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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La Inspeccion de Guacacias, en el municipio de La Primavera, presenta una necesidad concreta de contar
con un punto cercano y confiable para la venta de alimentos preparados, bebidas frias y productos de
consumo rapido que atiendan tanto a la comunidad como a viajeros, transportadores y visitantes
ocasionales. En teritorios rurales, la oferta comercial suele ser limitada, por lo que muchas personas
deben desplazarse largas distancias para acceder a servicios basicos de alimentacion y esparcimiento.

Esta situacién genera mayores costos de transporte, pérdida de tiempo y menor comodidad para quienes
permanecen o transitan por la zona. Ademas, en lugares de clima célido como Vichada, disponer de
bebidas frias, hidratacion, espacios de descanso y atencién oportuna se convierte en una necesidad
frecuente, especialmente en jomadas laborales extensas o recorridos intermunicipales y veredales.

Estadero La Cocaita surge como respuesta a esa realidad. Su propésito es ofrecer un servicio cercano,
agradable y (til, con productos de consumo y atencién basica en un mismo punto, fortaleciendo la dinamica
econdmica local y mejorando la calidad de vida de quienes habitan o circulan por el sector.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes potenciales de Estadero La Cocaita son variados, lo cual favorece la sostenibilidad del negocio
porque no depende de un solo segmento. En primer lugar, se encuentra la comunidad de Guacacias y de
sectores cercanos, que puede requerir alimentos preparados, bebidas, productos de tienda y un espacio
cercano para comprar sin desplazarse a otros puntos.

En segundo lugar, estan los transportadores, motociclistas, conductores y trabajadores rurales que
transitan por la zona. Este grupo suele demandar atencion rapida, comidas sencillas, refrescos, agua,

jugos, café y productos listos para el consumo. Su presencia puede generar compras frecuentes,
especialmente si el negocio ofrece buen servicio y horarios convenientes.

También constituyen un segmento importante los visitantes ocasionales, funcionarios, contratistas,
productores y personas que se movilizan por actividades administrativas, comerciales o familiares. Este
grupo valora la limpieza, la rapidez y la disponibilidad inmediata. Finalmente, pueden existir clientes para
pequefios eventos o encargos especiales, lo que amplia las posibilidades de ingreso del negocio.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Necesidades principales Frecuencia
estimada
Comunidad local Alimentos preparados, bebidas y productos basicos Alta
Transportadores y | Comidas rapidas, bebidas e hidratacion Media a alta
viajeros
Visitantes ocasionales | Atencion rapida, snacks, café Media
Eventos o encargos | Alimentos por pedido y apoyo puntual Variable
pequenos

3. COMPETENCIA

La competencia de Estadero La Cocaita esta representada por pequefios expendios, tiendas, ventas
informales o negocios de comida y bebidas que puedan existir en la Inspeccion de Guacacias o en puntos
cercanos del municipio de La Primavera. Aunque estos establecimientos atienden parte de la demanda,
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con frecuencia no retinen en un solo lugar una oferta organizada, atencién permanente, presentacion
adecuada y ambiente agradable para el consumo.

La oportunidad del negocio esta en diferenciarse por servicio, cercania, limpieza, variedad basica y
atencion cordial. Mas que competir Gnicamente por precio, Estadero La Cocaita puede posicionarse como
un punto confiable para descansar, hidratarse, comer algo rapido y resolver necesidades inmediatas de
consumo.

En contextos rurales, la recomendacion boca a boca tiene mucho peso. Por eso, una experiencia positiva
del cliente, un espacio ordenado y una oferta suficiente de productos pueden convertirse en factores
decisivos para ganar preferencia y consolidar el negocio.

Tabla 2. Comparacion general con la competencia

Aspecto Competencia local tipica Estadero La Cocaita

Oferta Productos limitados o poco | Bebidas, comidas rapidas y atencion
variados en sitio

Servicio Variable segun el negocio Atencién cercana y organizada

Presentacion Puede ser basica o informal Imagen limpia y ambiente agradable

Valor diferencial Venta puntual Punto de descanso y consumo

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en la creacion y fortalecimiento de Estadero La Cocaita como un
establecimiento orientado a la venta de bebidas frias, alimentos preparados, comidas rapidas, pasabocas,
productos basicos de tienda y atencion a consumidores locales y transetntes. El negocio busca convertirse
en un punto de encuentro, descanso y consumo cercano para la comunidad y para quienes se movilizan
por la zona.

La fortaleza principal de la propuesta esta en ofrecer productos de alta rotacién y demanda cotidiana, en un
ambiente sencillo pero agradable, con atencion amable y disponibilidad oportuna. Esto permite que el
negocio combine ventas permanentes a la comunidad con ventas adicionales a visitantes y viajeros.

La propuesta también se apoya en la ubicacion estratégica, en el trato cercano y en la posibilidad de
ampliar progresivamente el surtido segun la respuesta del mercado. Desde una perspectiva practica, se
trata de un negocio viable para iniciar con inversion moderada y crecer con base en la rotacién y la
fidelizacion.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Estadero La Cocaita ofrecera una combinacién de productos pensados para responder a necesidades
reales del entomo. Entre ellos se destacan bebidas frias, agua, jugos, gaseosas, alimentos preparados,
desayunos, almuerzos sencillos, comidas rapidas, fritos, café, pasabocas y productos basicos de tienda de
alta rotacion.

El enfoque del negocio es atender consumos inmediatos, por [o que la presentacion, el buen estado de los
alimentos, la conservacion adecuada y la rapidez en la atencion seran elementos fundamentales. La venta
de productos complementarios como dulces, galletas, hielo o recargas podra evaluarse posteriormente
segun la demanda y el cumplimiento legal.
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La combinacién entre bebidas, comidas y atencion en sitio permite que el negocio tenga varias fuentes de
ingreso y que responda a distintos momentos del dia. Esta diversificacion aumenta su capacidad de
sostener ventas y adaptarse mejor a las necesidades del territorio.

Tabla 3. Portafolio basico de productos y servicios

Producto o servicio Descripcion Utilidad para el cliente

Bebidas frias Agua, gaseosas, jugos y refrescos Hidratacion y consumo inmediato

Alimentos preparados Desayunos, almuerzos sencillos o | Atencion alimentaria cercana
platos del dia

Comidas répidas Empanadas, fritos, hamburguesas, | Respuesta rapida a la demanda

perros U opciones similares

Café y bebidas calientes | Café, chocolate u otras bebidas | Atencion en diferentes horarios

calientes
Pasabocas y productos de | Galletas, dulces, snacks y articulos de | Compras rapidas y
tienda alta rotacién complementarias
Atencion para encargos Pedidos para reuniones pequenas Apoyo a eventos o encuentros

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento del negocio sera mediante atencion directa en el establecimiento, lo cual exige
organizacion en compras, almacenamiento, preparacion, servicio al cliente, limpieza y recaudo. Para las
bebidas frias sera necesario mantener adecuada refrigeracion, mientras que para los alimentos preparados
se requerira cuidado en la manipulacién, conservacion y entrega oportuna.

Los procesos técnicos incluyen abastecimiento periodico, revisién de inventario, organizacion de insumos,
preparacion de alimentos, empaque o servido, cobro y control basico de ventas. También sera importante
definir rutinas de aseo diario, lavado de utensilios, manejo de residuos y verificacion del estado de equipos
como neveras, congeladores, estufa o freidora si se utilizan.

De forma general, los procesos del negocio pueden resumirse en compra, almacenamiento, preparacion,
exhibicion, atencién, cobro, limpieza y reposicion. Si estas actividades se realizan con disciplina y orden,
Estadero La Cocaita podra ofrecer un servicio constante y generar confianza entre los clientes.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el desarrollo del negocio se recomienda avanzar en un proceso basico de formalizacion que incluya
Registro Unico Tributario (RUT), definicion de actividad econémica, revisién de matricula mercantil segln
corresponda y cumplimiento de obligaciones relacionadas con facturacién o soportes de venta cuando
apliquen. Esta formalizacion brinda mayor seriedad al emprendimiento y facilita su crecimiento futuro.

Adicionalmente, por tratarse de un establecimiento que puede manejar alimentos y bebidas, es importante
verificar condiciones minimas de salubridad, manipulacion higiénica de alimentos, limpieza del area de
preparacion, control del agua utilizada, disposicion de residuos y condiciones seguras del mobiliario y
equipos. También conviene revisar permisos locales o requerimientos del uso del suelo si llegaran a
exigirse.

De acuerdo con la orientacion del proyecto, es pertinente fortalecer el conocimiento del emprendedor en
temas de formalizacion empresarial, facturacion, compras y control basico del negocio. Cumplir estos
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aspectos no debe verse solo como un tramite, sino como una herramienta para operar con orden, reducir
riesgos y generar mayor confianza.

Tabla 4. Requisitos legales y de funcionamiento

Aspecto Descripcion basica Prioridad
RUT Registro tributario del emprendimiento Alta
Matricula mercantil Revisar procedencia segun actividad y operacién Media
Soporte de ventas Facturacion o documento equivalente cuando aplique | Alta
Condiciones sanitarias | Manipulacién higiénica y limpieza del establecimiento | Alta

Uso del suelo vy | Verificar exigencias locales si corresponde Media
permisos

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion sera la atencion directa en el punto de venta. Este canal es el mas
apropiado para el contexto rural, ya que facilita la compra inmediata, el trato cercano y la fidelizacion de
clientes. La ubicacion del estadero debe aprovecharse con buena visibilidad, limpieza y organizacion del
espacio.

De manera complementaria, el negocio puede impulsar sus ventas mediante recomendaciones personales,
encargos previos, difusion local entre vecinos y atencion a pequefios pedidos para reuniones o actividades
comunitarias. La comunicacién por llamadas o mensajeria puede servir para separar productos o confirmar
disponibilidad.

En este tipo de negocio, la reputacion local es uno de los canales mas poderosos. Una buena atencion,

horarios claros, cumplimiento y constancia en la calidad del producto pueden convertirse en la principal
estrategia comercial de Estadero La Cocaita.

9. PROYECCION DE VENTAS
Para efectos de este plan se plantea una estimacion inicial prudente basada en ventas semanales
aproximadas de $630.000, considerando la comercializacion de bebidas, comidas rapidas, alimentos

preparados y productos de apoyo. Esto equivale a ventas mensuales cercanas a $2.520.000 y a una venta
anual base de $30.240.000.

La proyeccion parte de un escenario realista para un emprendimiento en fase de consolidacion. Se asume
que las ventas seran moderadas en el inicio, pero con posibilidad de crecimiento conforme el negocio gane
reconocimiento, amplie su clientela y mejore la rotacion de productos de mayor demanda.

Para fortalecer |a planeacién, se proyecta un crecimiento moderado del 10 % para el segundo afio y del 12
% para el tercer afio, siempre que se mantenga la calidad del servicio, el control de costos y la constancia
en el surtido.

Tabla 5. Proyeccion estimada de ventas del primer afio

Concepto Estimado
Venta semanal base $630.000
Venta mensual estimada $2.520.000
Venta anual estimada $30.240.000
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Tabla 6. Proyeccion simple a tres afios

Ao Ventas estimadas anuales
Afio 1 $30.240.000
Afio 2 $33.264.000
Afio 3 $37.255.680

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estén relacionados con adecuacion del espacio, mobiliario, equipos de
refrigeracion, utensilios basicos de cocina o preparacion, estufa o freidora si aplica, mesas y sillas, surtido
inicial y elementos de apoyo para la atencion. También se deben considerar gastos de transporte,
reposicion de mercancia, gas, energia, limpieza y mantenimiento.

Dado que este tipo de negocio requiere rotacion permanente de productos, es importante que el
emprendedor administre con criterio practico la inversion inicial y priorice aquellos elementos
indispensables para abrir al publico en condiciones adecuadas. La organizacion del gasto desde el
comienzo incide directamente en la rentabilidad.

En los gastos mensuales, la reposicion de alimentos y bebidas suele representar el componente més alto.
Por eso, es necesario controlar compras, evitar pérdidas, revisar margenes por producto y fortalecer las
lineas que dejen mejor utilidad.

Tabla 7. Estimacion basica de inversion y costos iniciales

Concepto Valor estimado
Mesas, sillas y adecuacion basica $900.000
Nevera o congelador $1.500.000
Estufa, freidora y utensilios $1.100.000
Mostrador y estanteria $700.000
Menaje y recipientes $400.000
Surtido inicial $1.100.000
Otros gastos de adecuacion $300.000

Total estimado $6.000.000

Tabla 8. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de alimentos y bebidas $1.200.000

Gas, energia y agua $220.000

Transporte y abastecimiento $180.000

Limpieza y desechables $120.000

Apoyo o incentivo al ayudante $450.000

Gastos imprevistos $100.000

Total mensual estimado $2.270.000
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11. TALENTO HUMANO

En una etapa inicial, Estadero La Cocaita puede operar con dos personas: el emprendedor y un ayudante.
Esta estructura es adecuada para iniciar, pues permite controlar la operacion y distribuir funciones sin
elevar demasiado los costos laborales.

El emprendedor tendria a cargo la administracion general, compras, manejo del dinero, relacion con
proveedores, control basico de inventario y supervision del servicio. El ayudante podria apoyar en la
preparacion basica de alimentos, atencién al piblico, aseo, organizacion del punto de venta y apoyo
operativo durante las horas de mayor movimiento.

En negocios de atencion directa, el talento humano representa la imagen del establecimiento. Por ello, la
amabilidad, la higiene, la puntualidad, el orden y la honestidad son cualidades esenciales para fidelizar
clientes y consolidar el negocio.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Estadero La Cocaita funcione adecuadamente, se requieren condiciones minimas de
infraestructura, mobiliario, equipos e insumos. Entre las necesidades principales estan un espacio comodo
y limpio, mesas y sillas, nevera o congelador, utensilios de preparacion, elementos de almacenamiento,
recipientes adecuados, productos iniciales y condiciones seguras para la atencion.

También se requiere una organizacion administrativa basica. Aunque se trate de un negocio pequefio, es
importante llevar registro de compras, ventas, productos de mayor salida y gastos frecuentes. Este control
ayudara a saber qué lineas son mas rentables y qué productos deben reponerse con mayor frecuencia.

Otro requerimiento importante es el acceso estable a proveedores y la planeacion de abastecimiento. En
zonas rurales, el costo y la oportunidad del transporte influyen mucho en la sostenibilidad del negocio, por
lo que conviene programar compras y evitar reposiciones improvisadas.

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto para iniciar operaciones se plantea en $6.000.000, monto que se considera
razonable para una puesta en marcha basica, enfocada en cubrir adecuaciones menores, compra de
equipos esenciales y surtido inicial. Este valor debe administrarse con prudencia para garantizar que el
negocio empiece a operar con lo indispensable.

El valor del proyecto no debe entenderse tnicamente como una cifra de inversion, sino como la capacidad
de generar ingresos, dinamizar la economia local y responder a una necesidad real de la comunidad. En
ese sentido, el emprendimiento tiene un valor econémico y social importante para la Inspeccion de
Guacacias.

Si el negocio logra estabilizar sus ventas, podra reinvertir utilidades en ampliacion del surtido, mejora del
espacio, fortalecimiento del mobiliario y optimizacién de la atencion. Por eso, se trata de un proyecto con
potencial de crecimiento progresivo.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del negocio debe orientarse a garantizar orden, continuidad y buena atencion. En la fase
inicial se recomienda adecuar el espacio, organizar mesas y equipos, adquirir el surtido inicial, definir
horarios de atencién, establecer precios de venta y realizar apertura con promocion local basica entre la
comunidad y los transeuntes.
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Durante la operacion normal, se sugiere revisar diariamente el estado del establecimiento, la limpieza, la
caja, el inventario basico y el funcionamiento de neveras o equipos. Semanalmente conviene analizar qué
productos tuvieron mayor salida, cuales deben reponerse y qué ajustes deben realizarse en compras,
horarios o atencion.

La disciplina en la operacion diaria es fundamental. Un negocio pequefio puede fortalecerse si mantiene
constancia, presentacion adecuada y control de los detalles basicos del servicio.

Tabla 9. Actividades operativas basicas

Actividad Frecuencia Responsable

Apertura y organizacion del | Diaria Emprendedor / ayudante
punto

Preparacion basica y | Diaria Ambos

alistamiento

Atencién al cliente Diaria Ambos

Control de caja Diaria Emprendedor
Reposicion de surtido Semanal Emprendedor

Limpieza y orden Diaria Ayudante

Revision de inventario Diaria / semanal Emprendedor

Tabla 10. Cronograma basico de puesta en marcha

Actividad inicial Semana1 | Semana2 | Semana3 | Semana4
Adecuacion del espacio X

Compra de equipos y menaje X X

Compra de surtido inicial X X

Definicién de precios y organizacion X

Apertura y promocién local X

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Estadero La Cocaita es positivo tanto en lo econémico como en lo social. Su
principal aporte seré brindar a la comunidad y a los visitantes un punto cercano para acceder a alimentos,
bebidas y atencion basica, reduciendo desplazamientos y mejorando la comodidad de quienes necesitan
resolver consumos inmediatos.

Desde la perspectiva productiva, el proyecto contribuye a la generacién de autoempleo, al movimiento
comercial local y a la circulacion de recursos en la zona. Aunque se trata de un negocio pequefio, su
utilidad cotidiana puede ser significativa para la poblacion del sector.

En términos de alcance, el negocio atenderd principalmente a la comunidad de la Inspeccion de
Guacacias, pero también podréa beneficiar a transportadores, visitantes, contratistas y personas en transito.
Si se consolida, podra ampliar su surtido, fortalecer sus instalaciones y mejorar su capacidad de atencion.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra a varios actores que influyen de manera directa o indirecta en su funcionamiento. En
primer lugar, la comunidad local es la principal beneficiaria y cliente permanente del negocio. Su
aceptacion sera clave para la sostenibilidad del estadero.
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También participan transportadores, trabajadores rurales, visitantes y transedntes, quienes amplian la base
de clientes. Los proveedores cumplen un papel esencial porque garantizan el abastecimiento oportuno de
bebidas, alimentos e insumos. De igual manera, las autoridades locales y las entidades que orientan
procesos de formalizacion pueden convertirse en actores de apoyo.

Finalmente, el emprendedor y su equipo de apoyo son actores centrales, ya que sobre ellos recae la
operacion, la administracion y la proyeccion del negocio. La articulacion entre todos estos actores
contribuira al éxito de Estadero La Cocaita.

Tabla 11. Mapa basico de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de importancia
Comunidad local Cliente principal y beneficiaria directa Muy alta
Transportadores v viajeros | Clientes frecuentes por ubicacion Alta

Visitantes ocasionales Clientes complementarios Media

Proveedores Garantizan surtido y continuidad Muy alta

Autoridades y  apoyo | Orientacion y formalizacion Media

institucional

Emprendedor y ayudante Operacion y administracion Muy alta

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Estadero La Cocaita es una propuesta de negocio pertinente, viable y Util para la Inspeccion de Guacacias,
en el municipio de La Primavera, porque responde a necesidades concretas de acceso cercano a bebidas,
alimentos y atencion basica para la comunidad y para quienes transitan por el sector.

Su principal fortaleza esta en combinar productos de consumo frecuente con una atencion cercana y un
espacio adecuado para el descanso y la compra rapida. Aunque parte de una inversién moderada y de una
estructura operativa sencilla, tiene posibilidades reales de consolidarse si se maneja con orden, limpieza,
control de costos y buen servicio al cliente.

En conclusion, este plan de negocios muestra que Estadero La Cocaita puede convertirse en un
emprendimiento funcional y valioso para el teritorio, siempre que mantenga una administracién
responsable, una oferta Util y una atencion de calidad. Su puesta en marcha representa una oportunidad de
desarrollo econdémico local y de fortalecimiento de la dinamica comunitaria.

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

Empren?
2% ﬂ/dc/

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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NOMBRE

PROYECF:EL LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA
ACTIVIDAD REALIZAR ASISTENCIA TECNICA PARA LAS UNIDADES PRODUCTIVAS POPULARES EN LAS ZONAS RURALES.
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que rs iur :E,drmdﬂ! Bcw Isouc n
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los s
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: —1—1L-101S

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

1 Manual metodolégico para la estructuracion de planes de Unidad .
; 2l . o ; = e niaa
negocio. Disefio, diagramacion e impresion en formato fisico.

ENTREGA: ( ~ ™
\j 66;35 i

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

Huella

RECIBE:
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

181 B ‘a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
sy “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.

vo Wlda Ercilia Loal ‘J'emuﬂd@f"?‘ identificado(a)

con cédula de ciudadania No. __ H0.33). <3& manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.
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ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION .
a Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fUI'I ddCI On

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

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

Yo, Hilda Grclia Lea) Hermandez identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _ {y0.23). S9& , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacion activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en Gonta ﬂo;aiiua los 9  dias del mes de
dictembne  del afio 2025.
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

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

Fecha de visita:

ASOSUPROIcS (FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)
e M”” kﬁa‘ Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento EH,D,Q,Q ,Cm 1 On

20LS -

Beneficiario \‘H\du E"T C\\iCl L(.’O' He[ﬁa nd6%

Direccién: UVANNA Teléfono de Contacto: 2

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado ﬂ SiO No

Cédula H0.23j. 578- Sexo: [AMujer CIHombre
Departamento: Ul\t,h ad - Municipio: Santa Ko Sa ’IGL
Vereda / Inspeccion: ‘)OUO nov

473

Se observa funcionamiento del negocio ,ﬁ SiO No
Hay presencia de productos o servicios en oferta }ZfSi O No

| beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio & siONo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

[71Si / O No

Revisién de condiciones actuales del negocio

[ Camara de Comercio
[ Certificado de uso de suelos

iRetos que enfrenta: Fa\laj linDIJUCCQ.m
Pian de ocrccion

El beneficiario conoce la destmamon deI apoyo reubldo

Propuesta de valor y tipo de clientes PfSi/ O No
Productos ofrecidos y rotacion E]'Si/ O No
Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂsi/ O No
Necesidades para el plan de negocio ﬂsi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos [@'Sl’/ [ No
Estrategias de comercializacién lﬁsi/ O No
Otros: I oh .lZfSi/ O No
Fortalezas actuales del negocio: EC&;; p0OS Documentos que posee: ¢{Desea apoyo pa'ra formalizar su
Materfale s O RUT tienda?

ATsi

O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

HsiONo

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

A siONo

Acciones acordadas en Ia visita lan J £ ClCC i OY\
Compromisos del beneficiario: Man val de_ wolesSbs-
[

Observaciones: p lan estr o te ice

Firma: z ({* J z Firma:

'y Fa 4 4{/
Beneficiario: Profesiondt. _[cuS bell Dia
cédula:_{[T) - Cédulay/ f.521-@Q13. 9l6-
Ee formato hace parte del proceso de estructuracién téénkz‘ﬂe’liu planes de negocio y ¢ evidencia del 1to brindado en el marco del Convenio No. D05 de 2025.




DECLARACION JURAMENTADA

SOSUPR( ) Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fundacion

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integroles y socioles

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

vo, _HWilda Werilio  leal Hernandez , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _MYO0.3H.GFE residente del municipio de
gonb '20501?0«- , 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 declaracidn en Sunta Posalia alos 9
dias del mesde Qiciemb ™ del afio 2025.

Huella
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PLAN DE NEGOCIOS
TIENDA LAS BRISAS

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: Hilda Ercilia Leal Hernandez
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Vereda Pavanay, del municipio de Santa Rosalia,
departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

La creacion de Tienda Las Brisas responde a una necesidad concreta de la comunidad de la vereda Pavanay
y de las personas que transitan por este sector. En la zona no existe un establecimiento cercano que relina
en un solo punto la venta de hielo, productos agropecuarios, bebidas frias, articulos de paqueteria, servicios
de conectividad y una solucién practica para el alquiler de tractor. Esta ausencia obliga a los habitantes a
desplazarse a otros puntos mas lejanos, generando mayores gastos en transporte, pérdida de tiempo y
dificultades para atender necesidades cotidianas de manera oportuna.

En territorios rurales, esta situacion tiene un impacto mas fuerte que en zonas urbanas, porque el accesoa
bienes y servicios depende de la distancia, del estado de las vias, del clima, de la disponibilidad de transporte
y de la capacidad economica de las familias. Cuando una comunidad no cuenta con una tienda cercana y
bien surtida, no solo se afecta la comodidad de las personas, sino también su productividad, especialmente
en actividades agropecuarias y en labores diarias que requieren insumos, comunicacién o movilidad rapida.

Por esa razon, este negocio se plantea como una respuesta practica y (il para mejorar la vida diaria de la
poblacién. La propuesta busca reducir desplazamientos innecesarios, acercar productos bésicos y brindar
un servicio mas completo, aprovechando la ubicacion estratégica del punto de atencién. Se trata de un
negocio pequefio, pero con capacidad de resolver varias necesidades al mismo tiempo, lo cual aumenta su
valor dentro del teritorio.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Tienda Las Brisas son, en primer lugar, los habitantes de la vereda Pavanay y de
sectores cercanos. Este grupo representa la base mas estable del negocio, ya que requiere de manera
permanente productos de consumo frecuente, hielo, bebidas frias, algunos articulos agropecuarios y acceso
a servicios de conectividad. Son clientes que valoran la cercania, la atencion amable, la confianza yla
posibilidad de encontrar varias soluciones en un solo sitio.

Un segundo grupo importante esta conformado por transportadores y transelntes, quienes pueden requerir
bebidas frias, hielo, recargas, conectividad o compras rapidas durante sus desplazamientos. Este segmento
es valioso porque suele hacer compras inmediatas y prioriza la atencion rapida. La buena ubicacion del
negocio puede convertirio en un punto de paso til y reconocido.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones y algunas personas dedicadas a
actividades productivas del sector, especialmente aquellas que en determinados momentos necesitan
productos agropecuarios o apoyo para labores relacionadas con el uso de tractor. A esto se suman los
turistas o visitantes ocasionales, quienes pueden requerir refrigerios, bebidas o servicios basicos de
comunicacion mientras se encuentran en la zona.

En términos comerciales, puede hablarse de cuatro grupos de clientes:

* clientes permanentes de la comunidad;
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+ clientes ocasionales de paso;
* clientes productivos o agropecuarios;

+ clientes institucionales o visitantes.

Esta diversidad es positiva porque reduce la dependencia de un solo tipo de comprador y permite que el
negocio tenga movimiento en distintos momentos.

Tabla 1. Segmentos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Oportunidad para el negocio

Comunidad local Compra de productos basicos, | Ventas recurrentes vy fidelizacion
hielo y conectividad
Transportadores y transetntes Atencion rapida, bebidas frias, | Flujo constante por ubicacién
hielo y compras de paso

Productores agropecuarios Acceso ainsumos y coordinacion | Diferenciacion y ventas
de tractor complementarias

Instituciones y visitantes Compras puntuales y apoyo | Reconocimiento y  ventas
logistico ocasionales

3. COMPETENCIA

La competencia de Tienda Las Brisas esta representada por otros comercios cercanos ubicados
aproximadamente a 20 kilémetros, asi como por negocios puntuales que ofrecen parte de los productos,
como el caso de Gladys Chaparro, orientado a bebidas frias, y Sandra Reuto, quien maneja bebidas frias y
hielo. Aunque estos establecimientos cubren necesidades parciales, no retinen toda la oferta en un mismo
lugar ni necesariamente cuentan con una propuesta de atencion integral.

Desde el punto de vista comercial, esto significa que la competencia existe, pero también deja un espacio
claro para diferenciarse. Un negocio que combine productos de consumo, articulos agropecuarios,
conectividad, hielo y gestion de alquiler de tractor puede posicionarse como una opcion méas completa y
conveniente para la comunidad. Es decir, mientras otros venden una parte de la necesidad, Tienda Las
Brisas busca atender el conjunto.

Otro aspecto importante es que en zonas rurales la competencia no depende solo del precio. También pesan
mucho la cercania, la disponibilidad inmediata, el trato respetuoso, el surtido constante y la confianza que
genera el propietario. Muchas veces una persona prefiere comprar un poco mas cerca, aunque el precio sea
similar, porque evita tiempo y costos de desplazamiento.

Por lo tanto, la estrategia frente a la competencia no debe centrarse en bajar precios en exceso, sino en
ofrecer mejor servicio, mayor variedad, disponibilidad y facilidad de acceso. Esa combinacién puede convertir
a Tienda Las Brisas en un referente local.

I o ser [EORI@& fundacion

e o ‘ I s e vicios inlegmles o sociales
VICHADA i



4, IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una tienda rural de atencion directa que combine
venta de productos basicos y prestacion de servicios Utiles para la comunidad. La propuesta incluye la
comercializacion de hielo, bebidas frias, productos agropecuarios, articulos de paqueteria y servicios de
conectividad, ademas de facilitar el servicio de alquiler de tractor para labores que lo requieran en la zona.

Estaidea tiene valor porque responde a una légica real del territorio: las personas necesitan resolver varias
cosas en un mismo lugar, sin recorrer largas distancias. El negocio no se limita a vender productos, sino que
busca convertirse en un punto de apoyo comunitario. La combinacién de comercio, servicio y cercania le da
mayor fortaleza al proyecto.

Para que la propuesta sea financieramente coherente con el presupuesto inicial disponible, se asume como
supuesto razonable que el servicio de alquiler de tractor iniciara mediante articulacién o coordinacién con un
propietario del equipo en la zona, generando comision o utilidad por intermediacion, mientras el negocio
fortalece su capital. Esto permite incluir el servicio sin exigir una inversion imposible en la etapa inicial.

En sintesis, la idea de negocio de Tienda Las Brisas es la de un establecimiento cercano, ttil y confiable,
pensado para atender necesidades cotidianas de consumo, produccion y comunicacién, con una operacion
sencilla, adaptable y de alto valor para la comunidad.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Los productos y servicios ofrecidos por el negocio son variados, pero guardan una misma l6gica: atender
necesidades frecuentes de la poblacién y de quienes transitan por la zona. En primer lugar, se encuentra la

venta de hielo, producto de alta demanda en climas célidos y para conservacion de bebidas o alimentos.
Igualmente, se ofreceran bebidas frias, que tienen rotacion constante y buen nivel de aceptacion.

En segundo Iugar, estaran los productos agropecuarios, entendidos como articulos de uso frecuente para
las labores del campo. De manera razonable, se proyecta que este grupo incluya insumos basicos de alta
salida, como sales mineralizadas, concentrados de pequefia escala, semillas, herramientas menores o
productos que la comunidad demande con mayor frecuencia. La seleccién exacta podré ajustarse segun el
comportamiento real de las ventas.

También se manejaran productos de paqueteria, orientados a cubrir compras rapidas y frecuentes. A esto
se suman los servicios de conectividad, que pueden incluir acceso a intemet, apoyo para consultas,
comunicaciones, impresiones basicas o recargas, segin la capacidad instalada del negocio. Este
componente es especialmente valioso en contextos donde la conectividad no siempre esta disponible de
forma estable.

Finalmente, el negocio ofrecera la gestion o prestacion del servicio de alquiler de tractor, muy Util para
actividades agropecuarias y de adecuacion de terreno. Este servicio, aunque no sea de uso diario por todos
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los clientes, si representa un elemento diferenciador y puede atraer usuarios que luego también consuman
otros productos del establecimiento.

Tabla 2. Portafolio basico

Linea Descripcion

Hielo Venta al detal y por pedidos puntuales

Bebidas frias Gaseosas, aguas, jugos, energizantes y similares
Productos agropecuarios | Insumos basicos para labores del campo

Paqueteria Dulces, galletas, snacks y articulos de consumo répido
Conectividad Internet, recargas y apoyo bésico en tramites digitales
Alquiler de tractor Servicio gestionado directamente o mediante alianza inicial

6. PROCESOS TECNICOS

Elfuncionamiento técnico del negocio seré sencillo, pero debe organizarse bien para garantizar orden, control
y buena atencion. El proceso empieza con la compra o abastecimiento de productos, priorizando los articulos
de mayor rotacion y evitando un surtido exagerado al inicio. La idea es comenzar con inventario basico,
observar el comportamiento de la demanda y luego ajustar las compras segun lo que mas se venda.

Una vez ingresen los productos al establecimiento, serd necesario almacenarlos de manera adecuada. En
el caso del hielo y las bebidas frias, el negocio debe apoyarse en congeladores o equipos de refrigeracion
que mantengan la cadena de frio. Los demas productos deben clasificarse en estanterias limpias y visibles,
facilitando la atencién y el control del inventario. El uso del parque solar y del intemet satelital sera clave para
asegurar |a operacion en una zona con limitaciones de servicios tradicionales.

La atencion se realizara directamente en sitio, de forma personalizada. Esto significa que el propietario y su
ayudante seran responsables de vender, organizar el surtido, registrar entradas y salidas de mercancia,
atender consultas y orientar a los clientes sobre los servicios disponibles. Para el componente de
conectividad, sera importante mantener operando el equipo de cémputo e intemet en condiciones basicas
de estabilidad.

En cuanto al servicio de tractor, el proceso técnico consistira en recibir la solicitud, revisar disponibilidad,
coordinar el servicio, acordar horario y valor, y hacer seguimiento a su cumplimiento. Si el servicio se presta

mediante alianza, el negocio funcionara como punto de gestion y articulacion. Este sistema permite ofrecer
una solucion util sin comprometer grandes recursos en la etapa inicial.

7. REQUISITOS LEGALES

Desde el punto de vista legal, el negocio debera avanzar hacia una operacién formal y organizada. Como
orientacion general para Colombia, la actividad comercial requiere revisar aspectos como matricula mercantil
del establecimiento, inscripcién en el RUT ante la DIAN, cumplimiento de responsabilidades tributarias y
verificacion del uso permitido del lugar donde funcionara el negocio. La DIAN indica que la inscripcion en el
RUT es gratuita y que alli se incorporan las personas obligadas a cumplir obligaciones administradas por la
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entidad. Asimismo, las autoridades distritales y de inspeccion de establecimientos recuerdan la importancia
de verificar el uso del suelo y mantener vigente la matricula mercantil.

En relacion con la facturacion, esta materia depende de la actividad, del tipo de responsable y del nivel de
ingresos. La DIAN sefiala que existen sujetos obligados a expedir factura de venta y que, cuando
corresponda facturar electronicamente, se requiere estar registrado en el RUT y contar con los elementos
técnicos que exige el sistema, incluyendo software de facturacion y firma digital para el servicio gratuito de
la DIAN.

Para este proyecto debe dejarse constancia de que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto
con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacién empresarial, registro tnico tributario y facturacion
electronica, de manera que la persona emprendedora cuente con orientacién inicial para organizar su
actividad economica. Esta asistencia no reemplaza los tramites oficiales, pero si fortalece la toma de
decisiones y el proceso de formalizacion.

De manera practica, los requisitos legales basicos que debera revisar el negocio son los siguientes:

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito Observacién

Matricula mercantil Registrar el establecimiento y mantener la renovacion al dia

RUT Gestionarlo ante la DIAN segUn la actividad econdmica
Facturacion Revisar si aplica facturacion electrénica segtn obligaciones y topes

Uso de suelo o permiso local | Verificar con la autoridad local la viabilidad del establecimiento
Condiciones sanitarias basicas | Mantener orden, limpieza y manejo adecuado de productos
Soportes de compras y ventas | Llevar control bésico de ingresos, egresos e inventario

Nota importante: este punto se presenta como orientacion general y debe verificarse en su momento ante la
Cémara de Comercio, DIAN y autoridad local competente antes de iniciar operaciones formales.

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion sera la atencion directa en el punto de venta, ya que el negocio esta
pensado para responder a necesidades inmediatas de la comunidad y de quienes pasan por el lugar. Este
canal es el mas natural para una tienda rural, pues permite cercania con el cliente, atencién rapida y
construccion de confianza.

Como canal complementario, se puede implementar la venta por encargo o pedido previo, especialmente
para hielo, productos agropecuarios y coordinacion del servicio de tractor. Esto facilita organizar mejor el
surtido y evita pérdidas por compras innecesarias. En zonas rurales, los pedidos por llamada, mensaje o
aviso previo suelen ser muy (tiles.
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También es viable el canal de recomendacion voz a voz, que en este tipo de contextos es uno de los méas
efectivos. Un buen servicio, el cumplimiento y la amabilidad pueden convertir a cada cliente satisfecho en un
promotor del negocio. Este canal no tiene costo directo, pero exige constancia en la calidad de la atencién.

De manera gradual, el negocio puede apoyarse en medios sencillos como avisos visibles, carteles,
informacién compartida en grupos comunitarios o contactos frecuentes con transportadores y vecinos. No se
requiere una estrategia publicitaria costosa; lo mas importante seré que la gente sepa qué ofrece latienda y
por qué le conviene comprar alli.

Tabla 3. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Ventaja principal

Venta presencial Atencién directa en el punto de | Cercaniay confianza
venta

Pedidos por encargo Solicitud previa de hielo, insumos | Mejor planeacion
0 servicio de tractor

Recomendacion voz a voz Promocion  por  clientes y | Alta credibilidad
comunidad

Mensajeria o llamadas Confirmacion de disponibilidad y | Agilidad en el servicio
coordinacién basica

9. PROYECCION DE VENTAS

Tomando como base la informaciéon suministrada, se asume una venta inicial estimada de $360.000
semanales, equivalente a $1.440.000 mensuales en un escenario conservador. Esta proyeccion resulta
coherente con una fase de arranque, mientras el negocio gana reconocimiento, fideliza clientes y ajusta su
surtido.

Dado que el negocio ofrece varios productos y servicios, es razonable suponer que las ventas pueden crecer
de forma gradual a medida que aumente la confianza de la comunidad y se amplie la demanda de
conectividad y del servicio asociado al tractor. Por ello, se plantea una proyeccion basica del primer afio con
crecimiento moderado.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas del primer afio

Periodo Venta mensual estimada | Observacion

Meses 1a3 | $1.440.000 Etapa de arranque
Meses4a6 | $1.560.000 Mayor reconocimiento local
Meses 729 | $1.680.000 Mejor rotacion de productos
Meses 10 a 12 | $1.800.000 Negocio mas posicionado

Tabla 8. Resumen anual estimado

Concepto Valor
Promedio mensual estimado del afio | $1.620.000
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[ Venta anual proyectada | $19.440.000 |

Esta proyeccion no debe verse como una cifra exacta, sino como una guia de trabajo razonable. Las ventas
reales pueden variar segln temporada, clima, abastecimiento, capacidad de compra de la comunidad y
movimiento de transportadores o visitantes. Sinembargo, permite visualizar que el negocio si puede sostener
una operacion basica e ir creciendo paso a paso.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio estan relacionados principalmente con la compra inicial de equipos, el surtido
de productos, la operacion mensual y el mantenimiento basico de los recursos necesarios para funcionar. En
este tipo de emprendimiento conviene diferenciar la inversion inicial de los gastos mensuales, porque ambos
afectan la sostenibilidad del proyecto.

En la inversion inicial se incluyen el parque solar, el internet satelital, los congeladores, el computador, las
estanterias, las mesas, las sillas, el surtido basico y un pequefio capital de trabajo. Estos elementos hacen
posible que la tienda empiece a operar con lo necesario, sin hacer gastos exagerados.

En cuanto a los gastos mensuales, se estima que los principales seran la reposicion de mercancia, el pago
o mantenimiento del servicio de intemet, transporte o fletes, mantenimiento basico de equipos, apoyo
ocasional del ayudante y gastos varios. El negocio debe manejar estos gastos con prudencia, especialmente
en los primeros meses, para no consumir toda la utilidad.

Tabla 9. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $1.200.000
Intenet satelital (instalacion y primer ciclo) | $400.000
Congelador o equipo de frio $1.200.000
Computador basico $700.000
Estanterias $350.000
Mesas vy sillas $250.000
Surtido inicial $1.300.000
Capital de trabajo $600.000

Total estimado $6.000.000

Tabla 10. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de surtido $650.000

Internet y conectividad $150.000

Transporte y abastecimiento $120.000

Mantenimiento y pequefios arreglos | $60.000

Apoyo ocasional del ayudante $180.000

Gastos varios $70.000
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| Total mensual estimado | $1.230.000 |

Con una venta mensual inicial de $1.440.000, el margen disponible seria moderado, pero suficiente para
sostener el negocio sise controla bien el gasto. A medida que aumenten las ventas, el proyecto podra mejorar
su capacidad de reinversion.

11. TALENTO HUMANO

El negocio requiere inicialmente un equipo humano pequefio, conformado por el propietario y un ayudante.
Esta estructura es adecuada para la etapa de arranque, ya que permite reducir costos y mantener control
directo sobre la atencion, las compras, el inventario y el manejo general del establecimiento.

El propietario tendré funciones de direccion, compras, control de caja, relacion con proveedores, atencion a
clientes y toma de decisiones. Ademas, seré la persona encargada de revisar qué productos tienen méas
salida, qué servicios deben fortalecerse y qué ajustes necesita el negocio para crecer. En emprendimientos
rurales pequerios, el rol del duefio es determinante porque de él depende la confianza y el buen nombre del
establecimiento.

El ayudante apoyara en labores de organizacion, limpieza, surtido, atencion al publico, movilizacion de
productos y apoyo operativo en horas de mayor movimiento. No necesariamente se requiere una contratacion
de tiempo completo desde el primer dia; puede tratarse de un apoyo flexible segln el volumen de trabajo.

A futuro, silas ventas aumentan y el serviciode conectividad o la gestion del tractor generan mayor demanda,
el negocio podria requerir una persona adicional o una mejor distribucion de funciones. Por ahora, la
estructura planteada es suficiente y financieramente razonable.

Tabla 11. Estructura basica del talento humano

Cargo Funcién principal Participacion

Propietaria Administracion, compras, caja y | Permanente
atencion

Ayudante Organizacion, surtido, limpieza y | Segun necesidad
apoyo operativo

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que el negocio funcione correctamente, necesita una combinacion de infraestructura basica, equipos,
capital de trabajo y organizacién. Entre las necesidades mas importantes esta contar con un espacio

adecuado para atencion al publico, almacenamiento ordenado y conservacion de productos sensibles al
calor. En ese sentido, los congeladores, las estanterias y el mobiliario son elementos esenciales.

Otra necesidad clave es la disponibilidad de energia y conectividad. Debido al contexto rural, el parque solar
y el intemet satelital no son lujos, sino herramientas estratégicas para operar. Sin energia suficiente no es
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posible conservar el hielo nilas bebidas frias, y sin conectividad se limitauna parte importante de la propuesta
de valor del negocio.

También se requiere capital para mantener un surtido minimo constante. Una tienda pierde clientela cuando
la gente llega y no encuentra lo basico. Por eso, ademas de la inversion en equipos, es indispensable tener
un pequefio fondo para reposicion de mercancia, transporte y compras oportunas.

Finalmente, el negocio necesita organizacidén simple pero constante: control de ingresos, salidas, inventario,
pedidos y gastos. Este orden administrativo permitird que el emprendimiento no se maneje “a la memoria”,

sino con criterio y seguimiento.

Tabla 4. Necesidades y requerimientos principales

Requerimiento Finalidad

Espacio fisico adecuado Atencion al publico y organizacion del surtido
Parque solar y energia de respaldo Conservacion de frio y operacion basica

Internet satelital y computador Prestacion de servicios de conectividad

Capital de trabajo Reposicion de mercancia y atencién de imprevistos
Control administrativo basico Seguimiento de ventas, compras e inventario

13. VALOR DEL PROYECTO

El valor inicial estimado del proyecto es de $6.000.000, de acuerdo con la informacion suministrada. Este
valor se considera adecuado para una etapa de inicio modesta, enfocada en poner en funcionamiento el
punto de venta, adquirir el equipo basico y arrancar con un surtido limitado, pero Util.

Aunque se trata de una inversion pequefia frente a negocios mas grandes, tiene una ventaja importante: esta
orientada a cubrir necesidades concretas y frecuentes en una comunidad rural. Esto aumenta la posibilidad
de que el negocio tenga aceptacion desde el comienzo. No es una inversion para un lujo o una moda
pasajera, sino para resolver necesidades diarias.

Desde una vision practica, el valor del proyecto no solo esta en el dinero invertido, sino en la utilidad socia
y econdmica que puede generar. Un negocio rural bien ubicado y bien atendido puede consolidarse con el
tiempo, crecer por reinversion y convertirse en una fuente estable de ingresos para la familia propietaria.

En caso de ampliacion futura, el proyecto podria requerir inversion adicional para mayor capacidad de frio,
mejor surtido, ampliacion del servicio de conectividad o fortalecimiento del componente agropecuario. Sin

embargo, como punto de partida, el valor planteado es coherente con el alcance inicial.

Tabla 6. Valor del proyecto

Componente Valor estimado
Activos y equipos basicos $5.400.000
Capital de trabajo inicial $600.000
4 i , SGR ) ' ) fundacion
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[ Valor total del proyecto | $6.000.000

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Las Brisas se basa en una operacion sencilla, constante y orientada al servicio.
El negocio funcionara mediante atencion directa en sitio, con apertura en horarios convenientes para la
comunidad y flexibilidad en momentos de mayor movimiento. El objetivo no es solo vender, sino estar
disponible cuando el cliente realmente lo necesita.

Diariamente se deberan realizar actividades como limpieza del punto, revision del estado de los productos,
verificacion de existencias, organizacion del area de ventas, control de caja y atencion al publico.
Semanalmente sera importante revisar qué mercancia debe reponerse, qué productos no se estan moviendo
y qué necesidades nuevas expresa la comunidad.

También se propone mantener un pequefio registro de pedidos o solicitudes especiales, especialmente para
hielo, productos agropecuarios y servicio de tractor. Estoayudara a mejorar la planeacion del abastecimiento
y evitara pérdidas por compras mal calculadas. La operacion del negocio debe ser practica, pero organizada.

Tabla 12. Plan operativo basico

Frecuencia Actividad

Diaria Apertura, limpieza, atencion, control de caja, revision de inventario
Semanal Compra o reposicién de surtido, revision de ventas, pedidos especiales
Quincenal Evaluacion de productos de mayor y menor salida

Mensual Balance basico de ingresos, egresos y utilidad

Segun demanda | Coordinacién del servicio de tractor y atencion de pedidos especiales

Este plan operativo, aunque sencillo, da orden al negocio y facilita que el emprendimiento se mantenga
estable desde sus primeras etapas.

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Tienda Las Brisas es principalmente social y economico. En lo social, el negocio
contribuird a mejorar el acceso de la comunidad a bienes y servicios que hoy son dificiles de conseguir cerca.
Estorepresenta ahorro de tiempo, menor necesidad de desplazamiento y mayor comodidad para las familias,
transportadores y visitantes.

En lo econdmico, el proyecto puede dinamizar la vida local al mover pequefios flujos de compra, generar
autoempleo y fortalecer la economia rural. Incluso un negocio de escala pequefia puede convertirse en un
punto de apoyo importante para la vida productiva de la vereda, especialmente cuando incluye productos
agropecuarios y apoyo a actividades como el servicio de tractor.
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Su alcance inicial sera local, con impacto directo en la vereda Pavanay y sectores cercanos. No obstante,
por su ubicacion estratégica y por los servicios que ofrece, también puede atender a personas en transitoy
a clientes ocasionales, ampliando de manera gradual su radio de influencia.

En el mediano plazo, si el negocio logra consolidarse, podra fortalecer su surtido, aumentar su
reconocimiento y convertirse en un referente comunitario. Por ello, el alcance del proyecto va més alla de
una simple tienda: se proyecta como un punto de servicio Util para el territorio.

16. MAPA DE ACTORES

El mapa de actores permite identificar las personas o grupos que tienen relacion con el negocio y entender
como influyen en su funcionamiento. En el caso de Tienda Las Brisas, el actor principal es el propietario,
quien lidera la operacion y toma decisiones. Muy cerca de él esta la comunidad, que constituye la base del
mercado.

También aparecen como actores relevantes los transportadores, turistas, instituciones y productores rurales,
ya que todos pueden usar o beneficiarse de los servicios del establecimiento. A esto se suman los
proveedores, quienes son necesarios para mantener surtido y continuidad en la operacién.

En un nivel de apoyo o regulacion, se encuentran la administracion local, la autoridad tributaria y las
entidades de formalizacion, pues orientan y enmarcan legalmente la actividad comercial. Finalmente, para el
componente del tractor, es importante el actor aliado que pueda prestar o facilitar dicho servicio.

Tabla 13. Mapa de actores

Actor Relacion con el negocio Nivel de
importancia

Propietario Dirige, organiza y atiende el negocio Muy alto
Ayudante Apoya la operacion y la atencion Alto
Comunidad Principal compradora y beneficiaria Muy alto
Transportadores Clientes de paso y consumidores frecuentes Alto
Turistas y transeuntes Clientes ocasionales Medio
Instituciones Posibles compradoras o usuarias Medio
Proveedores Garantizan abastecimiento Muy alto
Aliado para tractor Permite prestar el servicio sin alta inversion | Alto

inicial
Autoridades locales y | Regulan y orientan la formalizacion Alto
tributarias

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Las Brisas es una propuesta de negocio viable, util y bien orientada a las condiciones reales de la
vereda Pavanay, en Santa Rosalia. Su principal fortaleza esta en que no surge por moda, sino por necesidad:
la comunidad requiere un punto cercano donde pueda acceder a productos de consumo frecuente, hielo,

3 ; SGR SO UFPRUOK fundacion

Eatamomiii "v' SLIVILIOS integmles y sociales
VICHADA 5 4 it




bebidas frias, insumos agropecuarios, conectividad y apoyo para servicios productivos como el alquiler de
tractor.

El proyecto tiene un enfoque préctico, una inversion inicial razonable y una operacion sencilla que puede ser
manejada por el propietario con apoyo de un ayudante. Ademas, presenta una ventaja competitiva
importante: reunir varias soluciones en un mismo lugar, con atencion directa y ubicacion estratégica. Esa
combinacion le da potencial para posicionarse en la comunidad y crecer de forma gradual.

Desde el punto de vista financiero, el negocio puede comenzar en una escala pequefia, con prudencia en el
manejo de los gastos y con reinversién progresiva. Desde lo social, su aporte es claro: mejorar el accesoa
bienes y servicios, ahorrar tiempo a la poblacién y fortalecer la dinamica local. Por todo lo anterior, Tienda
Las Brisas se presenta como un proyecto pertinente, coherente y con posibilidades reales de sostenibilidad.

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

0 e

Hilda Ercilia Leal Hernandez
Emprendedor

- wend

Rusbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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DESCRIPCION ENTREGA DE LA GUIA METODOLOGICA PARA LA ESTRUCTURACION DE PLANES DE NEGOCIO Y SU DESARROLLO.
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TIENDA Tienda Las Brisas
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fu[‘]'ddqlsguq
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los B—
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: &~ 1~ w16

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
% Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad 1
nida
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

ENTREGA: (

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

RECIBE:

Firma: JW.M

Nombres: Tyl fiere ‘}r[V-D 9(“6?—(.6(,(‘
« Up. M5 U

OBSERVACIONES:




Jose Harvey Bareno Infante
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

S i1¥ R ,  E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025
e “Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y

fundacion

servicios integreles y sociales

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

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

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

Yo, (7‘:‘56 44:1”/?-’? Bareso j_;paanf& identificado(a)

[

con cédula de ciudadania No. _7Y- £66. 296 manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: "ﬁér AZ,«,/ {g(me;?};

Nombres: (:70 se /—.lanxc/-/ 13 cieAt j—n:ﬁa‘hf‘e-
cc:.  FY Prs. 136 .

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ;
] 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, (70)‘13 Hawvey Barepe identificado(a) con
cédula de ciudadania Né. T 866. 296 , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados
en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en @acw!aﬁ a los 5= dias del mes de
Aiciemb = delafio 2025.

RECIBE:

Firma: %/-M ﬁw«/ @mw:}

Nombres: c])ﬁve /Jonuﬁe;y Bm@ﬂao
cc:._TY. 88é. 296

OBSERVACIONES:

servicios integroles y socioles




(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

s FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

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

Convenio de Asoclacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento

fundacion

servicios integraies y sociales

|Aﬁ6

Fecha de visita: 1D]A S IMES (2 lols
Beneficiario ﬁg [ /.!q*y./eu /ACM end /f‘),FQ‘W }C

Cédula .’?—&{ Bb6, 29 7 ’ Sexo: CO0Mujer OHombre
Departamento: U[ (‘J’JQCJOL, Municipio: g'a nta Locall o

GCuacqeitt s -

Vereda / Inspeccion:
5 Teléfono de Contacto:

Je cL [a

nan

¥1Si 0 No

El beneficiario cuenta con Iocal fisico adecuado

Se observa funcionamiento del negocio @ siONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta @ siONo
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio i si O No

" |se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

& si O No

Rewsnon de condtcaones actuales del negocio

Propuesta de valor y tipo de clientes ZrS: /O No
Productos ofrecidos y rotacién [@si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario @ si/ONo
Necesidades para el plan de negocio EfSi/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos MSI/ O No
Estrategias de comercializacion [Asi/ONo
Otros: (os o = &Si/ONo

|Fortalezas actuales del negocio: Ubicacion Documentos que posee: ¢éDesea apoyo para formalizar su
29 hewes . ORUT tienda?
_ va T [0 Cdmara de Comercio Hsi
fiEtos e SOReNEs: e [ Certificado de uso de suelos ONo

3

T IA DE VERIFICACION

F‘manc:am:&rrf'&

EI beneflcnano conoce Ia destmacuon del apoyo recibido

[4'siO No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

JA1siONo

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

JsiONo

'COMPROMISOS DE LA VISIT

; /Dt/an cle 1Dmcm c:ummnES

Acciones acordadas en la visita

“styuchura | e Costas

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

Firma: Firma: %
ﬁ ﬂ (Bouwo 2% %% 4
enef‘ iciario: @ Uy Profesional:” _
Cédula:___ ZU 5’65) 7 Cédula: /. /2 ) i C?; b

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.
s e




= DECLARACION JURAMENTADA
i a 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.”

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimientoy servicios inteqreles y socdies

Yo, tjo S€- uquﬁ\_f Bczﬁ%b In,P—an"‘«"—-' , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 3Y4.886. '7,9—6' residente del municipio de

Shata By sali-on , 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 pequeiio tendero.

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracion en Gva cac’as  alos S
dias del mesde _ di'ciembie. del afio 2025.

Huella

RECIBE:

. Firma: i%? ﬁd_(éw’é
Nombres: (])s.e ﬂaru'e;f Qmﬁo ﬂ:«.'pa,,h.’-—
CC: 7Y BE6. 26
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

En la vereda Guacacias, del municipio de Rosalia, la comunidad enfrenta dificultades para acceder de
manera répida y cercana a productos basicos de consumo inmediato como hielo, helados, dulces, bebidas
frias y articulos de paqueteria. A estasituacion se suma la necesidad de contar con servicios de conectividad,
cada vez méas importantes para la comunicacion, las consultas, las gestiones personales, el estudio y algunas
actividades econémicas. La ausencia de un establecimiento cercano que retna estos productos vy servicios
en un solo lugar obliga a los habitantes y transeuntes a desplazarse mayores distancias para resolver
necesidades simples del dia a dia.

Ese desplazamiento representa un costo adicional en dinero, tiempo y esfuerzo, especialmente en contextos
rurales donde la movilidad puede verse afectada por el clima, el estado de las vias, la disponibilidad de
transporte y las distancias entre viviendas, fincas y centros poblados. En departamentos como Vichada,
donde las condiciones territoriales suelen ser dispersas y la oferta comercial es limitada, un negocio pequefio
pero bien ubicado puede convertirse en una solucion concreta para mejorar la vida cotidiana de las personas.

Por ello, Tienda Las Vegas nace como una respuesta practica a una necesidad real del territorio: acercar
bienes y servicios basicos a la comunidad, evitando desplazamientos innecesarios y generando una atencion
oportuna. No se trata solamente de vender productos, sino de ofrecer una altemativa Util para la poblacion
de la zona, con atencion directa, disponibilidad constante y servicio amable.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serén, en primer lugar, los habitantes de la vereda Guacacias y de
sectores cercanos. Este grupo representa la base mas estable del negocio, ya que corresponde a personas
y familias que requieren productos de consumo frecuente para el hogar o para su consumo inmediato. Dentro
de este grupo pueden encontrarse nifios, jovenes, adultos y adultos mayores, cada uno con necesidades
distintas, desde un dulce o una bebida fria hasta el acceso ocasional a servicios de conectividad.

Un segundo grupo importante esta conformado por transportadores y transelntes, quienes por la dinamica
del recorrido necesitan encontrar puntos de descanso, compra rapida o abastecimiento. Para ellos, productos
como hielo, bebidas frias, golosinas y otros articulos pequefios resultan especialmente atractivos. La
ubicacion estratégica del negocio favorece este tipo de cliente, que suele valorar la atencion 4gil y la facilidad
para hacer compras rapidas.

También se identifican como clientes potenciales las instituciones que tengan presencia o actividades en la
zona, tales como entidades educativas, comunitarias o de apoyo territorial. Estas pueden demandar compras
ocasionales de refrigerios, elementos de apoyo o servicios de conectividad. Aunque no serian el cliente méas
frecuente, si pueden representar ventas de mayor valor en determinados momentos.

Finalmente, estan los turistas o visitantes ocasionales, quienes en recorridos por la zona pueden requerir
hidratacion, productos de consumo inmediato o conectividad basica. Aunque su participacion dependera de
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la temporada y del movimiento local, constituyen un segmento complementario importante, sobre todo si el
negocio logra construir buena reputacion en atencion y surtido.

En conclusion, el negocio tiene una clientela diversa, con una base comunitaria permanente y otros
segmentos complementarios que fortalecen sus posibilidades de venta. Esta combinacién favorece la

sostenibilidad, ya que no depende de un solo tipo de comprador.

3. COMPETENCIA

La competencia identificada para Tienda Las Vegas no se encuentra dentro de la misma vereda de manera
inmediata, sino en comercios cercanos ubicados aproximadamente a 20 kilometros. Esto representa una
ventaja inicial para el negocio, ya que la distancia reduce la competencia directa en términos de acceso
inmediato. Sin embargo, la existencia de otros vendedores o establecimientos similares obliga a diferenciar
la propuesta y asegurar una atencion constante y de calidad.

Entre los negocios mencionados se encuentra Elsa Moreno, quien comercializa bebidas frias, y Nubia
Camacho, dedicada a la venta de pollo, huevos y gallinas. Aunque no ofrecen exactamente la misma
combinacion de productos y servicios, si compiten parcialmente por la atencién del cliente y por el gasto
disponible de la comunidad. Es decir, no son competidores totales, pero si representan opciones de compra
para algunos productos especificos.

La principal diferencia de Tienda Las Vegas esta en que no se limitaa vender un solo tipo de articulo, sino
que integra varios productos de alta demanda en un mismo punto: hielo, helados, dulces, bebidas frias,
paqueteria y conectividad. Esa mezcla amplia su atractivo y mejora la experiencia del cliente, porque le
permite resolver varias necesidades en una sola visita.

Ademas, en el entorno rural, la competencia no depende Unicamente del surtido, sino también de factores
como la cercania, la disponibilidad del producto, la continuidad del servicio, el trato al cliente y la confianza.
En ese sentido, un negocio que mantenga abastecimiento basico, horarios claros y buena atencion puede
posicionarse con rapidez, incluso cuando existan otros comercios en la zona.

Por lo anterior, la competencia existe, pero no constituye una barrera que impida el desarrollo del negocio.
Mas bien, representa un incentivo para organizar mejor la oferta, cuidar el servicio y consolidar una clientela
fiel.

4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en crear y poner en funcionamiento una tienda de atencion directa al publico,
ubicada en la vereda Guacacias, que ofrezca productos de consumo frecuente y servicios basicos de
conectividad, respondiendo a las necesidades cotidianas de la comunidad y de las personas que transitan
por el sector.
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La propuesta busca reunir en un solo espacio una oferta sencilla pero (til, centrada en productos de alta
rotacion como hielo, helados, dulces, bebidas frias y paqueteria, complementada con acceso a conectividad.
Esta combinacion le da al negocio un valor especial, porque no solo vende articulos fisicos, sino que presta
un servicio que hoy resulta importante para comunicarse, consultar informacion, hacer tramites o mantener
contacto con familiares y conocidos.

Se trata de un negocio pensado para funcionar de forma practica, con inversion inicial moderada, manejo
sencillo y posibilidad de crecimiento progresivo. Su enfoque no es competir con grandes comercios, sino
cubrir una necesidad real del territorio desde la cercania, la oportunidad y el buen servicio. La tienda pretende
convertirse en un punto de referencia local, util tanto para la comunidad como para visitantes.

Ademas, |a idea es atractiva porque responde a las caracteristicas del entorno. En zonas rurales como esta,
los negocios que combinan productos basicos con soluciones complementarias suelen tener mejor
aceptacion, ya que aprovechan mejor la visita del cliente y aumentan la probabilidad de compra. Por ejemplo,
una persona que se acerca por una bebida fria puede también adquirir paqueteria, hielo o usar el servicio de
conectividad.

En sintesis, la idea de negocio es clara, viable y pertinente: brindar a la comunidad un punto cercano,
accesible y funcional para adquirir productos de consumo frecuente y acceder a servicios basicos en un
mismo lugar.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda Las Vegas ofrecerd una linea de productos y servicios pensada para responder a necesidades
inmediatas, cotidianas y de consumo rapido. La seleccion inicial es adecuada para un negocio de pequefia
escala ubicado en zona rural, con posibilidades de adaptacién segtn el comportamiento de la demanda.

Tabla 1. Portafolio inicial de productos y servicios

Producto o servicio Descripcion Tipo de demanda
Hielo Venta por bolsa o porcion, (til para conservacion y | Frecuente
consumo
Helados Producto de consumo inmediato, atractivo para | Frecuente
nifos, jovenes y adultos
Dulces Golosinas y productos pequefios de compra rapida | Alta rotacién
Bebidas frias Gaseosas, jugos, aguas v otras bebidas refrigeradas | Muy frecuente
Paqueteria Mecatos, galletas, pasabocas y articulos de consumo | Muy frecuente
rapido
Servicios de | Accesoa internet o apoyo basico en comunicaciény | Complementario
conectividad consultas estratégico

Cada uno de estos productos cumple una funcién importante. El hielo y las bebidas frias tienen altarelevancia
en territorios con clima célido, donde la necesidad de hidratacion y conservacion de alimentos o bebidas es

% fundacion

e b *V servicios integales Yy sociales



constante. Los helados y dulces, por su parte, suelen tener buena salida por impulso, especialmente entre
poblacion infantil, juvenil y visitantes. La paqueteria amplia el surtido y genera compras frecuentes de bajo
valor que ayudan al flujo diario de caja.

El servicio de conectividad fortalece el negocio porque lo diferencia de otros comercios pequefios. En un
contexto donde no siempre hay acceso facil o estable a internet, contar con este servicio puede generar valor
adicional y atraer clientes por motivos diferentes a la compra tradicional. Incluso puede abrir oportunidades
futuras para ofrecer recargas, impresiones o apoyo basico en diligencias, si el negocio crece.

Se estima que el portafolio podra ampliarse de forma gradual, incorporando otros productos de primera
necesidad segln la respuesta de la comunidad, como articulos basicos del hogar, recargas o pequefios
complementos de uso diario. Sin embargo, para la etapa inicial se recomienda concentrarse en mantener un
surtido constante, fresco y bien organizado de los productos ya definidos.

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico del negocio sera sencillo, pero debera ser ordenado para garantizar calidad en la
atencion, conservacion de productos y buen manejo de los recursos. El proceso inicia con la compra o
abastecimiento de mercancia, que debe realizarse con proveedores confiables y con una frecuencia que
permita mantener inventario suficiente sin afectar el capital de trabajo.

Una vez recibidos los productos, serd necesario clasificarlos segun su naturaleza. Los helados y bebidas
frias deberdan almacenarse en congeladores o equipos de refrigeracion adecuados. El hielo requerira
condiciones de conservacion que eviten pérdidas por descongelacion. Los dulces y productos de paqueteria
deben organizarse en estanterias limpias, visibles y protegidas del calor y la humedad. El servicio de
conectividad dependerd del adecuado funcionamiento del internet satelital, el equipo de computo y la
disponibilidad de energia, en este caso apoyada por parque solar.

La atencién al cliente sera directa en sitio. Esto implica que la persona encargada del negocio reciba al
cliente, identifique su necesidad, entregue el producto o servicio y realice el cobro correspondiente. Aunque
el modelo es bésico, debe cuidarse la presentacion del punto de venta, el orden de los productos, |a limpieza,
la cordialidad y la agilidad en el servicio, ya que estos factores influyen mucho en la preferencia del
consumidor.

También sera importante llevar un control simple de inventarios, entradas y salidas de productos, ventas
diarias y reposicion de surtido. Aunque al inicio no se requiere un sistema complejo, si se recomienda el uso
de un cuademo de control o archivo digital basico que permita saber qué productos se venden més, cuales
se agotan con rapidez y cuales deben comprarse con mayor frecuencia. Ese seguimiento ayudara a tomar
mejores decisiones y a evitar pérdidas.

En términos técnicos, el negocio depende especialmente de cuatro elementos: conservacion adecuada de
productos frios, conectividad estable, energia suficiente y manejo bésico del inventario. Si estos
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componentes funcionan bien, la operacion sera estable y la tienda podra sostener una oferta confiable frente
a sus clientes.

7. REQUISITOS LEGALES

Para el desarollo del negocio se deben considerar varios aspectos legales y de formalizacion. Aunque se
trata de una unidad economica pequefia, es importante que su operacion avance de manera ordenada,
cumpliendo con los requisitos que correspondan segun su tamafio, actividad y proyeccion de crecimiento.

En primer lugar, se recomienda realizar el proceso de formalizacion empresarial, definiendo si el negocio
funcionara inicialmente como persona natural comerciante. Esto facilita la identificacion del responsable, el
manejo de obligaciones y el acceso futuro a oportunidades de apoyo institucional o financiero. De igual
manera, sera importante contar con el Registro Unico Tributario (RUT) actualizado, segtn la actividad
econémica desarrollada.

Ademas, dependiendo del nivel de formalizacion y de las obligaciones tributarias que apliquen, deberé
revisarse el tema de facturacion electronica o documento equivalente, conforme a las disposiciones vigentes
en Colombia. En este punto, y atendiendo la instruccion dada, se deja expresa constancia de que se realizd
una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion
empresarial, registro (nico tributario y facturacion electrénica. Este acompafiamiento constituye una base
importante para que la emprendedora avance en la legalizacion del negocio de manera informada y gradual.

También se deben tener en cuenta aspectos relacionados con uso del suelo o viabilidad de funcionamiento
en el lugar donde operara la tienda, permisos basicos sifueran requeridos por autoridad local, y cumplimiento
de condiciones de higiene y manipulacion cuando corresponda a productos alimenticios. Si bien el negocio
no se plantea inicialmente como expendio de comidas preparadas, si manejarad productos de consumo
humano, por lo que se recomienda mantener buenas practicas de limpieza, almacenamiento y conservacion.

En caso de vincular personal de forma permanente en el futuro, también sera necesario revisar obligaciones
laborales y de seguridad social. Por ahora, al ser un negocio de pequefia escala atendido por el duefio y un
ayudante, la organizacién puede comenzar de forma simple, pero con visién de orden y formalizacion

progresiva.

Tabla 2. Requisitos legales basicos sugeridos

Requisito Finalidad

Formalizacion empresarial Dar existencia formal al
negocio

Registro Unico Tributario (RUT) |dentificacién tributaria

Facturacion electronica o mecanismo aplicable Soporte de ventas segln
normatividad

Revision de uso del espacio o funcionamiento local Operacion ordenada

Buenas practicas de higiene y conservacion Proteccion del consumidor
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Revision de obligaciones laborales futuras Vinculacion formal de personal
si crece el negocio

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal de comercializacion del negocio sera la venta directa en sitio, ya que la tienda esté pensada
para atender de manera presencial a la comunidad y a los transelntes. Este canal es el mas adecuado para
la etapa inicial porque reduce costos, facilita el contacto cercano con el cliente y permite conocer de primera
mano las preferencias de compra.

La ubicacion estratégica del negocio constituye en si misma un canal de atraccion, especialmente si el punto
de venta es visible, organizado y fécil de identificar. En zonas rurales, el reconocimiento boca a boca tiene
un valor alto, por lo que una buena atencién puede convertirse rapidamente en publicidad positiva. La
recomendacion entre vecinos, transportadores y visitantes ayudara a posicionar el establecimiento.

Como canal complementario, el negocio puede apoyarse en la comunicacion comunitaria informal, mediante
informacion compartida entre habitantes, instituciones locales y personas frecuentes del sector. También, si
la conectividad lo permite, puede usar herramientas sencillas como mensajes por teléfono o redes sociales
para informar disponibilidad de productos, horarios o servicios especiales.

A futuro, si el negocio logra fortalecer su operacion, podria implementar pedidos basicos por llamada o
mensaje para clientes conocidos de la vereda. Esto seria especialmente Util para productos como hielo o
bebidas frias, siempre que la capacidad operativa lo permita. Sin embargo, en la etapa inicial se recomienda
concentrarse en la atencion presencial, porque es mas manejable y coherente con los recursos disponibles.

En resumen, el modelo de comercializacion serd simple, cercano y practico: atencion directa, buena
ubicacién, voz a voz y presencia constante en la comunidad.

9. PROYECCION DE VENTAS

La informacion base indica ventas estimadas de 300.000 pesos por semana. Tomando este valor como
referencia minima inicial, es posible construir una proyeccion conservadora para los primeros meses de
funcionamiento. Dado que el negocio estara en una etapa de posicionamiento, lo més prudente es proyectar
ventas moderadas al inicio, con crecimiento gradual en la medida en que la comunidad conozca el
establecimiento y aumente su frecuencia de compra.

Se aclara que el dato de 50.000 pesos informado como precio promedio de venta puede interpretarse mas
razonablemente como una compra alta ocasional o ticket de algunos clientes, ya que por el tipo de productos
ofrecidos es esperable que muchas compras diarias sean inferiores a ese valor. Por ello, para efectos del
analisis se asume que habra ventas pequefias frecuentes y algunas compras mayores. Esta aclaracion se
hace como supuesto financiero del presente plan.
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Tabla 3. Supuesto de ventas iniciales

Periodo Venta estimada
Diario (promedio) $50.000
Semanal $300.000
Mensual $1.200.000
Anual $14.400.000

Para hacer el plan mas (til, se propone un crecimiento gradual durante el primer afio, considerando que el
negocio puede mejorar surtido, fidelizar clientes y aprovechar temporadas de mayor movimiento.

Tabla 4. Proyeccion basica de ventas del primer afio

Mes Venta estimada
Mes 1 $1.200.000
Mes 2 $1.250.000
Mes 3 $1.300.000
Mes 4 $1.350.000
Mes 5 $1.400.000
Mes 6 $1.450.000
Mes 7 $1.500.000
Mes 8 $1.550.000
Mes 9 $1.600.000
Mes 10 $1.650.000
Mes 11 $1.700.000
Mes 12 $1.750.000

Total estimado afio 1: $17.700.000

Esta proyeccion es razonable para un negocio pequefio en zona rural, con crecimiento paulatino y sin
suponer una expansion acelerada. Sila tienda logra mantener inventario, buena atencion y continuidad del

servicio de conectividad, las ventas pueden mejorar por recomendacion y fidelidad de los clientes.
10. COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del negocio se dividen en dos grupos: inversion inicial y costos de funcionamiento. La
inversion inicial corresponde ala compra de equipos, herramientas y adecuaciones basicas necesarias para
iniciar la operacion. Los costos de funcionamiento incluyen reposicion de mercancia, mantenimiento,
conectividad y otros gastos menores.

Con base en la informacion suministrada y en supuestos razonables, se plantea la siguiente distribucion
estimada del presupuesto inicial de 6.000.000 de pesos.
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Tabla 5. Inversion inicial estimada

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $1.500.000
Internet satelital e instalacion inicial $700.000
Congelador o equipo de refrigeracion $1.400.000
Computador basico $900.000
Estanterias $400.000
Mesas v sillas $300.000
Surtido inicial $700.000

Total estimado $5.900.000

Esta distribucién muestra que el presupuesto inicial disponible es ajustado, pero suficiente para iniciar una
operacion basica, siempre que la compra de equipos se haga con criterio de economia y funcionalidad.
Puede ser (til adquirir algunos elementos de segunda mano en buen estado para optimizar recursos.

En cuanto a los gastos mensuales, se estiman los siguientes:

Tabla 6. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Reposicion de mercancia $500.000

Pago de interet o recarga del servicio $180.000
Mantenimiento y pequefios imprevistos $100.000
Transporte o abastecimiento $120.000
Gastos de empaque, bolsas y aseo $50.000

Apoyo al ayudante (segln disponibilidad del negocio) $200.000

Total mensual estimado $1.150.000

Silas ventas mensuales se ubican inicialmente en $1.200.000, el margen sera pequefio en el arranque, pero
el negocio puede sostenerse y mejorar si aumenta progresivamente las ventas, controla pérdidas y optimiza
la rotacion del surtido. Por ello, sera clave cuidar los costos y priorizar productos de mayor salida.

11. TALENTO HUMANO

.....

ayudante. Esta estructura es adecuada para la etapa inicial, ya que permite controlar gastos y mantener una
operacién simple, sin perder la posibilidad de atender adecuadamente al cliente.

La persona propietaria tendra un papel principal en la administracion general del negocio. Entre sus funciones
estaran la compra de mercancia, el control del dinero, la organizacién del surtido, la atencion al cliente, la
supervision del servicio de conectividad y la toma de decisiones sobre horarios, precios y reposicion de

inventario. Su liderazgo seré determinante para el éxito del proyecto.
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El ayudante cumplira funciones de apoyo en atencion, organizacion del local, limpieza, reposicion basica de
productos y acompafiamiento en momentos de mayor afluencia de clientes. Dependiendo del
comportamiento del negocio, este apoyo puede ser permanente, parcial o por jomadas, especialmente
mientras el establecimiento consolida sus ventas.

Mas alla del nimero de personas, el negocio requiere ciertas cualidades humanas: responsabilidad,
honestidad, amabilidad, paciencia para atender al pablico, orden y disposicion para aprender. En un entomo
comunitario, la confianza es fundamental; por tanto, la forma en que se trate al cliente influira directamente
en la permanencia del negocio.

En el futuro, sila tienda amplia su surtido o aumenta significativamente sus ventas, podria requerirse una
persona adicional o una mejor distribucion de funciones. No obstante, para el inicio la estructura propuesta
es suficiente y coherente con la escala del proyecto.

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para iniciar y sostener el funcionamiento de Tienda Las Vegas, se requiere contar con una serie de
condiciones minimas tanto fisicas como operativas. Entre las principales necesidades se encuentran un
espacio adecuado para la atencion al publico, capacidad de refrigeracion, acceso a energia, conectividad
confiable y disponibilidad de surtido basico.

El parque solar es un requerimiento importante, debido a que contribuye a asegurar energia para los equipos
principales, especialmente congeladores, computador y otros elementos de apoyo. Esto tiene alto valor en
zonas donde el servicio eléctrico puede ser limitado, intermitente o costoso. De igual manera, el internet
satelital constituye una necesidad central, no solo para prestar el servicio de conectividad, sino también para
fortalecer el funcionamiento general del negocio.

Los congeladores son indispensables para conservar hielo, helados y bebidas frias en condiciones
adecuadas. El computador, aunque no es el eje del negocio, si facilita la prestacion del servicio de
conectividad y puede servir para llevar controles béasicos. Las estanterias, mesas y sillas apoyan tanto la
organizacion interna como la comodidad minima del lugar.

También se requiere capital de trabajo para mantener surtido constante. Una tienda que se queda sin
producto pierde credibilidad y reduce la frecuencia de compra. Por tanto, no basta con montar el negocio;
también es necesario tener capacidad para reabastecerlo de manera periodica. A esto se suma la necesidad
de una administracion cuidadosa del dinero, control del inventario y disposicion para adaptarse ala demanda
real.

En términos no materiales, el negocio requiere disciplina, constancia y compromiso con el servicio. Estas
condiciones, aungue no se compran, son igual de importantes que los equipos fisicos, porque determinan la
manera en que el negocio se sostiene en el tiempo.
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13. VALOR DEL PROYECTO

El valor estimado del proyecto para iniciar operaciones es de 6.000.000 de pesos, cifra que, segun la
informacién suministrada, se considera necesaria y disponible para la puesta en marcha. Este monto se
destinaria principalmente a compra de equipos basicos, adecuacion minima del espacio y adquisicion del
primer surtido.

Desde una mirada econdémica, el proyecto tiene un valor moderado, lo que lo hace alcanzable y viable para
una iniciativa de pequefia escala. No requiere una infraestructura compleja ni una gran némina, lo cual
disminuye el riesgo financiero inicial. Ademas, al tratarse de productos de consumo rapido y servicio directo,
el capital puede comenzar a rotar desde las primeras semanas, siempre que se maneje adecuadamente.

Desde una mirada social, el valor del proyecto es incluso mayor, porque su aporte no se limita a generar
ingresos para la persona emprendedora. También representa una mejora para la comunidad, al acercar
bienes y servicios que de otra manera implican desplazamientos, gastos extra y pérdida de tiempo. Esto
convierte al negocio en una iniciativa con valor econémico y utilidad comunitaria.

Por otro lado, el proyecto puede aumentar su valor con el tiempo si consolida clientela, mejora el surtido y
amplia gradualmente su oferta. En ese escenario, la inversion inicial se veria fortalecida por la experiencia,
la reputacion ganada y la posibilidad de reinversion.

En conclusién, el valor del proyecto es razonable para su escala, pertinente para el territorio y con potencial
de recuperacion progresiva si se maneja con orden y enfoque practico.

Tabla 7. Resumen financiero del proyecto

Concepto Valor
Inversion inicial estimada $6.000.000
Ventas mensuales iniciales $1.200.000
Gastos mensuales estimados $1.150.000
Resultado operativo mensual inicial estimado $50.000
Total estimado de ventas del afo 1 $17.700.000

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Tienda Las Vegas se orienta a garantizar una apertura organizada, una atencion
constante y una administracién sencilla pero efectiva. Para ello, se propone dividir la operacién en actividades

permanentes y actividades de seguimiento.

En una primera fase, se realizara la adecuacion del espacio fisico, la instalacién de los equipos, la
organizacion del mobiliario y la compra del surtido inicial. En esta etapa también deberd verificarse el

funcionamiento del internet satelital, del parque solar y de los congeladores, ya que son componentes
esenciales para el inicio.
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Una vez en funcionamiento, el negocio operara mediante atencién directa al publico. Se recomienda
establecer horarios visibles y consistentes, de manera que la comunidad conozca cuando puede acceder a
los productos y servicios. La apertura diaria debe contemplar limpieza del lugar, revision del estado de los
productos frios, organizacién de estanterias y verificacion del servicio de conectividad.

Durante la jomada, la operacion se centrara en vender, registrar ingresos, vigilar el movimiento del inventario
y mantener una atencion amable. Al cierre del dia, sera util revisar ventas, separar el dinero destinado a

reposicion de mercancia y dejar organizado el local para la jomada siguiente.

Tabla 8. Actividades operativas principales

Actividad Frecuencia Responsable

Compra o reposicién de | Semanal o segun necesidad Propietaria

mercancia

Organizacion v limpieza | Diaria Propietaria /

del local ayudante

Revision de | Diaria Propietaria /

congeladores y ayudante

productos frios

Atencion al cliente Diaria Propietaria /
ayudante

Control basico de ventas | Diaria Propietaria

Revisién de inventario | Semanal Propietaria

Verificacion del internet y | Diaria Propietaria

energia

Este plan operativo es sencillo, pero suficiente para un negocio en etapa inicial. La clave estara en la
disciplina para cumplir las rutinas y en la capacidad de corregir fallas a tiempo.

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del negocio es principalmente social y econémico. En el plano social, Tienda Las Vegas
contribuira a mejorar el acceso de la comunidad a bienes y servicios que actualmente no se encuentran de
forma cercana y completa en un solo lugar. Esto significa ahorro de tiempo, reduccién de desplazamientos y

mayor comodidad para resolver necesidades del dia a dia.

En territorios rurales, la existencia de pequefios negocios bien ubicados tiene un efecto importante sobre la
vida: comunitaria. No solo abastecen, sino que también fortalecen la dindmica local, generan puntos de
encuentro y aportan a la permanencia de servicios basicos en zonas donde la oferta es escasa. En este
caso, el componente de conectividad amplia todavia més ese impacto, porque facilita la comunicacién y el
acceso a herramientas Utiles en la vida actual.
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En el plano econdmico, el proyecto permitira generar autoempleo y posiblemente un ingreso complementario
para otra persona que apoye el funcionamiento del establecimiento. También puede dinamizar pequefias
compras locales y convertirse, con el tiempo, en una iniciativa de crecimiento progresivo.

El alcance del negocio sera inicialmente local, concentrado en la vereda Guacacias y su entorno cercano.
No obstante, por su ubicacion y por el transito de transportadores vy visitantes, su alcance puede extenderse
a usuarios ocasionales que fortalezcan las ventas. Si el negocio logra estabilidad, podra ampliar
gradualmente el surtido y mejorar su capacidad de respuesta.

En resumen, seespera unimpacto positivo, concreto y realista: mejor servicio para la comunidad, generacion
de ingresos para la emprendedora y fortalecimiento de la economia local a pequefia escala.

16. MAPA DE ACTORES

El proyecto involucra diversos actores que, de una u otra forma, se relacionan con su funcionamiento,
sostenibilidad o beneficio. Identificarlos permite comprender mejor el entorno del negocio y las relaciones
que pueden fortalecerlo.

Tabla 9. Mapa de actores del negocio

Actor Relacion con el negocio Nivel de
importancia
Comunidad de la vereda | Cliente principal y beneficiaria directa Muy alta
Transportadores Clientes frecuentes u ocasionales Alta
Instituciones Posibles compradores v aliados ocasionales Media
Turistas y visitantes Clientes complementarios Media
Proveedores Suministran productos e insumos Muy alta
Propietaria del negocio | Lidera, administra y toma decisiones Muy alta
Ayudante Apoya la operacién diaria Alta
Entidades de apoyo a | Orientacion en formalizacién y fortalecimiento Media
emprendimiento
Autoridades locales Relacion con aspectos de funcionamiento y | Media
formalidad

La comunidad es el actor mas importante, porque de ella depende la permanencia del negocio. Los
transportadores y visitantes ayudan a complementar la demanda. Los proveedores son esenciales, ya que
garantizan el surtido. La propietaria y su ayudante constituyen el nlcleo operativo. Finalmente, las
instituciones y entidades de apoyo pueden aportar orientacion, acompafiamiento o articulacion en procesos
de formalizacion y crecimiento.

Este mapa muestra que el negocio no funciona de manera aislada, sino dentro de una red sencilla de
relaciones comunitarias, comerciales y de apoyo.

/) SGR U@  fundacion

servicion integmles 4 socialos
P



CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda Las Vegas representa una iniciativade negocio pertinente, viable y con sentido practico para la vereda
Guacacias, en Rosalia, Vichada. Su fortaleza principal radica en que responde a una necesidad concreta de
la comunidad: contar con un punto cercano donde se puedan adquirir productos basicos de consumo
inmediato y acceder a servicios de conectividad sin tener que recorrer largas distancias.

El proyecto es coherente con las condiciones del territorio, con la inversion disponible y con una escala de
operacion realista. Aunque se trata de un negocio pequefio, tiene potencial para consolidarse gracias a su
ubicacion estratégica, su oferta diversificada y la posibilidad de generar confianza mediante una atencién
cercana y constante. Su enfoque no exige una estructura compleja, pero si requiere orden, compromiso y
buen manejo de los recursos.

Desde el punto de vista social, el negocio puede mejorar la calidad de vida de la poblacion al facilitar acceso
a bienes y servicios utiles. Desde el punto de vista econémico, ofrece una oportunidad de autoempleo y de
fortalecimiento progresivo de ingresos familiares. Por ello, se considera que Tienda Las Vegas es un proyecto
con bases sélidas para iniciar, crecer de forma gradual y convertirse en un apoyo importante para la
comunidad y para la dindmica local del sector.

Para efectos del proceso desarrollado por medio de la asistencia técnica, se considera el plan de negocios

aprobado y viabilizado, para lo cual el emprendedor y la orientadora de asistencia técnica podran suscribir el
documento.

ose Harvey Bareno Infante

shell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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BENEFICIARIO Jose Harvey Barefio Infante
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Fecha: 6- 12 2025 -

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 pedagédgico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y
empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO
Item Concepto Unidad | Cantidad

i Manual metodoldgico para la estructuracién de planes de Unidad i
: S : P! : e =2 nida
negocio. Disefio, d|agramat:|o“n e impresién en formato fisico.

. N
ENTREGA: ( W
/
NS

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

Huella

RECIBE:

Firma: ‘]Z»c ﬂﬁ/ukuﬂ/ @an\";o
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD

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.

voo Milena  Ramirep Routo identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 30.939. 324 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 situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: @ﬂk‘m&wﬂ/

Nombres: (M ilena Rominet Reuko
cc: 30.939.33\

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE
PARTICIPACION

ﬁ ; Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fUﬂ dGCi on

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y s e

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

iall

es

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.

‘\ S
Yo, Hl\e'ﬂa p—Oﬂ’H ez pr'U‘_D identificado(a) con
cédula de ciudadania No. _30.G39. 33Y - , manifiesto voluntariamente mi
interés y compromiso de participacién activa en las actividades y procesos contemplados

en el proyecto. Me comprometo a:

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

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

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

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

En constancia se firma en a:mfo pesllff‘/\a los / dias del mes de
diciemb~€  del afio 2025.

RECIBE:

"- &
Nombres: H”eﬂ a Ramirez Pecto
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FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA
(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO)

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

ENERAL DE LAVIS

Fecha de visita:

fundacion

2025

Milena Ramire &

Beneficiario

Cédula

30. 439, 334

Sexo:,@ﬂ/lujer OHombre

Departamento:

LV tchode—

Municipio: Seintan  Pesealioe

\Vereda / Inspeccion:

{Dorderond

Direccidn:

Teléfono de Contacto:

£

" SiONo

MBI

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado
Se observa funcionamiento del negocio lﬁ Si O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta #siONo

£l beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio Iﬁ SiO No

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisién de condiciones actuales del negocio

Cubl ics Jord

|Propuesta de valor y tipo de clientes Ji] Si/0ONo
'Productos ofrecidos y rotacién #1si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario @si/ONo
Necesidades para el plan de negocio #si/0ONo
Condiciones de infraestructura y equipos A si/ONo
Estrategias de comercializacién Asi/ONo
Otros: i miento =i/ O No
STy Sl e it J o EosBe b ataie i et
Fortalezas actuales del negocio: hicociom _ |Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
d ‘o ren UG on |BRUT tienda?
= R L 1 i =g O Cémara de Comercio A5
e fue CHIENL: i) ol cICG O Certificado de uso de suelos O No

El beneficiario conoce la destinacion del apoyo recibido

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromisos anteriores

B ——
T s

Acciones acordadas en la visita

meicacen

Compromisos del beneficiario: _F'. N o laomien (S
Observaciones: 9] CCio n

Firma: N Firma:

Weo & . T A i

Beneficiario:  PWwe. Iamuvex ey Profesioffal: f2US bell D/ja=
Cédula/ _R0O. A39. 334 -

Cédula: ?oﬂ;”ﬁl’)ﬁm}

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




DECLARACION JURAMENTADA
0 ; a L Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun dGCI on

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

Yo, Hi‘-@ﬂ& o m ez Reuto , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 30-9%9.32Y residente del municipio de
ayn’ra Qom'ti o~ , en calidad de beneficiario(a) del Convenio de Asociaciéon No.
005 de 2025, declaro bajo la gravedad del juramento que:

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

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

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

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

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

Para constancia, se firma la presente declaracién en go nta ﬁc’s ol alos {
dias del mesde __ dliciembre— del afio 2025.

Huella

RECIBE:

Firma: QP&QJJ\?/\ ﬁ?,

[ 1 F
Nombres: [Mil2na Rami roa Recio

cc: 30.939. 33y .
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PLAN DE NEGOCIOS

VILLA MILE

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: Milena Ramirez Reuto
EMPRENDEDORA

Ubicacion: Santa Rosalia, vereda Bordeiiero,
departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Villa Mile nace como respuesta a una necesidad concreta del sector rural donde se ubicara: la falta de
un punto cercano y funcional donde la comunidad y las personas que transitan por la zona puedan
acceder de manera rapida a bebidas frias, hielo, algunos productos de mercado, conectividad y un
espacio de esparcimiento tipo balneario. En contextos rurales dispersos, una necesidad cotidiana
aparentemente simple puede convertirse en una dificultad importante cuando exige desplazamientos
largos, mayores costos y pérdida de tiempo.

La necesidad que atiende este proyecto no es Unicamente comercial. También tiene una dimension
social, temitorial y préactica. Para la comunidad, contar con un establecimiento cercano mejora el
acceso a productos basicos y servicios de apoyo. Para los transportadores, representa un punto Uil
de parada, descanso y abastecimiento. Para los visitantes y turistas, ofrece una altemativa de
consumo Y recreacion en un entomno sencillo, pero atractivo. Esto convierte a Villa Mile en un negocio
con valor para la vida cotidiana del sector y no solo en una unidad de venta.

Ademas, el proyecto responde a una oportunidad clara: integrar en un solo lugar un componente
comercial basico con un componente recreativo. Esa combinacion es especialmente valiosa en
temitorios donde no abundan los sitios que articulen abastecimiento, descanso y permanencia. En
otras palabras, Villa Mile busca resolver la falta de cercania, diversificar la oferta local y aprovechar el
potencial de permanencia del cliente para generar mayores ingresos.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales de Villa Mile pueden agruparse en tres segmentos centrales: comunidad de la
vereda, transportadores y turistas o visitantes. Cada uno de estos grupos presenta patrones de
consumo distintos, lo cual favorece la sostenibilidad del negocio, porque permite que no dependa de
una sola fuente de ingresos.

La comunidad de la vereda representa la base mas estable del negocio. Se trata de clientes
recurrentes que pueden demandar bebidas, hielo, algunos articulos de mercado y, en momentos
puntuales, conectividad. Este grupo valora especialmente la cercania, la confianza, la atencion amable
y la disponibilidad permanente de lo esencial. Es el segmento que puede darle continuidad al flujo de
ventas entre semana y en temporadas de menor movimiento turistico.

Los transportadores constituyen un cliente de paso, pero estratégico. Suelen priorizar rapidez en la
atencion, bebidas frias, descanso corto, posibilidad de comprar hielo o productos de consumo
inmediato y, en algunos casos, acceso a intemet para comunicacion y consulta. Aunque su
permanencia puede ser breve, tienen potencial de compra rapida y frecuente, especialmente si el
negocio logra ser reconocido como punto confiable dentro de la ruta.

Los turistas y visitantes son un segmento complementario con potencial de mayor consumo por
experiencia. El balneario, el ambiente del lugar y la posibilidad de consumir bebidas o permanecer en
el sitiohacen que este cliente no solo compre, sino que también permanezca y eleve el ticket promedio.
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Los fines de semana, puentes festivos o temporadas de mayor transito pueden fortalecer esta linea
de ingresos.

Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia esperada
Comunidad de la vereda | Mercado, bebidas, hielo e internet Alta

Transportadores Bebidas frias, descanso y conectividad | Media-alta

Turistas y visitantes Balneario, bebidas, hielo e internet Media

Tabla 2. Caracteristicas comerciales de los clientes

Segmento Qué valora mas Oportunidad de venta

Comunidad local Cercania, confianza, surtido basico | Compra repetitiva

Transportadores Rapidez, frio, descanso, atencion Venta inmediata

Turistas y visitantes | Experiencia, recreacion, permanencia | Mayor consumo por visita

3. COMPETENCIA

De acuerdo con la informacion base, la competencia més cercana se encuentra aproximadamente a
20 kilometros y esta representada por negocios con oferta parcial: uno enfocado en bar y bebidas y
otro en balneario. Esto muestra que si existe demanda real, pero también evidencia que no
necesariamente hay un establecimiento que relina de manera integrada bebidas, hielo, mercado
basico, conectividad y espacio recreativo en un mismo sitio.

La competencia, méas que una amenaza absoluta, es una sefial de mercado. Confirma que las
personas si consumen este tipo de servicios y que el temitorio tiene movimiento suficiente para
sostener iniciativas similares. La diferencia estara en la propuesta de valor de Villa Mile: cercania,
variedad funcional, permanencia del cliente y una mejor integracion entre comercio y recreacion.

La ventaja competitiva del negocio puede construirse sobre cuatro ejes. El primero es la ubicacion
estratégica, que facilitael accesopara la comunidad y para quienes transitan por el sector. El segundo
es la integralidad de la oferta, porque el cliente puede resolver varias necesidades en un solo lugar. El
tercero es la calidad del servicio, fundamental en negocios pequefios donde la fidelizacién depende
mucho de la experiencia del usuario. El cuarto es el aprovechamiento del balneario como elemento
diferenciador, capaz de aumentar el tiempo de permanencia y el nivel de consumo.
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Tabla 3. Competencia identificada

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Villa Mile
Erick Benites Bar y bebidas Menor enfoque recreativo
Darwin Balneario Menor integracion con tienda y
Hincapié conectividad
Villa Mile Bebidas, mercado, hielo, balneario e | Oferta mas integral
internet

4. IDEA DE NEGOCIO

Villa Mile es un emprendimiento rural orientado a la venta de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
hielo y productos basicos de mercado, complementado con servicios de conectividad y con un espacio
turistico tipo balneario. Su propésito es ofrecer un sitio Util, cercano y agradable para abastecerse,
descansar y disfrutar del entorno.

La esencia de la idea no esta solo en vender productos, sino en ofrecer una experiencia combinada.
Una persona puede llegar al lugar por una necesidad puntual, como comprar bebidas o hielo, y
terminar usando el balneario o consumiendo otros productos. De igual manera, quien acude
inicialmente por el espacio recreativo puede generar compras adicionales en bebidas, mercado basico
o conectividad. Esa ldgica de venta cruzada fortalece la rentabilidad y reduce la dependencia de una
sola linea de ingreso.

El negocio esta pensado para iniciar en una escala basica, pero con potencial de crecimiento
progresivo. La estrategia més razonable es comenzar con una operacion ordenada, funcional y
realista, consolidar primero la base comercial y luego fortalecer el componente recreativo. De esta
manera, el crecimiento no depende de una inversion excesiva desde el principio, sino de una
expansion gradual segun el comportamiento del mercado.

Tabla 4. Propuesta de valor del negocio

Elemento Aporte al proyecto

Cercania Reduce desplazamientos y facilita el acceso

Oferta combinada | Integra abastecimiento, descanso y recreacion

Conectividad Aumenta utilidad practica del negocio

Balneario Genera permanencia y diferenciacion

Atencion directa | Fortalece confianza y fidelizacion
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5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera seis lineas principales: bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, mercado
basico, balneario, hielo y conectividad. Esta combinacion permite atender tanto consumos répidos
como estancias més prolongadas, lo que fortalece la rotacion del negocio.

Las bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas seran productos de alta salida, especialmente en jomadas
de calor, fines de semana y momentos de mayor circulacion de personas. El hielo, aunque parece un
producto simple, cumple una funcién estratégica porque apoya tanto el consumo inmediato como las
necesidades de conservacion de quienes estan de paso. El mercado basico debe centrarse en
productos de alta rotacion, faciles de almacenar y Utiles para la comunidad.

El balneario es el servicio diferenciador. No solo representa una fuente de ingresos propia, sino que
potencia el consumo de las otras lineas. La conectividad, por su parte, es un servicio complementario
que agrega valor, mejora la utilidad préactica del negocio y puede ser especialmente apreciado por
viajeros, trabajadores y jovenes del sector.

Tabla 5. Productos y servicios principales

Linea Productos o servicios Funcién dentro del negocio

Bebidas alcohdlicas Cerveza y otras bebidas permitidas | Consumo recreativo

Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos e hidratantes | Alta rotacion

Mercado Productos bésicos de consumo diario | Servicio a la comunidad
Balneario Espacio de recreacion y permanencia | Principal diferenciador

Hielo Bolsas o unidades para enfriamiento | Complemento de venta rapida
Conectividad Servicio de intemnet Valor agregado

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento técnico de Villa Mile debe ser sencillo, pero organizado. El primer proceso es el
abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, hielo, articulos de mercado, implementos de
limpieza y demas insumos necesarios para mantener el negocio en marcha. La seleccionde productos
debe responder a la rotacion esperada, evitando compras excesivas de referencias lentas.

El segundo proceso es la conservacion y almacenamiento. En esta etapa son fundamentales los
congeladores y el parque solar, ya que el negocio depende de mantener frio constante para bebidas
e hielo. Los productos deben ubicarse de forma ordenada, separando lo refrigerado, lo secoy lo de
venta inmediata, para facilitar la atencién y el control del inventario.
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El tercer proceso es la atencion al cliente. Esta atencion debe combinar varios elementos: venta de
productos, orientacion al visitante, control del uso del balneario, apoyo en conectividad y cuidado del
espacio. La atencion en este tipo de negocio no es solamente transaccional; también construye
reputacion y confianza.

El cuarto proceso corresponde al mantenimiento del area recreativa. Aqui entran la limpieza, la
sefalizacion, la revision del agua, el control del entorno, la disposicion de implementos basicos de
seguridad y la verificacién del botiquin. Este punto es especialmente importante porque el componente
recreativo puede convertirse en la principal fortaleza del negocio, pero también exige mayor
responsabilidad operativa.

El quinto proceso es el control operativo, que incluye inventario, caja, revision diaria de equipos, orden
general y seguimiento del comportamiento del cliente. Aunque se trate de un negocio pequefio, debe
existir registro basico de ventas, flujo de productos, gastos y novedades, para evitar improvisacion y
mejorar decisiones.

Tabla 6. Procesos técnicos del negocio

Proceso Actividad principal Objetivo

Abastecimiento Compra y reposicién de insumos y | Garantizar disponibilidad
surtido

Conservacion Uso de congeladores y energia estable | Mantener calidad

Atencion al cliente Venta, orientacion y apoyo al visitante | Mejorar experiencia

Mantenimiento Limpieza, revision y seguridad del area | Cuidar el balneario

recreativo

Control operativo Inventario, caja y seguimiento diario Sostener orden y

rentabilidad

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar con mayor orden y sostenibilidad, Villa Mile debe avanzar en un proceso de formalizacion
basica. En el documento base se sefialan como elementos relevantes el RUT, la facturacion
electronica si aplica, el Registro Nacional de Turismo si el balneario se presta como servicio turistico,
las buenas practicas sanitarias y las medidas de seguridad correspondientes al componente
recreativo. También se deja constancia de asistencia técnica sobre formalizacién, RUT y facturacion
electronica.

Desde el punto de vista practico, estos requisitos no deben verse como una carga, sino como una
base para darle respaldo al negocio. La formalizacion mejora la confianza del cliente, facilitarelaciones
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con proveedores, permite proyectar crecimiento y reduce riesgos frente a controles o requerimientos
institucionales.

En este caso, ademas de la dimensién tributaria y comercial, hay una dimension de seguridad
importante, porque el balneario implica una responsabilidad adicional frente al bienestar del visitante.
Por eso, el proyecto debe cuidar tanto el componente administrativo como el sanitario y el preventivo.

Tabla 7. Requisitos legales basicos

Requisito o accion Finalidad
RUT Identificacion tributaria del negocio
Facturacién electronica, si aplica Cumplimiento tributario

Registro Nacional de Turismo, si aplica | Formalizacion del servicio turistico

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de bebidas, hielo y alimentos
Medidas de seguridad del balneario Proteccion del usuario
Asistencia técnica brindada Orientacién para formalizacién

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal de comercializacion sera la atencion directa en sitio, porque el valor del negocio esta
precisamente en que el cliente llegue, compre, consuma y permanezca en el lugar. En
emprendimientos rurales de estetipo, la presencia fisicay laexperiencia del usuario son el eje principal
de la venta.

El segundo canal sera el voz a voz, especialmente importante en zonas rurales, donde la reputacion
del servicio se mueve rapido entre vecinos, viajeros y visitantes. Un negocio limpio, ordenado, con
buena atencion y bebidas frias puede posicionarse con rapidez dentro de la comunidad y entre quienes
recorren la zona.

Como apoyo, también pueden utilizarse canales sencillos de promocion comunitaria, como mensajes
directos, avisos locales o difusion de jomadas especiales para el balneario. Ademas, el negocio puede
aceptar encargos pequefios de hielo o bebidas para clientes frecuentes, lo que fortalece el vinculocon
el entorno y genera ingresos complementarios.

Tabla 8. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Utilidad
Atencion directa en sitio | Venta y consumo presencial Canal principal
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Voz a voz Recomendacion local y entre viajeros | Posicionamiento

Promocion comunitaria | Avisos, mensajes y difusion local Mayor visibilidad

Encargos pequefios Pedidos puntuales de hielo o bebidas | Venta complementaria

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccién base entregada es de $600.000 por semana, equivalente a aproximadamente
$2.400.000 mensuales. El texto también plantea tres escenarios: conservador, medio y fortalecido, lo
cual es util porque permite evaluar distintos niveles de desempefio del negocio.

El escenario conservador representa la etapa de arranque, cuando el negocio aln estd dandose a
conocer y el balneario no ha alcanzado toda su capacidad de atraccion. El escenario medio resulta
mas razonable si el lugar logra reconocimiento local, orden operativo y una rotacion estable de bebidas
e hielo. El escenario fortalecido dependeria de una mejor explotacion del componente recreativo,
mayor afluencia y buen posicionamiento de Villa Mile como punto de referencia del sector.

La participacion estimada por linea muestra que el negocio no dependeria solo del balneario, sino de
una mezcla entre recreacion, bebidas, mercado, hielo y conectividad. Esto es positivo porque
distribuye el riesgo y permite sostener ingresos incluso cuando alguna linea tenga un desempefio més
bajo.

Tabla 9. Proyeccion de ventas por escenarios

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $600.000 $2.400.000
Medio $1.000.000 $4.000.000
Fortalecido | $1.500.000 $6.000.000

Tabla 10. Participacion estimada por linea de ingreso

Linea Participacion estimada
Balneario 30%
Bebidas 30%
Mercado 15%
Hielo 10%
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Conectividad y otros | 15%

10. COSTOS Y GASTOS

El documento base estima gastos mensuales cercanos a $2.350.000, distribuidos entre compra de
bebidas, hielo y mercado; limpieza y mantenimiento del area recreativa; internet satelital; apoyo del
ayudante; y seguridad, botiquin e imprevistos. También compara el resultado aproximado segln cada
escenario de ventas.

Este analisis es importante porque muestra que el negocio si puede ser viable, pero no en cualquier
condicion. En el escenario conservador, el margen es muy reducido, lo cual significa que el proyecto
necesita organizar bien la operacion y lograr que el balneario realmente atraiga visitantes. En los
escenarios medio y fortalecido, la situacién mejora de forma clara, lo que confirma que la rentabilidad
depende en buena parte del aprovechamiento del componente recreativo.

Desde el punto de vista de gestion, la prioridad no debe ser solo vender més, sino controlar pérdidas,
evitar dafios en equipos, reducir desperdicios, mantener orden en el érea recreativa y cuidar la rotacion
del surtido. En negocios pequefios, una mala administracion de gastos puede afectar la sostenibilidad
incluso cuando hay ventas aceptables.

Tabla 11. Costos y gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado

Compra de bebidas, hielo y mercado $500.000

Limpieza, mantenimiento y tratamiento basico del rea recreativa | $350.000

Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Seguridad, botiquin e imprevistos $250.000
Total mensual estimado $2.350.000

Tabla 12. Resultado aproximado por escenario

Escenario Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado
aproximado
Conservador | $2.400.000 $2.350.000 $50.000
Medio $4.000.000 $2.350.000 $1.650.000
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Fortalecido | $6.000.000 $2.350.000 $3.650.000

11. TALENTO HUMANO

La estructura humana propuesta para Villa Mile es basica: duefio y ayudante. Esta decision es
coherente con una etapa inicial, porque permite controlar costos y mantener una administracion directa
del negocio.

Elduefio debe asumir funciones de administracion, compras, control de caja, supervision del balneario,
relacién con proveedores y toma de decisiones. Mas que un simple vendedor, sera el eje organizador
del negocio. Su capacidad de liderazgo, orden y atencion marcaré la diferencia en la estabilidad del
proyecto.

Elayudante, por suparte, apoyara en atencion al cliente, limpieza, mantenimiento basico, organizacion
del surtido y apoyo en la conectividad. En temporadas de mayor afluencia o eventos especiales, puede
requerirse apoyo temporal adicional, sobre todo para reforzar aseo, orden y atencion al visitante.

Tabla 13. Estructura basica del talento humano

Cargo Funcién principal Cantidad

Duefio/a | Administracion y control general 1

Ayudante | Atencion, limpieza y apoyo operativo | 1

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Villa Mile necesita una base fisicay técnica suficiente para operar con orden, confianza y seguridad.
En el texto base se destacan como requerimientos el parque solar, intemet satelital, congeladores,
computador, mesas, sillas, vitrina, botiquin, elementos de rescate y sistemade mantenimiento del area
recreativa.

Estos elementos no son accesorios. Cada uno cumple una funcién estratégica dentro del negocio. El
parque solar sostiene la refrigeracion y la conectividad. Los congeladores garantizan la calidad del
producto. El mobiliario mejora la atencion y la permanencia del visitante. Los elementos de seguridad
y primeros auxilios respaldan el componente recreativo. La limpieza y el mantenimiento del area
recreativa son esenciales para que el balneario no se convierta en un riesgo ni en un punto de deterioro
de la imagen del negocio.

Ademas, el negocio requiere organizacion administrativa bésica: control de inventario, flujo de caja,
programacion de compras, revision de gastos y seguimiento del comportamiento de los clientes. Un
negocio rural con oferta mixta necesita tanto equipamiento como disciplina operativa.
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Tabla 14. Necesidades y requerimientos del proyecto

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener operacion vy frio
Conectividad | Internet satelital Servicio de internet
Refrigeracion | Congeladores Conservacion de bebidas e hielo
Tecnologia Computador Control basico y conectividad
Atencion Mesas, sillas y vitrina Mejor experiencia del cliente
Seguridad Botiquin y elementos de rescate | Atencion y prevencion
Mantenimiento | Filtracién, limpieza y surtido Operacién del balneario y tienda

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $7.000.000, pero el documento estima un valor total del
proyecto cercano a $11.100.000, lo que genera una brecha aproximada de $4.100.000. Esto significa

que el proyecto si es viable, pero no en su version completa desde el primer momento.

La lectura correcta de este punto no es que el negocio sea inviable, sino que debe estructurarse por
fases. En una primera etapa conviene priorizar bebidas, hielo, conectividad, un acondicionamiento
basico del sitioy un nivel minimo de seguridad y funcionamiento. En una segunda etapa, una vez el
negocio genere flujo o consiga apoyo adicional, podria fortalecerse la dotacion del balneario, mejorar

la infraestructura y ampliar el surtido.

Este enfoque por etapas es sensato porque reduce el riesgo financiero inicial, permite probar la
aceptacion del negocio y evita comprometer demasiados recursos antes de consolidar la demanda.

Tabla 15. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Internet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Mesas, sillas y estanterias $1.200.000
Elementos de seguridad y primeros auxilios | $600.000
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Sistema basico de mantenimiento del agua | $1.200.000
Surtido inicial $1.200.000
Capital de trabajo $600.000
Valor total estimado $11.100.000

Tabla 16. Brecha de financiacion del proyecto

Concepto Valor

Presupuesto disponible $7.000.000

. Valor estimado del proyecto | $11.100.000

Brecha aproximada $4.100.000

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo de Villa Mile debe organizarse alrededor de una rutina diaria simple y constante. En
la apertura se realizara limpieza, orden y revision general del sitio. Durante la mafiana se hara el
alistamiento de bebidas, hielo y area recreativa. En la franja de mayor movimiento se concentrara la
atencion, el control de accesoy la venta. Al final del dia se ejecutaran reposicion, limpieza, cierre de
caja y verificacion del estado del lugar.

Ademas de |a rutina diaria, el negocio necesita una rutina semanal de revision. Alli deben analizarse

los productos de mayor salida, el comportamiento del balneario, las fallas del servicio, las

oportunidades de mejora y la necesidad de reponer o ajustar insumos. Estarevision es la que permitira
. pasar del funcionamiento improvisado a un mangjo realmente administrativo.

La operacién debe orientarse a tres objetivos: que el lugar siempre esté presentable, que el surtido
esencial no falte y que el visitante perciba seguridad, orden y buena atencioén. En negocios recreativos
rurales, la continuidad en la experiencia del cliente es tan importante como el producto mismo.

Tabla 17. Rutina operativa diaria

Momento Actividad principal

Apertura Limpieza, orden y revision del sitio

Mafiana Alistamiento de bebidas, hielo y area recreativa
Mediodia y tarde | Mayor flujo de visitantes y ventas
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Final de tarde Reposicion, limpieza y control de inventario

Cierre Caja, seguridad y verificacion del lugar

15. IMPACTO Y ALCANCE

El impacto esperado de Villa Mile es positivo en tres dimensiones: social, econémica y territorial. En
lo social, mejora el acceso a bebidas, hielo, mercado, conectividad y recreacion en una zona donde
las distancias afectan la vida diaria. En lo econémico, puede generar ingresos para la familia
propietaria y dinamizar pequefias compras locales. En lo territorial, fortalece la oferta de servicios en
la vereda y puede convertirse en un punto de referencia para el transito rural.

El componente recreativo le da ademas una identidad especial al proyecto. No es solamente una
tienda con productos basicos, sino un lugar que puede convertirse en sitio de encuentro, descansoy
disfrute. Esto le da mayor alcance que a un negocio de venta tradicional, siempre que se administre
con responsabilidad y se cuide la experiencia del visitante.

El alcance inicial sera local, pero puede ampliarse progresivamente si logra ser reconocido por la
comunidad, por los transportadores y por los visitantes como un lugar organizado, Util y agradable.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con actores intemnos, actores externos e instituciones de referencia. En el nivel
interno estan el duefio y el ayudante, responsables directos de la operacion. En el nivel extemo
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y posibles instituciones usuarias o aliadas.
En el nivel institucional, el documento base menciona referentes asociados a formalizacion, turismo,
seguridad y control.

Entender este mapa es importante porque Villa Mile no funcionara aislado. Su sostenibilidad
dependera de la relacion que mantenga con la comunidad, de la confianza de los visitantes, de la
disciplina interna y del cumplimiento basico de las orientaciones institucionales que apliquen al tipo de
negocio.

Tabla 18. Mapa de actores del proyecto

Actor Tipo Papel en el proyecto

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

Comunidad Externo Cliente frecuente

Transportadores Externo Cliente de paso
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Turistas Externo Cliente ocasional y recreativo

Instituciones Extemo Posibles aliadas o usuarias

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion

Autoridad turistica, municipal y sanitaria | Institucional | Referencia para turismo y seguridad

CONCLUSION FINAL

Villa Mile es un proyecto pertinente y con potencial para la vereda Bordefiero, porque responde a una
necesidad real del territorio: acercar productos basicos, bebidas frias, hielo, conectividad y un espacio
recreativo a una zona donde la oferta es limitada y las distancias condicionan la vida diaria. Su principal
fortaleza esta en integrar un componente comercial con un componente turisticoy recreativo, lo que
le permite diferenciarse de otros negocios de la zona.

El andlisis también muestra que el proyecto debe crecer por etapas. Con el presupuesto disponible
puede iniciarse una fase basica, pero no la dotacion completa ideal. Por ello, la estrategia méas
acertada es comenzar con una operacién funcional y segura, fortalecer primero bebidas, hielo,
conectividad y adecuacion inicial del sitio, y luego ampliar progresivamente el balneario, la dotaciony
la promocién. Si ese proceso se maneja con orden, Villa Mile puede convertirse en un punto Util,
agradable y bien valorado en el sector.

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

Milena R ,},L%OI/Z,_

Emprendedora

WS Newd

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

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que fun ddc' 0
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los
pequefios tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

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

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
. Manual metodolégico para la estructuracién de planes de Unidad 1
negocio. Disefio, diagramacidn e impresién en formato fisico.

ENTREGA: ( j (/\1 "

/.‘

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

RECIBE:

Firma: (L{ (L(’J\QL (L

Nombres: Uilma, ParmTrea \Q&Z@i\{‘_‘;

cc.. PR DS

OBSERVACIONES:




Agustina Cortes Colina




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

servicios Integrales y sociales

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

::(::rzzf_:ﬂ LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

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

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

BENEFICIARIO Agustina Cortes Colina

TIENDA Tienda La Virtud

FECHA 6/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
: E’ : Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddC| on

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

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

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

Yo, A(}US'HY\Q Cot ‘ez CO] i Na- identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _3C.239-L LS 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: AdusHne corfed  C. .
Nombres: Acgustina  Coter (bline

cc: A0. (?:\3 §.9.25 -

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION ;
a‘ ; Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fundacion

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

En el marco del Convenio de Asociacion No. 005 de 2025, suscrito entre la FUNDACION DE
SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA y la 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, F\%\X; tina (eite 2 (ol (N identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 30-2%¢ 22S - , 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 .%nia DDXJEO\ a los & dias del mes de
dicembNe delafio 2025.

RECIBE:

Firma: JZ}Q{JG;[H’]C{ (__of;fcz [

Nombres: Aaug tnen, Ceitezr (olina
cc: 30.234.70S

OBSERVACIONES:

servicios integules y sociales




FORMATO DE REGISTRO DE VISITA DE ASISTENCIA TECNICA

(FORMULACION PLANES DE NEGOCIO) fun ddCI On
Convenio de Asociacién No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que ¢ ibuyan al emprendimi servicios inteqrsias v sociol
y aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural del departamento de
Vlchada
: = l:r e

|Fecha de visita:

)2 Ao DoLS.

Beneficiario A—cwg ‘l‘ nNa CO(\Q z Cb\ N

Cédula 3(_’)“‘ 239 LS Sexo: DMujg\r%ombre

Departamento: \Uithadeoe Municipio:  Sapte  FoSalien

Vereda / Inspeccion: LQ \ 0O d.Q—YOK—

Dlreccu)n

Tléfono de Contacto: 3 (%] 3‘8 835

0 No

El beneficiario cuenta con local fisico adecuado
Se observa funcionamiento del negocio @ siONo
Hay presencia de productos o servicios en oferta Asi0No

o Fioan cia mento ———

Fl beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio AsiONo
zt| Si [ No

Se encuentra ubu:ado en zona rural conforme al provecto

RewsnSn de condluones actuales del negocno Fisi/ONo

Propuesta de valor y tipo de clientes IJfI Si/ONo

Productos ofrecidos y rotacion ﬁ Si/ O No

Registro de ingresos, egresos e inventario ﬂ Si/ONo

Necesidades para el plan de negocio }fl Si/ O No

Condiciones de infraestructura y equipos jﬂ Si/ONo
|E5trategias de comercializacion jﬁ Si/ O No
lotros: (oc’,’hoe - _ 0Osi/ZNo

: —_— o T _
Fortalezas actuales del negocio: ii ;no\Ju i o n Documentos que posee: ¢Desea apoyo para formalizar su
PDCB ']U.Oh o m,| Q/ﬁ’h) O Rl,JT . tienfia?
3 ; 0O Camara de Comercio st

Retos que enfrenta: U b 1Icaci on O Certificado de uso de suelos O No

El beneficiario conoce la destinacién del apoyo recibido 25 0ONo
|e1 beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva JA'si O No
Se encuentra al dia con compromlsos anteriores /ﬂ'Si O No

o

Acciones acordadas en la visita

Lenanticumento
a6, QeClOW

Compromisos del beneficiario:

Observaciones:

Firma: P % Firma:

ogiedins ivmlez €2
Beneficiario: Pyl bir?&  forfle Z . .

Mp m}
Profesional; /WUQ bell O/iage—

Cédula:_20 739 225 Cédula:__[72. /27 B /2 P/é-
Este formato hace parte del proceso de_ﬂwdunclﬂn técnica de los planes de negocio y c del ac dado en el marco ﬂ Convenio No. 005 de 2025.




DECLARACION JURAMENTADA

) a‘ Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCi On

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

Yo,

cédula

AQUSH N o (o ( Yezx CO\ i non , identificado(a) con
de ciudadania No. 30.230-22S- residente del municipio de

Cjun“rca Q%OI\:C’\ , 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 declaracion en Sanda Bewbasen alos E-
dias del mes de _di q‘emb e~ del afio 2025.

RECIBE:

Firma: /99(/'5/fﬁ g C’Oi’%/?' C 3
Nombres: A%OS *\l N Oy Corxer Glina

30.93qG.225

CcC:

Huella

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

TIENDA LA VIRTUD

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: Agustina Cortes Colina
EMPRENDEDORA

Ubicacién: Finca La Virtud, vereda La Ladera, municipio
de Santa Rosalia, departamento de Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Tienda La Virtud nace como respuesta a una necesidad concreta del sector rural donde se ubicara: el
acceso limitado y distante a productos de consumo diario, bebidas frias, productos refrigerados,
viveres, lacteos y servicios basicos de conectividad. De acuerdo con la informacién entregada, los
comercios mas cercanos se encuentran aproximadamente a 20 kilémetros, lo que significa que los
habitantes, transportadores, turistas y vecinos deben invertir méas tiempo, dinero y esfuerzo para
adquirir bienes basicos.

Esta situacion genera varias dificultades. En primer lugar, encarece la compra de articulos de primera
necesidad, porque no siempre resulta rentable desplazarse largas distancias por productos de uso
inmediato. En segundo lugar, limita la posibilidad de conseguir alimentos frescos o refrigerados en el
momento oportuno. En tercer lugar, deja a la comunidad sin un punto cercano que ayude a resolver
situaciones pequefias pero frecuentes, como una bebida fria para un viajero, una compra urgente de
mercado, una consulta por interet, una recarga o una atencion rapida en medio del trayecto.

Por ello, el negocio no solo busca vender productos; también busca convertirse en un punto de apoyo
para la zona. En temitorios rurales, una tienda bien surtida y bien ubicada cumple una funcion
econémica y social al mismo tiempo. Puede facilitar la vida diaria de la comunidad, apoyar la movilidad
de los transelintes y ofrecer una solucion practica en un lugar donde los servicios no siempre estan
cerca.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los principales clientes de Tienda La Virtud seran fres grupos: la comunidad de la vereda, los
transportadores y los turistas o personas de paso. Cada uno de ellos tiene necesidades diferentes,
por lo que el negocio debe prepararse para atender consumos rapidos y compras de abastecimiento.

La comunidad de la vereda sera el cliente mas estable. Este grupo demandara mercado basico,
viveres, lacteos, bebidas, chocolate artesanal y algunos productos de uso frecuente para el hogar.
Son clientes que valoran la cercania, la confianza, la atencion amable y la disponibilidad permanente
de productos esenciales.

Los transportadores representaran un cliente de paso, pero de alto valor para la tienda. Usualmente
buscan bebidas frias, alimentos rapidos, productos para continuar el viaje y, en algunos casos,
conectividad para llamadas, consultas 0 mensajes. Para ellos, el tiempo de atencion y la facilidad de

compra son claves.

Los turistas y visitantes conforman un segmento ocasional, pero importante. Este tipo de cliente suele
valorar la experiencia, la atencion, los productos del teritorio y la posibilidad de encontrar algo
diferente, como el chocolate artesanal o productos |acteos de buena calidad. En este segmento, la
presentacion del negocio y la ubicacion estratégica juegan un papel importante. También puede
identificarse un cuarto grupo secundario: vecinos de fincas cercanas, trabajadores de paso y personas
que requieren conexion a internet en momentos puntuales.

F - scr [EDE s fundacion
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Tabla 1. Tipos de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada

Comunidad de la vereda Mercado, viveres, lacteos, bebidas y | Alta
productos de uso diario

Transportadores Bebidas frias, alimentos rapidos y | Media-alta
conectividad

Turistas y visitantes Atencién, productos del territorio y | Media
solucién inmediata

Vecinos de fincas cercanas Yy | Compras urgentes y acceso puntual a | Media

trabajadores de paso internet

3. COMPETENCIA

La competencia directa identificada esta compuesta por otros comercios cercanos ubicados
aproximadamente a 20 kilometros, entre ellos Sara Solano, enfocada en lacteos, y Ofelia Tacha,
orientada a bebidas y mercado. Estoindica que si existe oferta en la zona, pero no necesariamente
inmediata ni concentrada en un mismo punto.

La principal ventaja competitiva de Tienda La Virtud no sera vender algo completamente exclusivo,
sino reunir en un mismo lugar varios productos y servicios Utiles: bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
mercado, viveres, chocolate artesanal, lacteos y conectividad. Esa combinacion vuelve méas practico
el negocio, porque el cliente puede resolver varias necesidades en una sola visita.

Ademés, mientras otros negocios pueden enfocarse en una linea especifica, Tienda La Virtud puede
destacarse por tres factores: cercania, atencion directa y solucién inmediata. En zonas rurales,
muchas veces el cliente no busca solo precio; busca disponibilidad, confianza y rapidez. Por eso, una
buena atencion y un surtido inteligente pueden marcar diferencia frente a competidores que estén mas
alejados o menos diversificados.

Tabla 2. Competencia identificada

Competidor | Oferta principal Fortalezas Oportunidad para
observables Tienda La Virtud
Sara Solano | Lacteos Especializacion  en | Integrar lacteos con otros
productos lacteos productos y servicios
Ofelia Tacha | Bebidas y mercado Oferta béasica de | Diferenciarse por
consumo frecuente variedad, cercania Y
conectividad
Tienda  La | Bebidas, mercado, viveres, | Oferta integral y | Posicionarse como punto
Virtud chocolate artesanal, lacteos y | solucién inmediata de apoyo rural
conectividad
L <er EHITG@GE fundacion
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4. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en poner en funcionamiento una tienda rural ubicada estratégicamente
en la Finca La Virtud, en la vereda La Ladera, Santa Rosalia, Vichada, destinada a la comercializacion
de productos de consumo frecuente y a la prestacion de servicios basicos de conectividad. El negocio
busca ser un punto cercano y confiable para la comunidad y para las personas que transitan por el
sector.

Se trata de una propuesta sencilla, pero con alta utilidad local. No parte de una gran infraestructura ni
de una operacién compleja, sino de una légica practica: si en el sector hay distancia frente a otros
comercios y necesidad de productos refrigerados, viveres y conexion, entonces una tienda bien
ubicada puede tener aceptacion y sostenibilidad.

La idea también tiene valor porque combina dos elementos que en zonas apartadas son muy
importantes: abastecimiento y comunicacion. El accesoa internet satelital, sumado a un parque solar,
ayuda a que el negocio tenga mejores condiciones de funcionamiento y continuidad, especialmente
en contextos donde la conectividad y la energia pueden ser limitadas.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Tienda La Virtud ofrecera bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohélicas, mercado, viveres, chocolate
artesanal, productos lacteos y servicios de conectividad. Esta combinacion permite atender
necesidades diarias, compras urgentes y consumos de paso.

Los productos de mercado y viveres seran la base del negocio, pues aseguran demanda constante.
Las bebidas no alcohdlicas tendran alta rotacién, especialmente si se garantiza refrigeracién. Los
l4cteos también seran relevantes, dado que responden a una necesidad cotidiana. El chocolate
artesanal puede convertirse en un producto distintivo del negocio, aportando identidad y un valor
agregado frente a otras tiendas cercanas.

En cuanto a los servicios de conectividad, estos amplian la funcion del establecimiento. No solo
generan un ingreso adicional, sino que atraen clientela y posicionan la tienda como un lugar Util para
resolver necesidades del dia a dia. Se asume, para efectos de este plan, que el valor promedio de
$70.000 corresponde al ticket promedio de compra y no al precio unitario de cada producto.

Tabla 3. Productos y servicios

Linea Descripcion Aporte al negocio
Bebidas alcoholicas | Cervezas y otras bebidas permitidas por la | Complemento de alta
normatividad demanda
Bebidas no | Gaseosas, agua, jugos y otras bebidas frias | Alta rotacion
alcohdlicas
Mercado y viveres | Productos basicos para el hogar y consumo Base del negocio
diario
Lacteos Productos refrigerados de uso frecuente Compra cotidiana
Ll - ser ORI @ fundacion
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Chocolate artesanal | Producto distintivo del territorio Valor agregado y
diferenciacion
Conectividad Servicio de intemet para consultas y | Servicio complementario y
comunicacion atractivo

6. PROCESOS TECNICOS

El funcionamiento basico sera de atencion directa en sitio. El proceso inicia con la compra y transporte
del surtido, contintia con la organizacion del inventario y finaliza con la venta al cliente. Aunque es un
negocio pequefio, conviene manejarlo con orden para evitar pérdidas y mejorar la rentabilidad.

Primero, debe realizarse la seleccion de proveedores y el abastecimiento inicial. Luego, los productos
deben clasificarse por tipo: perecederos, refrigerados, bebidas, mercado seco y articulos de consumo
inmediato. Posteriormente, se organizan en estanterias, vitrinas o congeladores, segun corresponda.
Los productos de mayor salida deben estar mas visibles y accesibles.

El negocio también debe tener control minimo de inventario: entradas, salidas, productos de mayor
rotacion, fechas de vencimiento y reposicion semanal. En los lacteos, bebidas frias y otros productos
sensibles, el manejo de la cadena de frio sera fundamental. El parque solary el intemet satelital seran
recursos clave para sostener la operacion técnica del establecimiento, especialmente por el tipo de
territorio donde estara ubicado.

Tabla 4. Procesos técnicos del negocio

Proceso Actividad principal Objetivo

Abastecimiento Compra y transporte del surtido Garantizar disponibilidad

Clasificacién y | Separacion por tipo de producto y | Facilitar control y

organizacion ubicacion en equipos adecuados conservacion

Venta directa Atencion al cliente y entrega del producto | Responder de forma rapida
y confiable

Control de inventario Registro de entradas, salidas y rotacion Evitar pérdidas y mejorar
reposicion

Conservacion y cadena | Manejo de lacteos, bebidas y refrigerados | Mantener  calidad  del

de frio producto

7. REQUISITOS LEGALES

Para operar de manera organizada y formal, Tienda La Virtud debe avanzar en un proceso basico de
formalizacion. En Colombia, la matricula mercantil del comerciante o del establecimiento se tramita
ante la Camara de Comercio del lugar donde funcionara la actividad, y la inscripcion en el RUT se
realiza ante la DIAN. En el archivo base también se indica que, para facturar electronicamente, se
requiere estar inscrito en el RUT, contar con software de facturacion electrénica y tener certificado de
firma digital.

En este caso, ademas debe tenerse en cuenta que el negocio vendera alimentos, lacteos y bebidas,
por lo cual es conveniente revisar condiciones sanitarias, manejo adecuado de productos y permisos

L0 ser EHETT@ fundacion
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locales que puedan aplicar segun la actividad. Si se comercializan bebidas alcohdlicas, también se
debera verificar con la autoridad municipal las condiciones especificas que correspondan a su venta.

Como parte del fortalecimiento del emprendimiento, se realizé una asistencia técnica por parte del
proyecto con el fin de brindar conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro Unico
tributario y facturacion electrénica. Este acompafiamiento es importante porque permite que el negocio
no solo empiece a vender, sino que lo haga con mayor orden, legalidad y proyeccion de crecimiento.

Tabla 5. Requisitos legales basicos

Requisito Finalidad Observacion
Matricula mercantil Formalizar la actividad comercial Debe tramitarse ante la Camara
de Comercio

RUT Identificacion tributaria Debe gestionarse ante la DIAN

Facturacion Cumplimiento tributario, si aplica Requiere RUT, software y firma

electronica digital

Condiciones sanitarias | Garantizar manejo adecuado de | Especial atencién a lacteos y
alimentos y bebidas refrigerados

Revision de permisos | Cumplir normas municipales Importante para venta de bebidas

locales alcohdlicas

8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal principal ser4 la venta directa en sitio, que es coherente con la naturaleza del negocio y con
la informacion suministrada. El cliente llegara al establecimiento, seleccionara sus productos y recibiré

atencion inmediata.

Sin embargo, la comercializacion puede fortalecerse con acciones sencillas. Por ejemplo, se puede
dar a conocer la tienda entre vecinos, fincas cercanas y transportadores frecuentes. Tambien es
posible usar WhatsApp, cuando la conectividad lo permita, para avisar sobre disponibilidad de
productos, pedidos pequefios o surtido nuevo.

En el caso del chocolate artesanal y algunos lacteos, puede trabajarse una venta mas personalizada,
resaltando que se trata de productos de calidad y del teritorio. En otras palabras, el canal principal
sera presencial, pero el apoyo de la comunicacion digital y el voz a voz sera clave para consolidar
clientela.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcién Utilidad
Venta directa en sitio Atencién presencial al cliente Canal principal de ingresos
Voz avoz Recomendacion entre vecinos y | Fidelizacion y
clientes frecuentes posicionamiento local
WhatsApp 0 mensajeria Avisos sobre surtido, pedidos y | Apoyo comercial
disponibilidad complementario
U ser - -2i@ fundacion
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Venta  personalizada  de | Promocion de chocolate artesanal y | Diferenciacion comercial
productos distintivos lacteos

9. PROYECCION DE VENTAS

Tomando como base la estimacion entregada de $400.000 semanales, se proyecta una venta mensual
promedio inicial de $1.600.000 y una venta anual base de $19.200.000. Sobre esa cifra se propone
un crecimiento gradual durante el primer afio, considerando que el negocio puede ir ganando
reconocimiento en la zona.

Tabla 7. Proyeccion estimada de ventas del afio 1

Periodo Venta mensual estimada
Meses 1a3 | $1.600.000
Meses4a6 | $1.700.000
Meses 7a9 | $1.800.000
Meses 10 a 12 | $1.900.000

Venta anual proyectada: $21.000.000. Esta proyeccion es prudente, parte de una base modesta y
supone que el negocio mejora su visibilidad, ajusta surtido y consolida clientes frecuentes.

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales del negocio estan asociados a la puesta en marcha del punto de venta: parque
solar, intemet satelital, congeladores, computador, estanterias, mesas, sillas, vitrinas, surtido y
empaques. A esto deben sumarse algunos gastos de operacion, como reposicion de inventario,
transporte, mantenimiento y conectividad.

Tabla 8. Estimacion mensual de costos operativos

Concepto Valor estimado mensual
Reposicion de surtido $850.000
Bebidas y productos refrigerados | $250.000
Internet satelital $150.000

Transporte y abastecimiento $120.000
Empaques y materiales menores | $50.000
Mantenimiento y contingencias | $80.000
Total estimado $1.500.000

Con una venta mensual inicial de $1.600.000, el margen de utilidad sera reducido en la etapa inicial,
lo cual es normal en un negocio pequefio que apenas comienza. La clave sera mejorar la rotacion de
inventario, controlar pérdidas, evitar vencimientos y fortalecer los productos de mayor ganancia, como
bebidas, chocolate artesanal y servicios de conectividad.
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11. TALENTO HUMANO

.....

recomienda que el propietario asuma el liderazgo de la operacion, la compra de surtido, el manejo del
dinero y la relacién con los clientes. El ayudante puede apoyar en atencion, orden, limpieza,
organizacion de productos y control basico del inventario.

Al tratarse de un negocio pequefio, no es necesario empezar con una estructura amplia. De hecho, es
mejor mantener una operacion liviana y familiar mientras el negocio se estabiliza. Lo importante es
que ambas personas tengan claridad sobre sus funciones, horarios, manejo del producto y trato al
cliente. A futuro, si las ventas aumentan, podria evaluarse una ampliacion del personal o una mayor
distribucioén de funciones.

Tabla 9. Estructura basica del talento humano

Cargo Funciones principales Participacion
Duefio Liderazgo, compras, manejo del dinero y relacion con clientes | Permanente
Ayudante | Atencion, orden, limpieza y apoyo en inventario Permanente

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Para que Tienda La Virtud funcione bien, necesita infraestructura bésica, equipos minimos, surtido
inicial y organizacion. Se asume que el negocio operara en un espacio ya disponible dentro de la finca,
por lo que no se incluye compra de terreno ni construccion total del local.

Los requerimientos prioritarios son: una fuente confiable de energia, por eso se plantea el parque
solar; intemet satelital para el servicio de conectividad; al menos un congelador para bebidas y
productos frios; estanterias y vitrinas para organizar el surtido; un computador o equipo basico para
control y apoyo administrativo; mobiliario sencillo para atencién y empaque; y capital para compra
inicial de inventario. También sera necesario contar con proveedores que permitan surtir el negocio
de manera regular.

Tabla 10. Necesidades y requerimientos prioritarios

Requerimiento Descripcion Prioridad
Parque solar Fuente de energia para continuidad operativa Alta
Internet satelital Servicio de conectividad para clientes y apoyo | Alta
administrativo
Congelador Conservacion de bebidas y productos frios Alta
Estanterias y vitrinas Organizacion y exhibicion del surtido Alta
Equipo basico de control | Computador u otro apoyo administrativo Media
Capital de inventario Compra inicial de productos Alta
Proveedores regulares | Reposicién semanal o quincenal Alta
(i ' SGR o+ ® Fundacion
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13. VALOR DEL PROYECTO

Aunque se cuenta con un presupuesto inicial disponible de $5.000.000, este plan estima que el valor
ideal de arranque del proyecto puede estar alrededor de $7.500.000 a $8.500.000, dependiendo de si
algunos muebles, espacio fisico o equipos ya existen.

Tabla 11. Valor estimado de inversion inicial

Concepto Valor estimado
Congelador y equipos bésicos $1.500.000
Estanterias, vitrinas, mesas y sillas | $900.000
Computador 0 equipo basico $1.000.000
Internet satelital e instalacién inicial | $700.000
Parque solar basico $1.500.000
Surtido inicial $2.200.000
Empaques y elementos menores $200.000

Total estimado $8.000.000

Esto no significa que el proyecto no pueda arrancar con $5.000.000. Si puede hacerlo, pero por fases.
En una primera etapa se puede priorizar surtido, un congelador, estanteria bésica e intemet; luego,
fortalecer parque solar, computador y variedad de productos.

14. PLAN OPERATIVO

El plan operativo propuesto para Tienda La Virtud es sencillo y funcional. Durante la primera etapa, el
negocio debe enfocarse en abrir con surtido basico, atencion directa y orden en la operacion. La meta
no es empezar grande, sino empezar bien.

En el corto plazo, se debe adecuar el espacio, instalar los equipos principales, organizar el surtido y
definir horarios de atencion. Luego, se debe establecer una rutina semanal de abastecimiento, revision
de inventario y control de productos de mayor rotacion. Es importante registrar, asi sea en un cuademo
o formato simple, qué se vende mas, qué se vende menos y qué productos dejan mejor ganancia.

En el mediano plazo, el negocio puede fortalecer tres frentes: ampliar productos de alta demanda,
mejorar la exhibicién del chocolate artesanal y consolidar el servicio de conectividad. Sila tienda logra
fidelizar a vecinos y transportadores, podra sostener mejor sus ingresos y crecer de manera gradual.

Tabla 12. Plan operativo por etapas

Etapa Actividad principal Propésito
Inicio Adecuar espacio, instalar equipos y organizar | Apertura  ordenada  del
surtido negocio
Operacion Abastecimiento, revision de inventario y control | Mantener continuidad del
semanal de rotacion servicio
Seguimiento Registrar ventas y productos mas rentables Mejorar  decisiones de
compra
i . ser HITN@ fundacion
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| Fortalecimiento | Ampliar surtido y consolidar conectividad | Crecimiento gradual

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpacto esperado del negocio es positivo para la comunidad y para el territorio. Su principal aporte
sera acercar bienes y servicios a un sector donde el acceso no siempre es inmediato. Esto reduce
desplazamientos, ahorra tiempo y ofrece una solucién mas réapida para necesidades cotidianas.

En lo social, la tienda puede convertirse en un punto (til para vecinos, trabajadores, transportadores
y visitantes. En lo econémico, dinamiza pequefias compras locales y genera un ingreso para la familia
propietaria. En lo territorial, aporta a la presencia de servicios en una zona rural donde cada punto de
atencion tiene valor. El alcance inicial sera local, con influencia sobre la vereda y el corredor de
personas que circulan por el sector.

16. MAPA DE ACTORES

Tabla 13. Actores relacionados con el negocio

Actor Relacion con el negocio | Interés principal

Comunidad de la | Cliente directo y | Acceso cercano a productos y servicios

vereda beneficiaria

Transportadores Cliente frecuente de paso | Compra rapida, bebidas y conectividad

Turistas y visitantes Cliente ocasional Atencion, productos del lugar y solucion

inmediata

Instituciones locales Actor de apoyo o | Formalizacion, orientacion y orden comercial
articulacion

Proveedores Suministro de mercancia | Venta constante y relacion comercial

Duefio del negocio Responsable principal Sostenibilidad y rentabilidad

Ayudante Apoyo operativo Atencion y funcionamiento diario

Este mapa muestra que el negocio no depende de un solo tipo de cliente. Su fortaleza esta en atender
distintos actores con necesidades similares: abastecimiento, atencion y cercania.

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Tienda La Virtud es una propuesta de negocio viable a pequefia escala, con sentido practico y valor
social para su entorno. Su fortaleza principal esté en la ubicacion, la diversidad basica de productos,
la atencién directa y la incorporacion de servicios de conectividad. Aun cuando el presupuesto
disponible es limitado, €l proyecto puede iniciar de manera gradual si se priorizan los elementos
esenciales y se maneja bien el inventario.

No se trata de una tienda grande ni de una inversién compleja, sino de un negocio Util, cercano y con
posibilidades reales de sostenerse si trabaja con orden, buen servicio y reposicion adecuada. En una
zona rural como la vereda La Ladera, en Santa Rosalia, un punto de venta como este puede
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convertirse en una solucion importante para la comunidad, los transetntes y el movimiento econdmico
del sector.

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

vstin ortetr C
Aglﬁti%a éortes qulinac . #a
Emprendedora

U
sbell Giovanni Diaz Jaimes
Orientador de emprendimiento
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REGISTRO FOTOGRAFICO

“Implementacién de acciones que 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 M
fundacion
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IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

NOMBRE DE
P:OVECTO L 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 Agustina Cortes Colina
TIENDA Tienda La Virtud
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ACTA DE ENTREGA MANUAL METODOLOGICO

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

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacién de acciones que fun ddc' on
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los

servicios integrales y sociales

Fecha: 9 -/1L =202

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

y Sociales de Colombia, en el marco de la ejecucion del Convenio No. 005 de 2025 suscrito
con la Asociacién de Productores Agropecuarios y de Servicios Comunitarios del Vichada -
ASOSUPRO, hace entrega del siguiente material pedagégico, el cual corresponde
especificamente al componente de fortalecimiento de las capacidades técnicas y

empresariales:

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
i Manual metodoldgico para la estructuraciéon de planes de Unidad .
negocio. Disefio, diagramacion e impresién en formato fisico.
ENTREGA: (
- /
JEISA YAROSLAY CISNEROS CEBALLOS
R/L FUNDACION DE SERVICIOS INTEGRALES Y SOCIALES DE COLOMBIA
CONTRATISTA
Huella
RECIBE:
Firma: _ Alchine  (offcz (.
Nombres: A quslina  rofltr=  C.
€C: To. 03 225

OBSERVACIONES:
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REGISTRO FOTOGRAFICO

Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddci on
“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y Sk ok TSt
aumento de capacidades logisticas de los pequefios tenderos en la zona rural oy

del departamento de Vichada.”

IMPLEMENTACION DE ACCIONES QUE CONTRIBUYAN AL EMPRENDIMIENTO Y AUMENTO DE CAPACIDADES

::g:::::ﬂ LOGISTICAS DE LOS PEQUENOS TENDEROS EN LA ZONA RURAL DEL DEPARTAMENTO DE VICHADA

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

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

BENEFICIARIO Yesid Gualdron Jaspe

TIENDA Estadero Los Laureles

FECHA 2/12/2025




ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
a Convenio de Asaciacién No. 005 de 2025 fun dGCi On

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios inteqrales y sociales
aumento de capacidades logisticas de los pequeios 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, \’{esiol Bvoldron Jc“eﬁ— identificado(a)

con cédula de ciudadania No. _ L+ L% 14 2. 4 (O manifiesto mi compromiso de:

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

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

= Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

= Reportar oportunamente cualquier situacion que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:

Firma: Mv
Nom?(es: \\es“ic} waldron \lcxs@ea
cc: | -1 140.4 1o

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

: PARTICIPACION h
E Convenio de Asociacion No. 005 de 2025 fun ddCI On

“Implementacidn 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, \‘99 iO‘ G)U O‘d ron Jd 9106 identificado(a) con

cédula de ciudadania No. 1 i0UF. 140. 41O | 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 Sonk;l%')c)isa los 2.  dias del mes de
diciembye  delafio 2025.

RECIBE:

Firma: /g Wé—‘/

Nom){es: \les f(J eualc)(‘or‘l <Jqsee__

cc: (- 13 .i49. qio -

OBSERVACIONES:

servicios integrales y sociales




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

fun clc:cson

y aumento de capacidades logisticas de los pequefios

Fecha de visita:

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

Vichada.”

servicios integrales y social

tenderos en la zona rural del departamento de

ARNO yASIES

Direccion:

EI beneflc:lano cuenta con Iocal fisico adecuado

Z
Beneficiario Yecid oy aldren Jaspe )
Cédula ¥ i4o .dio ; Sexo: OMujer [AHombre
Departamento: \Jichad o~ Municipio: S eanto Boceli ox
Vereda / Inspeccién: Bordereno
Enwudc\ 2043€¢qI PO

Teléfono de Contacto:

Se observa funcionamiento del negocio HSl’ O No
Hay presencia de productos o servicios en oferta ﬁ/si O No
El beneficiario reconoce los componentes de su plan de negocio AsidNo

Se encuentra ubicado en zona rural conforme al proyecto

Revisién de condiciones actuales del negocio

2 siONo

Asi/ONo

Propuesta de valor y tipo de clientes Hsi/ONo
Productos ofrecidos y rotacién lﬁ Si/ONo
Registro de ingresos, egresos e inventario JZf Si/ONo
Necesidades para el plan de negocio I;I:Si/ O No
Condiciones de infraestructura y equipos ﬁ Si/ONo
Estrategias de comercializacién ﬂSi/ O No

Loon"sﬂ

Fortalezas actuales del negocio:

«P-‘mm n c{'mm aerﬂ-a

El beneficiario conoce ia destmacnon del apoyo rec1bldo

[ASi/0ONo

é¢Desea apoyo para formalizar su

i Con Documentos que posee:
U}J col (‘,\"C)&#\ ORUT tienda?
[J Camara de Comercio Asi
Retos que enfrenta: Cobtos O Certificado de uso de suelos O No

El beneficiario manifiesta interés en mejorar su unidad productiva

Se encuentra al dia con compromlsos anteriores

== i’ru chNa

Acciones acordadas en la visita

Plah  dg

Compromisos del beneficiario:

Cuina 11c101m|e444’0

Plaon de

Observaciones:

‘Qcciom.,

Firma:
//E?/a»%ﬁ "
5 [AD

f' ciario:
edula

Firma:

//7(/»4/:«4’

Profesiodal:__<~vShbell D/ a P
Cédula: [ /2. 8¢, 94

-—
s

Este formato hace parte del proceso de estructuracion técnica de ||!i pflnes de ne!ocio y constituye evidencia del acompahamiento brindado en el marco del Convenio No. 005 de 2025.




DECLARACION JURAMENTADA
a‘ Convenio de Asociacidon No. 005 de 2025 fun dGC| On

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

Yo, \, D%;Cl G’-‘C‘ldmﬂ d ‘159 Coe , identificado(a) con
cédula de ciudadania No. [, n=Z.140.4I© residente del municipio de
&n'\'a po‘:oif ©—  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 pequeiio 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 9 anio Roj QIED‘ alos 2
dias del mesde _diciemb T del afio 2025.

Huella

“Implementacién de acciones que contribuyan al emprendimiento y SOVICIOs integreies Y Socioles

RECIBE:

Firma: il
Nompfes: M esid  Bualdron Jaspe
cc:.  1.12%.iUdo-Yio -

OBSERVACIONES:




PLAN DE NEGOCIOS

ESTADERO LOS LAURELES

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: Yesid Gualdron Jaspe
EMPRENDEDOR

Ubicacion: Vereda El Bordefero, municipio de Santa
Rosalia, departamento del Vichada, Colombia.

FEBRERO DE 2026
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1. PROBLEMA O NECESIDAD

Estadero Los Laureles surge para responder a una necesidad concreta de la vereda El Bordefiero:
contar con un punto cercano donde la comunidad y las personas que transitan por el sector puedan
acceder a bebidas frias, licor, cerveza, paqueteria y conectividad, sin tener que desplazarse largas
distancias. En zonas rurales apartadas, resolver una compra pequefia puede implicar tiempo, gasto
de transporte y dificultad de acceso, especialmente cuando se trata de productos de consumo
inmediato. La necesidad no es solo comercial, sino también practica y cotidiana, ya que la comunidad
requiere un lugar confiable donde pueda comprar productos de paso, mientras transportadores y
turistas necesitan una parada rapida para refrescarse, abastecerse y conectarse.

2. TIPOS DE CLIENTES

Los clientes principales del negocio serian la comunidad de la vereda, los transportadores y los
turistas. La comunidad local seria el grupo mas estable, porque puede comprar bebidas, cerveza, licor,
paqueteria y usar la conectividad con frecuencia. Los transportadores representarian un cliente
importante por la necesidad de bebidas frias, compras répidas y un punto de parada funcional. Los
turistas o viajeros serian un segmento complementario, especialmente para bebidas y conectividad.
Esta mezcla favorece al negocio porque combina una demanda local constante con una clientela de
paso que puede aumentar el movimiento semanal.

Tabla 1. Clasificacion de clientes

Tipo de cliente Necesidad principal Frecuencia
esperada
Comunidad de la | Bebidas, paqueteria y conectividad Alta
vereda
Transportadores Bebidas frias, cerveza, compras rapidas e | Media-alta
internet
Turistas o viajeros Bebidas, licor y conectividad Media

3. COMPETENCIA

Segln la informacién entregada, los competidores mas cercanos estan aproximadamente a 20
kilometros. Se identifican Meli Valcézar, con licores e hielo, y Maria Alejandra Perea, con bebidas y
almuerzos. Esto muestra que si existe oferta parcial en el entomo, pero no necesariamente un
establecimiento que retina en un mismolugar bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, paqueteria,
licor, cervezay conectividad. La principal diferencia de Estadero Los Laureles estaria en la ubicacion
estratégica y en la calidad del servicio. En una zona rural, un negocio que ofrezca atencion rapida,
buena presentacion y varios productos de alta rotacion puede ganar reconocimiento con facilidad.

i i ser LoalZl@  fundacion
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Tabla 2. Analisis de competencia

Competidor Oferta principal Diferencia frente a Estadero Los
Laureles

Meli Valcazar Licores e hielo Menor enfoque en conectividad y
surtido de paso

Maria  Alejandra | Bebidas y almuerzos Menor orientacion a estadero con licor

Perea y cerveza

Estadero Los | Licor, cerveza, bebidas, paqueteria | Ofeta mas enfocada al consumo

Laureles e internet rapido y de paso

4. IDEA DE NEGOCIO

Estadero Los Laureles es un emprendimiento rural orientado a la venta de bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas, licor, cerveza y paqueteria, complementado con servicios de conectividad. Su propésito
es atender a la comunidad de El Bordefiero y a quienes transitan por el sector, ofreciendo un espacio
sencillo, cercano y (til para resolver necesidades basicas de consumo y comunicacion. La idea del
negocio se ajusta bien al territorio porque responde a una necesidad frecuente: en zonas rurales, las
personas valoran mucho los sitios donde pueden comprar algo rapido, descansar un momento y seguir
su recorrido. Si el negocio mantiene buena atencién, productos frios y conectividad, puede
consolidarse como un punto de referencia local.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

El negocio ofrecera como lineas principales bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, paqueteria,
licor, cerveza y servicios de conectividad. Como supuesto razonable, la linea de paqueteria incluiria
snacks, galletas, dulces y productos empacados de alta rotacion, Utiles para la comunidad y para las
personas de paso.

Tabla 3. Portafolio principal de productos y servicios

Linea Productos o servicios
Bebidas alcoholicas Cerveza y otras bebidas permitidas
Bebidas no alcohdlicas | Agua, gaseosas, jugos e hidratantes

Licores Botellas y presentaciones de alta rotacion
Paqueteria Snacks, galletas, dulces y productos empacados
Conectividad Servicio de internet

6. PROCESOS TECNICOS

El primer proceso técnico es el abastecimiento, que incluye la compra de bebidas, licor, cerveza,
snacks, empaques y demas productos del surtido. Aqui seré importante trabajar con proveedores
confiables y con un control basico de inventario para no quedarse sin productos de alta salida. El

W2 7Y sor 77®  fundacion
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segundo proceso es la conservacion y exhibicion. Los congeladores y el parque solar seran
fundamentales para mantener las bebidas frias. El exhibidor de licor, las estanterias, mesas y sillas
permitiran organizar mejor el punto de venta y dar una presentacion méas ordenada al establecimiento.
El tercer proceso es la atencion al cliente, que sera directa en sitio. El cuarto proceso es el servicio de
conectividad, que dependera del internet satelital, el computador y la continuidad energeética. El quinto
proceso es el control operativo, que incluye caja, limpieza, reposicion y revision del surtido.

Tabla 4. Resumen de procesos técnicos

Proceso Descripcion

Abastecimiento Compra de bebidas, licor, cerveza, snacks y empaques
Conservacion y exhibicion | Uso de congeladores, exhibidor y estanterias

Atencion al cliente Venta directa en sitio

Conectividad Prestacion del servicio de intemnet

Control operativo Caja, limpieza, reposicion y revision del surtido

Como el negocio vendera bebidas y productos empacados para consumo humano, deben mantenerse
condiciones adecuadas de almacenamiento, expendio y comercializacion.

7. REQUISITOS LEGALES

En materia tributaria, se sefiala que para usar facturacién electronica se requiere estar inscrito en el
RUT, contar con software de facturacion electronica y tener certificado de firma digital. También se
deja constancia de que se realizé una asistencia técnica por parte del proyecto con el fin de brindar
conocimiento respecto a formalizacion empresarial, registro tnico tributario y facturacion electronica.
Ademas, para la apertura del establecimiento deben tenerse en cuenta requisitos generales como
cumplimiento de normas de uso del suelo, matricula mercantil y comunicacién de apertura a la
autoridad de policia correspondiente. En materia sanitaria, al vender bebidas y paqueteria, el negocio
debe mantener condiciones adecuadas de limpieza, exhibicion y almacenamiento.

Tabla 5. Requisitos legales orientadores

Requisito o accion Finalidad

RUT |dentificacion tributaria del negocio

Facturacion electrénica, si aplica Cumplimiento tributario

Matricula mercantil Formalizacién comercial

Verificacion de uso del suelo Viabilidad del establecimiento

Comunicacién de apertura a Policia | Cumplimiento para establecimiento comercial

Buenas practicas sanitarias Manejo adecuado de bebidas y paqueteria

Asistencia técnica brindada Orientacion sobre formalizacion, RUT y facturacion
¢ ser R @ fundacion
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8. CANALES DE COMERCIALIZACION

El principal canal sera la venta directa en sitio, porque el valor del negocio esta en que el cliente llegue
y resuelva una necesidad inmediata: comprar una bebida, adquirir paqueteria o usar el servicio de
internet. El segundo canal sera el voz a voz, muy importante en sectores rurales. Un estadero con
buena atencién, productos frios y servicio constante gana reputacién rapidamente. El tercer canal
puede ser el encargo previo, especialmente para pedidos de bebidas o productos de clientes

frecuentes del sector.

Tabla 6. Canales de comercializacion

Canal Descripcion Utilidad principal

Venta directa en | Atencion presencial al cliente Resolver compras inmediatas

sitio

Voz a voz Recomendacion entre vecinos vy | Posicionar el negocio localmente
usuarios

Encargo previo Pedidos anticipados de bebidas o | Asegurar ventas con clientes
surtido frecuentes

9. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion base entregada es de $350.000 por semana, es decir, aproximadamente $1.400.000
mensuales. El precio promedio de $50.000 parece corresponder méas a consumos combinados o
grupales que a una compra individual minima. Por eso, conviene proyectar tres escenarios:
conservador, medio y fortalecido. El escenario conservador corresponde al arranque del negocio. El
escenario medio seria mas realista si se logra buena salida en cerveza, licor, bebidas y paqueteria. El
escenario fortalecido dependeria de una clientela mas estable, buena atencion y mejor
aprovechamiento del transito por la zona.

Tabla 7. Escenarios de ventas

Escenario | Venta semanal | Venta mensual estimada
Conservador | $350.000 $1.400.000
Medio $700.000 $2.800.000
Fortalecido | $1.050.000 $4.200.000

Tabla 8. Participacion estimada por linea de ingreso

Linea Participacion estimada
Bebidas y cerveza | 35 %
Licor 25%
Paqueteria 20 %
o  SGR % fundacion
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| Conectividad y otros | 20 %

10. COSTOS Y GASTOS

Los costos principales se relacionan con parque solar, intemet satelital, congeladores, computador,
estanterias, mesas, sillas, exhibidor de licor, surtido y empaques. Ademés, es importante estimar los
gastos mensuales de operacién. Elandlisis muestra que el negocio necesitasalir del escenario minimo
para sostenerse con mas tranquilidad, y que la buena rotacion de bebidas frias y cerveza sera clave
para lograrlo.

Tabla 9. Gastos mensuales estimados

Concepto Valor estimado
Compra de bebidas, cerveza y licor $500.000
Reposicion de paqueteria y surtido general | $300.000
Internet satelital $250.000
Apoyo del ayudante $1.000.000
Empaques, aseo e imprevistos $200.000

Total mensual estimado $2.250.000

Tabla 10. Resultado aproximado por escenario

Escenario | Venta mensual | Gastos mensuales | Resultado aproximado
Conservador | $1.400.000 $2.250.000 -$850.000

Medio $2.800.000 $2.250.000 $550.000

Fortalecido | $4.200.000 $2.250.000 $1.950.000

11. TALENTO HUMANO

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

Tabla 11. Estructura basica de talento humano

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

i 5 ser 07w fundacion

WEFI';}.{O: "'* . servicios integmles 4 sociales



12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Estadero Los Laureles necesita una base técnica y fisica suficiente para operar con orden. El parque
solar es importante para sostener los congeladores y la conectividad. El internet satelital es parte
esencial del servicio ofrecido. El computador ayuda con el control del negocio y el acceso a interet.
El exhibidor de licor, las estanterias, mesas y sillas ayudan a organizar el punto de venta y dar una
mejor presentacion al negocio.

Tabla 12. Necesidades y requerimientos del proyecto

Tipo Requerimiento Uso principal

Energia Parque solar Mantener frio y operacién
Conectividad | Internet satelital Servicio de internet
Refrigeracion | Congeladores Conservacion de bebidas
Tecnologia | Computador Control basico y conectividad
Exhibicion Exhibidor de licor, estanterias, mesas y sillas | Organizacion del surtido
Operacion Surtido inicial y empaques Arranque del negocio

13. VALOR DEL PROYECTO

El presupuesto disponible informado es de $7.000.000, pero al revisar el tipo de negocio y los equipos
necesarios, esa cifra parece suficiente solo para una primera fase basica. El valor estimado total del
proyecto asciende a $9.600.000, por lo que existe una brecha aproximada de $2.600.000. La
recomendacion es iniciar por fases, comenzando por bebidas, cerveza, licor, paqueteria y
conectividad, y luego fortalecer la exhibicion y el surtido.

Tabla 13. Valor estimado del proyecto

Concepto Valor estimado
Parque solar basico $2.500.000
Intemet satelital e instalacion $1.500.000
Congeladores $1.500.000
Computador $800.000
Exhibidor, estanterias, mesas y sillas | $1.200.000
Surtido inicial $1.500.000
Capital de trabajo y empaques $600.000

Valor total estimado $9.600.000

Tabla 14. Brecha financiera inicial

Concepto Valor
Presupuesto disponible $7.000.000

# fundacion

arerrmend e w — servicios integmles y sociales



Valor estimado del proyecto | $9.600.000
Brecha aproximada $2.600.000

14. PLAN OPERATIVO

El negocio funcionara con atencién directa en sitio. En la mafiana se hara limpieza, revision de
congeladores, organizacién del surtido y alistamiento del punto de venta. Durante la jomada se
atendera a la comunidad y a las personas de paso. En la tarde se realizara reposicion, control de
inventario y revision de caja. Semanalmente se debe revisar qué productos tienen mejor salida, cuéles
dejan mejor margen y como se comporta la demanda de la comunidad y de los viajeros.

Tabla 15. Plan operativo basico

Momento Actividad principal
Apertura Limpieza, orden y revision de equipos
Mafiana Alistamiento de bebidas, licor y paqueteria

Mediodia y tarde | Mayor flujo de ventas y uso de conectividad
Final de tarde Reposicion y control de inventario
Cierre Caja, aseo y organizacion del local

15. IMPACTO Y ALCANCE

Elimpactoesperado de Estadero Los Laureles es positivo porque acercaria bienes y servicios de difici
acceso a la comunidad. En lo social, mejora el acceso a bebidas, licor, paqueteria y conectividad. En
lo territorial, fortalece la oferta comercial de la vereda El Bordefiero y su entomo. En lo econdmico,
puede generar ingresos y dinamizar un pequefio punto de abastecimientoy parada para la comunidad
y los transelntes. En una zona rural de Vichada, donde las distancias pesan mucho en la vida
cotidiana, un negocio de este tipo puede convertirse en un apoyo practico para familias, vecinos y
personas de paso. Su alcance seria principalmente local y de transito, con posibilidad de crecer si
mejora su reputacion y su nivel de servicio.

16. MAPA DE ACTORES

El negocio se relaciona con varios actores. En el centro estéan el duefio y el ayudante. En el entorno
aparecen la comunidad, los transportadores, los turistas y las instituciones que eventualmente puedan
usar o recomendar el servicio. También aparecen la DIAN, la autoridad municipal y la Policia como
referencias institucionales importantes para formalizacion, operacién y cumplimiento de requisitos
generales del establecimiento.

Tabla 16. Mapa de actores

Actor Tipo Papel en el proyecto
Duefio/a Interno Lidera la operacion y la administracion
F “,SGR sUSUPRU fundacion
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Ayudante Interno Apoyo operativo

Comunidad Extemo Cliente frecuente

Transportadores Extemo Cliente de paso

Turistas Externo Cliente ocasional

Instituciones Externo Posibles aliadas o usuarias

DIAN Institucional | Referencia para RUT y facturacion
Alcaldia/ Policia / autoridad sanitaria | Institucional | Referencia para operacion general

CONCLUSION FINAL DEL PROYECTO

Estadero Los Laureles es una idea de negocio pertinente para la vereda El Bordefiero, en Santa
Rosalia, porque responde a una necesidad real del territorio: acercar bebidas, cerveza, licor,
paqueteria y conectividad a una zona donde la oferta comercial es limitada y las distancias dificultan
las compras rapidas del dia a dia. Su principal fortaleza esta en la combinacion de productos de alta
rotacion con un servicio de interet que agrega utilidad y valor al punto de venta. El andlisis también
muestra que el proyecto no debe comenzar con una expectativa equivocada sobre su costo real. Con
el presupuesto disponible se puede iniciar una fase bésica, pero no la dotacién completa ideal. La
mejor estrategia es crecer por etapas, fortalecer primero bebidas, licor, cerveza, paqueteria y
conectividad, y luego ampliar surtido y capacidad operativa. Si eso se logra, Estadero Los Laureles
puede convertirse en un punto Util, cercano y bien valorado en el sector.

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

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

Convenio de Asociacion No. 005 de 2025: “Implementacion de acciones que fug'ddqlson
contribuyan al emprendimiento y aumento de capacidades logisticas de los o
pequefos tenderos en la zona rural del departamento de Vichada.”

Fecha: Ll =2 '%16

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

MATERIAL PEDAGOGICO ENTREGADO

Item Concepto Unidad | Cantidad
" Manual metodoldgico para la estructuracion de planes de Unidad 1
; St . iz ; - ‘i niaa
negocio. Disefio, diagramacién e impresion en formato fisico.

ENTREGA: ( m
NS

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

Huella

RECIBE: s

Non}bé:’;/%ﬂ/ Lo Lhoss Jespe,
cC: “23‘”“ v 4] D

e

OBSERVACIONES:
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Mari Lili Santos Alvarez
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ACTA DE COMPROMISO Y SOSTENIBILIDAD
E Convenio de Asociacién No. 005 de 2025 fun ddC| on

“Implementacion de acciones que contribuyan al emprendimiento y servicios integrales 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, Hcﬂ\ l ): S:Zﬂ)’a S identificado(a)

con cédula de ciudadania No. 2»0- 9 29.50> manifiesto mi compromiso de:

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

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

* Realizar mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos entregados.

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

* Reportar oportunamente cualquier situacién que afecte el desarrollo o permanencia

del proyecto.

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

emprendimiento como eje fundamental para el éxito del proyecto.

RECIBE:
Firma: HCH’ l i l l SQ"/] I"DS

Nombres: . OW)H ‘ Santos
. 20.4939.s0%

OBSERVACIONES:




ACTA DE CORRESPONSABILIDAD Y COMPROMISO DE

PARTICIPACION :
(& 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 Asociacidon 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, HQ“ h\ \ qu}l-o o identificado(a) con
cédula de ciudadania No. 20.920 -S5O | manifiesto voluntariamente mi

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

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

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

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

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

En constancia se firma en Samta Peadiaa los 3 dias del mes de
diciem e~ del afio 2025.

RECIBE:

Firma: I—Pa’fh‘il Sdn{'o =
Nombres: HDVI ‘l l( S_c.’lﬂ“‘bf
cc: 26.939. 502

OBSERVACIONES:
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