conectividad hace parte de la propuesta de valor y la refrigeracion de bebidas depende de una fuente
energética estable.

También se requiere capital de trabajo para reposicion de mercancia, transporte de abastecimiento y
cobertura de pequefios gastos operativos. En muchos negocios pequefios, el principal riesgo no es la falta
de clientes, sino la falta de liquidez para reponer productos a tiempo.

Finalmente, el negocio necesita organizacién basica en inventario, precios, registro de ventas y atencion
al cliente. Aunque se trate de una tienda de escala pequefia, debe manejarse con disciplina y constancia,
pues de ello depende la permanencia en el tiempo.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto para iniciar operaciones es de $8.000.000, cifra suministrada como
presupuesto base y considerada suficiente para una puesta en marcha modesta pero funcional. Este valor
se destinaria principalmente a la compra de equipos esenciales, adecuacion basica del espacio y
conformacion del surtido inicial.

Desde una perspectiva econdmica, este monto representa una inversion razonable para un negocio de
comercio basico con servicios complementarios. No es una inversion excesiva, pero si requiere un uso
cuidadoso para que el establecimiento comience con lo verdaderamente necesario y no comprometa
recursos en elementos secundarios.

Desde una perspectiva social, el valor del proyecto también debe entenderse por el beneficio que puede
generar en la comunidad. Un negocio como Tienda La Campafia no solo tiene importancia por sus ingresos,
sino por su capacidad de acercar productos y servicios a una poblacion que enfrenta limitaciones de
acceso.

En ese sentido, el proyecto tiene un valor doble: por un lado, representa una oportunidad de generacion
de ingresos para su propietario y, por otro, constituye una respuesta concreta a una necesidad del territorio.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo define como se ejecutara el negocio durante su etapa inicial y de funcionamiento regular.
En primer lugar, se debe realizar la adecuacion del espacio, instalacion de equipos y organizacion del
surtido. Una vez listo el local, se dara inicio a la atencién directa al plblico, priorizando horarios que
coincidan con la dindmica de la comunidad y el transito de personas por el sector.

El negocio operara con atencion en sitio, manejo basico de inventario y reposicion periédica de mercancia.

Se recomienda establecer una rutina semanal para revisar existencias, identificar productos agotados y
programar compras. Esto permitira sostener una oferta (til y evitar pérdidas por desabastecimiento.
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Tabla 6. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Apertura y organizacion del local | Diaria Duefio / ayudante
Atencion al cliente Diaria Duefio / ayudante
Revision de inventario Semanal Duefio
Reposicién de surtido Semanal o quincenal | Duefio

Limpieza y orden del espacio Diaria Ayudante
Registro de ventas y gastos Diaria Duefio
Verificacion de internet y equipos | Diaria Duefio

En la fase inicial, el objetivo operativo principal sera lograr regularidad en la atencion y disponibilidad de
productos clave. Posteriormente, con base en la experiencia del primer trimestre, podran hacerse ajustes
en horarios, surtido, volumen de compras y organizacion intermna.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del proyecto es principalmente social, econémico y comunitario. En lo social, Tienda
La Camparia contribuird a mejorar el acceso de la poblacién a productos basicos y servicios de
conectividad, reduciendo la necesidad de desplazarse largas distancias para resolver necesidades
cotidianas. Estose traduce en mayor comodidad, ahorro de tiempo y fortalecimiento de la vida comunitaria.

Enlo econémico, el negocio generara una fuente de ingreso para el propietario y una oportunidad de apoyo
laboral para otra persona. Ademas, al mover mercancia y prestar servicios, contribuird a dinamizar la
pequefia economia local y a mantener circulacién de recursos dentro del territorio.

En cuanto al alcance, el proyecto est4 pensado inicialmente para atender a la comunidad La Camparia y a
personas en transito, pero con el tiempo puede ampliar su reconocimiento hacia otros usuarios del sector.
Su alcance no depende de una gran expansion fisica, sino de consolidarse como un punto (til, confiable y
bien valorado por quienes lo utilizan.

El'impacto también debe medirse en términos de presencia teritorial. Un negocio bien administrado en
una zona donde la oferta es limitada se convierte en una referencia importante para el entorno,
fortaleciendo el sentido de servicio y cercania.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra varios actores relacionados directa o indirectamente con su desarrollo. En primer
lugar, esta la comunidad, que es la principal beneficiaria y al mismo tiempo la base de clientes del negocio.
Su aceptacion y uso frecuente seran fundamentales para la sostenibilidad del emprendimiento.

En segundo lugar, estan las instituciones, que pueden actuar como usuarios ocasionales, aliados del
temritorio o actores que valoran la existencia de servicios bésicos cercanos. También participan los
transportadores, por su necesidad de abastecimiento y consumo rapido durante sus recorridos.
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Los transelintes y turistas conforman otro grupo relevante, ya que pueden generar compras esporadicas y
ampliar el movimiento del negocio. Finalmente, se encuentran los proveedores, aunque no fueron
mencionados de manera especifica, son actores indispensables porque garantizan el abastecimiento de

mercancia y equipos.

Tabla 7. Mapa basico de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad Cliente principal y beneficiaria directa | Alta

Transportadores Cliente frecuente u ocasional Alta

Instituciones Cliente ocasional y actor territorial Media

Turistas y transelntes | Cliente complementario Media

Proveedores Suministro de mercancia y equipos Alta

Propietario y ayudante | Operacién y sostenibilidad del negocio | Alta

La articulacion adecuada entre estos actores permitira que el negocio tenga mayor estabilidad, mejor
servicio y posibilidades de crecimiento.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Campafia es una propuesta de negocio viable, Util y pertinente para la comunidad donde se
proyecta desarrollar. Su fortaleza principal radica en responder a una necesidad concreta del termitorio:
acercar productos basicos, bebidas frias y servicios de conectividad a una poblacion que actualmente
enfrenta limitaciones de acceso por distancia y disponibilidad.

Aunque se trata de un emprendimiento de escala pequefia, cuenta con elementos favorables para su
sostenibilidad, como la ubicacion estratégica, la diversidad de clientes potenciales, la atencion directay un
presupuesto inicial razonable para comenzar. Ademas, su impacto no se limita al aspecto comercial, ya
que tambien aporta al bienestar comunitario y al fortalecimiento de la dindmica local.

Si el negocio logra mantener buen servicio, control basico de gastos, reposicion oportuna de surtido y
organizacion en sus operaciones, podra consolidarse como un punto de referencia en la zona y crecer de
manera progresiva. En consecuencia, este plan de negocios permite concluir que Tienda La Camparia
tiene bases suficientes para su puesta en marcha y para convertirse en una iniciativa con valor econémico
y social 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.

Ticardo Brias G . fay plexS

Ricardo Arias Gomez Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Emprendedor Orientador de emprendimiento
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddCI on

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

servicios integoles y sociales

Fecha:_2€-1- 2016

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

empresariales

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item

Concepto

Unidad | Cantidad

Manual metodolégico para la estructuracion de planes de
negocio. Disefio, diagramacion e impresién en formato fisico.

Unidad 1

ENTREGA:

JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS

R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA

RECIBE:

Firma: \ailcavyde Arlas Y

CONTRATISTA

Huella

Nombres: K\ Cardo /A rias Coned-

cc: (&.150. (48

OBSERVACIONES:




Victor Manuel Granados
Betancourt
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

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

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

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

BENEFICIARIO Victor Manuel Granados Betancourt

TIENDA Tienda Pele el ojo

FECHA 9/01/2026




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

fundacion

servicios integreles y socioles

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

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

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

Yo, \)Ec\bv Hw\aue,l Grcmﬂfjo') identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo._TU.84 6. 62 €  manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: W’W W @

Nombres: Uid';‘r M arnvel Granac[o S
cc: IM.846.626

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

’ PARTICIPACION .
1§ a 3 Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGC| on
i “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

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

Yo, \) i C\'Of HOVWEJ GVC?LV‘O[J o5 identificado(a) con
cédula de ciudadania No. FY.©46. 606 , manifiesto voluntariamente mi

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

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

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

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

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

En constancia se firma en pn\mah&y(/\a los El dias del mes de
eneno del afio 2026.

RECIBE:

Firma:MW 6{/’7@/ d) f_/:)\

T "
Nombres: \J ‘}(‘_,\’Dl erluel GlTCL“aCJO 5
cc: T.8Y6.6L6

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

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

ASOSUPRO[

Fecha de visita:

fundaci on

servicios integoles y sociol

Beneficiario \I 'iC‘hD { H.(l!ntfp/‘ G)\Cl/n{lll‘ﬂ oS

Cédula l:?-bl ; Q (l@ 62,@ Sexo: OOMujer JZﬁombre
Departamento: U i‘t‘h aceL Municipio: Pﬁ Qued G

Vereda / Inspeccion: L[ ano Al o

3204303ys 2

SRgBE

Direccion: ; ] OL

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Teléfono de Contacto:

Se observa funcionamiento del negocio aSi O No
|Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬂsi O No
\E| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio AsiONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revision de condiciones actuales del negocio

- AsiONo

@ si/0ONo

lPropuesta de valor y tipo de clientes Ja Si/ONo
Productos ofrecidos y rotacién @A si /O No

Registro de ingresos, egresos e inventario 7 Si/ O No

Necesidades para el plan de negocio w Si/ONo

Condiciones de infraestructura y equipos ﬁ Si/ONo

Estrategias de comercializacién lZf Si/ONo

Otros B1Si/#Z No

Fortalezas actuales del negocio: O{‘«,ftimﬂm‘}m Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
' 2 r . ?
Ubiccion I RUT ) e
] . “'D [0 Cédmara de Comercio =5i
Retds qie abfrEnta; CD" b) O Certificado de uso de suelos O No
™ Fﬂuncnumwxn\-\)”

Acciones acordadas en la visita

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo reubldo Z’Sl’ ONo
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva ®f'si O No
Se encuentra al dia con compromisos anteriores 7 si O No

£intn tadmien0

Compromisos del beneficiario: lan dQ, .
3 T s
Observaciones: lan Je A Ceeon
Firma: Firma:

LL(.CL&V J\ieﬁav&{ Gk@“\OLQQ@\ % ‘

Beneficiario: \J \C 1O 1 o el Syanra@ g
Cédula:_2f Y -G ©

/ﬁmﬂ@f

. Aushell] Dlax
1.0V} . 8)3.9/4

Profesio
Cédul

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.
—_— e e e ——




DECLARACION JURAMENTADA

C| | 7 1 ;: a Convenio de Asociaciéon No. 005 de 2025 fun ddCi on

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

Yo, \Uicloy Mon U@I GMC’LJU 5 , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. FYgye 26 residente del municipio de
nmoaverc~ , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

1.

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

Los elementos entregados se encuentran en buen estado y completos.

Me comprometo a darles el uso adecuado, exclusivamente en el marco de las
actividades productivas asociadas a mi unidad de negocio como pequefio tendero.
Conozco que los bienes entregados no 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 pﬁ mMUer e~ alos ﬂ
dias del mesde __ th€rv del afio 2026.

RECIBE:

FirmaWéfZ’ W é‘fbV&) 4

Nombres: U kol Hanuel GI'CUQ ae)o}'

CC:

Huella

Y. pvye .62

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA PELE EL OJO

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: Victor Manuel Granados Betancourt
EMPRENDEDOR

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

FEBRERO DE 2026

€ ser [HFEIT@ fundacion
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la vereda Aracombia y sus alrededores se evidencia una necesidad concreta de contar con un
punto cercano donde la comunidad pueda adquirir productos basicos de alimentacion, especialmente
leche, queso y otros articulos de consumo diario, sin tener que desplazarse largas distancias. Esta
situacion afecta de manera directa a las familias, a los trabajadores del sector rural, a los
transportadores y alas personas que transitan por la zona, ya que deben invertir més tiempo y dinero
para conseguir bienes esenciales que deberian estar disponibles de forma mas inmediata.

A esta necesidad se suma el limitado acceso a servicios de conectividad. En contextos rurales, la
posibilidad de contar con interet o con un punto de apoyo para comunicaciones se convierte en un
servicio de alto valor, no solo para fines personales, sino también para tramites, consultas, contacto
con instituciones, coordinacion de transporte y actividades educativas o comerciales. La ausencia de
este servicio genera rezagos, incomodidades y mayores costos indirectos para los habitantes.

Por lo tanto, el negocio nace como respuesta a una necesidad real del territorio: acercar productos de
primera necesidad y servicios basicos a una poblacion que no siempre dispone de oferta cercana,
continua y de buena calidad. En ese sentido, Tienda Pele el Ojo no solo pretende vender, sino también
convertirse en un apoyo practico para la vida cotidiana de la comunidad.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran, en primer lugar, los habitantes de la vereda y de sectores
cercanos, quienes constituyen la demanda més estable. Este grupo buscara principalmente productos
lacteos, alimentos de consumo frecuente y acceso a conectividad para resolver necesidades
cotidianas. Son clientes que valoran la cercania, la confianza, la atencién amable y la posibilidad de
encontrar varios productos en un mismo lugar.

Un segundo grupo importante estd conformado por transportadores y transeuntes. Debido a la
ubicacion estratégica del negocio, estas personas pueden requerir productos rapidos de consumo,
alimentos, bebidas, recargas, conexion a internet 0 apoyo para comunicacion. Se trata de un segmento
que, aunque puede ser variable, aporta dinamismo a las ventas y permite aumentar el flujo comercial
en determinados dias o temporadas.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones y los turistas. Las instituciones
pueden requerir compras ocasionales, apoyos logisticos basicos o servicios asociados a conectividad.
Los turistas, por su parte, pueden demandar alimentacion, productos frescos de la zona y atencion
rapida durante su paso por el teritorio. En conjunto, estos tipos de clientes permiten que el negocio
no dependa de un solo grupo, sino que construya una base comercial mas solida y diversificada.

3. COMPETENCIA

La competencia directa del negocio estd representada por otros comercios ubicados
aproximadamente a 20 kilémetros, asi como por actividades puntuales desarrolladas por personas
conocidas de la zona, como Floralba Ortiz, quien comercializa leche y mercado, y Juvenal Quifionez,
quien se enfoca en la actividad porcicola. Aunque estos actores cubren parte de la demanda, no
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necesariamente ofrecen una atencion integral ni concentran en un mismo punto productos lacteos,
alimentacion y servicios de conectividad.

Esto significa que la competencia existe, pero también deja espacios que Tienda Pele el Ojo puede
aprovechar. En zonas rurales, muchas veces la decision de compra no depende Unicamente del
precio, sino de factores como la cercania, la disponibilidad inmediata, la confianza con el vendedor, el
buen trato y la posibilidad de resolver varias necesidades en un solo lugar. Alli radica una de las
mayores oportunidades del negocio.

Desde una perspectiva estratégica, la tienda no debe centrarse en competir agresivamente, sino en
diferenciarse por servicio, organizacion, surtido basico bien seleccionado y utilidad para la comunidad.
De esta manera, en lugar de entrar en una disputa directa por precios, puede posicionarse como un
negocio cercano, confiable y practico.

4. |DEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacion y puesta en marcha de una tienda rural llamada Tienda
Pele el Ojo, dedicada a la comercializacion de leche, queso y productos de alimentacion,
complementada con la prestacion de servicios de conectividad. Supropdsito es brindar a la comunidad
de la vereda Aracombia y a quienes transitan por la zona un punto accesible, Utily confiable para cubrir
necesidades basicas de consumo y comunicacion.

El enfoque del negocio combina dos componentes que se complementan entre si. El primero es la
venta de productos esenciales, con énfasis en alimentos y lacteos, que tienen alta relevancia en la
vida diaria. El segundo es la conectividad, entendida como un servicio que agrega valor y diferencia
al establecimiento frente a otras ofertas cercanas. Esta combinacién permite que el negocio tenga un
perfil funcional y atractivo para diferentes tipos de clientes.

Ademas, la idea tiene potencial de crecimiento gradual. Aunque inicia con una oferta sencilla, puede
ampliarse con el tiempo segun el comportamiento de la demanda, incorporando nuevos productos,
mejores equipos y servicios adicionales. Por ello, se trata de una propuesta realista para empezar con
recursos limitados, pero con una visién de consolidacion y permanencia.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Pele el Ojo ofrecera principaimente leche, queso y alimentos de consumo frecuente. Estos
productos responden a una necesidad béasica del territorio y presentan una demanda relativamente
constante, especialmente si se garantiza disponibilidad, frescura y buena atencion. Los alimentos
pueden incluir productos listos para el consumo o articulos bésicos para complementar la compra
diaria de los habitantes y visitantes.

De igual forma, el negocio prestara servicios de conectividad, lo cual constituye uno de sus principales
diferenciales. En un entorno rural, este servicio puede incluir acceso a internet, apoyo en comunicacion
digital, consultas en linea, recargas o uso basico de herramientas tecnologicas, segin la capacidad
instalada del negocio. Més que un servicio complementario menor, la conectividad puede convertirse
en uno de los factores que mas atraiga usuarios.
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Para dar mayor claridad, la siguiente tabla resume la oferta inicial:

Tabla 1. Oferta inicial del negocio

Linea de oferta Descripcion

Leche Venta de leche para consumo diario de la comunidad

Queso Comercializacion de queso como producto de alta demanda local
Alimentacion Productos basicos de alimentacion y consumo frecuente
Servicios de conectividad | Acceso a interet y apoyo en necesidades de comunicacion

La oferta inicial debe mantenerse organizada y enfocada, evitando comenzar con un surtido
demasiado amplio que genere costos innecesarios. Lo més recomendable es iniciar con productos de
rotacion segura y ampliar gradualmente segtn las preferencias reales de los clientes.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe estar bien organizado para garantizar
continuidad y buena atencion. El proceso inicia con la compra o abastecimiento de los productos,
priorizando calidad, frescura y costos razonables. Posteriormente, los productos deben ser
transportados, recibidos, revisados y organizados en los espacios de almacenamiento y exhibicion,
cuidando especialmente la conservacion de lacteos y alimentos perecederos.

Una parte importante del proceso técnico sera la conservacion. Para ello, los congeladores o equipos
de refrigeracion cumplen un papel fundamental, ya que permiten mantener la leche, el queso y otros
productos en condiciones adecuadas. El parque solar se vuelve un recurso estratégico, pues
contribuye a garantizar energia para el funcionamiento del negocio en un contexto donde pueden
presentarse limitaciones de servicio eléctrico o altos costos de operacion.

En cuanto al servicio de conectividad, el intermet satelital y el computador permitiran prestar atencion
basica en sitio. El proceso aqui consiste en tener el equipo funcional, la sefial disponible y una atencion
organizada para que el cliente pueda usar o solicitar el servicio sin demoras. Finalmente, la atencion
directa en el punto de venta sera el centro de toda la operacion, por lo que el orden del local, la
disposicion de las estanterias, la limpieza, la rapidez y el trato cordial seran parte esencial del proceso
técnico diario.

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada y avanzar hacia la formalizacion, el negocio debe contemplar varios
aspectos legales y administrativos. En Colombia, el RUT es el mecanismo con el que la DIAN
identifica, ubica y clasifica a las personas y negocios con obligaciones tributarias, y su actualizacion
debe realizarse cuando cambie la informacion relevante.

Si el negocio se formaliza como actividad comercial, la matricula mercantil ante la Cémara de
Comercio es un deber legal del comerciante y del establecimiento de comercio, y debe renovarse
anualmente. También es importante revisar previamente el nombre del negocio y la viabilidad de su

registro.
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Frente a la facturacion electronica, la obligacion depende de las condiciones tributarias del negocio.
La DIAN indica que determinados contribuyentes y responsables deben facturar electronicamente, y
ademas ofrece un servicio gratuito para quienes deseen hacerlo por esa via. Esto significa que, en el
caso de Tienda Pele el Ojo, debera revisarse si al momento de formalizar cumple o no las condiciones
de obligatoriedad; aun cuando no estuviera obligada de inmediato, es recomendable conocer el
proceso desde el inicio.

Como se trata de venta de alimentos, también deben considerarse condiciones higiénico-sanitarias y,
de ser aplicable, la visita o concepto emitido por la autoridad sanitaria competente, especialmente por
el manejo, almacenamiento y comercializacion de alimentos.

Adicionalmente, 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, con el proposito de orientar adecuadamente a los responsables del negocio y
facilitar una puesta en marcha mas ordenada.

Tabla 2. Requisitos legales y administrativos basicos

Requisito Descripcion Finalidad

Registro Unico | Inscripcién o actualizacion ante la | Identificar la actividad econémica

Tributario (RUT) DIAN del negocio

Matricula mercantil Registro del comerciante y del | Formalizar la actividad comercial
establecimiento

Verificacion del | Consulta previa del nombre del | Evitar duplicidades 0

nombre comercial negocio inconvenientes de registro

Facturacion Revision de obligatoriedad segln | Cumplir deberes fiscales y mejorar

electrénica condiciones tributarias el control de ventas

Condiciones higiénico- | Cumplimiento de requisitos para | Garantizar inocuidad y atencion

sanitarias manejo de alimentos adecuada

Asistencia técnica Orientacion inicial sobre | Facilitar una puesta en marcha
formalizacion y obligaciones organizada

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, lo cual es coherente con la
naturaleza del negocio y con las dinamicas del territorio. Este canal permite un contacto cercano con
los clientes, facilita la fidelizacion y da respuesta inmediata a las necesidades de compra. En zonas
rurales, la atencién presencial sigue siendo el medio mas efectivo, especiaimente cuando los clientes
valoran la confianza y la disponibilidad inmediata del producto.

Como canal complementario, el negocio puede apoyarse en la recomendacién voz a voz, que suele
ser uno de los medios mas fuertes en comunidades pequefias. Un cliente satisfecho puede convertirse
en promotor del negocio, lo que resulta especialmente importante en la etapa inicial, cuando aun se

esta construyendo reconocimiento.
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A mediano plazo, también puede fortalecerse la comercializacion a través de medios basicos como
llamadas, mensajes o contactos previos para apartar productos o coordinar compras. En el caso de
instituciones o transportadores frecuentes, este tipo de coordinacién puede mejorar la planeacion del
inventario y asegurar ventas mas constantes. Por lo tanto, aunque el canal principal sera presencial,
el negocio tiene margen para incorporar mecanismos simples que mejoren la relacion con el cliente.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién suministrada, se parte de una venta estimada de $360.000 por semana.
Tomando esta cifra como escenario inicial conservador, la proyeccion mensual seria de
aproximadamente $1.440.000, y la proyeccion anual rondaria los $17.280.000, sin incluir incrementos
por temporadas, crecimiento del negocio o ventas extraordinarias.

Estas cifras deben entenderse como una base de arranque. En la practica, el comportamiento de las
ventas puede variar segln factores como clima, movilidad en la zona, flujo de transportadores,
capacidad de surtido, disponibilidad de efectivo en la comunidad y calidad del servicio. También es
posible que en algunos periodos las ventas aumenten por mayor trénsito de visitantes o por una mejor
aceptacion del servicio de conectividad.

La siguiente tabla presenta una proyeccion basica:

Tabla 3. Proyeccion basica de ventas

Periodo Venta estimada
Dia (promedio) | $60.000
Semana $360.000

Mes $1.440.000

Ao $17.280.000

Supuesto de proyeccion: se toma como referencia una operacion continua de 4 semanas por mes y
un comportamiento estable del negocio durante el primer afio. En un escenario optimista, si la tienda
logra posicionarse mejor y aumentar su clientela, podria crecer entre un 10 % y un 20 % anual.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio estan relacionados principalmente con la compra e instalacion de
equipos, la adecuacion del espacio y el surtido inicial. Entre los costos mas relevantes se encuentran
el parque solar, el intemet satelital, los congeladores, el computador, las estanterias, las mesas, las
sillas y la compra de mercancia para iniciar operaciones. Estos elementos representan la base fisica
y operativa del proyecto.

Ademas de los costos de inicio, deben contemplarse gastos recurrentes como reposicion de inventario,
mantenimiento de equipos, pago del servicio de intemet, transporte de mercancia, empaques, aseoy
posibles gastos menores de funcionamiento. Aunque algunos de estos valores pueden parecer
pequefios de manera aislada, en conjunto influyen de forma importante en la rentabilidad del negocio.
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A continuacion, se plantea una estimacion basica de inversion y gastos iniciales:

Tabla 4. Estimacion basica de inversion y gastos iniciales

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.300.000
Internet satelital e instalacion inicial | $1.200.000
Congelador o equipo de refrigeracion | $1.700.000

Computador $1.300.000
Estanterias $500.000
Mesas y sillas $400.000
Surtido inicial $1.300.000
Adecuaciones menores e imprevistos | $300.000
Total estimado $9.000.000

Estos valores son estimados y pueden variar segun disponibilidad en la zona, costos de transporte y
condiciones reales de compra. Sin embargo, permiten visualizar una estructura razonable para iniciar
el negocio con el presupuesto sefialado.

Para fortalecer el andlisis, también se presenta una aproximacion de gastos mensuales de
funcionamiento:

Tabla 5. Gastos mensuales estimados de funcionamiento

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de inventario $700.000
Servicio de internet $180.000

Transporte de mercancia $120.000
Mantenimiento menor y aseo | $80.000
Empagues e insumos varios | $70.000
Imprevistos operativos $100.000
Total mensual estimado $1.250.000

Esta tabla permite visualizar de mejor manera la presion mensual sobre las ventas y facilita la
planeacion financiera bésica del negocio.

11. TALENTO HUMANO

En la fase inicial, el negocio requerird de dos personas: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
adecuada para un emprendimiento pequefio, ya que permite distribuir funciones sin elevar demasiado
los costos laborales al comienzo. El duefio tendra un papel central en la administracién, compra de
productos, control basico del dinero, atencion a clientes y toma de decisiones.

El ayudante apoyara en la atencién al publico, organizacion del local, limpieza, exhibicion de
productos, manejo del inventario basico y acompafiamiento en la prestacion de los servicios de
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conectividad. En negocios de este tipo, el compromiso, la honestidad, la responsabilidad y la buena
atencion resultan incluso méas importantes que una gran estructura de personal.

A futuro, si las ventas aumentan y el negocio se fortalece, podria considerarse la vinculacion de una
persona adicional en temporadas de mayor movimiento. No obstante, para iniciar, el esquema de
duefio y ayudante es suficiente y coherente con el tamao del proyecto.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener el negocio, se requieren condiciones minimas de infraestructura, energia,
conectividad, almacenamiento y abastecimiento. El parque solar serd clave para respaldar el
funcionamiento de equipos y reducir riesgos operativos. El intemet satelital también es esencial, ya
que no solo respalda el servicio diferencial del negocio, sino que puede facilitar tareas administrativas
y de comunicacion.

Otro requerimiento importante es contar con un espacio fisico ordenado, limpio y funcional dentro de
la finca, donde los productos puedan exhibirse adecuadamente y los clientes sean atendidos con
comodidad. También se necesita una logistica basica para abastecer la tienda, manteniendo cierta
regularidad en la reposicion de leche, queso y alimentos.

En términos organizativos, el negocio requerira control de entradas y salidas de productos,
seguimiento a ventas, manejo basico de caja y atencion permanente al cliente. Aunque no se trata de
un negocio grande, si necesita orden desde el principio para evitar pérdidas, desabastecimiento o
descontrol en el manejo del dinero.

Tabla 6. Recursos y requerimientos basicos

Recurso o requerimiento Uso dentro del negocio

Parque solar Garantizar energia para equipos y operacion basica

Internet satelital Prestar servicios de conectividad y apoyar la gestion del
negocio

Congelador o refrigeracion Conservar leche, queso y otros productos perecederos

Estanterias y mobiliario Organizar y exhibir productos

Computador Apoyar servicios, registros y comunicaciones

Espacio fisico adecuado Atender clientes y almacenar productos en condiciones
apropiadas

Logistica de abastecimiento Mantener inventario disponible

Control basico de caja e | Evitar pérdidas y mejorar la administracion

inventario

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $9.000.000, cifra que corresponde a la inversion inicial requerida
para poner en marcha la tienda con un nivel basico pero funcional de operacion. Este valor incluye
equipos, mobiliario, conectividad, refrigeracion, adecuaciones menores e inventario inicial.
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Desde el punto de vista econémico, se trata de una inversion moderada para un negocio rural con
potencial de permanencia. No es una iniciativa de alto costo, pero si demanda una asignacion
inteligente de recursos para asegurar que lo esencial quede cubierto desde el primer momento. La
prioridad debe centrarse en garantizar aquello que realmente hace funcionar la tienda: energia,
conservacion de productos, surtido inicial y capacidad de atencion.

Mas alla de la cifra monetaria, el valor del proyecto también se refleja en su utilidad para la comunidad.
Es una inversion que no solo busca generar ingresos para sus propietarios, sino también mejorar el
acceso local a bienes y servicios de necesidad diaria.

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara mediante atencion directa en el punto de venta, con una organizacion simple
pero constante. La jornada deberéd estructurarse de manera que se garantice apertura en horarios
Utiles para la comunidad y para quienes transitan por la zona. Lo ideal es mantener horarios estables,
ya que esto genera confianza y habito de compra entre los clientes.

En lo operativo, cada semana debera realizarse revision de inventario, identificacion de productos més
vendidos, control de existencias y programacion de reabastecimiento. También sera importante llevar
un registro basico de ventas para saber qué lineas de producto funcionan mejor y cuéles deben
ajustarse. La conectividad, por su parte, deberd mantenerse activa y disponible en condiciones
adecuadas para que realmente sea un servicio confiable.

Una propuesta béasica del plan operativo es la siguiente:

Tabla 7. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Atencion al publico Diaria Duefio y ayudante
Revision de inventario Semanal Duefio

Compra o reposicion de productos | Semanal o quincenal | Duefio

Limpieza y organizacién del local | Diaria Ayudante
Verificacion de equipos e internet | Diaria Duefio

Registro basico de ventas Diaria Duefio

Este plan operativo puede ajustarse con el tiempo, pero resulta suficiente para iniciar de manera
ordenada y sostenible.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado es mejorar el acceso de la comunidad a bienes y servicios que
actualmente son de dificil acceso. Esto tiene un valor social importante, ya que reduce
desplazamientos, ahorra tiempo, disminuye gastos indirectos y facilita la vida diaria de las personas
que habitan o transitan por el sector. En territorios rurales, un negocio cercano puede representar una
mejora concreta en la calidad de vida.
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Ademas, el proyecto tiene potencial de impacto econémico local. Aungue inicia como una unidad
pequefia, puede dinamizar compras frecuentes, mover recursos dentro del teritorio y convertirse en
una referencia comercial para la vereda. A su vez, la prestacion de servicios de conectividad aporta
valor adicional, ya que facilita la comunicacion y puede apoyar tramites, consultas y actividades
cotidianas de los usuarios.

En cuanto al alcance, el negocio esta pensado inicialmente para atender a la comunidad de la vereda
Aracombia, pero también puede captar demanda de transportadores, visitantes, instituciones y
turistas. Es decir, su alcance es local en el aranque, pero con proyeccion de ampliarse segun el
posicionamiento que logre en la zona.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores del negocio permite identificar a las personas y grupos que se relacionan de
manera directa o indirecta con su funcionamiento. En primer lugar, se encuentra la comunidad, que
constituye el actor central y principal beneficiario del proyecto. Su aceptacion sera determinante para
la sostenibilidad del negocio.

En segundo lugar, aparecen los transportadores, transelntes y turistas, quienes representan una
clientela complementaria capaz de aumentar el flujo de ventas. También estén las instituciones, que
pueden requerir compras ocasionales o servicios asociados a conectividad. A nivel intemo, el duefio
y el ayudante son actores clave, porque de ellos depende la operacién diaria y la calidad del servicio.

Finalmente, pueden considerarse como actores de apoyo los proveedores de mercancia, proveedores
de intemet, posibles aliados comunitarios y entidades que orienten procesos de formalizacion. El
siguiente cuadro resume este mapa:

Tabla 8. Mapa de actores del negocio

Actor Relacién con el negocio Nivel de importancia
Comunidad de la vereda | Cliente principal y beneficiaria directa | Alto

Transportadores Cliente frecuente de paso Medio-alto
Transeuntes Cliente ocasional Medio

Turistas Cliente complementario Medio

Instituciones Cliente potencial y aliado ocasional Medio

Duefio Direccion y administracion del negocio | Alto

Ayudante Apoyo operativo y atencion Alto

Proveedores Suministro de mercancia y equipos Alto

Proveedor de internet Soporte del servicio diferencial Alto

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Pele el Ojo es una propuesta de negocio pertinente, realista y con valor social para la vereda
Aracombia, en La Primavera, Vichada. Su fortaleza principal estd en responder a necesidades
concretas del territorio: acceso cercano a productos de alimentacién, especialmente leche y queso, y
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disponibilidad de servicios de conectividad. En un contexto donde la distancia y la limitada oferta
afectan a la comunidad, este emprendimiento se proyecta como una solucion util y con posibilidades
de permanencia.

Desde el punto de vista comercial, el negocio tiene condiciones favorables para iniciar, gracias a su
ubicacion estratégica, a la sencillez de su modelo de atencion y a una oferta que combina productos
basicos con un servicio diferenciador. Aunque las proyecciones iniciales son conservadoras, el
proyecto puede fortalecerse gradualmente si se mantiene un buen surtido, una atencién amable y una
organizacion adecuada de los recursos.

En conclusion, se trata de un proyecto viable a pequefia escala, con una inversién moderada, un
impacto positivo en la comunidad y posibilidades de crecimiento progresivo. Su éxito dependera del
orden administrativo, la continuidad en el servicio, la calidad de la atencion yla capacidad de adaptarse
a las necesidades reales de los clientes.

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

ictor Manuel Granados éetancourt z g
Emprendedor

A7
usbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
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ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Victor Manuel Granados Betancourt

TIENDA Tienda Pele el ojo

FECHA

9/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddc' On

servicios integrales  sociales

Fecha: 23 -1 - 10726

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

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad
Manual metodolégico para la estructuracion de planes de 3
1 e [ s i) s i Unidad 1

negocio. Disefio, diagramacion e impresién en formato fisico.

ENTREGA: ( ) f ﬁ :
7
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella

RECIBE:

Firma: W@W Q—wf@ﬁj A,

Nombres: M(Xm W" 5‘*?/3’7-@/[2% }3
ML Tts 6ze

OBSERVACIONES:




Uriel Chaqueda Lozano
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

ACTIVIDAD

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

DESCRIPCION

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

BENEFICIARIO

Uriel Chaqueda Lozano

TIENDA

Tienda La balsa

FECHA

15/01/2026




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

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

ASOSUPRO[) (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) .
Mg:i Jé’ o bo \:ﬁj Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento L%D,QQQ,ELQGQ

Vichada.”
Fecha de visita: : pa is |MES o/ |Ak0 2 072 &
[Beneficiario U ite) Cha quea LO?,OJ\D
ICéduIa [?. 352.91 ql Sexo: OMujer AHombre
IDepartamento: U | chc..;_'JO- Municipio: Pr}m avent~
Vereda / Inspeccion: —+0 ey les o0

J—G be"?O\r Teléfono de Contacto:

Dlreccmn

,SiDNo

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio é,si ONo

Hay presencia de productos o servicios en oferta AsiONo

kE| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio )ﬂ SiO No

Zisi0No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

“ASi/ONo

Revision de condciones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes @Asi/ONo
Productos ofrecidos y rotacién @Asi/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Asi/ONo
Necesidades para el plan de negocio 7 si /O No
Condiciones de infraestructura y equipos ﬂ Si/ O No
Estrategias de comercializacion F1si/ONo
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Acciones acordadas en la visita Cs \’f\)ch)v—r,. COC’}D 3
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Este formato hace parte del proceso de estructuracion técnica de los planes de negocio y constituye evidencia del acompafiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
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5 DECLARACION JURAMENTADA
( RO T, Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SETVICios iNteqrales | So0aies
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

Yo, U ne ] C”\ 0 Quea Lo?:,a ne , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. i225L. @/ residente del municipio de
Prl‘ Mol ero~ , 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 pequeio tendero.

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en pl’i maveXle  3los IE
dias del mesde __ ‘€ evo del afio 2026.

Huella

RECIBE:

Firma: VV/,&U/ K%M

Nombres: Uﬂ‘él . Chﬁuao. Lb%&no
cc:. - 1352. Y

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA BALSA

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

Emprendedor: Uriel Chaqueda Lozano
EMPRENDEDOR

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

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Tienda La Balsa surge como respuesta a una necesidad real de la comunidad de la vereda Llano Alto y de
las personas que transitan por la zona. Actualmente, la poblacion no cuenta con un establecimiento cercano
que retinaen un mismo punto bebidas alcohdlicas, productos de paqueteria y servicios de conectividad. Esta
ausencia obliga a los habitantes, fransportadores y visitantes a desplazarse largas distancias para adquirir
articulos de consumo frecuente o para acceder a internet y otros medios de comunicacién, lo cual representa
mayores costos, pérdida de tiempo y dificultades adicionales, especialmente en un contexto rural.

En territorios como esta zona de La Primavera, donde la movilidad no siempre es facil y la oferta comercial
suele ser limitada, tener un negocio cercano no solo representa comodidad, sino también una mejora concreta
en la calidad de vida. La necesidad que atiende este proyecto no se limita a vender productos; también busca
resolver un problema de acceso. Es decir, que la comunidad tenga un lugar proximo, Util y confiable donde
pueda suplir compras rapidas, atender requerimientos de conectividad y encontrar atencién directa sin
necesidad de salir a otros puntos mas lejanos.

Ademas, el negocio responde a una dindmica territorial importante: el paso de transportadores, turistas y
franselintes genera una demanda que hoy puede estar siendo desaprovechada por falta de una oferta
organizada en el lugar. En ese sentido, Tienda La Balsa no nace solo para vender, sino para llenar un vacio
comercial y de servicio en una zona con posibilidades de sostenimiento y crecimiento.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran, en primer lugar, los habitantes de la vereda y sectores cercanos.
Este grupo representa la base méas estable del proyecto, porque demanda productos de consumo cotidianoy
valora especialmente la cercania del servicio. Para estas personas, una tienda ubicada en un punto estratégico
puede convertirse en un apoyo permanente para resolver necesidades rapidas sin hacer desplazamienios
largos.

En sequndo lugar, se encuentran los transportadoresy transetntes que circulan por la via. Este tipo de clienie
suele requerir compras de paso: bebidas frias, productos de paqueteria, recargas o acceso puntual a
conectividad. Aunque su presencia puede variar segun la temporada o el movimiento vial, constituyen un
segmento atractivo por su capacidad de compra rapida y constante.

También se identifican como clientes las instituciones presentes o relacionadas con el territorio, que
eventualmente pueden requerir productos, recargas, conectividad o atencion puntual para actividades
especificas. Finalmente, el negocio puede captar turistas o visitantes ocasionales que buscan un punto cercano
donde adquirir productos de consumo y recibir atencion amable. En conjunto, el proyecto tiene una clientela
variada, lo cual es positivo porque no depende de un solo tipo de comprador.

Desde una mirada comercial, se puede clasificar a los clientes asi:

Tabla 1. Tipos de clientes y frecuencia estimada.

| Tipo de cliente | Necesidad principal | Frecuenciaestimada |
@ Sser -2 fundacion
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Comunidad de la vereda | Compras cotidianas y conectividad | Alta
Transportadores Compras répidas de paso Media-Alta
Instituciones Reguerimientos puntuales Media
Turistas y visitantes Consumo ocasional Media

Esta diversidad permite que el negocio tenga diferentes momentos de venta durante la semanay no concentre
todo su ingreso en un solo grupo poblacional.

3. COMPETENCIA

La competencia del negocio esta compuesta por otros comercios ubicados a una distancia aproximada de 20
kilometros, asi como por pequefos negocios identificados en la zona, entre ellos Arbey Camargo - Variedades
y Rigoberto Hincapié — Leche. Aunque estos actores ya atienden ciertas necesidades, no necesariamente
ofrecen una combinacién de productos y servicios igual a la planteada por Tienda La Balsa.

Esto representa una oportunidad importante. La competencia existe, pero no se encuentra tan cercana ni tan
enfocada en integraren un mismo sitio bebidas alcohélicas, paqueteria y conectividad. En un contextorural, la
distancia por si sola ya es un factor comercial determinante, porque muchas decisiones de compra se toman
con base en la cercania, la rapidez de atencién y la facilidad de acceso.

Tienda La Balsa puede posicionarse favorablemente frente a la competencia porque tiene dos ventajas claras:
ubicacion estratégica y calidad del servicio. Mientras ofros negocios pueden manejar lineas de venta
especificas, este proyecto busca reunir oferta basica y atencioninmediata en un solo punto. Esto le permite ser
visto no solo como una tienda, sino como un lugar practico para resolver varias necesidades al mismo tiempo.

En términos sencillos, la competencia no desaparece, pero si deja espacio para que el negocio se consolide.
La estrategia no debe ser competir por precio de forma agresiva, sino por cercania, surtido bésico bien
seleccionado, atencion amable, disponibilidad de productos y servicio confiable.

4. IDEA DE NEGOCIO

Laidea de negocio consiste en la creacion y puesta en marcha de Tienda La Balsa, un establecimiento ubicado
en una zona estratégica de la vereda Llano Alto, orientado a la comercializacion de bebidas alcohélicas y
productos de paqueteria, complementado con servicios de conectividad. La propuesta busca convertirse en un
punto util para la comunidad y para quienes transitan por el sector, ofreciendo atencion directa, rapidez y
disponibilidad de productos de consumo frecuente.

El negocio se concibe como una tienda rural de servicio cercano, pensada para responder a las condiciones
reales del territorio. No se trata de una estructura compleja ni de gran tamafio en su etapainicial, sinode una
unidad productiva organizada, con una oferta clara y bien enfocada. Su fortaleza radica en que presta un
servicio sencillo, pero altamente necesario en el entorno.

La idea también tiene valor por su capacidad de adaptacion. A medida que el negocio gane clientela, podra
ampliar surtido, incorporar nuevas lineas de venta y fortalecer su componente de conectividad. Esto le da
posibilidades de crecimiento gradual sin exigir desde el inicio una inversién demasiado alta. En otras palabras,
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es un proyecto comercial pequefio, pero con buenas posibilidades de sostenibilidad si se administra con orden,
constancia y buen servicio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Balsa ofrecera tres lineas principales: bebidas alcohdlicas, productos de paqueteria y servicios de
conectividad. Esta combinacion responde ala necesidad identificadaen la zona y permite que el negocio tenga
movimiento tanto por compras ocasionales como por requerimientos mas constantes.

Las bebidas alcohdlicas representaran una linea de alta demanda en fines de semana, reuniones sociales o
compras de paso. Los productos de paqueteria aportaran rotacion diaria y permitiran atender a distintos perfiles
de cliente, especialmente comunidad, transportadores y visitantes. Por su parte, los serviciosde conectividad
daran un valor agregado diferencial, ya que en sectores rurales la conectividad puede convertirse en una
necesidad prioritaria para comunicacion, consultas, tramites y apoyo a actividades cotidianas.

Como apoyo, la oferta se puede organizar asi:

Tabla 2. Lineas de productos y servicios posibles.

Linea Productos o servicios posibles

Bebidas alcohdlicas | Cervezas, licores de alta rotacion, bebidas frias

Paqueteria Galletas, papas, dulces, snacks, productos empacados

Conectividad Acceso a internet, recargas, apoyo basico para comunicacién o consultas

Aunque el negocioinicia con una oferta concreta, se recomienda trabajar con un surtido controlado y ajustado
al comportamiento de compra real. Esto evita inmovilizar dinero en inventario de baja saliday ayuda a que el
capital rote mejor. La prioridad debe estar en vender lo que méas se mueve y en reponer con frecuencia los
productos de mayor demanda.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe estar bien organizado para evitar pérdidas y
garantizar buena atencién. El proceso comenzara con la compra de surtido, dando prioridad a productos de
mayor salida y facil conservacion. Luego se realizara el almacenamiento en estanterias y congeladores,
cuidando el orden, la limpieza y la visibilidad de los productos para facilitar la atencién al cliente.

La operacion diaria consistiraen apertura del punto, organizacion dellocal, verificacion del inventariodisponible,
atencion directa al publico, registro basico de ventas y revision permanente del estado de los equipos. En el
caso de las bebidas frias o productos que requieran refrigeracion, sera fundamental mantener el control sobre
los congeladores y |a fuente energética, especialmente porla importancia del parque solar dentro del montaje
del negocio.

Respecto al servicio de conectividad, este dependera de la estabilidad del internet satelital y del buen
funcionamiento del computador o equipos de apoyo. Por eso, se requiere una rutina basica de revision técnica,
incluyendo sefial, energia, funcionamiento de los dispositivos y orden del espacio de atencién.
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Los procesos técnicos también deben incluiraspectos administrativos simples pero importantes: conteo diario
de caja, control de inventario, reposicion oportuna, limpieza del local y registro de gastos. Aunque el negocio
sea pequefio, el orden operativo marcara la diferencia entre una tienda que solo vende y una tienda que
realmente progresa.

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera formal, Tienda La Balsa debe avanzar en un proceso basico de legalizacion y
cumplimiento. En Colombia, abrir un establecimiento de comercio normalmente implicarevisar el uso del suelo,
tramitar la matricula mercantil, contar con RUT y cumplirlas exigencias tributarias que correspondan. La DIAN
sefiala que el RUT sirve para identificar las obligaciones tributarias del comerciante, no tiene costo y debe
mantenerse actualizado. A su vez, las orientaciones oficiales sobre apertura de establecimientos resaltan la
importancia de verificar uso del suelo, matricula mercantil, comunicacién de apertura y otras condiciones de
funcionamiento.

En este proyecto debe dejarse expresamente indicado que se realizé una asistencia técnica por parte del
proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y
facturacion electronica. Esto es importante porque demuestra que el emprendimiento no solo busca vender,
sino también avanzar hacia la legalidad, el orden administrativo y el cumplimiento de las obligaciones
correspondientes.

En materia tributaria, la facturacion electrénica debe revisarse segun el tamafio y condiciones del negocio.La
DIAN informa que, para facturar electronicamente, se requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de
facturacion electrénicay disponer de certificado de firma digital; ademas, la entidad ofrece sistema gratuito de
facturacion para quienes deban implementarlo.

Como el negocio contempla venta de bebidas alcohélicas, también debe cumplir las normas de proteccion a
menores de edady las disposiciones de convivencia y control que establezca la autoridad local. La Ley 124 de
1994 prohibe expresamente el expendiode bebidas embriagantes a menores de edad. Por ello, la tiendadebera
manejar esta linea con responsabilidad, control y claridad frente al publico.

En términos practicos, los requisitos legales basicos del proyecto son los siguientes:

Tabla 3. Requisitos legales basicos del proyecto.

Requisito Finalidad

Registro o matricula mercantil Formalizar el establecimiento

RUT Identificacién tributaria ante la DIAN

Verificacion de uso del suelo Confirmar viabilidad del local para la actividad
Revision de facturacién electrénica Cumplir obligaciones tributarias cuando aplique
Control de venta de alcohol Evitar venta a menores y cumplir normas locales
Condiciones basicas de funcionamiento | Orden, seguridad, limpieza y atencién adecuada
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencién directa en el sitio, lo cual es coherente con la naturaleza
del negocioy con ladinamica de la zona. Este canal fiene la ventaja de generar cercania, confianza y contacto
permanente con la clientela. En zonas rurales, la relacion personal y el buen trato siguen siendo una de las
herramientas comerciales mas efectivas.

Ademas del punto fisico, el negocio puede apoyarse en canales sencillos de promocién comunitaria, como voz
a voz, recomendaciones entre vecinos y contacto directo con transportadores y personas frecuentes del sector.
También puede fortalecerse mediante el uso basico de mensajeria movil para informar disponibilidad de
productos, horarios o servicios de conectividad.

No se requiere una estructura compleja de comercializacion al inicio. Lo méas importante sera consolidar el punio
como un sitio reconocido por su ubicacion, buena atencién y disponibilidad. A futuro, el negocio puede
considerar pedidos anticipados para clientes frecuentes o pequefios encargos, seguin el comportamiento de la
demanda.

9. PROYECCION DE VENTAS

Con base en la informacién entregada, la estimacion inicial de ventas es de $480.000 semanales, lo que
equivale a $1.920.000 mensuales y $23.040.000 anuales en un escenario base. Para dar coherencia comerdal
al plan, se asume que el dato de “80 mil pesos” corresponde a compras altas o combinadas, mientras que el
ticket promedio general del negocio seria menor y variarfa segun el tipo de cliente y producto ad quirido.

La proyeccion financiera debe tomarse como una estimacion conservadora para el primer afio. Al tratarse de
un negocio nuevo, es razonable asumir que los primeros meses serviran paraposicionarlo, conocer la demanda
real y ajustarel surtido. Si la tienda logra fidelizar clientes y aprovechar el flujo de transportadoresy visitantes,
puede presentar un crecimiento gradual.

Se propone la siguiente proyeccion para el primer afio:

Tabla 4. Proyeccion de ventas del primer afo.

Periodo Ventamensualestimada | Observacién

Meses 1a 3 $1.920.000 Etapa de arranque

Meses 4 a 6 $2.000.000 Mayor reconocimiento local
Meses7a 9 $2.100.000 Ajuste de surtido y clientela estable
Meses 10a 12 | $2.250.000 Consolidacion basica

Venta anual estimada primer afio: $24.810.000

Estas cifras son razonables para un negocio pequefioen etapa inicial. El crecimiento no se proyecta de manera
exagerada, sino prudente. Esto da mayor credibilidad al plan y permite mostrar que el negocio tiene
posibilidades reales de sostenerse y mejorar.
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10. COSTOS Y GASTOS
Los costos principales del negocio se relacionan con la inversion inicial en equipos, el montaje del punto y la
compra de inventario. A ello se suman los gastos periddicos de operacion, tales como reposicion de surtido,

internet, transporte, mantenimiento y apoyo ocasional de mano de obra.

Para efectos del plan, se propone una estimacién basica de gastos mensuales:

Tabla 5. Gastos mensuales estimados.

Concepto Valor mensual estimado
Reposicion de inventario $1.050.000

Internet satelital $180.000

Transporte y abastecimiento $120.000

Mantenimiento, aseo y pequeiios insumos | $80.000

Apoyo ocasional del ayudante $200.000

Imprevistos menores $70.000

Total mensual estimado $1.700.000

Bajo esta estimacion, si las ventas mensuales iniciales son de $1.920.000, el negocio tendria un margen
operativo pequefio pero positivo, cercano a $220.000 mensuales en la etapa de arranque. Este resultado es
normal en los primeros meses, cuando el negocio apenas se esta dando a conocer.

Lo importante es que la estructura de costos se mantenga bajo control. En este tipo de negocio, la utilidad no
depende solo de vender mas, sino de comprar bien, evitar pérdidas, cuidar el inventario y no sobrecargar el
punto con gastos innecesarios. Amedida que aumenten las ventas, la utilidad puede mejorar sin necesidad de
elevar demasiado los costos fijos.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente un equipo humano pequefio: el duefio y un ayudante. Esta estructura es
adecuada para la etapa de inicio porque permite operar con bajos costos laborales y facilita el control direcbo
del negocio. El propietario tendra un papel central en la administracion, la atencion al cliente, el manejo de
compras y la toma de decisiones.

El ayudante cumplira funciones de apoyo en organizacion del local, surtido, limpieza, atencion basicay apoyo
en horas de mayor movimiento. No se necesita una planta grande de personal al comienzo; por el contrario, un
equipo reducido favorece el orden, la confianza y el control del dinero y del inventario.

Sin embargo, el talento humano debe contar con cualidades esenciales: responsabilidad, honestidad, buen
trato, disposicion para atender al pablico y manejo cuidadoso de los productos. En negocios pequefios, la
imagen del establecimiento depende mucho de las personas que lo atienden. Por eso, la amabilidad, el respeb
y la constancia son parte del valor comercial del proyecto.
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12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar operaciones, Tienda La Balsa necesita una combinacion de infraestructura béasica, equipos,
mobiliario, conectividad y surtido. Los elementos sefialados por el emprendedor son adecuados para el tipo de
negocio y responden a las condiciones del lugar.

Las necesidades principales son las siguientes:

» Parque solar.

o Internet satelital.
« Congeladores.
+ Computador.

» Estanterias.

o Mesasysillas.

« Surtido inicial.

A ello se deben agregar algunos requerimientos complementarios que fortalecen el funcionamiento del negodo:
adecuacion basica del espacio, caja 0 medio de control de ventas, sefializacion sencilla, recipientes de
almacenamiento, elementos de limpiezay capital de trabajo para reposicién. Muchas veces estos detalles no
se consideran al principio, pero terminan siendo necesarios para una operacion organizada.

En sintesis, el proyecto no requiere una infraestructura sofisticada, pero siun montaje funcional y bien pensado.
Cadauno de los recursos debe responder a una necesidad concreta del negocio: conservar productos, atender
clientes, garantizar conectividad y dar una imagen ordenada del establecimiento.

13. VALOR DEL PROYECTO

Con base en lainformacién suministrada, el valor estimado para iniciar el proyecto es de $8.000.000. Esta cifra
se considera razonable para un montaje basico, siempre que la inversion se distribuya con cuidadoy se
prioricen los elementos més necesarios para arrancar.

Se propone la siguiente distribucion estimada del presupuesto inicial:

Tabla 6. Distribucion estimada del presupuesto inicial.

Concepto Valor estimado
Parque solar $1.600.000
Internet satelital e instalacion $850.000
Congelador $1.400.000
Computador $1.200.000
Estanterias $500.000

Mesas y sillas $350.000
Adecuacion basica del espacio | $400.000
Inventario inicial $1.500.000

Caja menor e imprevistos $200.000

Total $8.000.000
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Este presupuesto refleja un inicio austero, pero posible. La clave sera no destinar demasiado dinero a elementos
secundarios y enfocar la inversion en lo que realmente genera funcionamiento y ventas. Un buen negocio no
necesariamente empieza grande; empieza bien organizado.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La Balsa debe centrarse en el orden diario del establecimiento. La jornada iniciara
con la apertura del local, limpieza del espacio, revisién del inventario, verificacion del funcionamient de
congeladores, parque solar e internet satelital, y organizacién de los productos en estanterias para facilitar la
atencion.

Durante el dia, la atencién sera directa y permanente. Se priorizara el buen trato, la rapidezen el despachoy
el control de ventas. Al finalizarla jornada, se realizara cierre de caja, conteo basico del dinero recibido, revision
de productos agotados y anotacion de necesidades de reposicion. Este control es indispensable para que el
negocio no pierda dinero por desorden o falta de seguimiento.

El plan operativo también debe contemplar frecuencia de abastecimiento, manejo de productos de mayor salida
y pequefias estrategias de fidelizacion, como mantener inventario disponible en horarios clave o asegurar
bebidas frias y productos de consumo rapido. En negocios como este, muchas ventas se ganan por
disponibilidad inmediata.

Se propone este esquema basico:

Tabla 7. Esquema basico del plan operativo.

Actividad Frecuencia

Apertura, limpieza y organizacion | Diaria

Atencion al cliente Diaria

Revisidn de caja Diaria

Control de inventario Diario y semanal
Reposicion de surtido Semanal o0 segln rotacion
Revision de equipos Diaria

Evaluacion de ventas Semanal

15. IMPACTO Y ALCANCE

El principal impacto esperado del proyecto es social y econémico. Social, porque acerca bienes y servicios a
una comunidad que actualmente enfrenta dificultades de acceso. Economico, porque activa una unidad
productiva local que puede generaringresos, mover pequefias compras  fortalecer la dinamica comercial del
sector.

La tienda aportara al territorio al brindar un servicio practico, cercano y constante. Para la comunidad, esto
significamenos desplazamientos, mayor facilidad para comprary acceso a conectividad en un solo punto. Para
transportadores y visitantes, representa un lugar de parada il y bien ubicado. Para el emprendedor y su familia,
significa una oportunidad de trabajo e ingreso propio.
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El alcance del negocio, en su fase inicial, seré local y de cobertura cercana. No se pretende abarcar un mercado
demasiado amplio desde el primer momento. Su fortaleza esta en consolidarse primero en la zona, ganar
reconocimiento y luego crecer de forma progresiva. Con el tiempo, podria ampliar surtido, incorporar nuevos
servicios o fortalecer su presencia comercial en el corredor vial donde se ubica.

En conclusion, el impacto esperado no es menor: el negocio puede convertirse en un punto de apoyo para la
vida diaria de la comunidad y en un ejemplo de emprendimiento Gtil para el territorio.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto se relaciona con varios actores que inciden directa o indirectamente en su funcionamiento. En
primer lugar, esta la comunidad, que es el actor principal, ya que recibe el servicio y sostiene la demanda
cotidiana del negocio. Luego estéan los transportadores, que aportan compras de paso y movimiento comercial
adicional.

También aparecen las instituciones, que pueden requerir servicios puntuales o apoyar procesos de
formalizacion y articulacion territorial. Los turistas y transelntes representan una clientela ocasional con
potencial de compra rapida. Finalmente, se ubican los proveedores, que garantizan el abastecimiento del surfdo
y del servicio de conectividad.

El mapa de actores puede resumirse asi:

Tabla 8. Mapa de actores del negocio.

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad Cliente principal y base del negocio Muy alto
Transportadores Compradores frecuentes de paso Alto

Turistas y franselntes Compradores ocasionales Medio

Instituciones Apoyo o demanda puntual Medio

Proveedores Suministro de productos y equipos Muy alto

Autoridades y entidades de formalizacion | Cumplimiento legal y acompafiamiento | Alto

Este mapa muestra que el negocio no opera aislado. Su sostenibilidad depende de mantener buena reladion
con sus clientes, orden con sus proveedores y cumplimiento con las entidades que regulan o acompaiian la
actividad comercial.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Balsa es un proyecto de negocio viable, pertinente y bien orientado para el contexto en el que se
desarrollara. Su fortaleza principal esta en responder a una necesidad real del territorio: ofrecer en un mismo
lugar productos de consumo y servicios de conectividad a una comunidad que no cuenta con esta oferta
cercana.La ubicacion estratégica, el enfoque practico del negocio y la posibilidad de atender tanto a residentes
como a personas de paso le dan una base comercial favorable.

Desde el punto de vista financiero, se trata de una iniciativa pequefia, pero posible, con una inversion inical
razonable y una estructura operativa sencilla. Aunque las utilidades al inicio pueden ser moderadas, el negoco
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tiene condiciones para sostenerse y crecer si se maneja con orden, buena atencion, control de inventario y
formalizacién progresiva.

En términos sociales, el proyecto aporta al bienestarlocal, mejora el acceso a bienesy servicios y dinamizala
economia del sector. Por ello, Tienda La Balsa no solo representa una oportunidad de ingreso para su
propietario, sino también una propuesta Util para la comunidad y para el entorno donde se ubicara.

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.

Uriel Chaqueda Lozan
Emprendedor

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

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

Fecha: 6~ 2 -2026

Por medio de la presente acta se deja constancia que |a 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 pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

y Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Uridad 1
3 o ; - 3 . - nida
negocio. Disefio, diagramacidn e impresidn en formato fisico.

L i
ENTREGA: ( W :
= S

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

Huella

RECIBE:

Firma: W%ﬁ//ﬂ

Nombres: "'OA/P / / (éﬁé'{/ﬂ:{
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BENEFICIARIO Elvia Palmero
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

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

Yo, Elvia pu] mero identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _40.4%% 319~ manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: QW M

Nombres: |(—\ \‘/i A Palme re
cc: 4o. 427.32L%

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION :
P RU E Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

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

En el marco del Convenio de 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, Cluia Pq\me 0 identificado(a) con
cédula de ciudadania No. H0.UX»¥. 329~ , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en NW.“!\’rios}uba los 1> dias del mes de
enere del afio 2025.

RECIBE:

Firma: Q{LAO/)C%W

Nombres: & Vl"q Palmam
cc. Yo 4y 395

OBSERVACIONES:
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A i FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

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

fundacion

servicios integrales y sociales

Vichada.”
|Fecha de visita: IDIA |ME ! |AR!O ’Z,O’Z-,é -
Beneficiario Eluia  pPdlMers
Cédula Ho. q')_,ﬂ- 3729 Sexo: @Mujer OHombre
Departamento: U ichada - Municipio: i')'ﬂ'ﬂ moesrt_
Vereda / Inspeccién: [\\L)@,n! o A nkt !OQ{.U] C~

ant

\

Direccion:

E6-

Teléfono de Contacto: 3 IS 37

1 si0No

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado
Se observa funcionamiento del negocio Asi0No
Hay presencia de productos o servicios en oferta Asi0No
‘EI beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬂSi O No
A si0 No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revision de condiciones actuales del negocio

A15i/0No_

Propuesta de valor y tipo de clientes Jﬁ Si/0ONo
Productos ofrecidos y rotacion A si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario Ji}si /O No
Necesidades para el plan de negocio .IﬁISl /O No
Condiciones de infraestructura y equipos EiSi/ O No
Estrategias de&omercializqcién‘ ,d Si/0ONo

wolyagad

,Er’sl‘/t:lNo

Otros:

Uhiction

|Fortalezas actuales del negocio:

Documentos que posee:

i) * ‘?
U un edp‘d : O Rl’JT . tlen‘da.
Ponlic d ad O Cémara de Comercio ﬂ/&
Hetos que enfrenta: a ! [ Certificado de uso de suelos O No

éDesea apoyo para formalizar su

Fl V\Quf’) Md MIQI"\ o

INFORMACIC!N COMPLEMENTARIA DE VERIFICACIGN

EI beneflcrano conoce Ia destmacnon del apoyo recibido

£1si O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

2SO No

AsiONo

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

—_COMPROMISOS DE LA VISITA

Acciones acordadas en la visita

Compromisos del beneficiario:

Plon de filercade

M

Ylan

Observaciones:

de  pwmanccmientv

Firma: Firma:

@m fift WA./Q\&
Beneficiario: | ©\ V¢ O\ \73-1 YA Profesional: USbe// D jad
Cédula: 1?4’\‘-”(1 = Cédula: /V; i . 8/ Yts

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planés demégocio v constituye evidencia del acompafiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
— e




DECLARACION JURAMENTADA
ﬁ 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, Elvia Pa \m ere , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. YO.U43h 3L residente del municipio de
Pri Waveqo~ , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.

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

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

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

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en NJdJO Mntio ﬁuio- alos e
diasdel mesde ___enero del afio 2026.

Huella

RECIBE:

erma: U A D

Nombres:\ El U‘E'Oi Paulmerc
cC: yo. 43+ 329~

OBSERVACIONES:
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PLAN DE NEGOCIOS

DONDE ELVIA

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: Elvia Palmero
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Inspeccion de Nueva Antioquia, del municipio de
La Primavera, departamento de Vichada, Colombia.
FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la zona donde se proyecta el negocio se presenta una necesidad concreta: la comunidad no cuenta con
un establecimiento cercano que retna en un mismo lugar productos basicos como queso, leche, bebidas
frias, paqueteria y servicios de conectividad. Esta situacion obliga a las personas a desplazarse hacia otros
puntos comerciales, en algunos casos a varios kiloémetros de distancia, lo que implica mayores gastos de
transporte, pérdida de tiempo y dificultades para resolver necesidades sencillas del dia a dia.

En territorios rurales como Nueva Antioquia, esta carencia tiene un efecto mayor que en una zona urbana.
Cuando una familia necesita comprar productos alimenticios de consumo frecuente o cuando una persona
requiere acceso a conectividad para comunicarse, estudiar, enviar informacion o hacer tramites, no
siempre encuentra una opcion inmediata. Esto afecta especialmente a habitantes de la comunidad,
transportadores que transitan por la via, visitantes ocasionales e incluso instituciones que requieren
productos o apoyo basico de conectividad.

La necesidad, por tanto, no es solamente comercial. También es una necesidad de cercania, oportunidad y
servicio. “Donde Elvia” nace como respuesta a esa realidad, ofreciendo una solucion practica y accesible,
ajustada a las condiciones del territorio y a las costumbres de compra de la poblacion.

2, TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio seran personas y grupos con necesidades diferentes, pero con un
punto en comun: todos requieren un lugar cercano y confiable para adquirir productos basicos y acceder a
servicios de conectividad.

En primer lugar, esta la comunidad de la vereda o inspeccion, que representa el mercado mas estable.
Estas personas necesitan comprar alimentos de consumo diario o frecuente, como leche y queso, ademas
de paqueteria y bebidas frias para el hogar o para consumo inmediato. Al ser una clientela del entomo,
tiene alto potencial de fidelizacion si se le ofrece buen trato, calidad y disponibilidad constante.

En segundo lugar, se encuentran los transportadores y transedntes, quienes valoran la rapidez de la
atencion, la posibilidad de comprar bebidas frias, alimentos listos para consumir o llevar, y el acceso a
conectividad para llamadas, consultas o coordinacién de rutas. Este grupo es importante porque puede
generar ventas repetidas a lo largo del tiempo, especialmente si el negocio se ubica en un punto
estratégico de paso.

También aparecen como clientes potenciales las instituciones presentes en la zona o que desarrollan
actividades alli, las cuales pueden requerir compras pequefias de apoyo, refrigerios, productos basicos o
servicios relacionados con conectividad y comunicacion. Finalmente, los turistas o visitantes ocasionales
constituyen un segmento complementario que puede aportar ingresos adicionales, sobre todo si el
establecimiento se posiciona como un punto visible, amable y bien surtido.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Oportunidad para el negocio

Comunidad local Compra de productos basicos y | Ventas frecuentes y
cercanos fidelizacién

Transportadores Atencién rapida, bebidas, | Flujo constante por transito
paqueteria, conectividad

Gasasnady L “v"‘ servicios iInteagmles | sociales
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Instituciones Abastecimiento puntual y apoyo | Compras programadas
logistico

Turistas y visitantes Consumo ocasional y orientacion Ingresos complementarios

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para este negocio no se encuentra necesariamente en un mismo punto
inmediato, sino en otros comercios cercanos ubicados aproximadamente a 20 kilémetros. Esto representa
una desventaja para el consumidor, pero una oportunidad para “Donde Elvia", ya que al estar mas cerca de
la comunidad puede convertirse en la primera opcion de compra.

Dentro de los competidores conocidos se mencionan negocios 0 personas que comercializan algunos
productos especificos, como Lucero Morales, relacionada con queso, siete cueros y papaya, y Clemencia
Lizcano, relacionada con leche. Esto indica que si existe oferta parcial de ciertos productos, pero no una
propuesta integrada que retina varios articulos y ademéas ofrezca servicios de conectividad en un mismo
lugar. Esa diferencia es clave, porque el cliente rural suele valorar mucho la posibilidad de resolver varias
necesidades en una sola visita.

Otro aspecto importante es que la competencia, al estar mas alejada o enfocada solo en ciertos productos,
puede no atender de manera inmediata la demanda diaria de la poblacion. “Donde Elvia” puede destacarse
por disponibilidad, cercania, trato amable y variedad dtil, sin necesidad de competir Gnicamente por precio.
En contextos como este, la confianza, la constancia y la cercania pesan tanto como el valor econémico del
producto.

Por ello, més que enfrentarse a una competencia fuerte y consolidada, el negocio entra a cubrir un vacio
de mercado local. Su mayor reto sera sostener el surtido, mantener una atencion cordial y garantizar que
los productos estén frescos y disponibles cuando la comunidad los necesite.

Tabla 2. Comparativo basico de la competencia local

Aspecto Oferta existente Oportunidad para Donde Elvia

Cercania Comercios y vendedores ubicados | Atencion local con menor
aproximadamente a 20 km. desplazamiento para la comunidad.

Variedad Oferta parcial centrada en algunos | Portafolio integrado con alimentos,
productos como queso o leche. paqueteria y conectividad.

Disponibilidad La respuesta puede no ser | Mayor oportunidad de atencion diaria y
inmediata ni continua. solucién en un solo punto.

Valor agregado Competencia enfocada | Servicio cercano, trato amable vy
principalmente  en  productos | compra préactica en un mismo lugar.
puntuales.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento un establecimiento comercial llamado “Donde
Elvia", dedicado a la venta de queso, leche, bebidas frias y productos de paqueteria, complementado con
servicios de conectividad. Su propésito es convertirse en un punto cercano, confiable y dtil para la
comunidad de Nueva Antioguia y para quienes transitan por el sector.

U2 7% scr F2 s fundacion

RN "‘ 1Ay ARMVICIOS INtegmles || socialen




Lo atractivo de esta idea es que responde a necesidades reales y cotidianas. No se trata de ofrecer
productos de lujo o de consumo esporadico, sino articulos que hacen parte de la vida diaria de las
personas. Ademas, al sumar la conectividad como servicio, el negocio adquiere un valor adicional, ya que
permite atender requerimientos actuales relacionados con comunicacion, consulta y acceso basico a
internet.

La propuesta se apoya en una ubicacion estratégica, lo cual aumenta la probabilidad de recibir tanto
compradores de la comunidad como visitantes ocasionales. A esto se suma la calidad del servicio,
identificada como uno de los factores diferenciales del negocio. En sectores rurales o semi rurales, la
atencion amable y respetuosa es un elemento decisivo para que las personas recomienden el
establecimiento y regresen con frecuencia.

En términos sencillos, “Donde Elvia” es un negocio de cercania con enfoque practico: busca facilitar la vida
de la comunidad al ofrecer productos y servicios basicos en un solo sitio, con atencion directa, accesible y
humana.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Los productos y servicios que ofrecera el negocio han sido seleccionados de manera coherente con las
necesidades del entorno. Cada uno cumple una funcion concreta dentro de la economia cotidiana de la
comunidad.

La leche y el queso son productos de consumo frecuente y con buena aceptacion en contextos rurales.
Son alimentos basicos, (tiles para el hogar y con posibilidad de venta continua si se manejan
adecuadamente las condiciones de conservacion. Las bebidas frias atienden una necesidad importante en
territorios de clima célido, donde la demanda de refrescos y bebidas listas para consumir suele mantenerse
durante todo el afio.

Los productos de paqueteria complementan la oferta porque son de compra rapida, practica y de alta
rotacion. Este tipo de producto suele ser solicitado tanto por nifios y jovenes como por adultos y viajeros.
Por su parte, los servicios de conectividad amplian el alcance del negocio, ya que no solo se venderan
productos fisicos, sino que también se prestara un servicio que hoy resulta esencial para la comunicacion y
algunas actividades educativas, familiares o comerciales.

Tabla 3. Portafolio del negocio

Producto o servicio Utilidad principal Frecuencia esperada de
compra
Leche Consumo del hogar Alta
Queso Alimentacién  familiar y  venta | Alta
frecuente
Bebidas frias Consumo inmediato Alta
Paqueteria Compra rapida y complementaria Alta
Servicios de conectividad Comunicacion, consulta y apoyo | Media a alta
digital

Como proyeccion futura, el negocio podria ampliar gradualmente su surtido con otros articulos de consumo
bésico, dependiendo del comportamiento de la demanda y de la capacidad de inversion. Sin embargo, para
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iniciar, el portafolio actual es suficiente y apropiado para consolidar una oferta sencilla, ordenada y
rentable.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera relativamente sencillo, pero requiere organizacion para
asegurar buen servicio, conservacion de productos y control de inventarios. La atencion sera directa en el
punto de venta, por lo que el proceso inicia con el abastecimiento oportuno de mercancia, contintia con el
almacenamiento adecuado y termina con la venta y seguimiento basico de existencias.

En el caso de la leche, el queso y las bebidas frias, sera indispensable contar con equipos de refrigeracion
o congelacién que permitan conservar la calidad del producto. Esto implica revisar periddicamente la
temperatura de almacenamiento, manejar adecuadamente las fechas de ingreso de la mercancia y
procurar una rotacion que evite pérdidas. Para la paqueteria, se necesitara una organizacion visible y
limpia en estanterias, facilitando la venta rapida y el control de inventario.

En cuanto a los servicios de conectividad, el proceso técnico dependera de la instalacion y estabilidad del
intemet satelital y del uso de un computador como herramienta de apoyo. Sera importante revisar la
energia disponible, por lo cual el parque solar se convierte en un recurso estratégico para sostener el
funcionamiento del negocio y reducir interrupciones.

De forma basica, el proceso técnico puede resumirse asi:

1. Compra o surtido de mercancia.
2. Transporte e ingreso al establecimiento.
3. Organizacion en estanterias, congeladores o area de atencion.

4, Atencion al cliente y venta directa.
5. Registro sencillo de ventas e inventario.
6. Reposicion de productos segun rotacion.

Tabla 4. Etapas del proceso técnico

Etapa Accion principal Resultado esperado
Abastecimiento Compra o surtido oportuno de | Disponibilidad de productos para
mercancia. la venta.

Almacenamiento Organizacion en estanterias, | Conservacion adecuada y orden
congeladores o area de atencion. del punto de venta.
Atencion Venta directa y orientacion al cliente. Servicio &gil y satisfaccion del
comprador.
Control Registro de ventas e inventario. Seguimiento de rotacion y
reposicion oportuna.

Este tipo de operacién no es compleja, pero exige disciplina. En negocios pequefios, el orden y el control
diario hacen la diferencia entre una actividad que solo vende y una actividad que realmente se sostiene y
crece.
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7. REQUISITOS LEGALES
Para que el negocio funcione de manera ordenada y con proyeccion de permanencia, es importante
avanzar hacia la formalizacion comercial basica. Aunque por su tamafio puede iniciar como una unidad
econémica pequefia, lo recomendable es que su propietario cuente con los soportes minimos para operar
con mayor tranquilidad y acceder més adelante a oportunidades de apoyo institucional, financiacion o
fortalecimiento empresarial.

Entre los requisitos principales se encuentran el Registro Unico Tributario (RUT), la definicion de la
actividad econdmica, la revision de obligaciones relacionadas con la facturacion electrénica segun aplique,
y la verificacion de condiciones minimas para la venta de alimentos y productos al publico. También se
debe revisar la posibilidad de matricula mercantil si el crecimiento del negocio lo hace conveniente,
ademés del cumplimiento de normas béasicas de sanidad, manipulacion y conservacion de alimentos.

De acuerdo con lo solicitado, 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
facturacién electronica. Esta orientacion es importante porque permite que el negocio no solo nazca como
una idea comercial, sino como una iniciativa con bases para su organizacion futura.

Ademas, sera recomendable tener en cuenta aspectos como:

» Uso adecuado del nombre del negocio.

* Manejo de soportes de compra y venta.

* Condiciones de higiene en el area de alimentos.

* Organizacion de ingresos y gastos.

* Cumplimiento de normas locales o municipales que resulten aplicables.

Tabla 5. Requisitos basicos para la formalizacién del negocio

Requisito Finalidad Nivel de prioridad

Registro Unico Tributario (RUT) Identificar el negocio ante la autoridad | Alta
tributaria.

Definicion de actividad econémica | Clasificar corectamente la actividad | Alta
comercial.

Facturacion  electronica, segun | Cumplir  obligaciones  fiscales y | Media

aplique comerciales.

Condiciones de  higiene y | Respaldar la venta segura de alimentos. | Alta

manipulacion

Soportes de ingresos y gastos Mantener control administrativo y | Alta
financiero.

En sintesis, la formalizacion no debe verse como una carga, sino como un paso que brinda seguridad,
orden y mejores oportunidades de crecimiento.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, ya que el negocio esta pensado
como un punto fisico de cercania. Este canal es el més adecuado para el contexto del proyecto, porque
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permite una relacion personal con la clientela, facilta la confianza y favorece las compras rapidas de
productos cotidianos.

No obstante, aunque el canal base sea presencial, existen otras formas sencillas de fortalecer las ventas.
Por ejemplo, el negocio puede apoyarse en la recomendacion voz a voz, que en comunidades pequefias
es uno de los medios méas efectivos para posicionarse. Un servicio amable, productos frescos y
disponibilidad constante pueden convertir a los clientes en promotores del establecimiento.

También se podria implementar una comunicacién bésica a través de WhatsApp o llamadas,
especialmente para avisar disponibilidad de productos, recibir pedidos sencillos o coordinar entregas
puntuales con clientes conocidos. Esto no significa montar una operacion compleja, sino aprovechar la
cercania y la conectividad para dar un mejor servicio.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Ventaja principal

Venta presencial Atencion directa en el establecimiento | Cercania y confianza

Voz a voz Recomendacion de clientes | Bajo costo y alto impacto
satisfechos local

Contacto por | Pedidos o consultas basicas Agilidad y comodidad

celular/WhatsApp

Atencion a transetntes Venta por ubicacién estratégica Captacion de  clientes

ocasionales

Estos canales son realistas para el tamafio del negocio y pueden fortalecerse con el tiempo sin requerir
grandes inversiones adicionales.

9. PROYECCION DE VENTAS

La base entregada indica una venta estimada de $400.000 semanales, lo que permite construir una
proyeccion inicial prudente. Tomando esta cifra como punto de partida, se puede estimar un ingreso
mensual aproximado de $1.600.000, considerando cuatro semanas por mes, y una venta anual de
$19.200.000. Si se utiiza un promedio de 4,33 semanas por mes, la venta mensual puede acercarse a
$1.732.000, con una proyeccion anual cercana a $20.784.000.

Para este plan se tomara como escenario base una cifra conservadora de $1.600.000 mensuales, con
posibilidad de crecimiento gradual a medida que el negocio se consolide y gane clientela. El valor promedio
de venta informado de $70.000 se interpreta como una compra media o ticket promedio en ventas
agrupadas, no necesariamente como el precio de un solo producto. Bajo esa légica, el negocio necesitaria
alrededor de 23 ventas de ese valor al mes para alcanzar el ingreso base estimado, lo cual es razonable si
se combina clientela local y de paso.

Tabla 7. Proyeccion de ventas estimadas

Periodo Valor estimado
Venta semanal $400.000
Venta mensual estimada $1.600.000
Venta anual estimada $19.200.000
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Tabla 8. Escenario de crecimiento gradual

Ano Ventas estimadas Supuesto

Afio 1 $19.200.000 Inicio y posicionamiento
Afio 2 $21.120.000 Crecimiento del 10%

Afio 3 $23.232.000 Mayor fidelizacion y surtido

Estas cifras son estimadas y deben entenderse como supuestos razonables de trabajo. En la practica, las
ventas pueden aumentar en temporadas de mayor tréansito, eventos comunitarios, visitas institucionales o
mejora del surtido.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio se relacionan con la puesta en marcha y con la operacion basica
mensual. En la inversién inicial se incluyen los equipos y recursos fisicos necesarios para atender bien al
cliente y conservar los productos en condiciones adecuadas. Entre estos se encuentran el parque solar,
internet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas y surtido inicial.

A nivel de funcionamiento, los gastos mas importantes seran la reposicion de inventario, el mantenimiento
o pago del servicio de intemet, posibles costos de transporte para surtido, empaque, aseo y pequefos
gastos operativos. Aunque el negocio serd atendido principalmente por el duefio y un ayudante,
inicialmente puede manejarse con una remuneracion flexible, sobre todo en |a etapa de aranque, mientras

se consolida el flujo de caja.

Tabla 9. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.000.000
Internet satelital e instalacion $800.000
Congeladores $1.500.000
Computador $1.200.000
Estanterias $600.000
Mesas v sillas $400.000
Surtido inicial $2.000.000
Total estimado $8.500.000

Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de productos $900.000
Intemnet y conectividad $180.000
Transporte y abastecimiento $150.000

Aseo, bolsas y otros $70.000
Mantenimiento basico y contingencias $100.000

Total mensual estimado $1.400.000

Con una venta mensual base de $1.600.000, el margen operativo inicial seria ajustado, aproximadamente
de $200.000 mensuales, sin contar mejoras en volumen de ventas. Esto muestra que el negocio puede
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iniciar, pero necesita enfocarse en crecer poco a poco, mejorar rotacién y controlar bien los gastos para
hacerse mas rentable.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente un equipo humano pequefio, conformado por el duefio o propietaria y un
ayudante. Esta estructura es apropiada para el tamafio del proyecto, ya que permite controlar costos y
mantener una atencion cercana al cliente.

La persona propietaria tendra un papel central: administracion del negocio, compra de surtido, manejo del
dinero, relacion con proveedores, control de ventas y supervision general del servicio. Su presencia
constante sera una ventaja, porque en negocios de cercania la confianza del cliente se construye con el
trato directo y la continuidad.

El ayudante, por su parte, apoyara en tareas como organizacion del punto de venta, atencion a clientes,
limpieza, despacho de productos, apoyo con conectividad y revisién bésica del inventario. Mas que un
cargo especializado, se requiere una persona responsable, honesta, amable y dispuesta a aprender.

En este tipo de negocio, las habilidades mas importantes no son técnicas complejas, sino cualidades como
puntualidad, buena atencion, orden, manejo adecuado del producto y compromiso con el servicio. A futuro,
si el negocio aumenta su volumen de ventas, podré evaluarse la vinculacion de una persona adicional o la
distribucién més clara de funciones.

Tabla 11. Funciones basicas del talento humano

Rol Responsabilidades principales Perfil esperado
Propietaria Administracién, compras, manejo del dinero, relacién | Responsable,
con proveedores y control general. organizada y cercana
al cliente.
Ayudante Apoyo en atencion, limpieza, despacho, conectividad e | Honesto, amable y con
inventario basico. disposicion para
aprender.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para poner en marcha “Donde Elvia" se requieren condiciones materiales, operativas y organizativas
minimas que permitan prestar un servicio estable. En primer lugar, es indispensable contar con el espacio
fisico adecuado, limpio, visible y organizado, donde se puedan exhibir los productos y atender
comodamente a los clientes.

También son necesarios recursos como el parque solar, que resulta especialmente importante por las
condiciones del territorio y la necesidad de sostener equipos de refrigeracion y conectividad; el internet
satelital, que permitira ofrecer el servicio digital; y los congeladores, fundamentales para conservar
productos perecederos y bebidas frias. A esto se suma el computador, util tanto para los servicios de
conectividad como para apoyar la administracion basica del negocio.

Desde el punto de vista organizativo, el negocio necesita un sistema sencillo de control de inventario, un
registro basico de ventas y gastos, y una rutina clara de abastecimiento. También requiere capital de
trabajo para reponer mercancia, atender imprevistos y mantener continuidad en la oferta.
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Tabla 12. Requerimientos principales

Requerimiento Finalidad

Espacio fisico adecuado Atencion y exhibicion

Parque solar Energia para operacion

Intemet satelital Servicios de conectividad
Congeladores Conservacion de productos
Computador Apoyo al servicio y administracion
Estanterias Organizacion del surtido

Capital de trabajo Reposicion de mercancia

Estas necesidades muestran que el negocio es viable con una inversion moderada, siempre que se priorice
lo esencial y se mantenga un manejo ordenado desde el inicio.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto para iniciar es de $8.500.000, cifra que coincide con el presupuesto base
aportado. Este valor resulta razonable para una unidad comercial pequefia enfocada en productos basicos
y servicios de conectividad, especialmente si se priorizan equipos esenciales y un surtido inicial ajustado a
la demanda real.

Mas alla del valor monetario, el proyecto también tiene un valor social y territorial importante. En lugares
donde la oferta comercial es limitada, una inversion de este tipo puede generar beneficios superiores a su
costo directo, porque mejora el acceso a bienes basicos, activa la economia local y reduce dificultades
cotidianas de la poblacion.

Desde una mirada practica, el proyecto tiene un valor interesante porque combina tres fortalezas: atiende
una necesidad real, requiere una inversion alcanzable y puede comenzar con una estructura pequefia. Esto
disminuye el riesgo en comparacion con negocios que exigen altos montos iniciales o una clientela muy
amplia desde el primer dia.

En conclusion, el valor del proyecto es adecuado frente a su alcance, y su rentabilidad dependera
principalmente de la constancia en las ventas, el manejo responsable de los costos y la capacidad de
consolidarse como el punto de referencia de la comunidad.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio debe enfocarse en garantizar orden, surtido y buen servicio desde el primer
dia. Para ello, se propone una operacion sencilla, diaria y constante, organizada en actividades basicas
que faciliten el funcionamiento del establecimiento.

La jornada iniciara con la apertura del punto de venta, revision del estado de los productos, verificacion de
refrigeracion y organizacion del espacio. Durante el dia se realizara la atencion directa a clientes, el control
de las ventas y la observacion de la rotacion de productos més solicitados. Al cierre, se hara limpieza
general, conteo basico y preparacion para el dia siguiente.

Tabla 13. Plan operativo basico

Actividad Frecuencia Responsable
Apertura y organizacién del local Diaria Propietaria / ayudante
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Revision de productos frios Diaria Propietaria / ayudante
Atencion al cliente Diaria Propietaria / ayudante
Registro basico de ventas Diaria Propietaria
Limpieza del establecimiento Diaria Ayudante
Revisién de inventario Semanal Propietaria
Compra o reposicién de surtido Semanal o0 | Propietaria

quincenal

Ademas, se recomienda manejar un pequefio calendario de abastecimiento, identificar los productos de
mayor salida y definir horarios en los que el negocio pueda captar mejor a la clientela. Si el negocio logra
mantener surtido y buena atencion, el plan operativo sera suficiente para sostener |a actividad en su etapa
inicial.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio es positivo tanto en lo econémico como en lo social. Su primer aporte
sera facilitar el acceso a bienes y servicios que hoy son dificiles de encontrar cerca, reduciendo
desplazamientos y mejorando la vida diaria de la comunidad. Esta contribucion es especialmente valiosa
en un territorio donde la distancia y las limitaciones de oferta afectan el consumo cotidiano.

En lo econdmico, el negocio puede convertirse en una fuente de ingreso para la familia propietaria y
generar una pequefia dindmica comercial local. Ademés, puede estimular la compra cercana y fortalecer la
circulacion de recursos dentro del mismo territorio.

En lo social, el alcance del negocio va mas alla de vender productos. Al ofrecer servicios de conectividad,
también puede apoyar la comunicacion de la comunidad, facilitar consultas o contactos y convertirse en un
punto Util para distintas necesidades. Para transportadores y visitantes, sera un lugar de apoyo y
abastecimiento; para instituciones, podra representar un aliado cercano.

El alcance inicial sera local, concentrado en la comunidad de Nueva Antioquia y sus alrededores, pero con
posibilidad de ampliarse a medida que aumente la visibilidad del negocio. Si logra consolidarse, “Donde
Elvia” puede convertirse en un establecimiento reconocido por su utilidad, cercania y buen servicio.

Tabla 14. Impactos esperados del negocio

Dimension Impacto esperado Alcance inicial

Social Mayor acceso cercano a productos bésicos y| Comunidad de  Nueva
conectividad. Antioquia y alrededores.

Econdmica Generacion de ingresos para la familia y | Mercado local con
dinamizacién comercial local. posibilidad de crecimiento

gradual.

Territorial Reduccion de desplazamientos para compras | Poblacion  residente vy
sencillas. personas en transito.

Operativa Punto de referencia util para clientes, | Cobertura directa desde el
transportadores e instituciones. establecimiento.
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16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores del territorio, cada uno con un papel distinto dentro de su
funcionamiento y sostenibilidad.

La comunidad es el actor principal, porque representa la clientela mas estable y la razon de ser del
negocio. Sin comunidad satisfecha no habré permanencia ni posicionamiento. Los transportadores y
transelintes son actores importantes por su capacidad de generar ventas adicionales y dar visibilidad al
establecimiento como punto de referencia en la zona.

Las instituciones también son actores relevantes, ya que pueden requerir bienes, apoyo logistico o
articulacién con el negocio en determinados momentos. Los turistas o visitantes aportan dinamismo
comercial y fortalecen el reconocimiento del establecimiento fuera de la comunidad inmediata.

Por otro lado, se encuentran los proveedores, quienes seran indispensables para mantener el surtido y la
continuidad del negocio. También son importantes los actores de apoyo a la formalizacion o fortalecimiento
empresarial, en la medida en que puedan orientar aspectos legales, tributarios o comerciales.

Tabla 15. Mapa de actores

Actor Relacién con el negocio Nivel de importancia
Comunidad local Cliente principal y base del negocio Muy alta
Transportadores Clientes de paso y consumo rapido Alta

Instituciones Posibles compradores o aliados Media

Turistas / visitantes Clientes ocasionales Media

Proveedores Abastecimiento del surtido Muy alta

Actores de apoyo | Orientacién para formalizacion y mejora Media

institucional

Este mapa muestra que el negocio no opera solo; depende de una red sencilla pero importante de
relaciones que deben manejarse con seriedad, confianza y buen trato.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

El plan de negocios de “Donde Elvia” muestra una iniciativa viable, pertinente y con valor social para la
Inspeccion Nueva Antioquia, en La Primavera, Vichada. La propuesta responde a una necesidad concreta
del territorio: contar con un lugar cercano donde la comunidad pueda adquirir productos basicos y acceder
a servicios de conectividad sin tener que desplazarse largas distancias.

Su fortaleza principal esta en la sencillez de la idea, en la claridad de la necesidad que resuelve y en su
ubicacion estratégica. Aunque se trata de un negocio pequefio, tiene potencial de estabilidad si se maneja
con orden, buen surtido, atencién amable y control adecuado de gastos. El presupuesto inicial planteado es
razonable y permite iniciar con los elementos esenciales.

Ademas, el proyecto genera un impacto positivo en la comunidad al acercar bienes y servicios de uso
frecuente, apoyar la economia local y mejorar la comodidad de quienes viven o transitan por la zona. En
consecuencia, “Donde Elvia” no solo puede convertirse en una fuente de ingresos para sus propietarios,
sino también en un punto til y valorado dentro del temitorio.
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Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de negocios
aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica podran suscribir
el documento.

oy
Elvia Palmer

Emprendedora

‘e N

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento

i 7 sor DSUPROJC fundacion

e servicios inteqgmles (| sociales
VICHADA Bzt



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

servicios infegales y sociales

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL

PROYECTO LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
BENEFICIARIO Elvia Palmero

TIENDA Donde Elvia

FECHA

17/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddcl On

contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

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

servicios integrales y sociales

Fecha: 4- 7. - 1016

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

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

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

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad

" Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad i
a
negocio. Disefio, diagramacion e impresidn en formato fisico.
ENTREGA: (
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella
RECIBE:

Firma: M‘C’QW@

Nombres: \*e \Ui\O\\ pd‘\ WA Yy
cc._ ADARY RN Y .

OBSERVACIONES:




Jaime Tabaco Pinto
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES
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. ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
) $ _ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dGCi on

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

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

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

Yo, ":Enme Tuhucg) pf’h%‘@ identificado(a)

con cédula de ciudadaniaNo. 8214222 _ manifiesto mi compromiso de:

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

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

» Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

: PARTICIPACION "

: a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddC' on

i oo e g “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y

aumento de capacidades logisticas de los peguefios 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, :TEJ one Taboco Orﬂlfo identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ 2\ 222 , 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 \ﬁﬂlm% los 21 dias del mes de
eneo del afio 2025.

RECIBE:

CC:

OBSERVACIONES:

servicios integreles y sociales




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
ASOSUPR (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) a
f P_.». ..
=== ‘j’t‘m‘j Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento !:q,yﬂl;l ,Q,Q,SC“LQQQ
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de e
Vichada."”
Eaa ~ INFORMACION GENERALDELAVISITA
|Fecha de visita: IDIA 2\ IMES Ol
[Beneficirio Jame Tabuwo  Gnio
lcédula H{4240472.23 Sexo: OMujer CJHombre

Departamento: \[\d\ CJCJCI Municipio:  12Cl PrimnQuerC
Vereda / Inspeccién: &ﬂ:{] <
Direccién: : Teléfono de Contacto: ()

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado @4 O No
Se observa funcionamiento del negocio =50 No
Hay presencia de productos o servicios en oferta B’.ﬁi O No
£l beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬂ/Si O No
Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto F'siO No

@i /O No e

Revision de codiciones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes B/Sf/ ONo
Productos ofrecidos y rotacion [ﬂ,Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario &5i/ O No
Necesidades para el plan de negocio B1Si/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos ETsi/ O No
Estrategias de comercializacion lﬂ’gl'/ O No
Otros: E!/Si/ O No

|Fortalezas actuales del negocio: ( ‘C mx i KJ!\‘—O Documentos que posee: éDesea apoyo para formalizar su

kliogds By s

R et g Céamara de Comercio i
ELOS Q0" SruinD; m——gf— Certificado de uso de suelos O No
(-00;,\ mnovcxco'\

~ INFORMACION COMPLEMENTARIA DE 'VERIFICACION

EI beneficiario conoce Ia destmac:on del apoyo recibido &6 O No
El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva H'si O No
Se encuentra al dia con comprom|sos anteriores ®si O No

T “COMPROMISOS DE LA VISITA_
Acciones acordadas en la visita P\On Ck "}'lef\(\m VO QL com de nyemciy (O
Compromisos del beneficiario: {J\(‘,\r\ Qe ﬂoe\fm M CE QG\'@QQV \O) p(m )

Observaciones:

Firma:

7 /%wa

Profesional: OVONny C&
Cédula: 4421 Al16

Este formato hace parte del proceso de estructuracion técnica de los planes de negocio y ¢ del fiamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.
e e —_—




= - DECLARACION JURAMENTADA
(& Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

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

Yo, -;Tc‘“llme —-Elb(l@ Otﬂb , identificado(a) con
cié-gla de ciudadania No. QZ[Q2.25 residente del municipio de

NMQAQVErCI | 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 LQ p[ WNQIVYEXD alos 21

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Servicios integroles y Socioies

diasdel mesde €NEXTY  del afio 2025.

Huella

RECIBE:

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA CARAMBOLA

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

Emprendedor: Jaime Tabaco Pinto
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Inspeccion de Santa Barbara, del 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 el funcionamiento de Tienda La carambola existe una necesidad clara
de contar con un establecimiento cercano que retina en un solo lugar bienes y servicios de uso frecuente.
Actualmente, los habitantes, transportadores, visitantes y demas personas que circulan por el sector no
disponen de una oferta local suficiente para adquirir bebidas frias, bebidas alcohdlicas, productos de
paqueteria y servicios de conectividad sin tener que desplazarse a otros puntos mas lejanos. Esta situacion
representa una dificultad practica para la vida diaria, pues obliga a invertir mas tiempo, asumir mayores
costos de transporte y aplazar compras o gestiones que podrian resolverse de manera rapida en el mismo
territorio.

La necesidad se vuelve mas importante por tratarse de una zona donde las distancias entre comercios son
significativas y la oferta no siempre esta disponible de forma inmediata. En sectores rurales o de paso, un
negocio bien ubicado cumple una funcion econdmica y también social, porque acerca productos basicos,
facilitala comunicacion y ofrece atencion oportuna a quienes viven, trabajan o transitan por el lugar. No se
trata solamente de vender productos, sino de cubrir una carencia concreta de acceso, comodidad y servicio.

Ademas, la combinacién de productos y servicios que propone el negocio responde a habitos reales de
consumo en el territorio. Las bebidas frias y alcohdlicas tienen demanda en espacios de encuentro, descanso
y transito; la paqueteria atiende compras rapidas y frecuentes; y los servicios de conectividad resultan cada
vez mas necesarios para comunicarse, consultar informacion, realizar diligencias o apoyar actividades
personales Y laborales. Por lo tanto, el problema identificado no es menor, sino una necesidad cotidiana que
actualmente no esta siendo atendida de manera integral en la zona.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda La carambola son, en primer lugar, los miembros de la comunidad del
sector. Este grupo incluye familias, jovenes, adultos y trabajadores que requieren un lugar cercano para
comprar productos de consumo frecuente sin necesidad de desplazarse largas distancias. Para ellos, el
negocio representa comodidad, ahorro de tiempo y disponibilidad permanente de articulos que hacen parte
de su dia a dia.

Un segundo grupo importante esta conformado por los transportadores y transedntes. Debido a la ubicacion
estratégica del negocio, estas personas pueden requerir bebidas frias para el descanso durante sus
recorridos, productos de paqueteria para consumo inmediato o servicios de conectividad para comunicarse
y resolver asuntos urgentes. Este cliente valora especialmente la rapidez en la atencion, la disponibilidad de

productos v la facilidad de acceso.

También se identifican como clientes las instituciones presentes o cercanas al teritorio, en la medida en que
pueden demandar compras puntuales, atencion para visitantes, apoyo logistico o conectividad basica en
determinados momentos. Aunque este segmento no necesariamente tendré una compra diaria, si puede
aportar estabilidad y reconocimiento al negocio cuando se fortalezca Ia relacion comercial.
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Finalmente, se encuentran los turistas o visitantes ocasionales, quienes buscan puntos de atencion
confiables, agradables y bien ubicados. Para este tipo de cliente, la presentacion del negocio, el trato amable
y la disponibilidad de productos listos para consumo son factores determinantes. En conjunto, estos perfiles
muestran que el negocio no dependera de un solo tipo de comprador, sino de una clientela variada, lo cual
aumenta sus posibilidades de sostenibilidad.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Oportunidad para el negocio
Comunidad local Compra de productos cercanos y de Ventas permanentes y
uso frecuente fidelizacion
Transportadores y Atencion rapida, descanso y consumo | Flujo constante por ubicacién
transeuntes inmediato
Instituciones Compras puntuales y apoyo logistico Ingresos complementarios
Visitantes o turistas | Consumo ocasional y orientacion en el | Mayor visibilidad del negocio
punto

3. COMPETENCIA

La competencia de Tienda La carambola estd representada por ofros comercios cercanos ubicados
aproximadamente a 20 kildmetros, asi como por algunos negocios puntuales ya reconocidos en el sector,
entre ellos Adelmo Ramos — Tomadero y Rosa Amparo — bebidas frias y hielo. Estos establecimientos ya
cubren parcialmente algunas necesidades de la comunidad, pero su oferta no necesariamente integra en un
mismo punto todos los productos y servicios que se pretenden ofrecer con este proyecto.

Desde el andlisis comercial, la distancia juega un papel importante. Que existan competidores a varios
kildmetros no significa que el mercado esté totalmente cubierto. Por el contrario, esa dispersion puede
convertirse en una oportunidad, ya que muchas personas prefieren comprar en el lugar mas cercano,
especialmente cuando se trata de productos de consumo inmediato o de necesidades rapidas. Enzonas con
movilidad limitada o con trayectos largos, la proximidad se convierte en una ventaja competitiva real.

Otro aspecto relevante es que la competencia identificada parece estar mas enfocada en lineas de negocio
especificas, como bebidas frias, hielo o consumo social, mientras que Tienda La carambola plantea una
oferta mas integrada: bebidas frias, bebidas alcohdlicas, paqueteria y conectividad. Esa combinacion permite
atraer diferentes tipos de cliente durante distintos momentos del dia y no depender exclusivamente de una
sola categoria de producto.

Sin embargo, es importante reconocer que la competencia yatiene posicionamiento local y relaciones previas
con la comunidad. Por ello, el nuevo negocio deberé diferenciarse a través de una atencion respetuosa,
surtido adecuado, organizacion del punto, limpieza, constancia en los horarios y buena disponibilidad de
productos. La competencia no debe verse tnicamente como una amenaza, sino como una referencia para
identificar qué demanda existe y como mejorar la propuesta de valor.
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Tabla 2. Competencia de referencia en el entorno

Referencia Oferta identificada Implicacién para el negocio
Adelmo Ramos Tomadero _ Existe demanda de consumo social en
la zona
Rosa Amparo Bebidas frias y hielo Confirma mercado para venta rapida y
de impulso
Otros comercios a 20 | Oferta parcial y dispersa La cercania puede convertirse en
km ventaja competitiva

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en marcha Tienda La carambola como un establecimiento comercial
orientado a la venta de bebidas frias, bebidas alcohdlicas y productos de paqueteria, complementado conla
prestacion de servicios de conectividad. La propuesta parte de una necesidad real del territorio: la ausencia
de un lugar cercano donde las personas puedan adquirir en un solo punto productos de consumo frecuente
y, al mismo tiempo, acceder a medios basicos de comunicacion o conexion.

La esencia del negocio esta en combinar conveniencia, cercania y atencion directa. No se busca solo montar
una tienda tradicional, sino un punto de servicio Util para la comunidad y para quienes se movilizan por la
zona. La ubicacion estratégica favorece el flujo de clientes potenciales y permite que el negocio se convierta
en una referencia local para compras rapidas, encuentros ocasionales y resolucion de necesidades
inmediatas.

La propuesta tiene potencial porque responde a habitos sencillos pero constantes de consumo. En lugares
donde la poblacién no cuenta con amplias opciones comerciales, los establecimientos multifuncionales
suelen ser mas atractivos, ya que reducen desplazamientos y ofrecen soluciones précticas. En ese sentido,
Tienda La carambola puede consolidarse como un negocio de cercania con vocacion de permanencia.

A mediano plazo, la idea también permite crecer. Una vez el negocio logre estabilidad, podria ampliar surtido,
fortalecer los servicios de conectividad, mejorar su infraestructura o incorporar nuevas lineas de atencion
segun la demanda. Esto demuestra que no se trata de una iniciativa improvisada, sino de una propuesta
comercial sencilla, realista y con posibilidades de evolucion.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Los productos principales que ofrecera Tienda La carambola son las bebidas alcohdlicas, las bebidas frias y
los productos de paqueteria. Estos articulos tienen una salida comercial frecuente porque responden a
necesidades inmediatas de consumo, descanso, encuentro social y compras rapidas. Ademas, permiten
mantener un inventario relativamente manejable y adaptable segin el comportamiento de la demanda.

Las bebidas frias representan una linea de venta importante, especialmente en contextos de clima calido o
de transito constante de personas. Su demanda suele ser diaria y estable. Las bebidas alcohdlicas, por su

parte, pueden tener mayor movimiento en horarios especificos, fines de semana o fechas especiales, por lo
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cual constituyen una categoria de alto interés comercial siempre que se manejen con orden y
responsabilidad. La paqueteria complementa muy bien |a oferta, ya que incrementa el valor de cada compra
y favorece el consumo conjunto.

El negocio también prestara servicios de conectividad, lo cual amplia su utilidad en la comunidad. Este
componente puede incluir acceso a intemet, apoyo para consultas basicas, comunicacion, diligencias o
servicios sencillos relacionados con el uso del computador, dependiendo de las capacidades disponibles. En
teritorios donde la conectividad no siempre esta al alcance, esta linea se convierte en un valor agregado
importante.

En términos comerciales, la ventaja de esta mezcla de productos y servicios esta en que permite atender
distintas motivaciones de compra: consumo inmediato, abastecimiento rapido, necesidad de comunicaciony
parada de descanso. De esta manera, el negocio no se limitaa vender un articulo, sino que construye una

oferta integral para responder mejor al contexto local.

Tabla 3. Portafolio basico del negocio

Linea Descripcion Finalidad comercial
Bebidas frias Gaseosas, jugos, agua, bebidas hidratantes, Venta diaria y de impulso
hielo segun disponibilidad
Bebidas Cervezas y otras bebidas autorizadas para Consumo social y fines de
alcohdlicas comercializacion semana

Paqueteria Mecatos, galletas, dulces, snacks y productos | Compra rapida y
similares complementaria

Conectividad Acceso o apoyo basico de conexion e intemet | Servicio adicional de alto

valor local

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debe mantenerse de forma organizada para
asegurar una atencion adecuada y permanente. El proceso inicia con la compra o abastecimiento de
productos, que deberd hacerse de manera planificada, priorizando articulos de mayor rotacion. Sera
importante llevar control del inventario para evitar desabastecimiento en los productos mas solicitados,
especialmente bebidas frias, bebidas alcohdlicas y paqueteria.

Una vez los productos ingresen al establecimiento, se realizard su clasificacién, almacenamiento y
exhibicion. Las bebidas que requieran frio deberan ubicarse en congeladores o equipos adecuados para
garantizar su conservacion y venta en buenas condiciones. La paqueteria y demas productos secos deberan
organizarse en estanterias limpias, visibles y de facil acceso para el cliente. La presentacion del punto de
venta sera un factor importante para generar confianza y facilitar la compra.

El proceso de atencion sera directo en sitio, segun lo planteado en la informacion base del negocio. Esto
implica recibir al cliente, identificar su necesidad, ofrecer el producto o servicio correspondiente, cobrar y
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registrar la venta. Para los servicios de conectividad, el proceso incluira disponibilidad de internet, uso del
computador cuando se requiera y acompafiamiento basico, segin la capacidad del establecimiento.

También sera necesario implementar rutinas simples de aseo, orden, verificacion de equipos y control del
dinero. Cada jomada debe cerrar con revisién de inventario critico, limpieza del lugar, apagado o monitoreo
de equipos y conteo basico de ventas. Aunque el negocio sea pequefio, su organizacion intema debe ser
seria. Un negocio rural bien manejado no necesita procesos complejos, pero si disciplina en la operacion
diaria.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el funcionamiento formal de Tienda La carambola, se recomienda avanzar en un proceso de legalizacion
gradual pero ordenado. Entre los trmites empresariales que normalmente deben revisarse estan la consulta
del nombre, la consulta de uso del suelo, la inscripcion en el RUT, lainscripcion en el registro mercantil y la
matricula del establecimiento de comercio, tramites que hacen parte de la ruta empresarial informada por la
Cémara de Comercio de Villavicencio.

En materia tributaria, esimportante tener presente que la DIAN dispone del sistemade facturacion electronica
y sefiala que, para facturar electrénicamente, se requiere estar registrado en el RUT, contar con software de
facturacion electronica y tener certificado de firma digital. Ademas, la DIAN explica que el sistema de factura
electronica hace parte de sus servicios y documentos digitales tributarios.

Desde el punto de vista sanitario, al tratarse de un establecimiento que comercializa bebidas y productos de
consumo, deben observarse las condiciones basicas de almacenamiento, manipulacién, limpieza y control
del producto. EI INVIMA'y las entidades territoriales de salud contemplan instrumentos de inspeccion para
expendio de alimentos y bebidas, asi como para expendios de bebidas alcohdlicas, lo que muestra la
importancia de cumplir con requisitos sanitarios basicos y facilitar las visitas o verificaciones que
correspondan.

Adicionalmente, por tratarse de venta de bebidas alcohdlicas, sera necesario verificar ante la autoridad local
los permisos, horarios o condiciones que apliquen en el territorio. En este punto también se debe tener en
cuenta que se realizd una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento
respecto a formalizacion empresarial, registro Unico tributario y facturacion electronica, lo cual fortalece la

preparacion del emprendimiento para avanzar hacia la legalidad y una operacién méas organizada.

Tabla 4. Ruta basica de formalizacion

Tramite o aspecto Finalidad Entidad o referencia
Consulta de nombre y uso | Verificar viabilidad inicial del Autoridad local y Camara de
del suelo establecimiento Comercio
Inscripcién en el RUT |dentificacion tributaria del negocio | DIAN
Registro mercantil Formalizacién comercial del Cémara de Comercio
establecimiento
Facturacion electronica | Soporte de ventas cuando aplique DIAN
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Condiciones sanitarias | Limpieza, almacenamiento y Autoridad sanitaria competente
basicas manipulacion adecuada

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en el punto de venta, ya que el negocio esta
pensado como un establecimiento de cercania y servicio inmediato. Este canal es coherente con el perfil de

los clientes, quienes en su mayoria acudiran al lugar a comprar productos para consumo répido, descanso
0 necesidad puntual de conectividad.

Ademas del canal presencial, el negocio puede apoyarse en una estrategia basica de comunicacion voz a
voz, que en contextos comunitarios suele ser una de las formas mas efectivas de promocion. La
recomendacion entre vecinos, transportadores y visitantes permitird posicionar el establecimiento sin
necesidad de grandes inversiones en publicidad. La calidad en |a atencién, el cumplimiento en horarios y la
disponibilidad real de productos seran la mejor publicidad del negocio.

Como canal complementario, se puede utilizar contacto por celular o mensajeria para informar disponibilidad
de productos, recibir pedidos simples o confirmar servicio. Aunque no se plantea una operacion compleja a
domicilio, si es posible fortalecer la relacion con clientes frecuentes a través de una comunicacion basicay
cercana.

En el mediano plazo, también podria explorarse la promocion por medios sencillos como avisos visibles,
identificacion del punto de venta, letrero con productos disponibles y, si las condiciones lo permiten, difusion
en estados de WhatsApp. En zonas rurales o de inspeccién, estas acciones pequefias suelen generar buenos
resultados porque conectan directamente con la comunidad.

Tabla 5. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Ventaja principal
Venta presencial Atencion directa en el establecimiento Cercania y confianza
Voz a voz Recomendacién entre clientes y Bajo costo y alto impacto local
comunidad '
Celular o mensajeria | Pedidos simples y consulta de Agilidad en la atencion
disponibilidad
Avisos y estados de | Promocién bésica del negocio Mayor recordacién del punto
WhatsApp

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion de ventas parte de la informacion base suministrada, segun la cual el negocio estima ventas
de $540.000 por semana. Este valor se toma como referencia de arranque, entendiendo que corresponde a
una etapa inicial del negocio y que, con el paso de los meses, puede presentarse un crecimiento moderado

por reconocimiento, fidelizacion de clientes y mayor flujo de compradores.
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Para elaborar una proyeccion mas Util, se plantea un escenario conservador de crecimiento gradual durante
el primer afio. Se asume que en los primeros meses el negocio vende el nivel inicialmente previsto y que
luego aumenta de forma progresiva a medida que consolida clientela. Esta proyeccion no es una cifra exacta,

sino una estimacion razonable para fines de planeacion.

Tabla 6. Proyeccion estimada de ventas del primer afio

Periodo Venta semanal Venta mensual Total del periodo
estimada estimada
Trimestre 1 $540.000 $2.160.000 $6.480.000
Trimestre 2 $650.000 $2.600.000 $7.800.000
Trimestre 3 $750.000 $3.000.000 $9.000.000
Trimestre 4 $850.000 $3.400.000 $10.200.000
Total estimado $33.480.000
afio 1

Estaproyeccion muestra que el negocio puede iniciar con un ritmo moderado y avanzar hacia una facturacion
mas estable si mantiene surtido, buen servicio y constancia. También se toma como referencia un valor
promedio de venta de $90.000, el cual puede corresponder a compras individuales de mayor volumen o a
ventas acumuladas por cliente seglin el momento del dia y el tipo de consumo. En la practica, habré ventas

pequefias y ventas mayores, por lo cual el promedio real podré variar.

Lo importante es que el negocio tenga metas realistas. No se recomienda construir una proyeccion
exagerada, sino una que permita controlar el crecimiento. Si el establecimiento logra mejorar su rotacién,
ampliar horarios estratégicos y fortalecer la oferta de conectividad, las ventas podrian superar la estimacion

aqui planteada.
10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio se dividen en dos grupos: inversion inicial y gastos de funcionamiento. La
inversion inicial corresponde a los elementos requeridos para poner en marcha el establecimiento; los gastos

de funcionamiento corresponden a lo que se necesita cada mes para operar, reponer mercancia y atender
al cliente.

Tabla 7. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar $2.200.000
Internet satelital (equipo e instalacién inicial) $1.200.000
Congeladores $1.800.000
Computador $900.000
Estanterias $450.000
Mesas vy sillas $600.000
Adecuacion basica del espacio $450.000
Surtido inicial $1.200.000
Caja menor e imprevistos de apertura $200.000
i L ser  eiedis, fundacion
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[ Total inversién inicial | $9.000.000 |

La tabla anterior se ajusta al valor inicial que se considera necesario para empezar. Se trata de una inversion
austera, pensada para que el negocio inicie con lo esencial y luego crezca de acuerdo con sus resultados.
No incluye lujos ni adecuaciones mayores, sino los elementos minimos para prestar el servicio de forma

funcional.

Tabla 8. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor mensual estimado
Reposicion de surtido $1.250.000
Servicio de intemet satelital $220.000
Transporte y abastecimiento $180.000
Apoyo de ayudante $250.000
Aseo, bolsas y consumibles $70.000
Mantenimiento basico y reposiciones menores $60.000
Imprevistos $80.000
Total mensual estimado $2.110.000

Con base en la proyeccion anual, el promedio mensual de ventas estaria alrededor de $2.790.000, lo que
dejaria una utilidad aproximada de $680.000 mensuales antes de considerar reinversion o crecimiento del
negocio. Este resultado es razonable para un emprendimiento pequefio en etapa inicial y mejora en la medida
en que aumente la rotacion de productos y se aproveche mejor el punto de venta.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requerira inicialmente de dos personas: el propietario o propietaria y un ayudante. Esta estructura
es adecuada para la etapa de inicio, ya que permite controlar costos laborales y mantener una operacion
sencilla, cercana y eficiente. En pequefios emprendimientos rurales, la participacion directa del duefio es
fundamental, no solo para administrar el dinero, sino también para dar confianza al cliente y sostener la
calidad del servicio.

El propietario asumira funciones de direccion general, compras, control de inventario, revision de ingresos,
manejo de proveedores y apoyo directo en la atencion. También seré la persona encargada de tomar
decisiones sobre surtido, precios, horarios y reinversion. Esta participacion activa reduce pérdidas, mejora el
control y fortalece la identidad del negocio.

El ayudante cumplira labores de atencion al publico, apoyo en organizacion de productos, limpieza, control
basico del punto de venta y colaboracién durante momentos de mayor afluencia. No se requiere en un
comienzo una planta de personal amplia; lo importante es que quienes trabajen en el negocio tengan

responsabilidad, trato respetuoso y compromiso con el orden.
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En la medida en que el negocio crezca, podria evaluarse la necesidad de un apoyo adicional en fines de
semana o temporadas de mayor movimiento. Sin embargo, para la fase inicial, la estructura propuesta es
suficiente y financieramente mas adecuada.

Tabla 9. Roles y funciones del talento humano

Rol Funciones principales Dedicacion estimada
Propietario Compras, control de inventario, manejo del dineroy | Permanente
decisiones del negocio
Ayudante Atencién al publico, organizacion del punto y apoyo | Segun necesidad
operativo diaria

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar operaciones, Tienda La carambola necesita una combinacion de infraestructura basica, equipos
funcionales, surtido inicial y condiciones minimas de organizacion. Entre los requerimientos mas importantes
se encuentran el parque solar, el internet satelital, los congeladores, el computador, las estanterias, las
mesas, las sillas y el inventario inicial de productos. Estos elementos no son accesorios, sino la base material

del negocio.

También se requiere un espacio fisicoen condiciones adecuadas para atencion al cliente, exhibicion del
surtido, conservacion de bebidas frias y prestacién del servicio de conectividad. La organizacion del local
influird directamente en la percepcion del cliente, por lo que debe ser un sitio limpio, visible, ventilado y
funcional. Aunque el negocio sea pequefio, la presentacion del lugar debe generar confianza.

Otro requerimiento clave es la disciplina administrativa. EI negocio necesitara llevar control de ventas,
compras, inventario y gastos. No hace falta un sistema complejo, pero si un registro basico y constante.
Muchos pequefios negocios fracasan no por falta de clientes, sino por falta de control en el manejo del dinero

y de la mercancia.

Por Ultimo, se requiere acompafamiento en temas de formalizacién, manejo basico del servicio al cliente y
nociones elementales de organizacion comercial. Estas necesidades no siempre implican grandes gastos,
pero si disposicion para aprender y mejorar. Un negocio bien orientado desde el inicio tiene mayores
posibilidades de permanecer en el tiempo.

Tabla 10. Requerimientos principales del negocio

Requerimiento Finalidad
Espacio fisico adecuado Atencion al cliente, exhibicion y operacién diaria
Parque solar Garantizar energia para equipos y conectividad
Internet satelital Prestar el servicio de conectividad
Congeladores Conservar bebidas frias y otros productos
Computador Apoyar tramites, consultas y administracion basica
Capital de frabajo Reposicion del surtido y manejo de imprevistos

& : 3 fundacion
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13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto es de $9.000.000, suma que corresponde a la inversion inicial necesaria para
poner en funcionamiento el establecimiento en una primera etapa. Este valor incluye equipos, adecuaciones
basicas, conectividad, mobiliario y surtido de arranque. Desde el punto de vista financiero, es una inversion
moderada y coherente con un negocio pequefio de base comunitaria.

Este valor puede considerarse razonable porque estd concentrado en elementos que si impactan el
funcionamiento real del establecimiento. No se trata de un presupuesto inflado, sino de una propuesta
practica para iniciar con lo necesario. Al mismo tiempo, deja abierta la posibilidad de crecimiento posterior
mediante reinversion de utilidades o nuevas fuentes de apoyo.

Tabla 11. Resumen del valor del proyecto

Componente Valor
Activos y equipos basicos $7.600.000
Capital de trabajo inicial $1.400.000
Valor total del proyecto $9.000.000

En términos de sostenibilidad, el proyecto tiene la ventaja de no requerir una estructura demasiado costosa
ni una némina amplia. Esto mejora su viabilidad en un contexto local donde la demanda existe, pero debe

atenderse con prudencia financiera y crecimiento progresivo.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda La carambola se puede organizar en cuatro momentos: preparacion, apertura,
consolidacion y seguimiento. En la fase de preparacién, se gestionaran la compra de equipos, adecuacion
del espacio, instalacion del intemet satelital, organizacion del mobiliario y adquisicion del surtido inicial.
También sera el momento para definir horarios, forma de atencién y reglas interas del negocio.

En la fase de apertura, el objetivo sera iniciar la atencion directa al publico, dar a conocer el negocio en la
comunidad y observar cuéles productos tienen mayor salida. Durante este periodo ser& importante escuchar
al cliente, identificar horarios de mayor movimiento y ajustar el surtido segun la demanda real. La apertura
no debe pensarse solo como empezar a vender, sino como una etapa de aprendizaje comercial.

En la fase de consolidacion, el negocio debe enfocarse en mantener abastecimiento, fortalecer el servicioy
mejorar la organizacion interna. Aqui sera clave revisar semanalmente ventas, productos méas vendidos,
gastos y comportamiento del cliente. La conectividad debe funcionar de manera estable, y la atencion debe
ser amable y constante para generar fidelidad.

En la fase de seguimiento, se evaluara si el negocio esta cumpliendo metas de ventas, si el inventario esta
rotando adecuadamente vy si las utilidades permiten reinversion. También sera el momento para decidir si
conviene ampliar surtido, mejorar equipos o incorporar nuevas lineas de servicio.
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Tabla 12. Plan operativo resumido

Fase Actividades principales Tiempo
estimado
Preparacion | Compra de equipos, adecuacion, surtido inicial, 1 mes
organizacion
Apertura Inicio de atencién, promocién local, observacion de 1 a2 meses
demanda
Consolidacion | Ajuste de surtido, control de ventas, mejora del 3 a 6 meses
servicio
Seguimiento | Evaluacion de resultados y toma de decisiones de Permanente
crecimiento

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado del negocio en la comunidad es positivo y directo. En primer lugar, permitira que la
poblacién tenga acceso mas cercano a productos y servicios que actualmente son dificiles de encontrar en
un solo lugar. Esto representa una mejora concreta en la vida cotidiana de la comunidad, ya que reduce
desplazamientos, ahorra tiempo y facilita el acceso a bienes de consumo frecuente.

En segundo lugar, el negocio aportara al movimiento econdmico local. Aunque se trata de un emprendimiento
pequefio, su operacion genera circulacion de dinero en el temitorio, estimula la compra local y puede
convertirse en un punto de referencia para otras actividades comerciales. Los negocios de este tipo cumplen
una funcion importante en la economia rural, porque dinamizan el entomo desde escalas pequefias pero
constantes.

Otro impacto relevante es el fortalecimiento del servicio de conectividad en una zona donde este tipo de
acceso puede ser limitado o insuficiente. La conectividad no solo tiene valor comercial, sino también social,
porque facilita comunicacion, consultas y pequefias diligencias. Esto incrementa la utilidad del negocio més
alla de la simple venta de productos.

En cuanto al alcance, se espera beneficiar principalmente a la comunidad cercana, pero también a
transportadores, visitantes, instituciones y turistas. Es decir, el negocio no tendra un alcance restringido a un
solo grupo, sinoque podra atender una demanda diversa. Esto fortalece su capacidad de permanencia y su
aporte al territorio.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores del proyecto permite identificar quiénes se relacionan con el negocio, cémo lo afectany
qué papel cumplen en su desarrollo. Este andlisis es importante porque un negocio no funciona aislado, sino

en relacion con clientes, proveedores, autoridades y comunidad.
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Tabla 13. Mapa de actores del negocio

Actor Relacién con el negocio Interés principal
Comunidad Cliente principal y entomo directo Acceso cercano a bienes
y Servicios
Transportadores | Clientes frecuentes de paso Rapidez, descanso y
disponibilidad
Turistas y Clientes ocasionales Atencion, ubicacion y
visitantes variedad
Instituciones | Posibles clientes o aliados locales Servicio oportuno y
confiable
Proveedores | Suministran productos y equipos Relacién comercial
estable
Autoridades Regulan y supervisan aspectos basicos Cumplimiento de normas
locales
Propietario del | Responsable directo del proyecto Sostenibilidad y
negocio crecimiento
Ayudante Apoyo operativo Buen funcionamiento del
establecimiento

Este mapa muestra que el éxito del proyecto depende en buena medida de mantener buenas relaciones con
la comunidad y de operar con orden frente a proveedores y autoridades. La confianza ser uno de los activos
mas importantes del negocio.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La carambola es una propuesta de negocio viable, pertinente y coherente con las condiciones del
territorio. Su fortaleza principal estaen responder a una necesidad real de la comunidad: contar con un punto
cercano donde se puedan adquirir bebidas frias, bebidas alcohdlicas, paqueteria y servicios de conectividad
sin tener que recorrer largas distancias. La ubicacion estratégica, la atencion directa y la posibilidad de
combinar varios servicios en un mismo establecimiento le otorgan una ventaja importante frente a otras
opciones dispersas.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto puede iniciar con una inversién razonable de $9.000.000,
siempre que se mantenga una administracion cuidadosa, un control basico del inventario y una estrategia de
crecimiento gradual. No se trata de un negocio de alta complejidad, sino de un emprendimiento practico que

puede fortalecerse con disciplina, servicio y constancia.

En términos sociales y economicos, el proyecto tiene capacidad de generar impacto positivo en el teritorio,
al acercar bienes y servicios de dificil acceso, dinamizar el comercio local y brindar una solucién util para
habitantes, transportadores, instituciones y visitantes. Por estas razones, Tienda La carambola se perfila
como una iniciativa con sentido comercial, utilidad comunitaria y posibilidad real de sostenimiento en el
tiempo.
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Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de negocios aprobado
y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica podran suscribir el documento.

%aba mloc‘5 (f/

Emprendedor

o Ve
Rusbéll Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddCi on
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aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DEL
P:ovscro LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.

DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.

BENEFICIARIO Jaime Tabaco Pinto

TIENDA Tienda La carambola

FECHA

21/01/2026




ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Fecha: \% ’_QLI 2076

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

Manual metodoldgico para la estructuraciéon de planes de )
1 Unidad 1

negocio. Disefio, diagramacion e imp[esién en formato fisico.

ENTREGA: K

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

Huella

RECIBE:

Firma: :71;1;4’)4,? 77;)_4‘0@ 2

Nombres: Eﬁ)/ﬂ\ﬁ nggaf”{j’ =
c 47995 &

OBSERVACIONES:




Luis Eduardo Cortez Colina
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aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural sz
del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

:[:on::g : = LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

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

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

BENEFICIARIO Luis Eduardo Cortez Colina

TIENDA Estadero La Cocaita

FECHA 4/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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

fundacion

servicios integrales y sociales

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

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

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

Yo, \_uis Gduardo (oitey identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _ 0> 191 6 4% manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

N

Nombres: lLui¢ Eduarde  (ordez
cc: g.1ar. 64 .

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

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

En el marco del Convenio de 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, Lt 115 Eduos o QD i\e} identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _&.1 i .64 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En tconstancia se firma en GDOtaCtCLSa los 4 dias del mes de
(5oie_m1) e del afio 2025.

RECIBE:

Nombres: ],Ui\g Ec!t,ouoio CDI #ef— @)inm
. &1 ey

OBSERVACIONES:
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

ASOSUPRC

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

ey g divesious pivi @ il

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.”

fun dacion

servicios integrales y sociales

|DIA L{'

Fecha de visita: |MES 1L |ANO ZOZEQ
Beneficiario LU‘ ¢ Sduardo (o fet Colinn

Cédula g-1ai. 647 . Sexo: OMujer ClHombre
Departamento: Vichade . Municipi:  Sownto  Recdlioe
Vereda / Inspeccion: Gu COICIOLS -

Direccién: Via principal- Teléfono de Contacto: JI4 L4 068 2.

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio IZISi O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬂSi O No
| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio ﬁl Si O No
7 si0 No

Se encuentra ublcado en zona rural conforme al proyecto

F1Si/ONo

Revisién de condiciones actuales del negocio
Propuesta de valor y tipo de clientes EﬁLSi/ O No
|Productos ofrecidos y rotacién ﬁ Si/ONo
lRegistro de ingresos, egresos e inventario Pfl Si/ONo
Necesidades para el plan de negocio ﬁ Si/ONo
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁ Si/ONo
Estrategias de comercializacion [ZfSl'/ O No
otros: _ CO5t0S @si/0ONo

Documentos que pos

Constan cic,

Fortalezas actuales del negocio:

ee:

¢Desea apoyo para formalizar su

?INFORMACION COMP[EMENTAR

i ?
[ QQOI’\OC/‘ mai evl ‘—D SEUT i ; tlen‘da.
frenta: Logict ;C . dmara de Comercio Si
Reree e e ] e [ Certificado de uso de suelos O No
. ‘H er Ca cieo

EI beneflmarlo conoce Ia dest!nacuon del apoyo recibido

AsiOno

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Asi0No

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

~ COMPROMISOS DE LA VISITA

AsiONo

5lcm

Acciones acordadas en la visita

LNANY evbd

lon 'de acCion

Compromisos del beneficiario: /

Fldn

Observaciones:

log/skice

I: i
yizi.ely . 9l4

Flrrna Cb\)[ Firma:
Benef‘marlo YA/ o) é < U 4‘& (;Qcé“—’? : Profesiona
Cédula: Cédula:

Sel Il 6L

Este formato hace parte del proceso de estructuracién técnica de los planes de negocio v

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




DECLARACION JURAMENTADA
s - : ﬁ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun dd(] On

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

Yo, LU 'S ‘Zolua ro’o Glfé% CO'! NOo. |, identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 2091642  residente del municipio de
SC! nta_ ResSali e , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociacion No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en GU acal ia S alos "/
diasdelmesde  diciembre del afio 2025.

Huella

RECIBE:

Firma: 44,(/ W

Nombres: Lbfs €c[uair do Cdt}‘é%-
cc: 8. 19t &4 17 -

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y sevvicios integroles y sociales

OBSERVACIONES:




