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¢Es un proyecto asociativo? NO :.Cudntas personas hacen parte del equipo asociativo?

¢ Cuenta con un lugar de operaciones? S|

Al tomar la decision de desarrollar un proyecto es importante tener clara la informacion de 3Qué queremos hacer?g Como
lo vamos a hacere ;Que vamos a vendere 3Quien nos va a comprare entre otros. Con el acompanamiento del SENA, vamos
a orientarlo para que construya su iniciativa productiva.

Usted podrd exponer acd su proyecto
Siga atentamente las indicaciones en cada elemento. DILIGENCIE

UNICAMENTE LAS CELDAS SOMBREADAS EN GRIS.
Solo se considerara la informacion que se pueda visualizar en cada
celda, SER CONCRETOS CON LA INFORMACION.

INSTRUCCIONES GENERALES:

Para el diligenciamiento de esta herramienta, se debe tener el acompanamiento del Centro de Desarrollo Empresarial del SENA
mMaAs cercano, donde el equipo de profesionales realizard al menos cinco (5) entrenamientos para guiarlo en la construccion del
proyecto y el diligenciamiento de esta herramienta. Diligenciar solamente las celdas sombreadas en gris. Se solicita mantener la
estructura original de la herramientaq, sin realizar cambios en las columnas, pestanas, férmulas, formatos de celdas o cualquier otro
elemento que afecte su integridad.

1.; QUIEN ES EL CLIENTE DE SU PROYECTO? (Quien compra mis productos o servicios)

En este espacio debe identificar "El cliente" ese que le va a comprar sus productos o servicios, lo mdas detallado posible,

COomo se conoce a un hijo o a un familiar muy cercano.

CARACTERISTICAS DEL CLIENTE O CONSUMIDOR CUALIDADES DEL CLIENTE O CONSUMIDOR

(Por favor indicar frente al cliente, ubicacion geogrdfica, (Por favor indicar gustos, preferencias, que le da miedo,
estrato, edad, género, capacidad de compra, si frabaja, si |que le hace feliz, cuales son sus valores, que le gusta comer,
tiene hijos, si vive en casa propia o arriendo) Incluya cifras y |sile gusta vigjar, entre otros)

El cliente es el
que paga por el

o producto y

estadisticas ouede ser
CLIENTE diferente al que
: — — ; — lo consume
Los segmentos de mercado identificados son |os siguientes: Jovenes y adolescentes: Sus gustos etan enfocados a la Musica urbana,
videojuegos, redes sociales (TikTok, Instagram), comidas con mucho queso,

Jovenes y adolescentes (14 a 25 anos): Estudiantes de colegio o universidad, salsas y papas en exceso. Les da miedo generalmente no lograr encajar en su
solteros, con hdbitos de consumo nocturnos o de fines de semana, que buscan |grupo social, quedarse sin datos o sin bateria, gastar mas de lo que fiene.
comidas de rapida preparacion,como opciones rdpidas, econdmicas y Finalemnte, lo hace feliz, compartir con amigos, recibir promociones, combos
sabrosas que les permita compartir con amigos y pareja. Dentro de las grandes a bajo precio, estar en un lugar “instagrameable”.

principales opciones de compra se identifican el precio accesible, combos
completos (Incluido opapas y gaseosas), con un buen sabor, que cuenten en  |Trabajadores urbanos: sus gustos estan enfocados en soluciones rapidas,
algunas ocasiones con promociones como la 2x1. prdcticas y sabrosas para almorzar o cenar; comida que llene sin gastar mucho.
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intoxicarse por mala higiene. Finalmente, les genera felicidad comer bien sin
complicarse, encontrar combos con buena relacién calidad-precio, tener
tiempo libre.

Trabajadores urbanos (25 a 45 anos): Personas que trabajan en oficinas,
comercios o fabricas; buscan opciones de comida al paso. Son las personas
que buscan opciones diferentes de camidas rica preparadas rapidamente, que
buscan salir de la rutina al dirigirse al canon del combeima y disfrutar de
diferentes opciones de comida con facilidad de pago, porciones suficientes
para saciar el hambre.

Familias de clase media: sus gustos estan enfocados en buscar opciones para
todos los miembros (ninos, jovenes y adultos), porciones generosas, precios
justos. Les causa miedo que los hijos se enfermen por mala comida, gastar de
mas, mal servicio al cliente. Finalmente, lo que les genera felicidad es que
puedan compartir una comida en familia sin complicaciones, encontrar
combos familiares, atencidon amable.

Familias de clase media (padres con hijos pequenos o adolescentes): Familias
que salen ocasionalmente a comer fuera los fines de semana, buscan dirigirse a
zonas perimetrales de la ciudad y buscan comidas con porciones variadas,
combos familiares y opciones para ninos. Sus principales motivaciones de
compra son la comodidad, la rapidez en |la preracion y promociones grupales. |Segun todo lo descrito en lbagué, Santa Coloma Comida Express atiende a un
mercado potencial de aproximadamente 282.000 personas de entre 14y 60

Para concluir se puede identificar que los clientes tienen entre 14 a 60 anos de  |anos, pertenecientes a los estratos socioecondmicos 2, 3 y 4. Este segmento, que

CONSUMIDOR

El consumidor final de Santa Coloma Comida Express es una persona prdctica y
cercana, que valora el sabor, la rapidez y el precio justo al momento de comer.
Se trata principalmente de habitantes y visitantes del Candn del Combeima,
una reconocida zona rural turistica de Ibagué, donde confluyen tanto
residentes locales como turistas, excursionistas y trabajadores que visitan la
region. Este consumidor pertenece en su mayoria a los estratos 2, 3y 4, con
edades entre los 14 y 60 anos, y busca comida rdpida, abundante y sabrosa,
como perros y hamburguesas en combo con papas y gaseosaq, ideal para
consumir durante paseos, jornadas laborales o momentos de descanso. Aprecia
las porciones generosas, el servicio cercano y agil, y las promociones
accesibles, valorando también el ambiente natural y fradicional de la zona.
Santa Coloma responde a estas necesidades con un enfoque local, auténtico y
de alta rotacion.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA O NECESIDAD QUE SE PRETENDE SOLUCIONAR

En este espacio se responde a la pregunta 3Cudl es el problema o necesidad que se pretende solucionar? 3Como le
estoy ayudando al cliente) Ojo! No es su problema personal o del grupo asociativo, sino el problema o necesidad del

posible cliente del punto anterior.

En el Candn del Combeima, una de las zonas rurales mds reconocidas de lbagué por su atractivo turistico, paisajistico y cultural, la oferta
gastrondmica se ha consolidado histéricamente en torno a la comida tipica tradicional, comida asada al barril, platos tradicionales, como
el sancocho, la tfrucha, el churrasco, el pollo asado, los tamales y platos regionales preparados de forma tanto artesanal como con chef.
Sin embargo, a pesar del crecimiento del flujo de visitantes, caminantes, ciclistas, trabajadores y residentes permanentes, no existe una
oferta clara ni especializada en comidas rapidas, lo que genera una ausencia de opciones accesibles, dgiles y versdatiles para quienes
buscan soluciones alimenticias practicas, especialmente en horarios distintos al almuerzo, como en la noche o en las horas de la tarde. Esta
falta de diversidad gastrondmica se fraduce en una necesidad no atendida por el mercado local: muchas personas que transitan o
habitan el Candn requieren comidas faciles de consumir, con preparacion rapida vy listas para llevar, ya sea porque cuentan con tiempos
limitados para comer, porque su jornada no se ajusta a los horarios convencionales, o porque buscan una opcidn distinta a la fradicional.
Ademas, los turistas y jdvenes visitantes suelen preferir opciones mads ligeras o urbanas como hamburguesas, perros calientes, papas en
combo y gaseosas, productos que actualmente no se encuentran disponibles en la zona con un enfoque especializado ni con un formato
pensado para el consumo rapido.

Santa Coloma Comida Express se propone dar respuesta a esta problemdatica al ofrecer una alternativa gastrondmica novedosa, alineada
con las tendencias actuales de consumo en zonas rurales turisticas, y adaptada a las dindmicas reales del territorio, donde la agilidad en
el servicio. la portabilidad del producto v la variedad de sabores se convierten en factores clave nara suplir una demanda creciente pero

sPorqué y
como
selecciond
este
proyecto?¢

3. LA COMPETENCIA (Quien mas lo hace?)

Siempre hay competencia, hay que reconocerlo y son esos que hacen lo mismo que queremos hacer, o los que con su
producto o servicio reemplazan lo que queremos hacer, describa fres (3) competidores y en qué se diferencia de ellos.

L - Precio
Nombre del Localizacion geogrdfica Producto o : .
: . - (Solo colocar Ventaqjas Desventqjas
competidor (Departamento, Municipio) Servicio
valor $)
Mi perro Tolima, Ibagué - zona urbana, Perros calientes con Perro caliente: |Menu personalizable (“tU 1o No cubre zonas rurales (como el
tienen 2 locales mas variedad de toppings, $13.500 armas”) Candn del Combeima)
reconocidos,ubicados en Cra. 6  |combos con papas y Gaseosa 400 ml: |Buena calificacion (~4.2 en Rappi) |Horario limitado (cierra a las 22:00)
#44-17 (Comuna #4 gaseosa $4.500—5.000 Presencia en dos zonas clave de  |Enfocado solo en perros calientes,
Sedieoimieds Ing,Ué v Cl. 60 ' ' Ibagué sin hamburguesas ni combos
' . ' Servicio a domicilio disponible nocturnos mas variados
#12-2 (Centro Comercial La
American Burguer lbagué, Tolima, cuenta con Hamburguesas, perros | Hamburguesa |Amplia cobertura urbana. No tiene presencia en zonas rurales
locales en las siguientes calientes, alitas de clédieaiilBe0p  |Venscedies procheies como el Cafon del Combeima.
direcciones: 1. Av. Ferrocarril con  |pollo, salchipapas, Permo sencillo:  |(hamburguesas, pemos, alitas, Ve 2es e Siirege Ierges pere
Calle 41, Calle 60 #7-36, Local 4y |patacones, combos $9.500 Eomk?os fonul(;g(;esL t Som,'c"'os (;50 rg'”)' ’
Calle 64 con Guabinal. individuales y para Perro en combo moergirgonii:;] G hasia erjrzlf;sr;j erades-affos para
compartir (bapa + aaseosal:|. . . e '

4. DESCRIPCION DEL PROYECTO (Qué es lo que voy a ofrecer?)

En qué consiste su proyecto, qué lo hace diferente a los demads. 5sCual es esa ventaja, que hace mejor a su producto o servicio a




lo que ya existe, cual es ese toque especial, unico que le va agregar? \f\

Santa Coloma Comida Express se dedica a la preparacion y comercializacion de comidas rdpidas Ejemplo: Nuestro local ayuda a los usuarios a

El proyecto consiste en:  como perros calientes, hamburguesas, papas fritas y combos con gaseosa. crearuna experiencia en fomo al consumo de
café, e integrarlo en la vida diaria de sus

clientes, através del control a la mayor parte de
. . . . o e . . la cadena de suministro del café que

Con enfoque en la rapidez, sabor, precios accesibles y disponibilidad en horarios extendidos. comprende el cultivo, tostado y distibucion,
mediante un ambiente acogedor, franquilo, con
musica suave y permitiendo un frato

Ahora, de acuerdo con la sesion de enfrenamiento, describa la propuesta de valor: oersonalizado e infimidad con el cliente.

Nuestro: Emprendimiento gastrondmico ubicado en el Candn del Combeima, especializado en comidas rapidas. \\f\

Ayuda: A residentes, trabajadores y visitantes de la zona rural y turistica de Ibagué

Requieren una opcidn prdactica, rapida, sabrosa y accesible para alimentarse, especialmente en horarios de tarde
Que: o noche, distinta a la tfradicional oferta de comida tipica.

La preparacion agil de hamburguesas, perros calientes, papas y combos, en un ambiente cercano, con atencion
Mediante: cdlida, productos de calidad y precios adaptados a las condiciones del territorio.

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Relacione los productos o servicios a ofrecer al cliente. Describalos, cual es la unidad de medida (Libras, Kilos...),
presentacion. Agrupelos en unicamente tres (3) productos o servicios.

Por ejemplo:
Producto: Huevo AAA

Descripcion Unidad de medida Unidad de presentacion iiﬂzcsan”}:: o
Nombre del producto o servicio al cliente Unidad medida:
Huevo por unidad

Perro tradicional con salchicha americama con preparacion Cliente: Bandeja x 30
Perro America - Santa Coloma en de topins (Cebolla, tomate, papas ripio, nachos, entre otros), huevos
combo con papas los cuales se tienen incluidos en el precio inicial de ventas. Unidad Unidad

champinones (Carne sencilla (Res 100 a 120 gr (Ajo, sal, agua
Hamburguesas - Santa Coloma con llervas), Cebolla, tomate, lechuga, pepinillos, queso, pan
combo con papas y salsa de champinones) - En combo con papas. Unidad Unidad Q O

Tamano personal de cuatro personas ropa vieja (Carne @
Pizza - (Lasana de media libra o de | desmechada (Revisar cual se puede comprar), mexicana y P
libra mixta) hawayana. Unidad Unidad [ o

6. PROCESO TECNICO

En este punto debe describir el proceso de produccion o prestacion del servicio. Detalle paso a paso tal y como son
cada una de las actividades de todo el proceso. No olvide incluir aquellos aspectos que sean diferenciadores (Ej:
Fungicidas amigables con el medio ambiente, controladores bioldgicos, temporalidades del cultivo, entre ofras

En el siguiente cuadro colocar la informaciéon solicitada en las casillas en gris, del producto o servicio 1 descrito anteriormente

Perro America - Santa Coloma en combo con papas

Quién realiza la actividad (Ej:
Tiempo para realizarla Equipo o Maquinaria Administrador, operario,
Actividad a realizar (Dias, horas, minutos) requerida veterinario, agrébnomo)

En el siguiente cuadro colocar la informacidn del producto o servicio 2 descrito anteriormente

Hamburguesas - Santa Coloma combo con papas

Quién realiza la actividad (Ej:
Tiempo para realizarla Equipo o Maquinaria Administrador, operario,

Actividad a realizar (Dias, horas, minutos) requerida veterinario, agrobnomo)




En el siguiente cuadro colocar la informacion del producto o servicio 3 descrito anteriormente

Pizza - (Lasana de media libra o de libra mixta)

. ) ) ) ) Quién realiza la actividad (Ej:
Tiempo para realizarla Equipo o Maqguinaria Administrador, operario,

Actividad a realizar (Dias, horas, minutos) requerida veterinario, agrénomo)

7. TRAMITES LEGALES (PERMISOS Y LICENCIAS)

5Cudl es el tipo de constitucion legal que tendrd el proyecto? Recuerde que acd se adquiere el compromiso de la
forma de legalizacién que tendrd su proyecto.

Es importante conocer
las obligaciones que
se adquieren con
cada forma de
legalizacién

Marque
con X

Persona Natural

Persona Natural con Establecimiento de Comercio

Empresa Juridica SAS

Asociacion

Cooperativa
Otro sCudl?

sCudles son las normas, permisos, registros, licencias, nofificaciones, requeridos para funcionare Describalas detalladamente. Es
fundamental tfodo el proceso de investigacion y conocimiento que se tenga de |os requerimientos legales, normativos, permisos,
licencias y demads que se requieran para poner en ejecucion su proyecto.

Norma. Permiso, Licenciq, .., .. . Tiempo requerido
Registro a cumplir Descripcion del tramite a realizar Costo ($) (Dias)




Constitucion Legal (Para Linea
CREAR)

Visita de bomberos

Visita sanitaria

Uso de suelos

TOTAL $0

8. CANALES (;Como van a conocer mi negocio?)

sDe que forma espera que los clientes sepan de sus productos o serviciose Indique los canales para comunicar su
producto a la comunidad.

Estrategia de comunicacion Cudnto vale para el
Indique la accidn a realizar (Efemplo: Pagina Web, Tarjetas, Pendones, entre ofros) primer ano
Estrategia de marketing digital en redes sociales (Facebook, Instagram, Whatsapp, Google ads) $ 150.000
Material POP: se implementara pendon y un pasacalle. $ 230.000
Adesivos para las mesas v sillas.
TOTAL $380.000

Margue con X Unicamente las actividades que realizard para dar a conocer su proyecto

Cudnto vale para el
Estrategia de promocion Marque X Describa la actividad a realizar primer ano (Valor en $)

Entrega puerta a puerta

Muestra del producto

Otra
Ninguna
Total SO
Cudnto vale para el
Canales de distribucion Marque X Describa la actividad a realizar primer ano (Valor en $)

Punto de venta

A domicilio

Con distribuidores
Ofro

Total SO

9. PROYECCION DE VENTAS (Cudnto espero vender?)

En este espacio usted realizard la proyeccidn de sus ventas a tres anos. Para los productos o servicios indigue el




incremento que este precio tendrd ano a ano teniendo en cuenta indicadores macroecondmicos como el IPC (Indice

de precios al consumidor) y el IPP (Indice de precios al productor)

Incremento
ANO 2 ANo 3
5.0% 5.0%

Indique el precio del producto o servicio para el primer ano (Casillas sombreadas en gris)

Producto ANO 1 ANO 2 ANo 3
Perro America - Santa Coloma en combo con papas $0 $0
Hamburguesas - Santa Coloma combo con papas $0 $0
Pizza - (Lasana de media libra o de libra mixta) $0 $0

Diligenciar

Indique las unidades (Cantfidades) que fiene planeado vender mes a mes y para los proximos 3 anos (Casillas sombreadas

en gris)
PRODUCTO 1 Perro America - Santa Coloma en combo con papas
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Unidades Ingresos Unidades Ingresos Unidades Ingresos
Mes 1 $0 $0 $0
Mes 2 $0 $0 $0
Mes 3 $0 $0 $0
Mes 4 $0 $0 $0
Mes 5 $0 $0 $0
Mes 6 $0 $0 $0
Mes 7 $0 $0 $0
Mes 8 $0 $0 $0
Mes 9 $0 $0 $0
Mes 10 $0 $0 $0
Mes 11 $0 $0 $0
Mes 12 $0 $0 $0
TOTAL 0 SO 0 SO 0 SO
PRODUCTO 2 Hamburguesas - Santa Coloma combo con papas
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Unidades Ingresos Unidades Ingresos Unidades Ingresos
Mes 1 $0 $0 $0
Mes 2 $0 $0 $0
Mes 3 $0 $0 $0
Mes 4 $0 $0 $0
Mes 5 $0 $0 $0
Mes 6 $0 $0 $0
Mes 7 $0 $0 $0
Mes 8 $0 $0 $0
Mes 9 $0 $0 $0
Mes 10 $0 $0 $0
Mes 11 $0 $0 $0
Mes 12 $0 $0 $0
TOTAL 0 SO 0 SO 0 SO

PRODUCTO 3

Pizza - (Lasana de media libra o de libra mixta)

Unicamente las
celdas en gris




ANO 1 ANO 2 ANO 3
Unidades Ingresos Unidades Ingresos Unidades Ingresos
Mes 1 $0 $0 $0
Mes 2 $0 $0 $0
Mes 3 $0 $0 $0
Mes 4 $0 $0 $0
Mes 5 $0 $0 $0
Mes 6 $0 $0 $0
Mes 7 $0 $0 $0
Mes 8 $0 $0 $0
Mes 9 $0 $0 $0
Mes 10 $0 $0 $0
Mes 11 $0 $0 $0
Mes 12 $0 $0 $0
TOTAL 0 SO 0 SO 0 SO

10. COSTOS Y GASTOS

Primero, debe definir los costos fijos asociados a su proyecto. Es decir, aquellas actividades que se asocian
directamente a la produccion o prestacion del servicio (Diligenciar solamente las celdas en gris)

Nota: En los Costos Fijos NO CONSIDERAR LA MANO DE OBRA, dado que se contabiliza en el elemento EQUIPO DE
TRABAJO

COSTOS FIJOS

Cantidad requerida

Descripcion Valor mensual ($) en el afio 1 Valor Total Ano 1 ($)

$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0

TOTAL $0 SO

los asociados a la materia prima para elaborar nuestro producto o para prestar nuestro servicio

COSTOS VARIABLES PRODUCTO 1 0 America - Santa Coloma en combo con pa
Cantidad por
unidad de
Materia Prima Unidad de medida Valor unitario ($) producto Valor Total ($)
$0
$0
$0
$0
$0
TOTAL $0
COSTOS VARIABLES PRODUCTO 2 imburguesas - Santa Coloma combo con pap
Cantidad por
unidad de
Materia Prima Unidad de medida Valor unitario ($) producto Valor Total ($)
$0




$0

$0

$0

$0

TOTAL

$0

COSTOS VARIABLES PRODUCTO 3

'izza - (Lasana de media libra o de libra mixta

Materia Prima

Unidad de medida

Valor unitario

Cantidad

Valor Total

$0

$0

$0

$0

$0

TOTAL

$0

Diligencie unicamente el porcentaje de participacion que tiene cada uno de los productos en las ventas totales
(Celdas sombreadas en gris)

PRODUCTOS O SERVICIOS =rica - Santa Coloma en combo cguesas - Santa Coloma combo ca (Lasana de media libra o de libra
Precio de Venta $0 $0 $0
Costo Variable $0 $0 $0
Margen de confribucion $0 $0 $0
% Participacion
Margen de confribucion
ponderado $0 $0 $0
PUNTO DE EQUILIBRIO
PR e
(Unidades) #iDIV/O0! #iDIV/0! #iDIV/O0!
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Cantidad o
Meses requeridos
Descripcion Valor mensual ($) en el Afio 1 ANO 1 ANo 2 ANo 3
Publicidad Anudl Anudl $ 380.000 $ 399.000 $418.950
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$0 $0 $0
TOTAL $ 380.000 $399.000 $418.950

11. EQUIPO DE TRABAJO

Diligencie cada uno de los cargos que hardn parte del equipo de frabajo, sea cuidadosa(o) con el diligenciamiento
dado que asi deberd ejecutarse en la implementacion del proyecto.
Describa detalladamente las principales funciones o actividades a realizar.

Factor prestacional

Salud 8,50%
Pension 12,00%
ARL 2,44%
Cesantias 8,33%
Interes de cesantias 1,00%
Prima Legal 8.33%
Vacaciones 4,16%

Dependiendo el tipo
de contratacion del
empleado seleccione
Si 6 No en el factor
prestacional




Parafiscales 92,00%
TOTAL 54%

*Nota: Para el caso de jornales calcule el nUmero de dias requeridos en el mes y coloquelo en la casilla Asignacion Mensual.

Tipo de
contratacion

Asignacion Factor Total ASignacion |, ... requericos

Rol o cargo Mensual ($) prestacional Mensual en Afio 1

Principales Funciones o Actividades a realizar

$0

$0

$0

$0

$0

TOTAL SO

12. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Defina cuanto es el valor del proyecto, indicando que actividades serdn solicitadas para financiar con ofros recursos y cuales serdn
recursos del Emprendedor.

1. INVERSIONES FIJAS p N

Marqgque con una X, si €l
valor de cada
elemento es aporte del
emprendedor o
financiamiento con
Otros recursos

En este punto se debe describir

Infraestructura, Terrenos y Construcciones

Maquinaria y Equipo

Muebles y Enseres

Equipo de transporte y carga

Equipos de cOmputo, comunicaciones y ofras herramientas
Semovientes

Cultivos permanentes

Aporte Aporte
OFF Emprendedor

Descripcion Valor Unitario Cantidad Valor Total (es)
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0




$0
$0
$0
$0
$0
TOTAL INVERSIONES FIJAS SO

En este punto puede describir
Adecuaciones

Permisos y Licencias

Materia prima

Mano de obra

Oftros Costos (Ej: Transporte, Empaques, Efiquetas...)
(nctng dAe adminictraciAn v ventac [Arriendn Pirihlicidad Reciirea hiimann adminicirativa)l entre ntrocg

GASTOS PREOPERATIVOS (INVERSION DIFERIDA) Marque con X

Aporte Aporte
OFF Emprendedor

Descripcion Valor Unitario Cantidad Valor (es)

Estrategia de Comunicacion $ 380.000 ] $ 380.000
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
$0
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS $ 380.000

13. VALOR DEL PROYECTO

TOTAL PROYECTO $ 380.000

TOTAL APORTE AL EMPRENDEDOR (Recursos Propios) SO

TOTAL SOLICITADO A OTRAS FUENTES DE FINANCIACION S 380.000

14. ; QUE AVANCES DEL PROYECTO SE TIENEN A ESTE MOMENTO?

sQué avances se han realizado hasta el momento con el proyecto y qué recursos estan disponibles?

Mija, acd

Legal debemos
hablar de
estos anos

Comercial de trabajo

Técnico

Ambiental

Ventas




15. PLAN OPERATIVO

Por favor diligenciar el monto en pesos ($) en el mes en el que se ejecutardn los recursos de acuerdo con las
actividades planteadas previamente en el punto 12. Necesidades y Requerimientos. Los recursos deberdn ser
ejecutados mdaximo hasta el Mes 9 de ejecucion del proyecto.

Cateqoria Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9
J ($) ($) ($) ($) ($) ($) ($) ($) ($)
TOTAL SO SO SO SO SO SO SO SO SO

16. IMPACTO

Cuéntenos coOmo su proyecto aporta al crecimiento econdmico de su region, cuidado del medio ambiente, a su
comunidad y en el uso de tecnologias.

Fcondmico

Ambiental

Socidal

Tecnoloégico

17. INDICADORES

En este punto quedan descritos los indicadores de acuerdo con la informacion previamente diligenciada para
hacerle seguimiento una vez sea creada la unidad productiva

INDICADOR NUmero o Valor Descripcion del indicador
Indicador descrito en el punto 11. Equipo de Trabajo frente a los cargos,
Empleos a crear o) actividades a realizar y fipo de contratacion.
Indicador descrito en el punto 8. Canales frente a los eventos a realizarse
Eventos de mercadeo 2 para visibilizar el proyecto.

Eventos de transferencia de conocimiento los cuales se programardn de

Conftrapartidas o) manera concertada con el SENA
Ejecucion de [0S recursos propuestos Como Cono Inversion de la unidad
Presupuesto $ 380.000 productiva
Produccion a generar Ano 1 o) Unidades a producir o servicios a prestar en el Ano |
Ventas a generar Ano 1 $0 Ventas a generar en el Ano 1

18. MAPA DE ACTORES

Indique actores de otras instituciones que puedan ayudar al desarrollo de su iniciativa empresarial (Pueden ser del sector publico, del
sector privado, y demds que considere)



Actor (Internacional, D . , . .
Nomlbre . ( e . Localizacion Geogrdfica 5Qué necesita o requiere del actor clave?
Nacional, Publico, Privado)
Actor (Internacional, D - , . .
Nombre . ( . : Localizacidon Geografica 5Qué necesita o requiere del actor clave?
Nacional, Publico, Privado)

19. ASOCIATIVIDAD

Diligenciar este elemento y la Hoja Grupo Asociativo Unicamente si el proyecto a presentar es un modelo asociafivo.

Justificacion: Explique las razones por las que se hace necesario crear un grupo asociativo en vez de hacerlo individual
sCudl es ese objetivo comun del grupo asociativoe spor qué es importante trabajar en conjunto para lograr ese objetivo
comun?

Como se fomardn las decisiones y se realizard la gestion de los recursos

Indicar las principales responsabilidades que tendrd la asociacion
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