demuestra que el proyecto no solo tiene potencial como fuente de ingresos para
sus propietarios, sino también como una respuesta practica y valiosa para la comunidad, aportando
bienestar, acceso y mejores condiciones de atencion en la vereda La Soledad |.
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Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de negocios aprobado
y viabilizade, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica podran suscribir el documento.

Jose Zoge%o P!i Mateus

Emprendedor

% o
ushell Giovanni Diaz Jaimes

Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO .
——  fundacion

Convenio de Asociacion I‘\Io: 005 de 2025: “Implemen.tacidm de acciones que e pirfinricliy
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los 2 e
peguefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 23— 2-2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que la sefiora JEISA YAROSLAY CISNEROS
CEBALLOS, identificada con cédula de ciudadania No. 1.127.389.427, expedida en Puerto
Carrefio (Vichada), en calidad de representante legal de la Fundacion de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
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
i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
- - -~ - .’ . - Ly nl
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico. 2

[
\ &
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