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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

101, . : ‘$ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025
Tk el “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integales y sociales

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

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

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

Yo, 6{0(1‘1 S A le ;OW‘ da Duailbe identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 1.125. S48 .4 ¥~ manifiesto mi compromiso de:

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

= Dar continuidad a las prdacticas 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: cla oY S OL)O\(’}“P
Nombres: 6101&)‘1$ tfla}\umcjia 'Ducuf*e_

cc: 1-12s sv¥®-43%

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION 5
a f Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCl On

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

En el marco del Convenio de 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, &) ad VA Al éiomC] (o DUO‘" e identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 1.12%.548.4 33~ | manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en Pﬁmc)uém a los 22 dias del mes de
eneso del afio 2026.

RECIBE:

Firma: G (n Y S DUa(‘,'e
Nombres: G lady quur’dm Do e~
cc:_ 1-125.5¢8 43
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(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vlchada

ux”

FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

fundaciol on

servicios integrales y social

Fecha de visita: ]DlA 29 |-MES ol a0 920726 -
Beneficiario Gladys Aletandra Puarte- .

Cédula 1 12S. SY g . LJ% 7 Sexo: #Mujer OHombre
Departamento: \J ;‘C [/) Q_dO\ Municipio: P S Vel Ca—

Uuqu Mal e,

Vereda / Inspeccion:

Teléfono de Contacto: & S0

Direccién: [_;e_ ’

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado #si O No

Bi36 036 .

Se observa funcionamiento del negocio Eﬁ‘Si O No
iHay presencia de productos o servicios en oferta ? si 0 No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬂsi O No

Se encuentra uhlcado en zona rural conforme al proyecto A siONo

Revision de condmrones actuales del negocio

71sSi/ O No

Propuesta de valor y tipo de clientes @A si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién #1si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario %] Si/ONo
Necesidades para el plan de negocio [ Si/0ONo
Condiciones de infraestructura y equipos dSi/ [ No
Estrategias de comercializacién 7 Si/ O No
Otros: O si/#No

Documentos que posee
ORUT

coicien
24 hove.s

Li nanciami en o

Ub.

|Fortalezas actuales del negocio:

tie

[0 Camara de Comercio
[ Certificado de uso de suelos

Retos que enfrenta: O

“;'D

A'si

esea apoyo para formalizar su
nda?

No

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido

Zsi 0 No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Asi0No

2510 No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores
Bk QQM'PRQMJ@SEﬁﬁs’WVi_SW A

Acciones acordadas en la visita

Plan Cinamuero

Pan ° Accion

Compromisos del beneficiario:

bructure  Cosfos.

IObservaciones:

Firma: Firma:

GlaQY¥s O um{L

S

=

ru/%r/aj

Profesml;zr Kvg'bell  Difa

Beneficiario:_5 (/A1) Y< (\\“Dﬁf\-t\r\r(:\ \

o=

Cédula: /- 1. 8/ qlé

Cédula: \\ 1SS UL Y R

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negocio y constituye evidencia del iompar‘\amlenw brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.




DECLARACION JURAMENTADA

1VE a Convenio de Asociacidn No. 005 de 2025

del departamento de Vichada.”

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios inteqreles y socioles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural

fundacion

, identificado(a) con

Yo, G‘.ad\,}f) A_\Je'\:un(}i@l Doaute

cédula

de ciudadania No. |:126.54%8.437 residente
pri‘n\auw

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

1.

Para constancia, se firma la presente declaracién en

del municipio de

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

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

objeto del convenio.

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
Conozco que los bienes entregados no podrdn 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.

phmawa alos 2%

dias del mes de ENeYo del ano 2026.

RECIBE:

Firma:

I\ (

Nombres: Bladys Alejandra  Duart<

CC:

1.i25. 548 . Y93%

Huella

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA VUELTA MALA

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: Gladys Alejandra Duarte Mesa
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Vereda Vuelta Mala, municipio de La

Primavera, departamento de Vichada, Colombia
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la comunidad se presenta la necesidad de contar con un establecimiento cercano que ofrezca
productos de mercado y bebidas alcohdlicas de manera organizada, legal y accesible, junto con
servicios de conectividad que faciliten la comunicacién y el acceso a informacion. Actualmente, la
poblacion del sector no siempre dispone de un punto cercano donde pueda resolver estas necesidades
de forma rapida, por lo cual muchas personas deben desplazarse a otros lugares, generando mayores
gastos, pérdida de tiempo e incomodidad.

Estasituacion afecta principalmente a las familias y residentes del sector, quienes requieren productos
basicos del hogar para su consumo diario. También impacta a quienes transitan por la zona, como
conductores, trabajadores rurales o visitantes, que muchas veces necesitan comprar productos de uso
inmediato o acceder a conectividad sin realizar trayectos adicionales. En un entomo rural, donde las
distancias entre puntos de comercio suelen ser amplias, |a falta de un negocio de cercania se convierte
en una limitacién constante.

Ademas, el negocio pretende atender la necesidad de un expendio organizado y legal, lo que significa
que su funcionamiento debera estar orientado al cumplimiento de la normatividad aplicable,
especialmente en lo relacionado con permisos, control de horarios y no venta a menores de edad.
Este enfoque le da seriedad al proyecto y aporta orden a una necesidad comercial existente dentro
del territorio.

Por ello, el problema central que busca resolver Tienda Vuelta Mala es la falta de un punto cercano,
confiable y organizado donde la comunidad pueda adquirir productos de mercado, bebidas alcohdlicas
y servicios de conectividad sin tener que desplazarse a otros sectores.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda Vuelta Mala son diversos, lo que representa una ventaja para la
sostenibilidad del negocio, ya que no dependera de un solo grupo de compradores. El primer segmento
est4 conformado por la comunidad de la vereda o del sector, integrada por familias, residentes
permanentes y trabajadores rurales que requieren productos de mercado de manera frecuente y
valoran la existencia de un punto cercano para resolver sus compras cotidianas.

Un segundo segmento importante corresponde a los transportadores, quienes por sus recorridos
pueden requerir productos de mercado, bebidas y apoyo en conectividad. En este tipo de cliente, la
rapidez de la atencion, la cercania y la disponibilidad del producto suelen ser factores determinantes
para elegir el lugar de compra.

También se incluyen las instituciones, entendidas como grupos de trabajo, brigadas, funcionarios o
personas que desarrollan actividades temporales en la zona. Aunque este segmento puede tener una
frecuencia menor de compra, si representa una oportunidad en momentos puntuales, especialmente
en la adquisicion de productos basicos o en el uso de conectividad.

Al o ser Leos0dl@  fundacion
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Finalmente, los turistas y visitantes constituyen un grupo ocasional, pero importante, ya que pueden
requerir productos de paso, elementos de consumo rapido y servicios de comunicacion durante su
permanencia en el sector.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
estimada
Comunidad del sector Mercado, compras cotidianas, conectividad Alta
Transportadores Compras rapidas, bebidas, conectividad Alta
Instituciones Abastecimiento puntual y comunicacion Media
Turistas y visitantes Productos de paso y conectividad Media

La variedad de clientes permite proyectar un negocio con movimiento constante y con posibilidades
de estabilidad en el tiempo.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacion suministrada, los negocios similares méas cercanos se encuentran
aproximadamente a 20 kilémetros, entre ellos el establecimiento de Patricia Beltran Calderon,
enfocado en bebidas frias y paquetes, y el de Carmen Martinez, dedicado a mercado. Esto demuestra
que si existe demanda para este tipo de comercio, pero también evidencia que la oferta cercana no
siempre es suficiente para atender de manera oportuna a la comunidad del sector Vuelta Mala.

La distancia de la competencia representa una ventaja importante para Tienda Vuelta Mala, ya que en
los territorios rurales la proximidad es un factorclave. Unnegocio ubicado cerca de la poblacion ahorra
tiempo, reduce costos de transporte y facilita la compra de productos cotidianos. En ese sentido, el
nuevo establecimiento puede posicionarse con mayor facilidad si logra mantener una atencion
permanente y un surtido 0til.

Otro aspecto favorable es que la propuesta combina en un mismo lugar varias lineas de atencion:
mercado, bebidas alcohdlicas y conectividad. Esta mezcla le da al negocio un valor diferencial, ya que
permite resolver varias necesidades en una sola visita. Mientras algunos competidores se enfocan en
una oferta parcial, Tienda Vuelta Mala puede consolidarse como una opcion mas completa.

La competencia, por tanto, no debe entenderse como un obstaculo insuperable, sino como una
referencia del mercado. El reto del negocio sera diferenciarse por su ubicacion, su organizacion, su
cumplimiento legal y la calidad del servicio brindado a la comunidad y a los visitantes.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y poner en funcionamiento Tienda Vuelta Mala como un
establecimiento rural de atencion directa, dedicado a la comercializacion de bebidas alcohdlicas y
productos de mercado, complementado con la prestacién de servicios de conectividad. La propuesta
busca ofrecer a la comunidad un punto cercano y accesible donde pueda abastecerse y resolver
algunas necesidades basicas de manera practica.

® /. ser [FHIIT@ fundacion
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El proyecto parte de una logica sencilla: brindar una oferta til, organizada y constante en un lugar
donde la poblacién no siempre tiene acceso inmediato a este tipo de comercio. La inclusion de
servicios de conectividad fortalece la propuesta, porque amplia la utilidad del negocio més alla de la
venta de productos fisicos y le permite responder a necesidades actuales de comunicacion.

La esencia del negocio no esté en tener una infraestructura compleja, sino en ser un establecimiento
funcional, bien ubicado y bien atendido. En contextos rurales, los negocios de cercania que ofrecen
solucion rapida, buena atencion y surtido basico suelen consolidarse méas facilmente que aquellos que
no logran adaptarse a la realidad del entomo.

El nombre Tienda Vuelta Mala le da identidad local al proyecto y lo vincula directamente con el
teritorio. A futuro, si el negocio se fortalece, podra ampliar su surtido y mejorar su infraestructura, pero
desde su etapa inicial buscard posicionarse como una opcion confiable, organizada y util para la
comunidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Vuelta Mala ofrecerd una linea de productos y servicios pensada para atender necesidades
frecuentes del entorno. En primer lugar, estaran los productos de mercado, que incluyen articulos
basicos de consumo diario como arroz, azlcar, aceite, café, panela, granos, productos de aseo,
galletas, enlatados y otros bienes de primera necesidad. Esta linea sera una de las bases del negocio,
ya que responde a compras permanentes de la comunidad.

También se ofreceran bebidas alcohélicas, dentro de un esquema de venta organizada y conforme a
las exigencias legales aplicables. Estalinea atenderé una demanda identificada en el sector, pero su
manejo deberé realizarse con responsabilidad, control y cumplimiento normativo, especialmente en lo
relacionado con horarios y restriccion de venta a menores de edad.

El negocio también incluird servicios de conectividad, apoyados en intemet satelital y computador.
Este componente puede ser (til para consultas, comunicaciones y acceso basico a informacion,
especialmente en un territorio donde estos servicios no siempre se encuentran disponibles de manera
cercana.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion

Mercado Productos basicos de consumo diario

Bebidas alcoholicas | Venta organizada y legal, con control responsable
Conectividad Acceso a intemet y apoyo basico de comunicacion

La combinacién de estas lineas convierte al negocio en un punto de abastecimiento practico para la
comunidad y para quienes transitan por la zona.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Tienda Vuelta Mala sera sencillo, pero requerira organizacion. El primer
proceso sera el de abastecimiento, que comprende la compra de productos, la relacion con

i SOSUPRC fundacion
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proveedores, el transporte de la mercancia y la verificacion del estado en que llega. Seré importante
programar las compras con base en la demanda, evitando tanto el desabastecimiento como la
acumulacion de productos de baja rotacion.

El segundo proceso corresponde al almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado
deberan organizarse en estanterias limpias y clasificadas, mientras que los productos que requieran
frio deberan mantenerse en congeladores en buen estado. El parque solar sera un elemento
importante para apoyar el funcionamiento de los equipos basicos del negocio.

Otro proceso esencial sera la atencion al cliente, que incluye recibir a la persona, identificar su
necesidad, orientarla en la compra, entregar el producto o prestar el servicio y realizar el cobro. En
este punto serd fundamental mantener amabilidad, respeto y orden. En el caso de las bebidas
alcohdlicas, la atencion debera realizarse con responsabilidad, verificando el cumplimiento de las
restricciones aplicables y evitando cualquier practica contraria a la ley.

Respecto a la conectividad, el proceso implicara tener disponible el intemet satelital y el computador,
ofreciendo un servicio claro y organizado. También sera importante llevar un control sencillo de las
ventas y de la reposicion de mercancia para mantener estabilidad en la operacion.

Flujo basico de operacion

Compra y recepcion de mercancia.

Organizacion del surtido en estanterias y equipos de conservacion.
Atencion directa al cliente.

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

Revision de inventario, limpieza y reposicion.

ok wh

Estos procesos permitiran que el negocio funcione con orden y con mejor control sobre sus productos
y servicios.

7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda Vuelta Mala funcione de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es
importante avanzar en su formalizacién empresarial. Uno de los elementos basicos es la definicion
clara de la actividad econdmica y del responsable del negocio, asi como el cumplimiento de los
requisitos tributarios y comerciales que correspondan.

Dentro de estos aspectos se encuentra el Registro Unico Tributario (RUT), que permite identificar la
actividad econémica del negocio ante la administracion tributaria. También seréa necesario revisar el
manejo de soportes de venta y, en caso de crecimiento del establecimiento, los mecanismos de
facturacion que resulten aplicables.

Dado que el negocio incluye la comercializacién de bebidas alcohdlicas, sera indispensable revisary
cumplir los permisos, autorizaciones, horarios y restricciones que correspondan a este tipo de
actividad, incluyendo el deber de no vender a menores de edad y de operar conforme a las reglas

v ;ser  [EITT @ fundacion
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locales aplicables. Este punto es fundamental para que el negocio funcione de manera legal,
responsable y sostenible.

De forma expresa, 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 tnico tributario y
facturacion electrénica, como apoyo para orientar el proceso de organizacion legal del negocio. Esta
asistencia constituye una base importante para fortalecer el emprendimiento y darle mayor orden
administrativo.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion de Tienda Vuelta Mala sera la atencion directa en sitio, ya que
el negocio esté pensado para servirala comunidad y a los transeuntes desde un punto fisico cercano.
Este canal es el mas adecuado para la etapa inicial, porque permite contacto directo con el cliente,
atencién inmediata y control sobre el servicio.

Otro canal importante sera la voz avoz, que en las zonas rurales tiene gran valor. Cuando un negocio
ofrece buena atencion, cumplimiento y un surtido Util, la recomendacion entre vecinos, conductores y
conocidos se convierte en una forma de promocion muy efectiva. En este tipo de contexto, la
reputacion del establecimiento influye mucho en su consolidacion.

De manera complementaria, si la conectividad lo permite, pueden utilizarse llamadas o mensajes para
informar sobre disponibilidad de productos, coordinar compras sencillas o brindar informacion basica
a clientes frecuentes. Esto puede ser (til especialmente para la comunidad cercana o para
instituciones que requieran consultar disponibilidad.

Tabla 3. Canales de comercializacion

Canal Funcién principal

Atencion en sitio Venta directa de productos y servicios
Voz avoz Recomendacion y posicionamiento local
Llamadas y mensajes Informacion y coordinacién basica
Relacion con instituciones | Atencion puntual y compras ocasionales

La estrategia comercial debera basarse en cercania, organizacion y buen trato al cliente.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacion suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$400.000. A partir de este dato es posible proyectar de manera basica los ingresos mensuales y
anuales del negocio.

Si Tienda Vuelta Mala 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, esto
representaria alrededor de $19.200.000. Esta proyeccién corresponde a un escenario prudente y
adecuado para una etapa inicial.
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Es importante sefialar que el comportamiento real de las ventas dependeré del nivel de aceptacion del
negocio, del flujo de personas por la zona, de la capacidad de surtido y del cumplimiento en la atencion.
Si el negocio se consolida como un punto confiable y cercano, es razonable pensar en un crecimiento
progresivo.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo Venta estimada
Semana $400.000
Mes $1.600.000
Afio $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 aproximadas y sirven como guia para la planeacion financiera del proyecto.
10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estén relacionados con la inversion en equipos, adecuacion bésica
del espacio y compra del surtido inicial. Segun la informacion suministrada, se requieren parque solar,
internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido, los cuales conforman
la base material para poner en funcionamiento el establecimiento.

Ademaés de lainversion inicial, el negocio tendré gastos mensuales relacionados con la reposicion del
mercado, reposicion de bebidas, servicio de intemet, transporte de mercancias, limpieza,
mantenimiento menor y apoyo del ayudante. En este tipo de negocios, el control del inventario y la
compra organizada seran fundamentales para evitar pérdidas.

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 v sillas $350.000
Surtido inicial de mercado $1.200.000
Surtido inicial de otras lineas del negocio | $950.000

Total estimado $7.000.000
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Tabla 7. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de mercado $500.000
Reposicion de otras lineas del negocio | $280.000
Internet $170.000
Transporte de mercancia $120.000

Aseo y gastos menores $60.000

Apoyo de ayudante $220.000

Total mensual estimado $1.350.000

Estas cifras son supuestos razonables para la planeacion inicial y podrén ajustarse segun el
comportamiento real de la operacion.

11. TALENTO HUMANO

Para la etapa inicial, Tienda Vuelta Mala requerira una estructura humana sencilla conformada por el
duefio y un ayudante. Esta organizacién es adecuada para un negocio pequefio, ya que permite
distribuir funciones sin generar una carga excesiva de costos al comenzar.

El duefio sera responsable de la administracién general del negocio, la compra de mercancia, la
relacion con proveedores, el manejo del dinero, el control del surtido y la supervision de la atencion al
cliente. También sera quien oriente €l cumplimiento de las reglas béasicas de funcionamiento del
establecimiento.

El ayudante apoyara en la organizacién del local, la atencién al piblico, la limpieza, el acomodo del
surtido y la colaboracion en las labores diarias del negocio. Su participacion seré importante para
mantener agilidad en la atencion y orden en el punto de venta.

Mas alla del nimero de personas, sera fundamental que el equipo tenga responsabilidad, honestidad,
orden y buena disposicion de servicio. En un establecimiento de cercania, la calidad humana influye
mucho en la permanencia del cliente.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha Tienda Vuelta Mala se requiere, en primer lugar, un espacio fisico adecuado,
limpio, seguro y visible para la atencion al publico. Este lugar debe permitir la exhibicion del surtido, la
ubicacion de los equipos, la atencion cémoda al cliente y la organizacion basica del establecimiento.

También se requieren los equipos y recursos fisicos ya identificados: parque solar, interet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Sin estos elementos el negocio
no podria desarrollar adecuadamente sus actividades principales.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos disponibles para
reponer mercancia, cubrir gastos de funcionamiento y mantener la operacion mientras el negocio
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alcanza mayor estabilidad. Este punto es esencial para no interrumpir el servicio ni perder clientela
por falta de surtido.

Ademés, sera necesario tener organizacion administrativa basica, control sencillo de inventario,
registro de ingresos y egresos, y disposicion para fortalecer conocimientos en servicio al cliente y
formalizacion empresarial.

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 necesarios para ponerlo en
funcionamiento. Este monto permite cubrir los equipos principales, la adecuacion inicial y un surtido
suficiente para comenzar la operacion.

Desde el punto de vista financiero, se trata de una inversién moderada y razonable para una unidad
productiva rural. La ventaja del negocio esta en que combina varias lineas de ingreso, lo que puede
mejorar sus posibilidades de sostenimiento y recuperacion de la inversion.

Ademés del valor econémico, el proyecto tiene un valor socialimportante, yaque busca acercar bienes
y servicios de dificil acceso a la comunidad. En ese sentido, la inversion no solo representa una
oportunidad de ingreso para sus propietarios, sino también una mejora practica para el territorio.

A futuro, si el negocio logra consolidarse, podra aumentar su valor mediante mejoras de
infraestructura, ampliacion del surtido o fortalecimiento de sus servicios.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Vuelta Mala se desarrollard de manera préctica. En una primera etapa se
realizara la adecuacion del local, instalacion de equipos, organizacion de estanterias y compra del
surtido inicial. Esta fase debe dejar listo el establecimiento para comenzar actividades con buena
presentacion y funcionalidad.

En una segunda etapa se dara inicio a la operacion diaria, que incluirg apertura del negocio, revision
del surtido, atencion al publico, prestacion del servicio de conectividad, cobro de ventas y organizacion
del local. La idea es mantener horarios consistentes y una rutina clara de atencion.

La tercera etapa sera la de seguimiento y ajuste, en la cual se revisara qué productos tienen mayor
movimiento, cuéles requieren reposicion mas frecuente y qué aspectos de la operacion deben
mejorarse. Esta observacion sera clave para fortalecer 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
Atencién al cliente Duefio y ayudante Permanente
{7 ser Leosdi@ fundacion
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Prestacion de | Duefio Segun demanda
conectividad

Control de caja y ventas | Duefio Diario
Limpieza del local Duefio y ayudante Diario
Revisién de inventario Duefio Semanal

Este plan operativo es suficiente para la etapa inicial y permite administrar el negocio con orden y
claridad.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado con Tienda Vuelta Mala es brindar servicios y bienes que son de dificil
acceso para la comunidad, mejorando asi la comodidad y la oportunidad con la que los habitantes
pueden resolver necesidades cotidianas. Contar con un punto cercano de abastecimiento representa
un beneficio directo para la poblacién del sector.

En el aspecto econémico, el negocio sera una fuente de ingreso para sus propietarios y aportara al
movimiento comercial local. Un establecimiento activoy bien atendido puede dinamizar la economia
de cercania y fortalecer el consumo dentro del mismo territorio.

En lo social, el negocio también tendra un impacto positivo al ofrecer conectividad y una atencion
organizada, lo que facilita la comunicacion y mejora la relacion de la comunidad con servicios basicoes.
El funcionamiento responsable y legal del establecimiento también sera importante para generar
confianza y aportar orden al entorno comercial del sector.

El alcance del proyecto beneficiard principalmente a la poblacién de Vuelta Mala, pero también a
transportadores, instituciones, turistas y visitantes que circulen por la zona y requieran productos o
servicios basicos.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra varios actores relevantes. El primero es la comunidad, que
constituye el grupo principal de clientes y beneficiarios del proyecto. Su aceptacion sera determinante
para la estabilidad y crecimiento del establecimiento.

Otro actor importante son los transportadores, quienes por su transito constante pueden convertirse
en clientes frecuentes. También estan los transelntes y turistas, que representan una clientela
ocasional, pero Util para el movimiento del negocio.

Las instituciones forman parte del mapa de actores porque pueden requerir compras puntuales o
servicios de conectividad durante actividades en la zona. Finalmente, se deben considerar los
proveedores, yaque de ellos depende el abastecimiento de productos y la continuidad de la operacion.

Tabla 9. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa Alta



Transportadores Cliente frecuente por ubicacion Alta
Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados Media
Transeuntes y turistas Consumidores eventuales Media
Proveedores Suministro de mercancia y equipos Alta
Duefio y ayudante Operacion y administracion Alta

La buena relacion con estos actores sera clave para que el negocio se mantenga, se fortalezca y
crezca con el tiempo.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Vuelta Mala es una propuesta de negocio viable, pertinente y ajustada a las necesidades del
entomo donde se proyecta desarrollar. Su mayor fortaleza esta en ofrecer un punto cercano y
accesible para la compra de productos de mercado y otros bienes de consumo, complementado con
servicios de conectividad que aumentan su utilidad para la comunidad.

El proyecto responde a una necesidad real del territorio: la falta de un establecimiento proximo,
organizado y confiable que permita alos habitantes y transelntes resolver necesidades cotidianas sin
desplazarse largas distancias. Esta condicion, unida a la ubicacion estratégica del negocio y a la
calidad del servicio, genera una oportunidad favorable para su consolidacion.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto parte de una inversion moderada y una proyeccion de
ventas prudente, lo que hace posible pensar en una operacion manejable durante la etapa inicial. Con
buena administracién, control del surtido, atencion amable y cumplimiento de la normatividad
aplicable, Tienda Vuelta Mala puede consolidarse como una unidad productiva estable y Util para el
sector.

En conclusion, este plan demuestra que el negocio no solo tiene potencial como fuente de ingresos
para sus propietarios, sino también como una respuesta practica a necesidades reales de la
comunidad, aportando cercania, acceso y mejores condiciones de atencion en el territorio.

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

%IL@S%;{ja%dra Douéﬁeci‘derséc

Emprendedora

% m/@/
sbell Giovanni Diaz Jaimes

Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién I‘\lo'. 005 de 2025: "Implemen.tacion de ?ct_:iones que bt \ sodiaios
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 15-7 - w2k

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 ejecucidn del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

. Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
TN b T o e S % s nida
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: j_
cindys puoite e
Firma: G jp D Y< ’?«\?‘ﬁﬂr\(‘\)rm PDOMNIN frEs o 7\

Nombres: j a

ce._ \W\2sSsuBuyxy#
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

SOSUPRO Convenia de Asociacion No, 005 de 2025 ; fundacion
Tt e R e BN, “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integroles y socisles

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

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

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

Yo, Lute A huvo HOTO ?D‘-—' identificado(a)
con cédula de ciudadania No. &6-0H.2 S. manifiesto mi compromiso de:

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

* Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales Y contables adquiridas
~durante el proceso de formacién.

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

D'eclaro, ademads, que he sido informado(a) sobre la importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: [’\‘ ‘\‘Um \S“O‘ O @ (@' ‘
Nombres: LU ) S A“ j18[1s) \'\'0 rO?O\
cc: . _K6.0H. 225

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION _ g
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fIJn ddC[ On

» “Implementacién de acclones que contribuyan al emprendimiento y serviclos integreles  soclales
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en [a zona rural
del departamento de Vichada.”

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

, ; .
Yo, LU! s A—(h)ro l"l'O“—"PG“- identificado(a) con
cédula de ciudadania No. C?G‘O:H- 225 , manifiesto voluntariamente mi

interés 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 demds 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.

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

JEn constancia se firma en po'o l.a”amc;a los /0 dias del mes de
en exo del afio 2025.

RECIBE:

Firma: A (-\—U-FD Ur()‘ 0 Q o
Nombres: LUF.; A\’h}(o . H‘DTO{D (7N
cc; -(f.g‘()}l. 2.L-S

OBSERVACIONES:




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

Vichada.”
LL:,,,,, eciRh T ol J
Fecha de visita:

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

sorvicios Intecrolas ;s oclalos

Ao 2072 &

Beneficiario Lw S Awv VHord pac
Cédula 86-0‘-}1. 922% - Sexo: CMujer Eflombre
Departamento: \J &chu d f-‘-‘\--l Municipio: \_,q pi 3 moveére.

Vereda / Inspeccion:

Lo \eousre

Qe‘bcﬁmw\fﬂo

Direccidn:

]
|
[
I

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Teléfono de Contacto:

Se observa funcionamiento del negocio

Hay presencia de productos o servicios en oferta

El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio

g15i 0 No

Se encue

ntra ubicado en zona rural conforme al proyecto

[
fss
[

isién de condiciones actuales del negocio

lﬁSIL__lNo

[Z1Si/ 0O No

Revi
Propuesta de valory tipo de clientes Iﬁ,Sl’/ O No
Productos ofrecidos y rotacion tI’Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario Iﬂ)si /O No
Necesidades para el plan de negocio Iﬁ‘SF/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos Eis;’/ O No
Estrategias de comercializacién Q,SJ'/ O No
Asi/0ONo
Fortalezas actuales del negocio: Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su
Pocicionowaneyts  |BRUT _ tienda?
Retos que enfrénta: Lu) q\'ﬁqth Cr~ S Eam'ara dromaman ! ¥
— ertificado de uso de suelos O No
LN A0 1o D ;
El beneficiario conoce la destinacidn del apoyo recibido S{ I No
El beneficiario maniﬂe;ta interés en mejorar su unidad productiva ﬁ;sf O No
Se encuentra al dfa con compromisos anteriores 1

Compromisos del beneficiario:

an  TFinana eso

Observaciones: \ Plan LDO| 1sbhco
Firma: ’ Firma: . =,
H".J‘UL(U '*‘Q"TD@ Tt /714/' ’A/'/
Beneficiario:_ U1 S RThd 6 CORC Profesional;, Zug boll @ jaga—
Cédula: B6:0F- 225- \ Cédula: fetDd ¢ Bt?= ?/6*-

Este formato hace parte del procesc de estructuracién técnica de los planes de negocio y
e r—

brindado en el marco del Convenlo No. 005 de 2025.
—




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 ﬁunGCion

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

Yo, Lt,- ) ph'h)m u‘b rope~ , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. X6 ‘éCH 225 residente  del municipio  de

Lg \f’n‘mav%\. , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracién en QO'O la "awm alos_ 10
dias del mes de __ €n €40 del afio 2026.

Huella
RECIBE:
Firma: %\’O efo { O(:O e
qubres: Lbi‘; A i '}'UYD U—Dmfi)cz\
cc: 56-6F)._21s. - | -
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA FORTALEZA

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

Emprendedor: Luis Arturo Horopa
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Resguardo La Llanura, municipio de La
Primavera, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Enla comunidad se presenta la necesidad de contar con un establecimiento cercano que ofrezca productos
de mercado y bebidas frias, junto con servicios de conectividad que faciliten la comunicacion y el acceso a
informacion. Actualmente, muchas personas no disponen de un punto préximo donde puedan resolver estas
necesidades de forma répida y oportuna, lo que las obliga a desplazarse a otros lugares, generando mayores
gastos, pérdida de tiempo y dificultades en su vida diaria.

Estanecesidad es especialmente importante en un entorno comunitario y rural, donde el accesoa productos
basicos no siempre es inmediato y donde las condiciones de movilidad pueden dificultar el abastecimiento
frecuente. Para las familias, trabajadores, visitantes y personas que transitan por el sector, contar con una
tienda cercana significa poder adquirir lo necesario sindepender de recorridos largos o de una disponibilidad
incierta de transporte.

La necesidad de bebidas frias también es relevante, ya que se trata de un producto de alto consumo
cotidiano, especialmente util para quienes se movilizan por la zona o desarrollan actividades durante el dia.
Del mismo modo, la presencia de un punto de conectividad resulta cada vez mas necesaria, pues permite
facilitar la comunicacion con familiares, instituciones o contactos externos, ademas de apoyar el acceso a
informacion basica.

En consecuencia, el problema central que busca atender Tienda La Fortaleza es la faltade un punto cercano,
utily confiable para la compra de productos esenciales y para el accesoa servicios basicos de comunicacion
dentro de la comunidad El Paraiso.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Tienda La Fortaleza son diversos, lo que fortalece las posibilidades de
sostenimiento del negocio. El primer grupo estéa conformado por la comunidad de la vereda o del entorno
cercano, integrada por familias, residentes permanentes, trabajadores rurales y personas que viven en la
comunidad. Este grupo sera el cliente més frecuente, pues requerira productos de mercado, bebidas frias y,
en algunos casos, servicios de conectividad para resolver necesidades cotidianas.

Un segundo grupo importante esta conformado por los transportadores, quienes por su paso por el sector
pueden requerir compras rapidas, bebidas frias y apoyo en comunicacion. Este tipo de cliente suele valorar
mucho la agilidad en la atencion, la cercania y la posibilidad de resolver varias necesidades en una sola
parada.

También se encuentran las instituciones, entendidas como grupos de trabajo, brigadas, funcionarios o
personas que realizan actividades en el territorio. Aunque este segmento puede tener una frecuencia menor,
si representa una oportunidad para ventas puntuales y para el uso ocasional del servicio de conectividad.

Sser smtaldin@  fundacion
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Finalmente, los turistas y visitantes conforman otro grupo de interés. Aunque su presencia sea menos
constante, pueden demandar bebidas frias, articulos basicos de mercado y conectividad durante su paso
por el sector, especialmente si buscan un lugar cercano y organizado para abastecerse.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia estimada
Comunidad del sector | Mercado, bebidas frias, conectividad Alta

Transportadores Compras rapidas, bebidas, comunicacién | Alta

Instituciones Abastecimiento puntual y conectividad Media

Turistas y visitantes | Productos de paso y acceso a informacién | Media

La existencia de varios tipos de clientes ayuda a que el negocio no dependa exclusivamente de un solo
segmento y tenga movimiento en distintos momentos.

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacién suministrada, los negocios similares mas cercanos se encuentran
aproximadamente a 20 kilémetros, entre ellos el de Martha Bolafios, quien comercializa miel y huevos, y el
de Alba Valbuena, enfocada en mercado. Esto muestra que si existe movimiento comercial en la region,
pero también evidencia que la oferta disponible no cubre de forma cercana e integral las necesidades de la
comunidad El Paraiso.

La distancia con los competidores constituye una ventaja importante para Tienda La Fortaleza. En zonas
apartadas, la cercania es uno de los factores mas valorados por los clientes, ya que les permite ahorrar
tiempo y reducir gastos de desplazamiento. Un negocio ubicado dentro o cerca de la comunidad tiene
mayores posibilidades de convertirse en el primer punto de compra para las necesidades diarias.

Otro elemento favorable es que la propuesta de Tienda La Fortaleza no se limita Unicamente a vender
mercado, sino que también incluye bebidas frias y servicios de conectividad, lo que le da un valor agregado
frente a una competencia que ofrece lineas mas especificas o parciales. Esta combinacion permite atender
de forma mas completa a la poblacion y responder a necesidades variadas en un solo lugar.

Ademas, la calidad del servicio y la atencion directa seran factores determinantes para diferenciarse. En
este tipo de entorno, un negocio puede consolidarse no solo por lo que vende, sino por la confianza que
genera, la amabilidad en la atencién y la constancia con la que responde a la comunidad.

4. IDEA DE NEGOCIO

Laidea de negocio consisteen crear y operar Tienda La Fortaleza como un establecimiento rural de atencion
directa, orientado a la comercializacion de bebidas frias y productos de mercado, complementado con la
prestacion de servicios de conectividad. La propuesta busca ofrecer a la comunidad un punto cercano y
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accesible donde pueda abastecerse de articulos de uso cotidiano y resolver necesidades basicas de
comunicacion.

El negocio se concibe como una unidad productiva sencilla, pero util, pensada para responder a las
condiciones reales del teritorio. Su fortaleza esta en ofrecer productos esenciales, de alta rotacion y de
consumo frecuente, en un lugar estratégico donde la comunidad y los transetintes puedan encontrar

atencion rapida y confiable.

La inclusion del servicio de conectividad le da una utilidad adicional al establecimiento, ya que no se limita
a ser una tienda de productos fisicos, sino que también se convierte en un apoyo practico para la
comunicacion y el acceso a informacion. Esto puede ser especialmente valioso en una comunidad donde
las alternativas de conexidn no siempre estan facilmente disponibles.

El nombre Tienda La Fortaleza transmite una idea de respaldo, permanencia y cercania. Estas cualidades
pueden fortalecer su reconocimiento en la comunidad y ayudar a posicionarla como un punto de referencia
local. Con el tiempo, si el negocio se consolida, podra ampliar su surtido o fortalecer sus servicios, pero en
su etapa inicial la clave sera responder bien a necesidades concretas y frecuentes.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Fortaleza ofrecerd una linea de productos y servicios basicos, orientados a cubrir necesidades
cotidianas de la comunidad y de quienes transitan por el sector. En primer lugar, estaran las bebidas frias,
que pueden incluir agua, gaseosas, jugos y otros refrescos de consumo rapido. Este tipo de producto suele
tener buena rotacion y es especialmente valorado en zonas de clima célido o en jomadas de trabajo y
desplazamiento.

También se ofreceran productos de mercado, entendidos como articulos basicos de primera necesidad y
consumo frecuente. Dentro de esta linea pueden incluirse arroz, azlcar, aceite, café, panela, granos,
galletas, enlatados, productos de aseo y otros elementos del hogar. La idea ser4 comenzar con un surtido
ajustado a la demanda local, priorizando aquellos productos de mayor salida.

A esta oferta se sumaran los servicios de conectividad, apoyados en internet satelital y computador. Este
componente puede brindar acceso basico a intemnet, consultas sencillas, apoyo en comunicacion o en
busqueda de informacion. Su presencia le da al negocio un valor adicional y amplia las razones por las
cuales la comunidad puede acudir al establecimiento.

Tabla 2. Portafolio inicial

Linea Descripcion

Bebidas frias | Agua, gaseosas, jugos y refrescos

Mercado Productos basicos de consumo diario
Conectividad | Acceso a intemet y apoyo basico de comunicacion
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Esta combinacién de productos y servicios permite que el negocio sea util para distintas necesidades y tipos
de clientes.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Tienda La Fortaleza serd sencillo, pero requerira organizacion constante. El
primer proceso sera el de abastecimiento, que incluye la compra de productos, la relacion con proveedores,
el transporte de la mercancia al establecimiento y la revision del estado en que llega. Sera importante
programar las compras con base en la rotacion de los productos, evitando tanto la escasez como la
acumulacion innecesaria.

El segundo proceso es el de almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deberan
organizarse en estanterias limpias, visibles y clasificadas por tipo. Las bebidas frias deberan mantenerse en
congeladores o equipos de refrigeracion, procurando un manejo adecuado de la energia disponible a través

del parque solar.

Otro proceso clave sera la atencion al cliente, que implica recibir a la persona, identificar lo que necesita,
ofrecer el producto o servicio correspondiente, realizar el cobro y mantener una actitud amable y respetuosa.
En este tipo de negocio, la buena atencién es fundamental para lograr que la comunidad vuelva y
recomiende el establecimiento.

En el caso de la conectividad, el proceso requerira disponer del internet satelital y del computador en
condiciones de uso, asi como prestar el servicio de manera ordenada y responsable. También sera
importante llevar un control basico de ingresos, egresos € inventario para evitar desorden en la operacion.

Flujo basico de operacion

Compra y recepcién de mercancia.

Organizacion del surtido en estanterias y equipos de conservacion.
Atencion directa al cliente.

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

Limpieza, revision de inventario y reposicion.

o o s W

Estos procesos permitiran que el negocio funcione con orden y mantenga una respuesta constante frente a
la demanda.

® ser Lok il@, fundacion

dmsemaicrey y‘ servicios Integrales y sociales
VICHADA & T —



7. REQUISITOS LEGALES

Para que Tienda La Fortaleza funcione de manera organizada y con proyeccion de crecimiento, es
importante tener en cuenta algunos aspectos basicos de formalizacion empresarial. Uno de los primeros
pasos es definir claramente la actividad econdmica y el responsable del negocio, de modo que su operacion
pueda realizarse con mayor orden y claridad administrativa.

Dentro de estos aspectos, serd necesario contar con el Registro Unico Tributario (RUT), que permite
identificar la actividad econémica del negocio ante la administracion tributaria. También sera importante
tener presente el manejo adecuado de los soportes de ventay, a medida que el negocio avance, revisar las
obligaciones relacionadas con la facturacion o los mecanismos equivalentes que puedan aplicar.

Desde el punto de vista operativo, el negocio debe procurar condiciones adecuadas de orden, limpieza y
conservacion de productos, especialmente en lo relacionado con bebidas y con la atencion al publico.
Aunque se trate de un establecimiento pequefio, estas condiciones son importantes para generar confianza
y presentar una imagen responsable frente a la comunidad.

De forma expresa, se deja constancia de que se realiz 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 un punto de partida importante para el desarrollo formal del emprendimiento.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, ya que el negocio esta pensado para
servir a la comunidad y a los transelintes desde un punto fisico cercano. Este canal es el mas apropiado
para un establecimiento rural de estas caracteristicas, porque permite contacto inmediato con el cliente,
atencion personalizada y solucién rapida de sus necesidades.

Otro canal importante seré la voz a voz, que en este tipo de contextos tiene gran efectividad. Cuando un
negocio presta buen servicio, mantiene productos Utiles y genera confianza, los propios clientes se
convierten en promotores del establecimiento, recomendéndolo a vecinos, familiares, conocidos y visitantes.

De manera complementaria, si las condiciones de conectividad lo permiten, podran utilizarse llamadas o
mensajes para informar sobre disponibilidad de productos, atender solicitudes simples o coordinar algunas
compras con clientes frecuentes. Esto puede ser (til especialmente con personas de la comunidad o con
instituciones que necesiten confirmar informacion antes de desplazarse.

Tabla 3. Canales comerciales

Canal Funcién principal
Atencién en sitio Venta directa de productos y servicios
Voz a voz Recomendacién y posicionamiento local
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Llamadas o mensajes Informacion y coordinacion basica
Relacion con instituciones | Atencién puntual y compras ocasionales

La estrategia comercial debera centrarse en la cercania, la confianza y la calidad de la atencion.

9. PROYECCION DE VENTAS

De acuerdo con la informacién suministrada, se toma como referencia una venta semanal estimada de
$300.000. A partir de este dato, puede realizarse una proyeccion mensual y anual que sirva como base para
la planeacion del negocio.

Si Tienda La Fortaleza logra ventas cercanas a $300.000 por semana, en un mes promedio de cuatro
semanas podria alcanzar ingresos aproximados de $1.200.000. En términos anuales, esto representaria
alrededor de $14.400.000. Esta proyeccion corresponde a un escenario prudente y razonable para una etapa

inicial del negocio.

Es importante sefalar que el comportamiento real de las ventas dependera de la aceptacion de la tienda por
parte de la comunidad, de la constancia en la reposicion del surtido y de la utilidad practica del servicio de
conectividad. Si el establecimiento se consolida como un punto confiable y de uso frecuente, es posible que
se presente un crecimiento gradual.

Tabla 4. Proyeccion de ventas

Periodo | Venta estimada
Semana | $300.000

Mes $1.200.000

Ao $14.400.000

Tabla 5. Proyeccion anual con crecimiento moderado

Concepto Valor estimado
Ventas base anuales $14.400.000
Crecimiento proyectado del 10 % | $1.440.000
Ventas anuales potenciales $15.840.000

Estas cifras son estimadas y sirven como guia inicial para el manejo financiero del negocio.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a la inversion en equipos, adecuacion del espacio y
compra del surtido inicial. Segun la informacion suministrada, se requieren parque solar, intemet satelital,

congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido, los cuales constituyen la base material para
el funcionamiento del establecimiento.
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Ademas de la inversién inicial, el negocio tendra gastos mensuales relacionados con la reposicion de
bebidas frias y productos de mercado, el pago del servicio de intemet, el transporte de mercancia, el
mantenimiento menor de equipos, el aseo y el apoyo del ayudante. En este tipo de negocio, el control del
inventario y la compra organizada seran claves para evitar pérdidas.

Tabla 6. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.300.000
Internet satelital e instalacion | $650.000
Congeladores $900.000
Computador $850.000
Estanterias $350.000
Mesas v sillas $300.000
Surtido inicial de mercado $1.100.000
Surtido inicial de bebidas frias | $550.000
Total estimado $6.000.000
Tabla 7. Gastos mensuales estimados
Concepto Valor estimado
Reposicion de mercado $420.000
Reposicion de bebidas frias | $180.000
Internet $170.000

Transporte de mercancia $100.000
Aseo y otros gastos menores | $50.000
Apoyo de ayudante $200.000
Total mensual estimado $1.120.000

Estas cifras son aproximadas y deben entenderse como una base de planeacion para la etapa inicial del
proyecto.

11. TALENTO HUMANO

Para su etapainicial, Tienda La Fortaleza requerird una estructura humana sencillaconformada por el duefio
y un ayudante. Esta organizacion resulta apropiada para un negocio pequefio, ya que permite distribuir
funciones sin generar una carga excesiva de costos laborales.

El duefio tendré a cargo la administracion general del negocio, la compra de mercancia, el control del dinero,
la supervision del surtido y la toma de decisiones sobre el funcionamiento del establecimiento. También sera
quien lidere la relacion con los clientes y el servicio de conectividad.

El ayudante apoyara en la atencion al publico, la organizacion del local, la reposicion interna del surtido, la
limpieza y el apoyo general a las actividades diarias del negocio. Su presencia sera til para mantener
agilidad en la atencion y orden en el punto de venta.
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Mas alla del nimero de personas, sera importante que el equipo humano tenga responsabilidad, honestidad,
orden y buena disposicion de servicio. En un negocio comunitario, estas cualidades influyen mucho en la

permanencia del cliente.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha Tienda La Fortaleza se requiere, en primer lugar, un espacio fisico adecuado, limpio,
visible y organizado, que permita atender al publico, ubicar el surtido y prestar el servicio de conectividad de
manera comoda. Este espacio debe facilitar tanto la exhibicién de productos como la conservacion de las
bebidas frias.

También se requieren los equipos Yy recursos fisicos ya identificados: parque solar, internet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. Estos elementos son indispensables
para garantizar el funcionamiento basico del negocio.

Otro requerimiento importante es contar con capital de trabajo, es decir, recursos disponibles para reponer
mercancia, cubrir gastos pequefios y mantener el negocio mientras logra estabilizar sus ventas. Sin este
respaldo, el establecimiento puede tener dificultades para mantenerse surtido y responder a la demanda.

Ademas, sera necesario tener una organizacion administrativa basica, control sencillo de inventario, manejo
de ingresos y egresos y disposicion para fortalecer conocimientos en servicio al cliente y formalizacion.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de seis millones de pesos ($6.000.000), cifra que resulta coherente con
las caracteristicas del negocio y con el nivel de inversion requerido para su etapa inicial. Este monto permite
adquirir los equipos esenciales y contar con un surtido basico que haga posible comenzar la operacion.

Desde el punto de vista financiero, se trata de una inversién moderada y viable para un negocio rural
pequefio. La ventaja del proyecto es que combina una actividad comercial basica con un servicio
complementario de conectividad, lo que puede mejorar sus posibilidades de sostenimiento y darle mayor
utilidad dentro de la comunidad.

Ademas del valor econémico, el proyecto tiene un valor social importante, porque busca facilitar el acceso
de la comunidad a bienes y servicios que hoy no siempre estan disponibles de manera cercana. En ese
sentido, la inversion también representa una mejora practica para el teritorio.

Si el negocio se fortalece con el tiempo, su valor podra incrementarse mediante ampliacion del surtido,
mejora de equipos o fortalecimiento de los servicios ofrecidos.

/ SGR ISUPE undacion
i?fEFERI:R W"‘ G 5 v a servicios integrales y sociales



14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La Fortaleza se desarrollara en varias etapas sencillas. En una primera fase se
realizara la adecuacion del local, instalacion de equipos, organizacion de estanterias y compra del surtido
inicial. Esta etapa debe dejar listo el establecimiento para iniciar operaciones con orden y buena

presentacion.

En una segunda fase comenzara la operacion diaria, que incluira apertura del negocio, revision del
inventario, enfriamiento de bebidas, atencién al publico, prestacion del servicio de conectividad, cobro de
ventas y orden del establecimiento durante |a jornada. La idea es mantener una rutina estable y visible para
la comunidad.

La tercera fase sera la de seguimiento y ajuste, donde se revisara qué productos tienen mayor rotacion,
cuales requieren reposicion més frecuente, qué horarios concentran mas clientes y qué mejoras pueden
implementarse en la atencién o en el surtido. Esta observacion permitira fortalecer 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

Atencion al cliente Duefio y ayudante | Permanente
Prestacion de conectividad | Duefio Seglin demanda
Control de caja y ventas Duefio Diario

Limpieza del local Duefio y ayudante | Diario

Revision de inventario Duefio Semanal

Este plan operativo es suficiente para una etapa inicial y permite organizar el negocio de manera claray
funcional.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El'principal impacto esperado con Tienda La Fortaleza es brindar servicios y bienes que son de dificil acceso
para la comunidad, mejorando asi las condiciones cotidianas de abastecimiento y comunicacion en el
territorio. La existencia de una tienda cercana permite ahorrar tiempo, reducir desplazamientos y facilitar la
vida diaria de las familias y de quienes se movilizan por el sector.

En el aspecto econdmico, el negocio serd una fuente de ingreso para sus propietarios y aportara al
movimiento comercial local. Un establecimiento activo y dtil puede ayudar a dinamizar pequefias economias
comunitarias y fortalecer el consumo dentro del mismo entorno.
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En el aspecto social, el negocio también tendra un valor importante, porque la conectividad permite apoyar
la comunicacion y facilitar el acceso a informacion basica. Esto puede ser especialmente Util para la
comunidad y para las personas que requieren resolver consultas sencillas sin salir del sector.

El alcance del proyecto beneficiara principalmente a la comunidad El Paraiso y al Resguardo La Llanura,
pero también a transportadores, instituciones, turistas y visitantes que necesiten productos basicos o apoyo
en conectividad.

16. MAPA DE ACTORES

El desarrollo del negocio involucra varios actores que tienen relacion directa o indirecta con su
funcionamiento. El primero y mas importante es la comunidad, que sera la principal beneficiaria y el grupo
de clientes méas constante. Su respaldo y aceptacion seran fundamentales para la estabilidad del
establecimiento.

Otro actor importante son los transportadores, quienes pueden convertirse en clientes frecuentes por la
ubicacion estratégica del negocio. También se encuentran los transelntes y turistas, que aunque realicen
compras ocasionales, aportan movimiento y visibilidad al punto de venta.

Las instituciones conforman otro grupo de interés, ya que pueden requerir compras puntuales o uso de
conectividad durante actividades en el sector. De igual manera, deben considerarse los proveedores, pues
son fundamentales para garantizar el abastecimiento del surtido y la continuidad 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 Alta
Instituciones Compradores ocasionales y posibles aliados | Media
Turistas y visitantes | Consumidores eventuales Media
Proveedores Suministro de mercancia y equipos Alta

Duefio y ayudante | Operacion y administracion Alta

La articulacion positiva con estos actores seré clave para que el negocio se mantenga, se fortalezca y logre
crecer en el tiempo.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Fortaleza es una propuesta de negocio viable, pertinente y ajustada a las necesidades del entorno
donde se proyecta desarrollar. Su principal fortaleza esté en ofrecer un punto cercano y accesible para la
compra de productos basicos de mercado y bebidas frias, complementado con un servicio de conectividad
que amplia su utilidad para la comunidad.
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El proyecto responde a una necesidad real del territorio: la falta de un establecimiento proximo que permita
resolver necesidades cotidianas sin desplazarse largas distancias. Esta situacion, sumada a la ubicacion
estratégica del negocio y a la calidad del servicio planteado, crea una oportunidad favorable para su

consolidacion.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto parte de una inversion moderada y de una proyeccion de
ventas prudente, lo que hace posible pensar en una operacién manejable en la etapa inicial. Con una buena
administracién, control del surtido, atencién amable y fortalecimiento del servicio de conectividad, Tienda La
Fortaleza puede consolidarse como una unidad productiva estable y Util para la comunidad.

En conclusién, este plan demuestra que el negocio no solo tiene potencial como fuente de ingresos para
sus propietarios, sino también como una respuesta practica a necesidades reales del teritorio, aportando

cercania, acceso y mejores condiciones de atencion dentro de la comunidad El Paraiso.

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.

Av{uvc) Hc:: P4
Luis Arturo Horopa
Emprended

2t fllgF
Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que funddCIGn

3 e % g ‘sarvicias integralos y soclales
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los sy

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

Fecha: _/R /- (LO:L(‘

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

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

ENTREGA:

o
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
: CONTRATISTA

Huella

RECIBE:

Firma: bx\‘u\&‘a \‘\Oro?o\ . @

\ \
Nombres: Luis Ao Lwlc':ro'{t:cﬁ-
cc:” N6-OH 12s

OBSERVACIONES:




Ana Carlina Barreto
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

fundacion

servicios integroles y socioles

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

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

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

Yo, Af\a Cay lina  Bar re4o identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _2%.8 25 . 291 manifiesto mi compromiso de:

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

= Dar continuidad a las prdacticas 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: A . o Q‘c\f‘l‘na Aot re fo

Nombres: An(’] COI ing lzjc(-rrero
cC: 2%. 895, ‘1’9"/
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
vl E ; Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fUn dGCI On
: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

En el marco del Convenio de Asociacién No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la Asociacion de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “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, AY\ 9) CC‘ v 1”” a  Barceto identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _2% .8 535 .7 , 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 Scmlg Muibina los 2©  dias del mes de
eneso del afio 2026.

RECIBE:

Firma: /-\ AL C’O\ f\!'I/L.q Bq'ﬂ"é’?lO
Nombres: Ar\a CQHIHQ Tba fl’C]“O

cC: 23.-8%s .2

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

._..mr.—-.-..-. . =

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

fun dac: on

servicios integrales y social

Vichada.”

Fecha de visita:

o/

ANO

Beneficiario AHC\ CG 1 1in o o reho
Cédula 23 935 29 sexo: AMujer ClHombre
Departamento: ¥} {‘Qh&c{a Municipio: Pn o e -

Vereda / Inspeccion: Coantg

Doy b are~

Direccidn: Viea

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Sy nepal -

Teléfono de Contacto: & 111 S99 Q3 -

71 Si O No

Se observa funcionamiento del negocio IﬁLSi O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta Asi0ONo
qEI beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬂ SiONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

7 si 0 No

Revisién de condiciones actuales del negocio 2l si /ONo
Propuesta de valor y tipo de clientes ﬁ Si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién 7 Si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario EﬂlSi/ O No
Necesidades para el plan de negocio ﬁ Si/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁ'Si/ O No
Estrategias de comercializacion tl Si/ O No
otros: __ PUb litidod @ si/ONo
Fortalezas actuales del negocio: U b ¢ oot (;ir_ofq Documentos que posee: éDesea époyo para formalizar su
. i ?
gw id &4 : = S zetij:\ara de Comercio /;1‘2/2?3-
.Retos que enfrenta: '-Pi’l dnuomen o [ Certificado de uso de suelos ONo
(os \'D.ﬁ
i ~ INFORMACION CON
El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido 50 No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ,B's.’ O No
AT siONo

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

' COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita

Plon de  Dinan o amen¥o

Ssthructvra

Compromisos del beneficiario:

\

R

D oF 2=

Observaciones:

Firma:

/J\’w- C*Qr//vuf cfl’e‘féd

Beneficiario:_[3 vz Ceoplie bmw Jd
Cédula: 2% 7‘(3\- d -1(/

Firma -

o
Profesi@a( PMusbhell Digz=
Cédulay” /. /2] B F G ls -

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




DECLARACION JURAMENTADA

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Servicios. inteqroles  socioles

| & ‘ $ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi on

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

Yo, /-\na (ailina Baﬂ&*'o , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. ZDFS2F7  residente del municipio de
”Paumcw eqcA— , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

1.

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

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como 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 Qc“m to ety bok~ alos 20
dias del mes de enero del afio 2026.

RECIBE:

Firma:

Nombres: Aﬂ& C‘av\infa féam‘-@

CC:

Huella

A R qukn_q 6a?r£7Lc)

9.2 . %35 291

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA EL BACHACO

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

Emprendedora: Ana Carlina Barreto
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Resguardo La Llanura, municipio de La
Primavera, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la comunidad donde se ubicara Tienda El Bachaco se identifica una necesidad concreta: contar con un
establecimiento cercano que permita acceder a productos de consumo frecuente sin tener que recorrer
largas distancias. La existencia de comercios a aproximadamente 20 kildmetros representa una dificultad
para las familias, transportadores y demas personas que requieren comprar alimentos, bebidas o articulos
basicos de manera rapida. Esta situacion genera gastos adicionales en transporte, pérdida de tiempo y
menor oportunidad para adquirir bienes esenciales en el momento en que se necesitan.

A esta necesidad se suma que la zona presenta condiciones propias de un entomo rural y de transito, donde
no siempre existe oferta suficiente de comida preparada, bebidas frias o acceso a conectividad. Por ello, el
negocio no solo responde a una necesidad de abastecimiento, sino también a una necesidad practica del
territorio: tener un punto confiable de atencién, encuentro y servicio. En ese sentido, Tienda El Bachaco
nace como una respuesta Util para mejorar la vida diaria de la comunidad y de quienes circulan por el sector.

También se observa una oportunidad importante en el hecho de que el negocio combine varios servicios en
un solo lugar. Esto resulta valioso en zonas donde la oferta comercial es limitada, porque las personas
prefieren resolver varias necesidades en una misma visita: comprar algo de mercado, consumir alimentos
preparados, acceder a una bebida fria y, ademés, usar servicios de conectividad. Esa combinacion hace

que el negocio tenga una funcion econémica y social dentro del territorio.
2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda El Bachaco serian, en primer lugar, los habitantes de la comunidad y de
sectores cercanos. Este grupo representa una clientela constante, ya que necesita abastecerse de productos
cotidianos como alimentos, bebidas, articulos de mercado y, en algunos casos, servicios de conectividad.
Son clientes que valoran la cercania, la confianza en la atencion y la posibilidad de comprar sin desplazarse

grandes distancias.

Un segundo grupo importante estd conformado por transportadores y transelntes. Por la ubicacion
estratégica del negocio, muchas personas que se movilizan por el sector pueden requerir bebidas frias,
comidas rapidas o preparadas, descansos cortos y acceso a internet o medios de comunicacion. Este tipo
de cliente suele hacer compras inmediatas y prioriza la rapidez en la atencion, la disponibilidad del producto

y la facilidad de acceso al establecimiento.

También se consideran como clientes las instituciones y visitantes ocasionales, dentro de los cuales pueden
incluirse funcionarios, trabajadores temporales, personas en recorridos laborales y turistas. Este grupo
puede generar compras por encargo, consumo en sitio 0 demanda puntual de conectividad. Aunque su
frecuencia puede ser menor que la de la comunidad, su gasto por visita puede ser mas alto, especialmente
cuando requieren alimentacion o compras mas completas.
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En términos de segmentacion, se trata de un negocio con clientela mixta: clientes permanentes, clientes de
paso y clientes ocasionales. Esa diversidad es una fortaleza, porque reduce la dependencia de un solo tipo
de comprador y permite que el negocio mantenga movimiento durante diferentes momentos de la semana.

3. COMPETENCIA

La competencia directa del negocio esté representada por los comercios cercanos que ofrecen productos
similares, aunque se encuentran a una distancia aproximada de 20 kilémetros. Entre ellos se mencionan
negocios como el de Ferando Guerrero, orientado al mercado, y Sonia Ardila, dedicada a la venta de queso.
Aunque estos establecimientos satisfacen algunas necesidades de consumo, su ubicacién lejana limita la
inmediatez del servicio para la poblacién del sector de El Bachaco.

La principal diferencia competitiva de Tienda El Bachaco es que no se concentrara en un solo producto, sino
en una oferta combinada. Mientras otros negocios pueden enfocarse en un rubro especifico, este proyecto
busca atender varias necesidades a la vez: venta de aguacates, comida preparada, mercado, bebidas frias
y conectividad. Esa diversificacion le permitira captar clientes que buscan resolver varias compras en una
sola visita.

Ademas, la competencia actual parece no estar basada (nicamente en precio, sino en acceso. En zonas
dispersas o rurales, muchas veces el factor decisivo para el cliente no es Unicamente pagar menos, sino
poder comprar cerca, rapido y con buen trato. Por eso, la ubicacion estratégica y la calidad del servicio se
convierten en elementos de ventaja competitiva mas fuertes que una guerra de precios.

En conclusion, la competencia existe, pero no anula la oportunidad de negocio. Por el contrario, confirma
que si hay demanda en el territorio. Lo importante sera diferenciarse con atencién amable, disponibilidad de
productos, orden, limpieza y constancia en el servicio.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear un establecimiento rural de atencion directa al publico, orientado a la
comercializacion de aguacates, comida preparada, productos de mercado y bebidas frias, complementado
con servicios de conectividad. Se trata de un negocio sencillo en su forma, pero muy Util en su funcion,
porque retine bienes y servicios que responden a necesidades reales del entomo.

Tienda El Bachaco busca posicionarse como un punto cercano, practico y confiable para la comunidad y
para las personas que transitan por la zona. La propuesta tiene sentido econémico porque combina
productos de consumo frecuente con servicios de utilidad inmediata. A su vez, tiene sentido social porque
acerca bienes basicos a una comunidad que, de otra manera, tendria que desplazarse mas para

conseguirlos.

El negocio también tiene una base temitorial clara. Su ubicacion en Resguardo La Llanura, permite pensar
en una tienda con enfoque local, adaptada al ritmo y a las condiciones del lugar. No se plantea como una

, SGR TEi:el@  fundacion

'V servicios integrales y sociales
——




gran empresa, sino como un emprendimiento familiar con capacidad de crecer de forma ordenada, iniciando
con una operacién basica pero funcional.

La vision del negocio es consolidarse como un referente de atencion, surtido y servicio en el sector, con
posibilidades futuras de ampliar el portafolio, mejorar la infraestructura y atender pedidos mas frecuentes de
instituciones, viajeros o clientes recurrentes.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera cinco lineas principales. La primera sera la produccion y comercializacion de aguacates,
lo cual permite aprovechar un producto con alta aceptacion en el mercado y con potencial para venta directa.
Estalinea puede representar una ventaja importante, porque al tener produccion propia o cercana se mejora
el margen de ganancia y se garantiza frescura.

La segunda linea corresponde a la comida preparada. Este componente es especialmente valioso para
transportadores, trabajadores, visitantes y habitantes que requieran una opcion lista para consumir. Aqui
pueden incluirse desayunos, almuerzos sencillos, refrigerios o platos de preparacion répida, segin la
capacidad instalada y la demanda. La comida preparada aporta mayor rotacion diaria y genera ingresos
complementarios.

La tercera linea son las bebidas frias, que resultan muy atractivas en zonas de clima calido y de transito
constante. Este tipo de producto tiene buena salida, especialmente si el negocio logra mantener surtido,
refrigeracion adecuada y precios razonables. Las bebidas también impulsan ventas cruzadas con comida
preparada y productos de mercado.

La cuarta linea la constituyen los productos de mercado, entendidos como articulos basicos de consumo
diario. Esto permite que Tienda El Bachaco sea vista como un punto de abastecimiento comunitario. La
quinta linea son los servicios de conectividad, los cuales pueden incluir acceso a intemet, apoyo en consultas
basicas, comunicacion digital y otros usos practicos para la comunidad.

En conjunto, este portafolio convierte el negocio en un servicio integral. No se limita a vender, sino que
resuelve necesidades cotidianas de alimentacion, abastecimiento y comunicacion.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio debe organizarse de manera simple pero ordenada. En el caso de los
aguacates, el proceso inicia con la seleccion del producto, revision de calidad, clasificacion y disposicion
para la venta. Es importante evitar pérdidas por mal manejo, por lo cual se recomienda separar el producto
por grado de maduracion y rotario de acuerdo con el tiempo de salida esperado.

Para la comida preparada, el proceso técnico comprende compra de insumos, almacenamiento basico,
preparacion higiénica, coccion, servido y venta inmediata. En esta linea es fundamental mantener limpieza
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del area, control de utensilios, conservacion adecuada de ingredientes y orden en la manipulacion. La
preparacion debe ajustarse a la demanda real para evitar desperdicios.

En bebidas frias y mercado, el proceso consiste en abastecimiento, almacenamiento, organizacion por
categorias, control de inventario y venta directa. Los congeladores y estanterias cumplen aqui un papel
central, porque permiten conservar y exhibir correctamente los productos. La conectividad, por su parte,
requiere una instalacion minima funcional con intemet satelital, energia segura y un computador en buen

estado.

De forma general, el negocio debe manejar cuatro rutinas técnicas permanentes: surtido, conservacion,
atencion y control. Surtido para no dejar vacios en la oferta; conservacion para evitar pérdidas; atencion
para responder rapido al cliente; y control para conocer qué se vende mas, qué se vende menos y cuando
es necesario reponer productos.

7. REQUISITOS LEGALES

Para la operacion formal del negocio se recomienda iniciar como persona natural comerciante, figura que
resulta practica para un emprendimiento pequefio o familiar. En Colombia, quien desarrolla actividad
comercial puede solicitar la matricula mercantil ante la cdmara de comercio de la jurisdiccion donde
funcionara el establecimiento, y dentro de ese proceso se exige, entre otros documentos, identificacion y
RUT. El registro mercantil permite acreditar publicamente la calidad de comerciante y da visibilidad formal
al negocio.

En materia tributaria, el negocio debe tramitar y mantener actualizado el Registro Unico Tributario (RUT)
ante la DIAN. Ademés, si por su actividad o condiciones queda obligado a facturar electronicamente, debera
cumplir con requisitos como RUT actualizado, correo registrado, firma digital y numeracion/habilitacion
correspondiente. Dependiendo del sistema de cobro, también puede aplicar factura electrénica de venta o

documento equivalente electronico POS.

Como el negocio contempla comida preparada y manipulacion de alimentos, debe cumplir condiciones
sanitarias basicas para establecimientos de preparacion y expendio de alimentos. La normativa sanitaria
exige condiciones adecuadas del lugar, y el personal manipulador debe contar con aptitud para la
manipulacién de alimentos y capacitacion en manejo higiénico y seguro de alimentos.

De acuerdo con la informacién base del proyecto, se deja constanciade que se realizé una asistencia técnica
por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico
tributario y facturacion electronica, lo cual fortalece la preparacion inicial del negocio y reduce el riesgo de
iniciar la actividad sin claridad sobre sus obligaciones.

Adicionalmente, el negocio debera revisar ante la autoridad local los permisos o conceptos que
comespondan segun el tipo de actividad, especialmente por la preparacion de alimentos, uso del
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establecimiento y condiciones de salubridad. Aunque se trata de un negocio pequefio, iniciar con orden
documental desde el principio le dard mayor estabilidad y mejores posibilidades de crecimiento.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la venta directa en sitio, que corresponde a la forma mas
adecuada para este tipo de negocio. La tienda atendera a clientes que lleguen al establecimiento a comprar
productos de mercado, bebidas, comida preparada o servicios de conectividad. Este canal permite cercania
con el cliente, conocimiento de sus habitos y mayor control sobre la relacion comercial.

Como complemento, el negocio puede desarrollar un canal de comercializacion por encargo o pedido previo
dentro de la misma comunidad. Esto seria Util para familias, trabajadores o instituciones que necesiten
determinados productos con anticipacion. En contextos rurales, este tipo de atencién personalizada genera
fidelizacion y mejora la percepcion del servicio.

También se puede utilizar un canal informal de promocion basado en el voz a voz, que en zonas pequefias
tiene gran efectividad. La buena atencion, la puntualidad, la limpieza y la disponibilidad de los productos se
convierten en la mejor publicidad. Mas adelante, si el servicio de conectividad lo permite, el negocio podria
apoyarse en mensajeria movil o redes sociales basicas para informar sobre productos disponibles o
promociones sencillas.

En sintesis, el canal principal sera presencial, pero con potencial de crecer hacia pedidos directos y
comunicacion comunitaria, sin necesidad de grandes inversiones en mercadeo.

9. PROYECCION DE VENTAS

Para esta proyeccion se toma como base la informacion suministrada: un valor promedio de venta de
$70.000 y una venta estimada de $420.000 semanales. Bajo este escenario conservador, la tienda tendria
ingresos mensuales aproximados de $1.680.000 y anuales de $20.160.000. Esta cifra debe entenderse

como una proyeccion inicial, adecuada para una etapa de arranque.

Tabla 1. Proyeccion basica de ingresos

Concepto Valor estimado
Venta promedio por semana | $420.000

Venta promedio por mes $1.680.000
Venta promedio por afio $20.160.000

Es importante sefialar que esta proyeccion puede mejorar si el negocio logra tres cosas: aumentar la
frecuencia de compra de la comunidad, captar mejor a los transportadores y fortalecer la venta de comida
preparada y bebidas frias. Estas dos ultimas lineas suelen tener buena rotacion y pueden elevar el ingreso
promedio sin requerir cambios grandes en |a estructura del negocio.
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Como supuesto de crecimiento razonable, se plantea que, después de un primer afio de posicionamiento,
las ventas podrian aumentar entre un 10 % y un 20 %, especialmente si se sostiene un buen surtido y una
atencion constante. En un escenario moderado, la tienda podria pasar de vender $1.680.000 mensuales a

un rango entre $1.850.000 y $2.000.000 mensuales en el segundo afio.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan relacionados con la compra o dotacion de equipos, el surtido inicial
y los gastos de funcionamiento. Como se trata de una tienda con bebidas frias, mercado, comida preparada
y conectividad, los equipos basicos son indispensables para asegurar el servicio. El parque solar e internet
satelital son especialmente importantes porque garantizan continuidad en una zona donde pueden existir
limitaciones en servicios convencionales.

Para el funcionamiento mensual, el negocio tendra costos variables y gastos fijos. Entre los variables se
encuentran la compra de productos de mercado, bebidas, insumos para comida preparada y reposicion de
inventario. Entre los gastos fijos o semifiijos se ubican el intemet, mantenimiento de equipos, transporte para
surtido, aseo, empaques y apoyo operativo.

Tabla 2. Estimacion mensual de costos y gastos

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de surtido e insumos $850.000

Internet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento $120.000

Aseo, empaques y mantenimiento menor | $80.000

Apoyo operativo basico $250.000

Total estimado mensual $1.480.000

Con una venta mensual estimada de $1.680.000, el margen inicial seria moderado. No obstante, ese
resultado puede mejorar si parte de los aguacates provienen de produccion propia, si se optimiza la compra
de insumos y sila comida preparada genera una utilidad més alta. Por ello, desde el comienzo sera clave
controlar desperdicios, comprar con criterio y registrar las ventas de cada linea del negocio.

11. TALENTO HUMANO

En la etapa inicial, el negocio puede operar con dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
coherente con el tamafio del proyecto y permite distribuir funciones sin elevar demasiado los costos. El
duefio asumiria la coordinacion general del negocio, manejo del dinero, decisiones de compra, atencion al

cliente y supervision del surtido.

El ayudante tendria funciones de apoyo en atencion, organizacion, limpieza, preparacién basica de
alimentos, surtido de estanterias y control de bebidas o productos frios. En caso de mayor demanda, ambos
podrian turnarse entre cocina, caja, organizacién y atencién al publico.
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Mas alla del nimero de personas, lo fundamental sera la actitud del equipo. Para este tipo de negocio, la
amabilidad, la responsabilidad, |a higiene y el orden tienen tanta importancia como la experiencia previa. La
formacion practica en servicio al cliente, manipulacion de alimentos y manejo bésico de inventarios ayudara
a que el negocio funcione mejor desde el inicio.

A futuro, si las ventas crecen, podria evaluarse la vinculacion de una tercera persona en temporadas altas
0 en momentos de mayor movimiento, especialmente para fortalecer la linea de comida preparada.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

El negocio requiere una base minima de infraestructura, equipos y capital de trabajo. Entre las necesidades
més importantes se encuentran el parque solar, el internet satelital, congeladores, computador, estanterias,
mesas, sillas y surtido inicial. Estos elementos no son accesorios: son la base para prestar el servicio con
continuidad, orden y comodidad.

También se requiere un espacio fisicoadecuado, limpio, ventilado y organizado. La distribucion interna debe
facilitar tres aspectos: exhibicion de productos, atencion répida y zona segura para la preparacion de
alimentos. Si el local no esta bien organizado, se pierde tiempo, se dafia producto y se afecta la experiencia
del cliente.

Otro requerimiento importante es la organizacién administrativa bésica. Aunque sea un negocio pequefio,
necesita llevar cuentas sencillas: cuanto entra, cuanto sale, qué productos se venden mas, qué productos
se quedan, cuanto se invierte en surtido y cuanto queda realmente como utilidad. Esta disciplina sera clave
para que el negocio no se sostenga solo por intuicion, sino por informacion clara.

Finalmente, el negocio necesita constancia. En comunidades pequefias, la confianza se gana con
permanencia. Abrir en horarios definidos, cumplir con lo que se ofrece y mantener la atencion estable son
requerimientos no materiales, pero fundamentales para lograr éxito.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor inicial estimado para poner en marcha Tienda EI Bachaco es de $8.000.000, monto que resulta
razonable para un emprendimiento pequefio con varios componentes de servicio. Este valor se distribuye

entre equipos, adecuacion basica y capital de trabajo inicial.

Tabla 3. Distribucion estimada de la inversion inicial

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.800.000
Internet satelital e instalacion | $1.100.000
Congeladores $1.700.000
Computador $1.200.000
Estanterias, mesas y sillas | $900.000
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Surtido inicial $1.300.000
Total $8.000.000

Este valor del proyecto debe entenderse no solo como dinero invertido en equipos, sino como una apuesta
productiva por mejorar la oferta de bienes y servicios en el territorio. Ademas, al tratarse de un negocio que

combina comercio, alimentos y conectividad, la inversién tiene un efecto multiplicador, ya que cada equipo
cumple una funcién directa en la generacion de ingresos.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto puede considerarse viable en pequefia escala, siempre que
se maneje bien el inventario y se fortalezca la frecuencia de compra. Su ventaja principal es que no requiere
una estructura compleja ni una némina amplia para iniciar.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda EIl Bachaco debe enfocarse en la organizacion diaria del servicio. La jomada
iniciaria con revision del local, limpieza general, verificacion de inventario, encendido de equipos y
organizacion de productos para la venta. En el caso de la comida preparada, se revisarian insumos y se
adelantaria la preparacion de acuerdo con la demanda esperada del dia.

Durante la atencion al plblico, se priorizara la venta directa, el orden en el despacho y el registro basico de
ingresos. Cada venta debe ser atendida con rapidez, especialmente cuando se trate de clientes de paso. En
el transcurso del dia, se debe verificar el estado de las bebidas frias, el orden de las estanterias y la
conservacion de alimentos.

Al final de la jomada, se recomienda realizar conteo basico de ventas, limpieza del area, cierre de caja,
organizacion para el dia siguiente y lista de productos faltantes. Una vez por semana debe hacerse revision
mas completa del inventario y de las compras necesarias.

Tabla 4. Rutina operativa sugerida

Frecuencia Actividad

Diaria Limpieza, organizacion, atencién, control de caja

Cada 2 o0 3 dias | Reposicién de bebidas, insumos y productos de alta rotacién
Semanal Inventario general, evaluacién de ventas y compras

Mensual Revision de costos, ingresos, utilidades y necesidades de mejora

Este plan operativo busca que el negocio funcione de manera sencilla, pero con disciplina. En negocios
pequefios, la organizacién diaria es la diferencia entre crecer y estancarse.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del proyecto es principalmente social y econdmico. Desde el punto de vista social,
Tienda EI Bachaco contribuiré a mejorar el acceso de la comunidad a bienes y servicios que hoy resultan
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mas dificiles de conseguir por distancia o por poca oferta cercana. Tener un punto de abastecimiento local
reduce desplazamientos, facilita la vida cotidiana y mejora la respuesta ante necesidades inmediatas.

En términos econdmicos, el negocio dinamiza la actividad comercial del sector. Genera una fuente de
ingreso para el propietario, crea al menos una oportunidad de apoyo laboral y mueve recursos dentro de la
misma comunidad. A pequefia escala, esto fortalece la economia local y estimula el consumo cercano.

El alcance del proyecto, en una primera etapa, sera local y comunitario, con atencion a habitantes del sector,
transportadores, instituciones y visitantes. Sin embargo, su alcance real puede ampliarse si logra
consolidarse como un punto reconocido por su servicio, su surtido y su utilidad practica.

Ademas, el negocio tiene un valor adicional: no solo vende productos, también presta un servicio de
conectividad, lo cual puede convertirse en una ayuda importante para la poblacion, especialmente en
contextos donde ese acceso no siempre es facil o inmediato.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra varios actores que se relacionan de forma directa o indirecta con su funcionamiento.
En el centro se encuentra el propietario del negocio, quien lidera la operacién. Alrededor de él estan los
clientes principales: comunidad, transportadores, instituciones, transelntes y turistas. También intervienen
proveedores, competidores y entidades que acompafian la formalizacion o regulacion de la actividad.

Tabla 5. Mapa basico de actores

Actor Relacion con el negocio Interés principal
Propietario Lidera y administra Rentabilidad y sostenibilidad
Ayudante Apoya operacién diaria Empleo e ingresos
Comunidad Cliente frecuente Acceso cercano a bienes y
servicios

Transportadores y transelntes Cliente de paso Rapidez, comida y bebidas
Instituciones Cliente ocasional o aliado Compras o apoyo local
Turistas o visitantes Cliente ocasional Atencidn y abastecimiento
Proveedores Suministran  productos e | Ventas continuas

iNsSumos
Comercios cercanos Competencia Participacion en el mercado
Autoridades y entidades de | Regulan y orientan Cumplimiento normativo
formalizacién

Este mapa muestra que el negocio no funciona de manera aislada. Su éxito depende de mantener una
buena relacion con clientes, proveedores y entorno comunitario. Mientras méas confianza logre construir,

mayores seran sus posibilidades de permanencia.
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CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda El Bachaco es un proyecto de negocio viable, pertinente y coherente con las necesidades del
territorio donde se pretende desarrollar. Su fortaleza principal esta en ofrecer una solucion préctica y cercana
a la comunidad, integrando productos de consumo frecuente, comida preparada, bebidas frias y servicics
de conectividad en un solo punto de atencion.

Aungue se trata de un emprendimiento de pequefia escala, tiene buenas posibilidades de sostenibilidad si
se administra con orden, disciplina y enfoque en el servicio. La ubicacion estratégica, la atencion directa y
la oferta combinada le permiten diferenciarse de ofros comercios cercanos y responder mejor a las
condiciones reales del entorno.

Este plan muestra que, con una inversion inicial razonable, una operacion bésica bien organizada y una
formalizacion progresiva, el negocio puede convertirse en una alternativa importante para generar ingresos
y aportar al bienestar de la comunidad. En consecuencia, Tienda El Bachaco no solo representa una
oportunidad comercial, sino también una iniciativa con valor social y teritorial.

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.

An qu’(:na Q)q’)ﬂfﬁ?zo

Ana Cca'\rlina Barreto
Emprendedora

usbel Giovm‘%

Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

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

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

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
ltem Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodolégico para la estructuracién de planes de :
1 : i P = - Unidad 1

negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

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

RECIBE:
Firma: /41, CavJ.ﬁa R o-‘/}/’v@J[O “f‘"ﬁ%
Nombres: Rvia Cajlie Rartfo : “;
cc: >B2 9 % 7
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
JSUPROJ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

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

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

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

Yo, Scm() Yea vck n 6")7 é&i 1’01*7" identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo. _//25.54@. /1 9¢  manifiesto mi compromiso de:

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

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

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier 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:

%V\ér = é\o‘,\c tou~
Firma:

Nombres: _-Dang re \fQﬂE‘”w Certoin -
cc: 125 sY@. 194
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

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

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

Yo, 6‘”"6}“& \jqﬂ eth Gb“l \‘@ A Identificado(a{ con

cédula de ciudadania No. /. /125.c%8. jqy , manifiesto voluntariamente mij
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

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

* 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,

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

-En  constancia se firma en Qc Uo’)’bma los /O dias del mes de
enesro del afio 2026.

RECIBE:

Firma: S'Q s CB w—liy ’6"‘ 2 B
Nombres: Q) Cﬂﬁdf/}\ \}aﬂﬁ“ﬁ Q&Hah
cc:._ 1.12S. 548,799

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
Convenio de Asociacién No, 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vichada."”

Fecha de visita;

fundacion

servicios Integrlas: e soclalos

Beneficiario GCJY\Cj [ \‘jt}ﬂe——*h 6(1“‘0 N trnas

Cédula 1125548 19 (-) Sexo: Zfujer OlHombre

Departamento: U } QV] Qd Municipio: Pﬁ m CLU@(@\

Vereda / Inspeccidn:

R@BQ\L& o la lanurce
; [OIVIZD  Teléfono de Contacto:

31011 0622

Direccién:

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado l?'Si O No

Se observa funcionamiento del negdtio [¥Si O No

Hay presencia de productos o servicios en oferta 7 si0No

El beneficiario reconoce los componentes de su pllan de negocio Aﬁtsi O No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto é Si O No

Revision de condiciones actuales del negocio Si/0ONo

Propuesta de valor y tipo de clientes E(Sl’/ O No

Productos ofrecidos y rotacién : Iﬂsf/ O No

Registro de ingresos, egresos e inventario Asi/ONo

Necesidades para el plan de negocio MSI'/ ONo

Condiciones de infraestructura y equipos jZl,SI' /O No

Estrategias de comermallzacmn }Z(Si /O No

Otros: \‘ub\; [ d G\J.) Si/0ONo

Fortalezas actuales del negocio: \j Qi Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
AJ‘ enuo hL O Rl'JT . tienda?

Retos que enfrenta: Ublc oCioNn gCam.a‘ra aetomerll =i

A Certificado de uso de suelos ONo

El beneﬁctano conoce la destinacion delapoyo recibido e : = - SEL " L¥5i 0 No R

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ' {B’Sf ONo
Se encuentra a|'dl'?:l‘7c.0r’1 compromisos anteriores . EsiONo

Acciones acordadas en la visita

Compromisos del beneficiario: ’

Observaciones:

P i nd vinl famibod] ™ fuids

Beneficia;'io: SQ.Y\C’YD \/a,n eth &l Fon Profesiona S })E[/ Dic’=
cédula__ L {LG. SYB . { 19 Cédula: [e12). 87 §/=

Este formato hace parte del proceso de estructuracidn técnica de los planes de negocio y constituye wfdencla del acompafiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
e e e SR




DECLARACION JURAMENTADA
a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi on

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

Yo, 8;1\031'0\ \’M\e\h Gﬁ’-l\‘@"\ , identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 1.172% .58, i9Yresidente del municipio de
Pmmave/rm , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociaciéon No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

1.

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

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracién en ch\o \-c: ]‘a\nv{ e~alos  /©
dias del mesde __ €rlere del afio 2026.

RECIBE:

Firma:

Nombres: Sand "Vanqu Gaitgn

CC:

Huella

Semire BrlXxErs

l.12€. Syg. i9Y
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PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA SANDRITA

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: Sandra Yaneth Gaitan Arias
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Resguarda La Llanura, Comunidad La
Campaiia, municipio de La Primavera, departamento de
Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la comunidad donde se proyecta instalar Tienda La Sandrita existe una necesidad clara: contar con un
lugar cercano que ofrezca productos basicos de consumo diario, bebidas frias y un servicio elemental de
conectividad. Actualmente, la poblacién no dispone de una oferta suficiente en su entorno inmediato, lo que
obliga a muchas personas a desplazarse mayores distancias para conseguir articulos de mercado o realizar
gestiones que requieren internet. Esta situacion genera pérdida de tiempo, mayores costos de transporte y

dificultades para resolver necesidades cotidianas de manera rapida.

La necesidad se vuelve mas evidente por tratarse de una zona rural, donde la disponibilidad de bienes y
servicios no siempre es constante. En lugares como la Comunidad La Campafia, un establecimiento
pequefio pero bien organizado puede convertirse en un punto de apoyo para la vida diaria. No solo resuelve
compras basicas, sino que también facilita tareas de comunicacion, busqueda de informacion, contacto con
familiares, consultas sencillas y otras gestiones que hoy dependen cada vez mas de medios digitales.

Por ello, el problema que busca atender este negocio no es tnicamente comercial. También responde a
una carencia practica del temitorio: la falta de acceso cercano y permanente a productos esenciales y a una
conectividad minima que permita mejorar la comunicacion y el acceso a servicios.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda La Sandrita se pueden clasificar en varios grupos, cada uno con
necesidades particulares.

El primer grupo es la comunidad de la vereda y del resguardo, que ser4 el cliente mas frecuente y estable.
Estas personas requeriran productos de mercado para el hogar, bebidas frias para consumo diario y acceso
ocasional a conectividad. Son clientes que valoran, sobre todo, la cercania, la confianza y la atencion
amable.

El segundo grupo corresponde a los transportadores y transetntes. Este tipo de cliente busca rapidez,
bebidas frias, algunos productos de consumo inmediato y, en ciertos casos, accesoa internet o0 a un equipo
para resolver asuntos puntuales. Su compra suele ser rapida, practica y enfocada en lo necesario para €l
camino.

El tercer grupo lo conforman las instituciones que eventualmente puedan requerir abastecimiento basico o
apoyo en conectividad para alguna actividad especifica. Aunque no serian los compradores mas frecuentes,
si pueden representar oportunidades de venta mas grandes en momentos determinados.

El cuarto grupo esta integrado por turistas o visitantes ocasionales, quienes normalmente valoran la
existencia de un punto de atencion visible, organizado y amable en una zona donde no abundan este tipo
de servicios. Para ellos, latienda puede ser un lugar de apoyo para comprar bebidas, refrigerios basicos o
resolver alguna necesidad de comunicacion.
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En conjunto, estos segmentos hacen que el negocio no dependa de un solo tipo de comprador, lo cua
mejora sus posibilidades de sostenimiento.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para este negocio se encuentra principalmente en otros comercios cercanos,
ubicados aproximadamente a 20 kilémetros, asi como en negocios puntuales como el de Damoso
Quifidnez, enfocado en leche y queso, y el de Clemencia Flérez, orientado a alimentacion.

Aunque si existe competencia, no se trata de una oferta exactamente igual. Esto representa una
oportunidad para Tienda La Sandrita, ya que puede diferenciarse por reunir en un solo punto tres ventajas
importantes: productos de mercado, bebidas frias y conectividad. Es decir, mientras otros establecimientos
pueden estar especializados en una sola linea, esta tienda tendria una oferta més variada y util para
diferentes tipos de clientes.

Ademés, |a distancia de la competencia juega a favor del proyecto. En territorios rurales, incluso unos pocos
kilometros hacen diferencia, porque el traslado implica tiempo, gasto y, en ocasiones, dificultades de
movilidad. Por eso, la cercania al consumidor final se convierte en una ventaja competitiva real.

Otro aspecto de competencia sera la calidad del servicio. En este tipo de negocios, la atencién amable, €l
cumplimiento en horarios y la disponibilidad constante de productos basicos pesan tanto como el precio.
Por ello, la estrategia no debe centrarse Unicamente en vender barato, sino en ser un negocio confiable,

cercano y util.
4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la puesta en marcha de una tienda rural llamada Tienda La Sandrita,
dedicada a la venta de productos de mercado y bebidas frias, complementada con un servicio basico de
conectividad. El negocio se concibe como un punto cercano y accesible para atender necesidades
cotidianas de la comunidad, de los transportadores, de las instituciones y de quienes transitan por el sector.

La propuesta tiene sentido porque responde a condiciones reales del territorio. En zonas rurales, muchas
veces los pequenos establecimientos son los que garantizan el abastecimiento basico de la poblacion y
sirven como punto de apoyo para resolver necesidades inmediatas. En este caso, la tienda no solo venderia
productos, sino que también ofreceria una solucion practica de comunicacion y acceso digital mediante
interet satelital y computador.

El negocio se apoyara en una operacion sencilla, de atencion directa en sitio, con un manejo cercano a
cliente. Se busca que el establecimiento funcione con orden, buena presentacion, conservacion adecuada
de productos y una oferta pensada para lo que realmente consume la poblacion. El uso de parque solar e
internet satelital también fortalece la idea, porque permite operar en una zona donde estos recursos son

especialmente valiosos.
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En sintesis, laidea de negocio combina comercio basico, conveniencia y servicio comunitario, lo que le da
una identidad clara y una utilidad real.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Los productos y servicios de Tienda La Sandrita estaran orientados a la demanda basicay frecuente de la
zona. La prioridad sera vender aquello que tenga salida constante, evitando comenzar con un portafolio
demasiado amplio que luego se vuelva dificil de sostener.

Tabla 1. Portafolio inicial estimado

Linea Productos o servicios Observacion
Bebidas frias | Gaseosas, agua, jugos, bebidas hidratantes Alta  rotacion,  consumo
inmediato
Mercado Aoz, azlcar, sal, aceite, café, panela, harina, | Productos de uso cotidiano
basico enlatados, galletas, aseo basico
Conectividad | Accesoa intemet por tiempo, apoyo para consultas y | Servicio complementario y
comunicaciones basicas diferenciador

Ademas de lo anterior, se recomienda que con el tiempo la tienda observe cuéles productos son més
solicitados para ajustar su surtido. En este tipo de negocios, vender bien no significa tener de todo, sino
tener lo que la gente realmente necesita.

Tabla 2. Rango estimado de precios

Producto o servicio Precio estimado

Bebidas frias pequefias $3.000 - $8.000

Productos de mercado de unidad baja | $2.000 - $15.000

Compras medianas de mercado $20.000 - $50.000

Servicio de conectividad $2.000 - $10.000 segun tiempo o uso

Para efectos del presente plan, se entiende que el valor de $50.000 reportado como precio promedio
corresponde mas al valor de una compra media de algunos clientes que al precio individual de cada

producto.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe realizarse con orden para evitar pérdidas y
garantizar buena atencion.

Primero, se debera realizar la compra y abastecimiento de productos. Lo recomendable es surtir
inicialmente articulos de alta rotacion, en cantidades moderadas, para no inmovilizar demasiado dinero. El
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abastecimiento debe programarse segun disponibilidad de transporte, costos de desplazamiento y
comportamiento de ventas.

Segundo, sera necesario organizar el almacenamiento. Los productos secos deben ubicarse en estanteries
limpias y ordenadas. Las bebidas frias deben mantenerse en congeladores o equipos de refrigeracion que
aseguren una temperatura adecuada. La correcta conservacion ayuda a evitar desperdicios y mejora la
presentacion del negocio.

Tercero, la tienda debera manejar un control basico de inventario, anotando entradas, salidas y productos
de mayor movimiento. Aungue al inicio este control puede hacerse en cuademo, el computador permitira ir
mejorando el registro y facilitara decisiones futuras.

Cuarto, en cuanto a conectividad, el servicio dependera de un intemnet satelital y de un equipo de cémputo.
Sera importante establecer horarios, cuidar los equipos y dar un uso organizado al servicio para que no
interfiera con la atencién comercial.

Quinto, se debe tener un proceso claro de atencion al cliente: saludo, toma de pedido, entrega del producto,
cobro y registro de venta. En negocios pequerios, la buena atencion es parte esencial de la operacion.

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada y con mayores posibilidades de crecimiento, Tienda La Sandrita debe
avanzar hacia su formalizacion. En Colombia, el RUT ante la DIAN es un tramite fundamental para
identificarse tributariamente, y la DIAN mantiene habilitados los procesos de inscripcion y actualizacion para
este registro. Asimismo, cuando aplique la obligacién de facturar electronicamente, la DIAN exige es tar
registrado en el RUT, contar con software de facturacién electronica y disponer de certificado de firma

digital.

De igual forma, la actividad comercial debe revisar la matricula mercantil del comerciante y, si corresponde,
del establecimiento de comercio, tramite que se realiza ante la Camara de Comercio de la jurisdiccion
respectiva. Confecamaras explica que el registro mercantil permite ejercer la actividad comercial en
condiciones de legalidad y seguridad juridica, y otras fuentes oficiales recuerdan que la matricula debe
mantenerse vigente en la camara correspondiente al lugar donde funciona el establecimiento.

En este proyecto 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 Unico tributario y facturacion
electronica, lo cual fortalece la preparacion inicial del negocio y disminuye el riesgo de iniciar actividades
sin claridad sobre sus obligaciones béasicas.

Adicionalmente, se recomienda revisar con la autoridad local los aspectos relacionados con uso del suelo,
funcionamiento del establecimiento, condiciones minimas de salubridad, manejo adecuado de alimentos y
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cumplimiento de las reglas que apliquen en la zona. Aunque se trata de una tienda pequefia, operar con
orden desde el inicio genera confianza y facilita el crecimiento.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion sera la venta directa en el punto fisico, ya que la tienda esta pensada
para atender a la comunidad, a los transportadores y a quienes transitan por el sector. Este canal es el més
adecuado porque aprovecha la ubicacion estratégica y permite una relacion cercana con el cliente.

Como canal complementario, se puede implementar la venta por encargo informal, es decir, recibir
solicitudes previas de ciertos productos de mercado para que los clientes los recojan posteriormente. Esto
resulta util en comunidades pequefias donde la confianza y el trato directo facilitan la fidelizacion.

También se puede aprovechar la conectividad para hacer una promocion basica por mensajeria o llamadas,
informando disponibilidad de productos o recepcion de pedidos sencillos. No se plantea una estrategia
digital compleja, sino una forma practica de comunicacién local.

En el mediano plazo, el negocio podria construir relaciones comerciales con instituciones o grupos de
trabajo del sector para ventas puntuales de bebidas, refrigerios simples o insumos de consumo rapido.

9. PROYECCION DE VENTAS

Las proyecciones financieras de este plan se presentan como estimaciones razonables, construidas a partir
de la informacién suministrada y de un escenario prudente. La base inicial reportada es de $300.000
semanales en ventas, lo que equivale aproximadamente a $1.200.000 mensuales.

Para darle mayor solidez al andlisis, se plantea un crecimiento gradual, entendiendo que el negocio puede
comenzar con ventas moderadas y aumentar en la medida en que la comunidad lo reconozca, el surtido
mejore y el servicio de conectividad se consolide.

Tabla 3. Proyeccion estimada de ventas del primer ano

Periodo Venta mensual estimada | Total del periodo
Meses 1a3 | $1.200.000 $3.600.000
Meses 4a8 | $1.350.000 $6.750.000
Meses 9 a 12 | $1.500.000 $6.000.000

Total afio 1 $16.350.000

Tabla 4. Distribucion estimada por linea de venta

Linea Participacion estimada
Mercado basico 55%
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Bebidas frias 30%
Servicios de conectividad | 15%

Esta proyeccion es prudente y coherente con un negocio rural pequefio. No busca inflar resultados, sino
mostrar una ruta posible de crecimiento. Si la tienda logra posicionarse bien y aumentar el surtido més
demandado, las ventas podrian superar este escenario.

10. COSTOS Y GASTOS
En este proyecto es importante distinguir entre la inversion inicial y los costos mensuales de operacion.

Tabla 5. Inversion inicial estimada

. Concepto Valor estimado

Parque solar $1.800.000
Internet satelital e instalacion $1.100.000
Congelador o equipo de refrigeracién | $1.500.000
Computador $1.200.000
Estanterias $500.000

Mesas y sillas $300.000

Surtido inicial $1.600.000
Total estimado $8.000.000

Los valores anteriores son referenciales y no corresponden a cotizaciones oficiales. Se formulan solo para
efectos del plan.

Tabla 6. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de inventario $700.000

Servicio de internet $120.000

Transporte y abastecimiento $80.000

Mantenimiento menor y operacion | $40.000

Gastos varios $60.000

Apoyo ocasional de ayudante $100.000

Total mensual estimado $1.100.000

Con una venta base de $1.200.000 mensuales, el margen inicial seria bajo, pero positivo. Esto es normal
en un emprendimiento pequefio durante su primera etapa. A medida que aumenten las ventas y mejore la
rotacion, el negocio podré generar una utilidad més estable.

® Jser @ fundacion

servicios integrales y sociales
—



11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente un equipo humano basico: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
adecuada para una tienda pequefia en etapa de inicio, porque permite controlar costos y mantener una
atencion cercana.

El duefio asumiria funciones de administracién general, compras, manejo del dinero, control de inventario,
organizacion del surtido y atencion al cliente. Su papel sera clave, porque en negocios de este tipo la
confianza que genera el propietario influye directamente en la permanencia de los clientes.

El ayudante apoyaria en atencion al publico, organizacién de productos, aseo, revision de existencias y
acompaiiamiento en momentos de mayor movimiento. En la fase inicial, este apoyo puede ser parcial o
flexible, sin necesidad de una contratacion compleja, siempre que se maneje con responsabilidad.

A futuro, si el negocio crece, podra requerirse una formalizacion mayor del personal o incluso una
ampliacién del equipo humano.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Tienda La Sandrita pueda operar correctamente, necesita cumplir varias condiciones basicas. La
primera es disponer del capital suficiente para la compra de equipos y surtido inicial. Sin inventario y sin
capacidad de refrigeracion, la tienda no podria prestar un servicio competitivo.

La segunda necesidad es asegurar una fuente funcional de energia, razon por la cual el parque solar resulta
una inversion importante. Enun contexto rural, contar con autonomia energética mejora la continuidad del

negocio Yy protege los productos que requieren refrigeracion.

La tercera necesidad es tener una conectividad estable, aunque sea basica. Este componente es uno de
los elementos més atractivos del proyecto y puede convertirse en un diferenciador importante frente a otros
COmercios.

La cuarta necesidad es consolidar una red de abastecimiento confiable, con proveedores que permitan
reponer el surtido de manera periddica. También sera clave definir qué productos se venden mas para evitar
quiebres de inventario.

La quinta necesidad es continuar fortaleciendo conocimientos en manejo de negocio, organizacion de
cuentas, formalizacion, facturacion y atencion al cliente. Un negocio pequefio bien administrado tiene mas
posibilidades de durar que uno grande mal manejado.
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13. VALOR DEL PROYECTO

De acuerdo con la informacion suministrada, el valor base necesario para iniciar el proyecto es de
$8.000.000. Este valor cubre la inversion minima para poner en funcionamiento la tienda con equipos
basicos, conectividad y surtido inicial.

Sin embargo, desde un punto de vista practico, es aconsejable considerar un pequefio margen adicional
para imprevistos, transporte, reposicion temprana de inventario o ajustes del local. Por ello, aunque €l
proyecto puede arrancar con los ocho millones planteados, su valor ideal de arranque estaria entre
$8.000.000 y $8.800.000, dependiendo de los precios reales del mercado al momento de la compra.

Mas alla del valor monetario, este proyecto tiene un valor social importante. No se trata solamente de abrir
una tienda, sino de establecer un punto de apoyo econémico y comunitario en una zona donde cada servicio
cercano adquiere un peso mayor en la vida diaria de las personas.

14. PLAN OPERATIVO
El plan operativo de Tienda La Sandrita puede desarrollarse en cuatro etapas.
Etapa 1. Organizacion inicial

Durante esta etapa se debe definir el espacio de funcionamiento, adquirir los equipos principales, organizar
estanterias, instalar el parque solar y dejar operando el intemet satelital. También se debe seleccionar el
surtido inicial y organizar la forma de atencion.

Etapa 2. Formalizacién y preparacion

Aqui se revisan los aspectos legales basicos, se avanza en el RUT, la posible matricula mercantil y demas
gestiones que resulten necesarias. También se ordenan los registros de compras, gastos y ventas.

Etapa 3. Puesta en marcha

En esta etapa seinicia la atencion al plblico, se observan los productos de mayor salida, seajustan precios,
se organiza mejor el inventario y se fortalece el servicio al cliente. Los primeros meses son claves para

aprender del comportamiento real del negocio.
Etapa 4. Ajuste y crecimiento

Una vez la tienda empiece a estabilizarse, se debe evaluar qué productos funcionan mejor, cuales no
conviene mantener y qué nuevas necesidades aparecen en la comunidad. Asi podra crecer de manera

controlada y no por improvisacion.
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Tabla 7. Cronograma basico

Actividad Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 | Mes 4 en adelante
Compra de equipos X

Instalacion y organizacién | X

Formalizacion basica X X

Inicio de ventas X

Evaluacién de surtido X X X

Ajustes y fortalecimiento X X

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado de Tienda La Sandrita es positivo tanto en lo econémico como en lo social. En primer
lugar, el negocio acercard bienes de consumo bésico a una comunidad que actualmente enfrenta
limitaciones de acceso. Esto significa ahorro de tiempo, reduccion de desplazamientos y mayor comodidad
para la poblacion.

En segundo lugar, el servicio de conectividad puede aportar a la comunicacion, la consulta de informacion
y la realizacion de pequerias gestiones que hoy son cada vez mas necesarias. En contextos rurales, incluso
un acceso sencillo a internet puede representar una mejora concreta en la calidad de vida.

En tercer lugar, el proyecto genera una fuente de ingreso para la familia propietaria y una posibilidad de
apoyo laboral para otra persona. Aunque se trata de un emprendimiento pequefio, su estabilidad puede
abrir la puerta a nuevas oportunidades economicas.

En cuarto lugar, el negocio puede convertirse en un punto de referencia local, fortaleciendo la dinamica
comercial de la comunidad y aportando a su organizacion cotidiana. Su alcance inicial sera local, pero su
utilidad puede extenderse a transportadores, visitantes y entidades que circulen o trabajen en el sector.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra varios actores que influyen en su funcionamiento o se benefician de él.

Tabla 8. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Interés principal
Comunidad local Cliente principal y beneficiaria | Accesocercano a bienes yservicios
directa
Transportadores y | Clientes ocasionales Compras rapidas y conectividad
transelntes
Turistas y visitantes Clientes ocasionales Atencion, abastecimiento y apoyo
¢ scr FOHIN®@ fundacion
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Instituciones Posibles clientes aliados Compras puntuales o apoyo
logistico

Proveedores Abastecen el negocio Venta constante y cumplimiento

Duefio del negocio Responsable principal Sostenibilidad econémica

Ayudante Apoyo operativo Ingreso y estabilidad

Cémara de Comercio Actor de formalizacion Registro del negocio

DIAN Actor tributario y de facturacion Cumplimiento normativo

Proveedor de intemet | Actor técnico Prestacion  del  servicio de

satelital conectividad

Autoridad local Entorno institucional Orden y funcionamiento adecuado

Este mapa muestra que el negocio no opera solo. Depende de relaciones de confianza, abastecimiento,
cumplimiento y servicio. Mientras mejor se gestione esa red de actores, mayores seran las posibilidades de
permanencia del proyecto.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Sandrita es un proyecto pequefio, pero con una base real y necesaria dentro de su territorio. Su
principal fortaleza esta en que no nace de una idea alejada de la realidad, sino de una necesidad concreta
de la comunidad: contar con productos de mercado, bebidas frias y un servicio basico de conectividad en
un lugar cercano y accesible.

La propuesta es viable porque parte de una inversion moderada, una estructura operativa sencilla y una
demanda cotidiana que puede sostener el negocio si se maneja con orden. Ademas, la ubicacion
estratégica y la calidad del servicio son elementos que pueden darle una ventaja frente a otros comercios
del sector.

Aunque el crecimiento al inicio puede ser gradual, el proyecto tiene potencial para consolidarse como un
punto de apoyo econdmico y social en la Comunidad La Campafia. Con una buena administracién, surtido
adecuado, cumplimiento béasico de la formalizacion y atencién amable, Tienda La Sandrita puede
convertirse en un negocio sostenible y Util para la poblacion.

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

) $ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddc' on
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contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los P
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: 2 -2-20L &

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 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
1 Manual metodolégico para la estructuracion de planes de Unidad i
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: ( ,\N@j
NS
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
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CONTRATISTA
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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 FU NDACION
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, o A{loo\ O;HL- Enuzro identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _41-15¢. 48/ manifiesto mi compromiso de:

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

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

» Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

* |mplementar estrategias de comercializaciéon y fortalecimiento de marca que
permitan la permanencia del negocio.

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

]

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: p\o( Q\\pu ijth- &
Nombres: F\‘or ﬂ\b& Oh“l’ Sneixo
. l.260.99 1

OBSERVACIONES:
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

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

fundacion

servicios integrales y sociales

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

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

Yo, F\Df A\'l-,o\ O('h'b Gncit® identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _H1.250.99] , 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.

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

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

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

'En  constancia se firma en Egmcmerq a los 3 dias del mes de

ey 0 del afio 2025.

RECIBE:

Firma: 'QOFVA Q\\)c\ Qr\'il (4

Nombres: *l&f M'bm ('3 5\‘1\?:' Encizo
C¢: i LfL'LQO,Cfgj

OBSERVACIONES:




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
& osu PRO @ Convenio de Asociacion No. g?&ihfoliﬁggei;ﬁr:rf iﬁfﬂ?.i?ﬁf L?:?tribuyan al emprendimiento fun dé&',gbg
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
_ Vichada.”
Fecha de visita: ©
Beneficiario F:l (11 /‘Hba @f’- iZ &S nelso 3
Cédula Uy, ’LQ(Q .98 _ Sexo @Mujer OHombre
Departamento: U t ({ Q UO\ Municipio: \—)ﬁ ma\jeAd O~
Vereda / Inspeccidn: pr\’awm \O\ :
|pireccién: 2,9 [N Teléfono de Contacto: ) Qo799
El beneficiario cuenta con local fisico adecuado
. Se observa funcionamiento del negocio ‘ O Neo
Hay presencia de productos o servicios en oferta ,Ersi O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio )ﬁsi O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto Si O No
Revisién de condiciones actuales del negocio ?’S[ /O No
Propuesta de valory tipo de clientes [Zsi/ONo
Productos ofrecidos y rotacién [Asi/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario ',E‘Si/ 0 No
Necesidades para el plan de negocio ?’Sa’/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos ’ﬂsi/ O No
Estrategias de comercializacion '/ﬁ Si/ONo
Otros: Si/0O No
Fortalezas actuales del negocio:  U"(D cte Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
®|procio , atomclon Wk Jotn . ;?‘da?
Rétos ug enfrenta: i |—e 4 i 255 O Cam'a (R Op COMBIERY A
g (S LRI 0\ - 0 Certificado de uso de suelos O No
V) cos O
El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido 'S{ O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ' ‘Q/si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores . AsiONo
Acciones acordadas en la visita dn  otoblibatro
Compromisos del beneficiario: , P \Q h db_ P(C Cwon
Observaciones: ‘ A ] DOFD-

Firma: : Firma: ‘ =
Llor Alba Orbz & ﬂwﬁ/«.&

Beneficiario:_- 1o Mba Otz Profesional,/ A uSbEl dia
Cédula: Qlrse.q92i Cédula: L2 Bl

Este formato hace parte del proceso de estructuracidn técnica de los planes de negocio y evidencla del brindado en el marco del Convenlo No. 005 de 2025.




DECLARACION JURAMENTADA
Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCi On

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

Yo, :‘:IOV ’\'\bo; OI [ %7 GY\CA £ © , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. Y1250 98 [ residente del municipio de
| iYD AV eI _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 pn‘m afert alos d’)
diasdel mesde ___éneq® del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: -p l or {‘:‘\lko‘u O“H% E«
Nombres: ;-]_:[o: Aiben. Oihix Eneigo
cc:. Yo . 9%)

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA BENDICION

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: Floralba Ortiz Enciso
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Vereda Aracombia del municipio de La
Primavera, departamento de Vichada, Colombia.

FEBERERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda La bendicion surge como respuesta a una necesidad concreta de la comunidad de la
vereda Aracombia y de quienes transitan por este sector rural del municipio de La Primavera. En este
territorio, el acceso a bienes basicos no siempre es inmediato, y muchas familias deben recorrer
distancias considerables para conseguir productos de consumo frecuente como leche, queso, bebidas
frias y elementos de mercado. A esta situacion se suma la necesidad de contar con servicios de
conectividad, los cuales hoy en dia son importantes no solo para la comunicacion personal, sino
también para temas educativos, comerciales, institucionales y familiares.

En zonas rurales como esta, las distancias, el costo del transporte, las condiciones climéticas y la baja
disponibilidad de establecimientos cercanos hacen que una compra sencilla represente tiempo, dinero
y esfuerzo adicional para la poblacion. Por esta razon, disponer de un punto de venta cercano no solo
mejora la comodidad de los habitantes, sino que también contribuye a la calidad de vida, reduce
desplazamientos innecesarios y fortalece la economia local.

Ademas, la propuesta tiene valor porque no se limita a vender productos, sino que también busca
brindar un servicio il para la vida diaria de la comunidad. El acceso a conectividad puede servir para
consultas, comunicacion con familiares, tramites, tareas escolares y apoyo a actividades productivas.
En ese sentido, el negocio responde a una necesidad real del territorio y no a una idea improvisada.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda La bendicién seran, en primer lugar, los habitantes de la vereda
Aracombia y de sectores cercanos, quienes requeriran productos de consumo diario y acceso
ocasional o frecuente a conectividad. Se trata de familias rurales que valoran la cercania, la atencion
amable y la posibilidad de encontrar lo necesario sin tener que desplazarse a otros lugares.

Un segundo grupo de clientes esta conformado por transportadores y transelntes que circulan por la
zona. Estas personas suelen demandar bebidas frias, productos rapidos de compra y, en algunos
casos, servicios basicos de comunicacion o internet. Para este segmento, la ubicacion estratégica del
negocio es una ventaja importante, ya que convierte la tienda en un punto de apoyo durante sus
recorridos.

También se identifican como clientes potenciales algunas instituciones o personas vinculadas a
actividades comunitarias, educativas o productivas de la zona, que podrian requerir compras
periodicas 0 apoyo en servicios de conectividad. Finalmente, los turistas o visitantes ocasionales
representan un segmento pequefo pero valioso, especialmente si buscan productos basicos,
refrescos o un lugar de atencion confiable en el trayecto.

Desde el punto de vista comercial, estos clientes comparten varias caracteristicas: buscan facilidad de
acceso, precios razonables, disponibilidad de productos y buena atencion. Por ello, el negocio debe
orientarse a mantener una relacion cercana con la comunidad y a responder con rapidez a las
necesidades méas comunes del entomo.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para este negocio no es amplia ni se encuentra de forma inmediata en la
misma ubicacién, lo cual representa una oportunidad favorable. De acuerdo con la informacién
suministrada, los comercios cercanos se encuentran aproximadamente a 20 kilémetros, situacion que
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limita el acceso directo e inmediato de la comunidad a los productos y servicios que se pretenden
ofrecer. Esto hace que la distancia juegue a favor de Tienda La bendicion, siempre que mantenga un
surtido basico constante y un buen nivel de atencion.

Entre los negocios similares se menciona a Victor Manuel Granados Betancourt, quien comercializa
mercado y bebidas. Este competidor cubre parte de la necesidad existente, pero no necesariamente
ofrece la misma cercania, ni la combinacion de productos y servicios que plantea este proyecto. La
inclusion del servicio de conectividad se convierte en un elemento diferenciador importante, ya que
amplia el alcance de la tienda mas allé de un simple punto de venta.

Aunque la competencia no sea numerosa, no debe subestimarse. En zonas rurales, los clientes
valoran mucho la confianza, el trato personal y la disponibilidad del producto. Un negocio puede
perder clientes si no tiene surtido, si presenta horarios inestables o si el servicio no es amable. Por
esa razon, la estrategia no debe basarse solamente en que hay poca competencia, sino en construir
una propuesta sélida que mantenga la preferencia de la comunidad.

En conclusion, la competencia existe, pero Tienda La bendicion cuenta con condiciones para
posicionarse favorablemente: mejor cercania, atencion directa, combinacion de productos basicos con
conectividad y capacidad de responder de manera practica a las necesidades del territorio.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacion y puesta en funcionamiento de una tienda rural dedicada a
la comercializacion de leche, queso, productos de mercado y bebidas frias, complementada con la
prestacion de servicios de conectividad. Esta propuesta esta pensada para que la comunidad tenga a
su alcance un lugar cercano donde pueda comprar productos de primera necesidad y acceder a un
servicio Util para su vida diaria.

Se trata de un negocio de atencién directa en sitio, con una operacion sencilla pero muy funcional. La
tienda buscara atender tanto a la poblacion residente como a quienes transitan por la zona, ofreciendo
productos de consumo frecuente en un ambiente de confianza, cercania y buen servicio. El propésito
es que la tienda se convierta en un punto de referencia para abastecimiento basico y apoyo
comunitario.

La idea tiene viabilidad porque responde a necesidades permanentes del entomo. Los alimentos y
bebidas son productos de demanda constante, mientras que la conectividad representa un servicio
cada vez méas necesario, incluso en reas rurales. La unién de estas dos lineas permite diversificar los
ingresos y atraer diferentes tipos de clientes.

Ademas, el negocio tiene una ventaja importante: no requiere una estructura compleja para comenzar.
Con una inversion inicial moderada, una buena organizacion del surtido y atencién constante, puede
operar de manera estable y crecer gradualmente, seglin la demanda y el comportamiento del
mercado local.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La bendicion ofrecera una linea de productos enfocada en el consumo frecuente y en las
necesidades mas practicas de la comunidad. Entre ellos se encuentran leche, queso, bebidas frias y
productos de mercado, entendidos como articulos basicos de abastecimiento para el hogar. Esta
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oferta responde a lo que comunmente requiere una familia rural y a lo que puede tener una rotacion
comercial aceptable dentro del contexto local.

La leche y el queso son productos con alta importancia alimentaria y de compra recurrente. Las
bebidas frias, por su parte, tienen buena acogida en territorios de clima calido, por lo cual pueden
convertirse en una linea de venta dinamica. Los productos de mercado permitirdn ampliar la atencion
al cliente, evitando que la tienda dependa de uno o dos articulos solamente. Lo recomendable es
iniciar con un surtido basico y, a medida que se conozca mejor la demanda, ir ampliando referencias
de mayor salida.

Adicionalmente, el negocio prestara servicios de conectividad. Este componente le da un valor
agregado a la tienda, ya que no solo atiende una necesidad de abastecimiento, sino también una
necesidad de acceso. En contextos rurales, contar con intemnet o apoyo en conectividad puede facilitar
comunicaciones, consultas, trabajos escolares, diligencias basicas y contacto con instituciones.

Como orientacion comercial, se propone manejar un rango de precios variado. Aunque se reporta un
precio promedio de venta de $70.000, este valor puede entenderse como una compra promedio en
mercado o pedido acumulado, mientras que los productos unitarios podran tener precios mas
pequefios, segin el articulo. De este modo, la tienda podra atender tanto compras répidas como
compras méas completas.

Tabla 1. Oferta basica del negocio

Linea Productos o servicios Finalidad

Alimentos basicos Leche, queso Consumo diario y familiar

Refrescos Bebidas frias Compra rapida, transito y clima
calido

Abastecimiento Productos de mercado Solucion practica para el hogar

Servicios Conectividad / intemet Comunicacion, consultas y apoyo
a tramites

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe estar organizado para garantizar
orden, continuidad y buen servicio. En primer lugar, sera necesario abastecer de manera periodica los
productos de mayor rotacion, verificando precios de compra, estado del inventario y frecuencia de
consumo de la comunidad. Esto implica programar compras, revisar existencias y mantener control
sobre los articulos que salen con mayor rapidez.

Los productos perecederos, como la leche, el queso y algunas bebidas, requieren condiciones
adecuadas de conservacion. Por eso, sera indispensable contar con congeladores o equipos de
refrigeracion en buen estado y con una fuente de energia estable, apoyada por el parque solar. La
correcta conservacion de los alimentos permitird mantener la calidad del producto y gvitar pérdidas

econdmicas por dafio o vencimiento.
En cuanto a la atencion, el proceso sera directo en sitio. El cliente llegara al establecimiento, solicitara

el producto o servicio y sera atendido de manera inmediata. Para el componente de conectividad, se
requerira contar con internet satelital y con al menos un computador 0 equipo de apoyo que permita
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prestar el servicio de forma ordenada. También seré importante definir horarios, normas de uso y
control basico del tiempo, si el servicio se cobra por acceso 0 por uso.

De igual forma, se recomienda implementar un control sencillo de ingresos, egresos y ventas diarias.
No se necesita un sistema complejo al inicio, pero si una libreta o archivo digital donde se registre lo
vendido, lo comprado y los gastos. Este proceso técnico administrativo ayudard a saber cuales
productos dejan mayor utilidad, qué dias se vende méas y como ajustar el surtido para mejorar el
desempefio del negocio.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento de Tienda La bendicion, serd importante avanzar en un proceso basico de
formalizacion, acorde con el tamafio y naturaleza del negocio. En ese sentido, se debera revisar la
conveniencia de realizar el registro correspondiente como actividad econdmica, tramitar el Registro
Unico Tributario (RUT) y cumplir las obligaciones que resulten aplicables segun el tipo de operacion y
el nivel de ingresos.

De manera expresa, se deja indicado que se realizo una asistencia técnica por parte del proyecto con
el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Gnico tributario y
facturacion electronica. Esta orientacion es importante porque permite que la persona emprendedora
conozca desde el inicio los aspectos minimos para desarrollar el negocio de forma mas organizada y
conforme a la normatividad aplicable.

Asimismo, sera recomendable verificar, de ser necesario, la inscripcion en Cémara de Comercio si el
volumen del negocio y su proyeccion asi lo ameritan, asi como el cumplimiento de normas basicas de
uso del suelo, condiciones sanitarias para el manejo de alimentos y buenas préacticas de
almacenamiento. Aunque se trate de una tienda rural pequefia, es conveniente que funcione con
criterios de legalidad, orden y responsabilidad frente al cliente.

En materia tributaria y comercial, también debe tenerse presente la facturacion o el soporte de ventas
que corresponda segun |a regulacion vigente y el crecimiento del establecimiento. La formalizacion no
debe verse como una carga, sino como una heramienta para dar mayor seriedad al negocio, facilitar
su crecimiento y permitirle acceder en el futuro a apoyos, créditos o alianzas institucionales.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion seré la venta directa en el punto fisico, ya que el negocio esta
pensado para atender de manera inmediata a quienes habitan o transitan por la zona. Este canal es el
méas natural para una tienda rural, porque permite contacto cercano con el cliente, facilita la
fidelizacion y fortalece la confianza en el servicio.

Adicionalmente, se pueden implementar canales complementarios de bajo costo, como la promocion
voz a voz dentro de la comunidad. En teritorios pequefios, este medio suele ser altamente efectivo,
porque la recomendacioén entre vecinos y conocidos influye mucho en la decisién de compra. Una
atencién amable, cumplimiento en los horarios y disponibilidad del producto pueden convertir a los
mismos clientes en promotores del negocio.

También se puede considerar el uso de mensajeria por celular o comunicacién basica por WhatsApp
cuando las condiciones de conectividad lo permitan, para recibir encargos o informar sobre
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disponibilidad de productos. Este mecanismo seria (til, por ejemplo, para clientes frecuentes o para
pequefias compras programadas.

En etapas posteriores, y si la operacion lo permite, el negocio podria ampliar su alcance ofreciendo
pedidos por encargo para fechas especificas o surtidos bésicos para familias e instituciones cercanas.
Sin embargo, en la fase inicial, lo mas conveniente es consolidar primero la venta presencial y
fortalecer la reputacion del establecimiento.

9. PROYECCION DE VENTAS

Tomando como base la informacion suministrada, se estima una venta semanal de $420.000, lo que
permite proyectar una venta mensual aproximada de entre $1.680.000 y $1.820.000, dependiendo de
si se toma un promedio de 4 o 4,33 semanas por mes. Para efectos de este plan, se trabajara con una
proyeccién mensual promedio de $1.800.000, valor razonable para una etapa inicial en un contexto
rural de baja densidad poblacional.

Esta proyeccién comresponde a una fase de arranque, en la cual el negocio todavia se encuentra
posicionandose. Es posible que durante los primeros meses las ventas sean variables, especialmente
mientras la comunidad se habitta al punto de servicio y se ajusta el surtido segun la demanda real.
Sin embargo, por tratarse de productos de consumo frecuente y de una necesidad concreta del
territorio, existe una base favorable para sostener ingresos periodicos.

A mediano plazo, las ventas pueden aumentar si se mejora el surtido, se incorporan productos de
mayor rotacién y se fortalece el servicio de conectividad. También puede haber mejores resultados en
temporadas de mayor movilidad de personas o cuando se presenten actividades institucionales,
comunitarias o de transito en la zona.

Tabla 2. Proyeccion basica de ventas

Periodo Valor estimado
Venta diaria promedio $60.000

Venta semanal estimada $420.000

Venta mensual estimada $1.800.000
Venta anual estimada $21.600.000

Supuesto utilizado: la proyeccion anual se calculé multiplicando el promedio mensual estimado por 12
meses. Estos valores son referenciales y pueden variar segln la demanda real, la disponibilidad de
surtido y el comportamiento estacional de la zona.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a la inversion inicial en equipos, adecuacion y
surtido, asi como a los gastos de funcionamiento mensual. Dentro de la inversion de inicio se incluyen
parque solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y productos para
surtido. Estos elementos son fundamentales para garantizar la operacion basica de la tienda.

En cuanto a los gastos mensuales, deben considerarse principalmente la reposicion del inventario, el
costo del servicio de conectividad, el transporte o abastecimiento, el mantenimiento de equipos,
pequefios gastos de funcionamiento y un apoyo econémico para la persona ayudante, segdn el nivel
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de ventas. Aunque algunos costos pueden variar, es importante tener una referencia para evitar
desorden financiero desde el comienzo.

Tabla 3. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.000.000
Internet satelital (equipo e instalacién) $1.200.000
Congeladores $1.400.000
Computador $1.100.000
Estanterias $500.000
Mesas y sillas $400.000
Surtido inicial $1.800.000
Transporte, adecuaciones e imprevistos $600.000

Total estimado $9.000.000

Tabla 4. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
: mensual

Reposicidn de inventario $1.050.000

Servicio de internet / conectividad $180.000

Transporte y abastecimiento $120.000

Mantenimiento y operacion basica $60.000

Apoyo para ayudante $150.000

Imprevistos menores $70.000

Total mensual estimado $1.630.000

Con estas cifras, y con una venta mensual cercana a $1.800.000, el negocio tendria una utilidad
operacional inicial aproximada de $170.000 mensuales en un escenario conservador. Este margen
puede parecer bajo al inicio, pero es normal en etapas tempranas. La utilidad puede mejorar con
mejor rotacion de productos, ampliacion del surtido, control del gasto y fortalecimiento del servicio de
conectividad.

11. TALENTO HUMANO

Para el funcionamiento inicial de Tienda La bendicion se requiere un equipo humano basico
conformado por el duefio o responsable principal del negocio y un ayudante. Esta estructura es
adecuada para una operacion pequefia y permite distribuir funciones de forma préactica, sin generar
una carga laboral o financiera excesiva en la etapa de arranque.

El duefio tendra la responsabilidad principal sobre la administracion del negocio, manejo de compras,
control del dinero, organizacion del surtido, relacién con proveedores y toma de decisiones. También
debera estar pendiente de los aspectos de formalizacion, mejora del servicio y seguimiento de las
ventas. Su papel seré clave para garantizar orden y sostenibilidad.

El ayudante apoyaré en la atencion al publico, organizacion del local, limpieza, revision de inventario y
apoyo operativo cuando haya mayor movimiento de clientes. En negocios rurales pequefios, muchas
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veces este rol puede iniciar de manera flexible, segin el flujo de ventas, y luego fortalecerse conforme
el establecimiento crezca.

Mas alla del nimero de personas, sera importante que quienes participen en el negocio mantengan
valores como responsabilidad, honestidad, buen trato, puntualidad y disposicion de servicio. En
contextos comunitarios, la confianza es uno de los factores més importantes para que un
establecimiento se mantenga y crezca.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha este negocio se requiere contar con una infraestructura minima pero funcional.
El primer requerimiento es disponer de un espacio adecuado en la Finca La bendicion, con
condiciones para atencién al piblico, aimacenamiento basico y ubicacion visible para la comunidad y
transeuntes. No se necesita una construccion compleja, pero si un sitio limpio, organizado y seguro.

También son necesarios los equipos y herramientas ya identificados: parque solar, intemet satelital,
congeladores, computador, estanterias, mesas y silas. Cada uno cumple una funcién especifica
dentro de la operacion del negocio. El parque solar y el intemet satelital son especiaimente
importantes porque permiten sostener el servicio de conectividad en una zona donde pueden existir
limitaciones de acceso tradicional a energia o sefial.

Otro requerimiento clave es el surtido inicial. Sin inventario suficiente, la tienda no podra responder a
la necesidad que justamente busca resolver. Por ello, se recomienda iniciar con un abastecimiento
prudente, priorizando productos de alta rotacion y evitando compras excesivas de articulos que ain
no se sabe si tendran demanda constante.

Finalmente, el negocio requiere organizacion administrativa basica: registro de ventas, control de
gastos, seguimiento a inventarios, horarios definidos y atencién constante. Aunque parezcan aspectos
sencillos, son los que realmente permiten que una tienda pequefia funcione bien y no dependa
solamente de la buena intencion del propietario.

13. VALOR DEL PROYECTO

E| valor inicial estimado del proyecto es de $9.000.000, suma que cubriria la dotacion basica, la
puesta en marcha y el surtido inicial del establecimiento. Este valor es coherente con el tamafio del
negocio, el tipo de infraestructura requerida y la necesidad de incluir tanto equipos como productos
para iniciar operaciones.

Sin embargo, el verdadero valor del proyecto no debe entenderse solo desde lo econdmico. Tienda La
bendicion tiene un valor social importante, porque puede convertirse en una solucion cercana para
una comunidad que enfrenta limitaciones de acceso a bienes y servicios. En teritorios rurales, un
negocio pequefio bien ubicado puede tener un impacto significativo en la vida cotidiana de las
personas.

Desde una mirada comercial, el proyecto tiene potencial de recuperacién gradual de la inversién. En
una etapa inicial puede presentar utilidades moderadas, pero con un manejo ordenado y crecimiento
paulatino en ventas, puede consolidarse y mejorar su rentabilidad. Si el surtido se ajusta
correctamente a la demanda y se fortalece el servicio de conectividad, el negocio puede aumentar su
capacidad de ingresos con el tiempo.
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En sintesis, el proyecto tiene un valor doble: por un lado, representa una inversion productiva
concreta; por otro, constituye una iniciativa de servicio con posibilidad de generar bienestar, ahorro de
tiempo y mayor facilidad de acceso para la comunidad.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La bendicion debe orientarse a garantizar continuidad, orden y buena
atencion. En una primera fase, serd necesario adecuar el espacio fisico, instalar el parque solar,
organizar el servicio de intemet satelital, ubicar los equipos y preparar el mobiliario. Una vez se cuente
con estas condiciones, se realizara el abastecimiento inicial y la organizacién del punto de venta por
secciones.

Posteriormente, se establecera una rutina diaria de funcionamiento. Esta incluira apertura del negocio
en horario previamente definido, revision de inventario, limpieza del lugar, atencion a clientes, registro
de ventas y verificacion del estado de los equipos. Al finalizar cada jomada, sera importante realizar
un conteo basico del dinero, revisar faltantes y anotar lo que se deba reponer.

Semanalmente, se recomienda hacer una evaluacion simple del movimiento del negocio: cuales
productos salieron mas, cudles se vendieron poco, cuanto dinero ingres6 y qué gastos se
presentaron. Este seguimiento ayudara a tomar decisiones acertadas sobre qué comprar y como
administrar mejor los recursos.

Tabla 5. Plan operativo basico

Etapa Actividad principal

Inicio Adecuacion del espacio y compra de equipos

Puesta en marcha Instalacion de intemet, organizacion del surtido

Operacién diaria Atencion al cliente, control de ventas e inventario

Seguimiento semanal Revision de ingresos, gastos y productos de mayor
salida

Mejora continua Ajuste de surtido, servicio y estrategias de atencion

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto principal esperado con este proyecto es mejorar el acceso de la comunidad a bienes y
servicios que hoy son de dificil acceso o requieren desplazamientos més largos. La presencia de una
tienda cercana puede representar ahoro de tiempo, reduccion de costos de transporte y mayor
comodidad para las familias de la vereda y sectores cercanos.

Ademas, el negocio puede convertirse en un apoyo para transportadores, transetntes y visitantes,
quienes encontraran en este punto un lugar itil para abastecerse o resolver una necesidad basica
durante su recorrido. En ese sentido, el alcance del proyecto no se limita Unicamente a los residentes
del sector, sino también a una poblacion flotante que se beneficia de la ubicacién estratégica.

Desde lo social, el proyecto también fortalece la dinamica local, ya que promueve una actividad
econémica en el territorio, favorece la circulacién de recursos dentro de la comunidad y puede generar
una pequefia fuente de empleo o apoyo ocupacional. Aunque sea un negocio de escala pequefia, su
presencia puede tener un efecto positivo en la vida cotidiana del entorno.
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A mediano plazo, el alcance del proyecto puede ampliarse si se incrementa el surtido, se incorporan
nuevos productos de consumo frecuente o se mejora la prestacién del servicio de conectividad. De
esta manera, Tienda La bendicién puede pasar de ser una tienda bésica a un punto comunitario mas
completo y reconocido.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto se relaciona con varios actores del entomo, cada uno con un papel importante en su
funcionamiento, sostenibilidad e impacto. En primer lugar, la comunidad de la vereda constituye el
actor principal, ya que sera la beneficiaria directa y, al mismo tiempo, el mercado méas constante del
negocio. Su aceptacion y fidelidad serén determinantes para el éxito de la tienda.

Las instituciones presentes o relacionadas con el territorio también son actores relevantes, pues
pueden requerir servicios, hacer compras ocasionales o convertirse en aliados indirectos para
fortalecer la presencia del negocio. Los transportadores y transelntes representan un grupo
importante por su consumo rapido y su frecuencia de paso por la zona.

Los turistas o visitantes ocasionales también forman parte del mapa, especialmente porque valoran
puntos de atencién confiables en areas rurales. Finalmente, el propietario del negocio y su ayudante
son actores centrales, ya que sobre ellos recae la responsabilidad de operar, sostener y hacer crecer
el proyecto.

Tabla 6. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Nivel de
importancia

Comunidad de la vereda | Clientes principales y beneficiarios directos | Alto

Transportadores Compradores frecuentes en transito Medio - Alto

Transelntes Consumo ocasional de productos y | Medio
servicios

Instituciones Posibles compradores o aliados Medio

Turistas Clientes eventuales Medio

Duefio del negocio Responsable de la administracion y | Alto
operacion

Ayudante Apoyo operativo y atencion Alto

Proveedores Suministro de productos y equipos Alto

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La bendicién es una propuesta de negocio viable, pertinente y con sentido practico para el
contexto rural donde se proyecta desarrollar. Su fortaleza principal radica en que responde a una
necesidad real de la comunidad: contar con un lugar cercano para adquirir productos basicos y
acceder a servicios de conectividad sin tener que desplazarse largas distancias.

El proyecto presenta una estructura sencilla, una inversion inicial moderada y una operacion que
puede iniciarse de forma organizada con pocos recursos humanos. Aunque sus ingresos iniciales
pueden ser conservadores, el negocio tiene potencial de crecimiento si se administra con orden, se
mantiene un surtido adecuado y se consolida la confianza de los clientes.
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Mas all4 de lo comercial, esta iniciativa tiene valor sccial, porque mejora las condiciones de acceso a
bienes y servicios en el teritorio, contribuye al bienestar de la poblacion y fortalece una dinamica
econémica local. En consecuencia, Tienda La bendicion no solo puede ser un negocio rentable con el
tiempo, sino también una apuesta Util, cercana y necesaria para la vereda Aracombia y su entomo.

Para efectos del proceso desarmllado 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.

.F\m PH(:O» Octe &

Floralba Ortiz Enciso
Emprendedora

w VeI

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

\ a Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddC| On
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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: 2T -1—-92026

Por medio de la 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 Fundacién de Servicios Integrales
y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacion de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada —
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagdgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas vy
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

. Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Unidad 1
B . o 3 L 2 niaa
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: (
s

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

Huella

RECIBE:

Firma: ‘(C,of ('-]“aa O«tiz €
Nombres: "i:[c'v A’Ibq Of'u\"l} &
cc: Yi.250.98/
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi On

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios interoles y secioles
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.
; ~ ” s
Yo, @I COWAO o> Gomed identificado(a)

con cédula de ciudadania No._1R.250 148 manifiesto mi compromiso de:

~ ® Garantizar la sostenibilidad del negocio o unidad productiva apoyada por el
proyecto. ’
* Dar continuidad a las practicas administrativas, comerciales y contables adquiridas
durante el proceso de formacién.
* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.
" ‘rmplementar 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 Ia importancia de la sostenibilidad del

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Ricaroe Ariees G ‘
Nombres: tham)o Aoy Eemex
o \y. 1L50. i48

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fUﬂ ddC| on
» “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios Integreles u sociales

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 vy la Asociacién de Municipios
ASOSUPRO, cuyo objeto es la “implementacién de acciones que contribuyan al
erhprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona
rural del departamento de Vichada”, se suscribe la presente acta de corresponsabilidad y
compromiso de participacion.

(Y

vo, Ricardo A’h\aﬁ Qom e identificado(a) con
cédula de ciudadania No. J2.1.50.i48 , 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 demds actividades
programadas.

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

e Brindar accesoa la informacién y colaboracién necesaria al equipo técnico.

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

.En constancia se firma en QJO U‘unwma los 14 dias del mes de
enNeqso del afio 2025.

RECIBE:

L0

Firma: 72}}&‘ rele Flicas
Nombres: R-‘Ca rJD Anko«.} éoma%
. 18250 iyp

OBSERVACIONES:




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

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

servicios Integroles - su:l.nlo‘s

fundacion

CEION'GENERA
Fecha de visita: DIA 415 MES

01

Beneficiario P ;Q ar O’ () A Yio S Eomé L

Cédula jB-7s0. 48 Sexo: CIMujer.Zfiombre
Departamento: Uichad co Municipio: Primavera
Vereda / Inspeccion: [29} gueti oo La ,/C‘ NUron ‘ i

Direccion: C)dc"'l . Lc;

Cam PegAaes Teléfono de Contacto:  F2-3

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio ‘ 5 O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta #si0 No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio #'si0No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto &'si 0 No

-
—

”W .’ A : “ . > !
Revisién de condiciones actuales del negocio

’SF/EI No

Propuesta de valor y tipo de clientes lﬁSi/ O No
Productos ofrecidos y rotacién ' d‘Si/ ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario d.sf /O No
Necesidades para el plan de negocio lﬁlSi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos Ij Si/ O No
Estrategias de comercializacién Asi/ O No
Otros: : Osi/ A No

Fortalezas actuales del negocio: () bicenei on Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
Se it o 29 heyee s 8 S . Honua?
s LCY TG TR [ Cdmara de Comercio Asi
Actas que Bhrents: - g T ‘.;;' [ Certificado de uso de suelos O No
Eshrateo |
El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido S No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ; #5100 No )
Se encuentra al'dfarcoh compromisos anteriores . ESI0ONo
Acciones acordadas en la visita Plan i} cCjor
Compromisos del beneficiario: + PDOFX
Observaciones: : D faeyrurn & G'A’Nf v
Firma: ; Firma: ‘ ~
Adse Yo Aric i : '
ASicerxd O . ‘r\ue_ﬁ [ (P
Beneficiario:_ Kitarcde ANdS (emed Profesional: , a
Cédula: [815C.148 Cédulai___ s )2/ @1 3.9 /2 -

. Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negocio y constituye evidencla del acompafiamiento brindada en el marco del Convenio No. 005 de 2025.

&



DECLARACION JURAMENTADA
@ Convenio de Asociacian No, 005 de 2025 fun d@g on

“Implementacidn de acciones que contribuyan al emprendimiento y rviclos:integales y socisles
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

ASOSUPRO

Yo, IQ \ CQYJ O L\hkolﬁ GOWIQ-% , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. (& 7250 149 residente  del municipio de

O MAVero~ e calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacién No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

de las entidades responsables.

Para constancia, se firma la presente declaracién en £do {.:: u&mm alos__ 1>
dias del mesde __en e del afio 2026.

Huella
RECIBE:
Firma: T% L cex r‘Jc:.: A‘}-z‘(_qs. ﬂ
Nombres: _Bicorto Aol Gomen
cc.. |1& 250.148 : o

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA CAMPANA

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: Ricardo Arias Gomez
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Resguardo La Llanura, Comunidad la Campaia
del municipio de La Primavera, departamento de Vichada,
Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la comunidad La Campaiia se evidencia la necesidad de contar con un establecimiento comercial
cercano que ofrezca productos basicos de mercado, bebidas frias y servicios de conectividad. Actualmente,
la oferta existente se encuentra a una distancia aproximada de 20 kilémetros, lo que genera dificultades
para el acceso oportuno a bienes de consumo frecuente, especialmente cuando se requieren productos
para el hogar, alimentos de reposicion rapida o servicios de comunicacion.

Esta situacion afecta de manera directa a los habitantes de la comunidad, quienes deben invertir mas
tiempo, dinero y esfuerzo en desplazamientos para conseguir productos esenciales. De igual forma,
transportadores, turistas y personas en transito no cuentan con un punto inmediato de abastecimiento,
descanso o acceso a conectividad, lo cual limita la atencion de necesidades basicas en el lugar.

La creacion de Tienda La Campafia busca responder a esta necesidad mediante una propuesta practicay
cercana. No se trata Unicamente de abrir un comercio, sino de ofrecer una solucién util para el territorio,
facilitando la vida cotidiana de la poblacién y fortaleciendo la dindmica econdmica local. En contextos donde
las distancias influyen en el accesoa servicios, un negocio de este tipo adquiere un valor socialimportante,
porque reduce barreras y mejora la disponibilidad de bienes basicos.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran diversos, lo cual representa una ventaja para la sostenibilidad
de la tienda, yaque no dependera de un solo grupo de compradores. En primer lugar, estaran los habitantes
de la comunidad, quienes constituiran la base principal de la demanda. Este grupo requeriré productos de
mercado para el abastecimiento diario o semanal del hogar, bebidas frias para consumo inmediato y

servicios de conectividad para tareas de comunicacion, consulta y diligencias.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores, quienes por su actividad de paso o permanencia
temporal en el temitorio pueden necesitar bebidas, productos de consumo rapido y acceso a intemet o
servicios relacionados. También aparecen como clientes potenciales las instituciones, que podrian requerir
compras ocasionales de apoyo, recargas, conectividad o articulos de abastecimiento menor.

Otro segmento relevante esta conformado por los turistas y transelntes, quienes valoran especialmente
los negocios bien ubicados, de atencién rapida y con oferta bésica disponible. En muchos casos, este tipo
de cliente prioriza la facilidad de acceso, la buena atencion y la posibilidad de resolver varias necesidades
en un solo lugar.

Desde el punto de vista comercial, Tienda La Campafia debe adaptarse a estos perfiles con una atencion
amable, productos disponibles en cantidades variadas y horarios convenientes. La combinacion de clientes
frecuentes y clientes ocasionales le permitira al negocio mantener movimiento constante y construir

reconocimiento en la zona.
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3. COMPETENCIA

La competencia identificada para el negocio esta conformada por otros comercios cercanos ubicados
aproximadamente a 20 kilémetros, entre ellos los establecimientos de Sandra Yaneth Gaitan Arias y Luis
Horopa, quienes ofrecen mercado y bebidas frias. Esto indica que si existe una actividad comercial similar
en el territorio, pero también muestra que la cobertura aln no es suficiente para atender de manera

inmediata y cercana a toda la poblacion.

La principal limitacion de la competencia no necesariamente radica en la calidad de sus productos, sino en
la distancia respecto a la comunidad donde se proyecta ubicar Tienda La Campafia. En este sentido, el
nuevo negocio no entraria Unicamente a competir por precio, sino por cercania, oportunidad de atencion y
facilidad de acceso. Estaes una ventaja importante, ya que muchas veces en zonas rurales o dispersas
las personas prefieren comprar en el punto mas cercano, aun cuando el margen de diferencia en precios
sea minimo.

Ademés, el componente de servicios de conectividad representa un valor agregado que ayuda a diferenciar
la propuesta. No todos los establecimientos similares logran integrar productos de consumo con acceso a
inteet o apoyo digital, lo cual convierte a la tienda en un punto mas completo y funcional para la
comunidad.

La competencia, por tanto, debe entenderse como un referente para mejorar la oferta, mantener buena
atencion y cuidar la calidad del surtido. Mas que verla como una amenaza absoluta, debe servir para
identificar qué necesita el cliente y como posicionar el negocio de forma méas cercana, organizada y Util.

4, IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y poner en funcionamiento Tienda La Campaiia, un establecimiento
dedicado a la comercializacion de productos de mercado y bebidas frias, complementado con la prestacion

de servicios de conectividad para la comunidad y personas que transitan por el sector.

La propuesta busca convertirse en un punto de apoyo cotidiano para los habitantes del territorio, brindando
acceso a articulos basicos sin necesidad de largos desplazamientos. Al mismo tiempo, el negocio pretende
ofrecer una atencion directa, sencilla y de calidad, basada en la confianza, la cercania con el cliente y la
disponibilidad constante de productos esenciales.

Lo atractivo de la idea radica en su caracter practico. No se trata de una tienda compleja ni de gran escala,
sino de una unidad comercial funcional y bien ubicada, capaz de responder a necesidades reales del
entorno. Al incorporar conectividad como servicio complementario, la tienda amplia su utilidad y se ajusta
a nuevas formas de comunicacion y consulta que hoy hacen parte de la vida diaria.
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En términos generales, Tienda La Campafia se concibe como un negocio de comercio basico con enfoque
comunitario, pensado para crecer de manera ordenada, mejorar su surtido con el tiempo y consolidarse
como un establecimiento reconocido por su servicio, ubicacion estratégica y utilidad para la poblacion.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Los productos y servicios que ofrecera Tienda La Camparia se orientan a cubrir necesidades de consumo
frecuente y atencion inmediata. En el componente de mercado se incluiran productos de primera necesidad
y rotacion media, tales como arroz, aceite, azucar, café, sal, harinas, granos, enlatados, galletas, productos
de aseo y otros articulos basicos para el hogar. El surtido podra ajustarse segun la demanda real de la
comunidad y la capacidad de inversion disponible.

En cuanto a las bebidas frias, se proyecta la venta de agua, gaseosas, jugos, bebidas hidratantes y otros
productos refrigerados de alta demanda, especialmente Utiles para personas en trénsito o para consumo
rapido. Este segmento puede generar buena rotacion si se mantiene una adecuada refrigeracion y
disponibilidad.

Respecto a los servicios, el negocio ofrecera conectividad, lo cual puede incluir acceso a intemet, apoyo
para consultas basicas, comunicacion y otros usos sencillos relacionados con la necesidad del usuario.
Este servicio representa un complemento valioso, ya que amplia el sentido de la tienda y la convierte en
un punto Gtil no solo para comprar, sino también para resolver necesidades de comunicacion.

Tabla 1. Portafolio inicial del negocio

Linea Descripcion general

Mercado Productos basicos de canasta familiar y articulos de consumo frecuente
Bebidas frias | Agua, gaseosas, jugos y bebidas refrigeradas

Conectividad | Servicio de intemet 0 acceso basico a comunicacion y consulta

El portafolio podra fortalecerse en el tiempo, priorizando los productos de mayor salida y mejor margen,
sin perder el enfoque principal del negocio: atencion basica, cercania y utilidad.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe organizarse adecuadamente para evitar
pérdidas y garantizar continuidad en la atencion. El primer proceso corresponde a la compra y
abastecimiento, que implica identificar proveedores, adquirir mercancia de mayor rotacion y mantener un
control basico de inventario. Es importante evitar compras desordenadas y priorizar aquellos productos
que realmente tienen salida en la comunidad.

El segundo proceso es el almacenamiento y conservacion. Los productos de mercado deben ubicarse en
estanterias limpias, protegidas del polvo y organizadas por tipo. Las bebidas frias requieren refrigeracion
permanente, por lo que el uso correcto de congeladores y la disponibilidad de energia son elementos clave.
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En este punto, el parque solar y el sistema de interet satelital resultan recursos estratégicos para la
operacion del negocio.

El tercer proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. Esto exige disposicion, amabilidad,
buena presentacion de los productos, manejo adecuado del dinero y capacidad para orientar al comprador.
Un negocio pequefio puede ganar prestigio rapidamente si ofrece un trato respetuoso, cumplimiento y
orden.

El cuarto proceso corresponde al manejo de cajay registro de ventas. Aunque el negocio inicie de manera
basica, es recomendable llevar un cuademno o formato sencillo donde se registren ingresos, compras,
gastos y productos méas vendidos. Esta préctica ayudara a tomar decisiones, saber qué mercancia reponer
y verificar si el negocio esta generando utilidad.

El quinto proceso esta relacionado con la prestacién de conectividad, que requerira el funcionamiento
estable del intemet satelital, el computador y una organizacién minima para el uso del servicio. Esto debe
manejarse con claridad, definiendo tiempos, disponibilidad y control basico para evitar saturacion o mal
uso.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento del negocio se deben considerar algunos requisitos basicos de formalizacion y
operacion. Entre ellos se encuentra la identificacion del propietario, la definicion del tipo de actividad
economica Y la revision de las obligaciones tributarias que correspondan segin el tamafio y movimiento
del negocio.

En el marco de la preparacion del emprendimiento, se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electronica. Este acompafiamiento es importante porque permite que el emprendedor tenga
una orientacion inicial sobre los pasos necesarios para organizar el negocio de manera mas formal y
segura.

Dentro de los aspectos legales minimos a tener en cuenta se encuentran los siguientes:

Tabla 2. Requisitos legales orientadores

Requisito

Finalidad

Documento de identificacion del propietario

Soporte personal para tramites

Registro Unico Tributario (RUT)

Identificacion tributaria del negocio

Definicion de actividad economica

Organizacion formal de la actividad
comercial

Facturacion electronica © mecanismo aplicable

Control y soporte de ventas, segun
obligacion
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Cumplimiento de normas basicas sanitarias y de orden | Buenas practicas en el manejo del
comercial establecimiento

Adicionalmente, se recomienda revisar con la autoridad competente si se requiere algun permiso especifico
segln el lugar de operacion y el tipo de actividad. Aunque el negocio puede iniciar de forma sencilla,
avanzar en la formalizacion le permitira tener mayor orden, acceder a oportunidades futuras y operar con

mas confianza.
8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion sera la venta directa en el punto fisico, ya que el negocio esta
pensado para atender de manera inmediata a quienes viven en la comunidad o transitan por el lugar. Este

canal es adecuado porque facilita el contacto con el cliente, permite mostrar el surtido disponible y hace
posible una atencién méas cercana y personalizada.

Ademas de la venta en el local, el negocio puede implementar estrategias sencillas de promocion
comunitaria, como informar sobre los productos disponibles, recibir encargos basicos o mantener
comunicacion con clientes frecuentes para preparar pedidos pequefios. Aunque no se trata de un comercio
digital en sentido amplio, el componente de conectividad puede facilitar la comunicacion con algunos
usuarios y fortalecer la relacion comercial.

En una etapa posterior, podrian explorarse otras formas de comercializacion, como ventas por encargo a
instituciones o abastecimiento programado para clientes recurrentes. Sin embargo, para el inicio del
proyecto, la estrategia méas realista es consolidar el punto de atencion fisica y lograr que la comunidad
reconozca a Tienda La Campafia como un lugar confiable, surtido y de buen servicio.

La ubicacion estratégica es, en si misma, un canal de atraccion. En teritorios donde la movilidad influye
en la compra, estar en un lugar visible y accesible es un factor comercial de gran valor.

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion de ventas se formula a partir de la informacion suministrada, en la cual se estima una venta
semanal de $300.000. Con base en ello, se plantea una proyeccion mensual y anual conservadora,
entendiendo que al inicio el negocio puede tener un comportamiento gradual y que las ventas podrian
incrementarse a medida que aumente el reconocimiento del establecimiento.

Tabla 3. Proyeccion estimada de ventas

Periodo Valor estimado
Venta semanal $300.000

Venta mensual aproximada | $1.200.000
Venta anual aproximada $14.400.000
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Estas cifras deben interpretarse como una base inicial. En la practica, el comportamiento puede mejorar si
se logra mantener surtido constante, buena atencion y uso frecuente del servicio de conectividad. También
es razonable pensar que en algunas semanas las ventas suban por mayor transito de personas,

temporadas especiales o eventos locales.

Como supuesto comercial complementario, puede estimarse que el negocio tendra un crecimiento gradual
del 10% al 15% durante su primer afio si logra fidelizar clientes frecuentes. Bajo un escenario
moderadamente positivo, la venta semanal podria pasar de $300.000 a un rango entre $330.000 y
$350.000 al final del primer afio.

Mas alla del monto exacto, lo importante es que el negocio inicie con metas realistas, evite sobreestimar
ingresos y use los primeros meses para identificar qué productos sevenden mas, qué horarios son mejores
y como ajustar el surtido segun la demanda real.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a la puesta en marcha y al funcionamiento basico del
establecimiento. Dentro de la inversion inicial se contemplan elementos como parque solar, internet
satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial. A esto se suman gastos de
operacion como reposicion de mercancia, mantenimiento basico, transporte, conectividad y otros
imprevistos menores.

Con base en el presupuesto disponible de ocho millones de pesos, se plantea una distribucion estimada y
razonable, priorizando el funcionamiento basico del local.

Tabla 4. Estimacion de inversion inicial

Concepto Valor estimado
Adecuacion basica del espacio $500.000
Estanterias $700.000
Mesas y sillas $400.000
Congeladores $1.800.000
Computador $1.200.000

Intemet satelital e instalacion inicial | $700.000
Aporte 0 adecuacion del parque solar | $1.200.000
Surtido inicial de mercado y bebidas | $1.300.000
Caja menor e imprevistos $200.000
Total estimado $8.000.000

En cuanto a los gastos mensuales, se pueden proyectar de manera basica asi:

Tabla 5. Gastos mensuales estimados

Gasto Valor estimado mensual
Reposicion de surtido $500.000
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Conectividad / plan de intemet | $150.000
Transporte y abastecimiento | $120.000
Mantenimiento y limpieza $80.000
Apoyo ocasional del ayudante | $200.000
Otros gastos menores $50.000
Total mensual estimado $1.100.000

Estos valores son aproximados y pueden variar segun precios del mercado, distancia de abastecimientoy
dindmica real del negocio. Lo importante es que exista control permanente de costos para evitar que los
gastos superen los ingresos.

11. TALENTO HUMANO

.....

para una tienda pequefia en etapa de arranque, yaque permite distribuir funciones sin generar una carga
laboral excesiva ni elevar demasiado los costos.

El duefio asumira funciones de administracién general, compras, control del inventario, atencion al cliente
y manejo basico de caja. Al ser la persona directamente interesada en el éxito del negocio, tendra un papel
central en la organizacion y en la toma de decisiones. Por su parte, el ayudante podra apoyar en la atencion,
organizacion del local, limpieza, surtido de productos y apoyo logistico durante jomadas de mayor
movimiento.

No se requiere inicialmente una planta amplia de personal, pero si es importante que quienes atiendan el
negocio tengan cualidades bésicas como responsabilidad, honestidad, buen trato al publico, orden y
disposicion para aprender. En este tipo de emprendimiento, la calidad humana influye bastante en la

fidelizacion del cliente.

A futuro, si el negocio crece en ventas o amplia servicios, podria contemplarse la vinculacion de una
persona adicional en temporadas especificas o en horarios de mayor demanda. Sin embargo, para la etapa

inicial, el equipo de trabajo planteado es suficiente y financieramente coherente.
12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que el negocio funcione adecuadamente, se deben garantizar varias condiciones basicas. La primera
es contar con un espacio fisico organizado, limpio, visible y funcional, donde sea posible exhibir productos,
atender clientes y ubicar los equipos requeridos. La segunda necesidad es disponer de un surtido inicial
suficiente, especialmente en productos de mercado y bebidas de mayor rotacion, evitando vacios
frecuentes que afecten la confianza del comprador.

Otra necesidad importante es la infraestructura tecnoldgica y energética, representada en el intemet
satelital, el computador y el parque solar. Estos elementos son determinantes, ya que el servicio de
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