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RESUMEN 

PRESTARMAS es una idea de negocio que nace en la ciudad de Santiago de Cali 

con el ánimo de otorgar financiación para capital de trabajo al segmento de 

tenderos del Suroccidente de Colombia (Cauca, Valle del Cauca, Nariño y Eje 

Cafetero). Este segmento debido a la informalidad de la mayoría, no cuenta con 

acceso al sistema financiero colombiano y debido a esto se ve obligado a recurrir 

a préstamos costosos y de alto riesgo (Agiotistas / gota a gota). La idea de 

negocio consiste en utilizar el canal de Centros de Proveeduría y Distribuidores 

para realizar alianzas estratégicas con estas empresas, de esta manera y 

posterior a un análisis de riesgo de los clientes, otorgar cupos de crédito a los 

tenderos para realizar compras de los insumos para surtir sus tiendas o negocios 

similares, en este momento se definen las condiciones del crédito (Plazo, tasa y 

monto) el cual al vencimiento deberá ser cancelado a través de los aliados 

estratégicos, generando un retorno sobre la inversión de los accionistas del 

53,61% en 5 años con suficiente flujo de caja para no requerir fuentes externas de 

financiación. Complementario a este objeto la idea es realizar capacitaciones a los 

tenderos con el ánimo de brindarles herramientas de gestión, actualizarlos en 

tendencias de mercado y tecnologías de aplicación en sus negocios. Con el 

proyecto se pretende lograr un negocio sostenible, la formalización y desarrollo del 

sector de tenderos otorgándoles fácil acceso a capital de trabajo y capacitación. 

PALABRAS CLAVE: PRESTAMOS, TIENDA (TENDEROS), FINANCIACION, 

CENTROS PROVEEDURIA, DISTRIBUIDORES. 
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ABSTRACT 

PRESTARMAS is a business idea born in Santiago de Cali, its purpose is to 

finance working capital for small convenient stores in the southwestern region of 

Colombia (Departments: Cauca, Valle del Cauca, Nariño and Eje Cafetero). This 

market segment has serious limitations regarding credit access, mainly due to the 

informality of their activity. When they need to finance their businesses, they do it 

through high interest and risk debts (Loan-sharks). The business idea is to 

workwith their usual replenishment centers (RCs), offering a credit line only to be 

used for buying merchandise to be sold in their stores. The client is then advised 

and informed about all conditions (Term, rate and amount), when the term is due 

the client pays through the strategic allies (RCs), generating a return on investment 

of 53,61% for the stakeholders in a period of five years, providing enough cash 

flow to keep the bussines running without external financial debt. As an aggregate 

value, the business will offer workshops to train the clients in relevant subjects 

such as market trends, management skills, tools and new technologies for the 

application of all these to their businesses. This will be done to contribute to a 

sustained growth of our clients. Finally, with the project is expected not only to 

create a sustainable business but also to impulse the formalization and growth of 

the convenient stores segment, providing easy access to work capital and training. 

KEYWORDS: LOANS, SMALL CONVENIENT STORE’S, FINANCE, SUPPLY 

CENTERS, DISTRIBUTORS 
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1. ANALISIS DEL MERCADO 

Análisis del sector financiero: Los establecimientos de crédito registraron una 

expansión en su actividad en el 2013, lo que se reflejó en un crecimiento promedio 

en sus activos de 13.77% en términos reales anuales durante este periodo. Este 

comportamiento encontró soporte principalmente en la profundización del crédito, 

de modo que la cartera total de estas entidades llegó a representar el 40.70% del 

Producto Interno Bruto (PIB) colombiano al finalizar el año. En particular, la 

dinámica reciente de los activos se vio impulsada principalmente por el buen 

desempeño de la cartera, rubro que contribuyó con 7.37pp del crecimiento real 

anual registrado por los activos totales en diciembre de 2013 (12.57%). Fuente: 

Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero 

Colombiano, Diciembre de 2013 

Como se puede apreciar, el sector financiero colombiano viene creciendo 

sostenidamente, los índices de cartera son favorables y cada vez más 

Colombianos tienen acceso a productos y servicios financieros que les permiten 

atender necesidades personales y de negocio, también vale la pena resaltar que el 

crecimiento del sector financiero es superior al crecimiento económico del país, lo 

que lo hace un sector de negocio muy atractivo. 

De otro lado, en 2013 continuó la dinámica de fusiones, adquisiciones y entrada 

de nuevos intermediarios al sistema financiero colombiano. Durante el año, 

comenzó a funcionar en Colombia la compañía de financiamiento Ripley, 



 
 

6 
 

Scotiabank hizo efectiva la fusión con el Banco Colpatria, mientras que 

Coopcentral pasó a ser una entidad bancaria, siendo previamente un organismo 

cooperativo de grado superior. De igual forma, comenzando el cuarto trimestre, 

inició sus operaciones en Colombia el Banco Santander de Negocios S.A. Dado lo 

anterior, al término de diciembre se registraron en funcionamiento un total de 68 

establecimientos de crédito. Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, 

Actualidad del sistema financiero Colombiano, Diciembre de 2013 

Con el siguiente gráfico podemos apreciar cuan atractivo es el sector, el número 

de entidades nacionales disminuye principalmente por las fusiones y consolidación 

de entidades, pero claramente se puede observar que en los últimos años han 

ingresado nuevos competidores extranjeros al mercado colombiano por lo 

atractivo del mismo. 

 

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, 

Diciembre de 2013 

Gráfica 1. Evolución en el número de establecimientos de 

crédito 
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El impulso a la cartera total estuvo dado principalmente por el portafolio de 

vivienda y la modalidad comercial, mientas que la cartera de consumo y el 

microcrédito registraron un menor crecimiento. En particular, en diciembre el saldo 

bruto de la cartera alcanzó $281.78b, lo que significó una variación real anual de 

11.42%. Entre diciembre de 2012 e igual mes de 2013 la cartera de vivienda 

aumentó su representación de 7.77% a 8.76%, mientras que la cartera comercial y 

de consumo la redujeron en 68pb y 41pb tras finalizar el 2013 con una 

participación de 60.21% y 28.06%, respectivamente. Por su parte, el microcrédito 

finalizó 2013 con una representación de 2.97%. Dentro de la composición del 

saldo vencido total, se observó una disminución de la modalidad de consumo que 

se vio compensada por el incremento del saldo en mora de la cartera comercial y 

el microcrédito. En 2013 la cartera de consumo redujo su participación en 4.13% al 

ubicarla al cierre del año en 44.14%. Por su parte, la modalidad comercial y de 

microcrédito registraron una representación al término de 2013 en su orden de 

42.92% y 6.68%. Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad 

del sistema financiero Colombiano, Diciembre de 2013 

Como se puede apreciar en los siguientes gráficos, la cartera de Microcrédito tiene 

una participación mínima en el mercado total de créditos pero presenta un 

crecimiento sostenido desde el año 2002, a medida que se ha desarrollado la línea 

también ha aumentado su participación dentro de la cartera vencida, lo cual nos 

invita a hacer un buen análisis del cliente prospecto para tener una acertada 

administración del riesgo y minimizar las posibilidades de carteras morosas. 
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Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, 

Diciembre de 2013 

Por modalidad, el mayor incremento en la profundización financiera se observó 

principalmente en la cartera comercial. Esta última, que representa la cartera de 

mayor participación en la economía, registró un índice de profundización que pasó 

de 22.70% a 24.51% entre el cierre del año anterior y diciembre de 2013. Por su 

parte, en este último mes la participación de los créditos de consumo en la 

economía llegó a 11.42%, mientras que vivienda y microcrédito registraron 

indicadores de 3.57% y 1.21% respectivamente. Fuente: Superintendencia 

Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, Diciembre 

de 2013.  

Gráfica 2. Participación por modalidad en la 

cartera total 
Gráfica 3. Participación por modalidad en la cartera 

vencida total 
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CARTERA DE MICROCREDITO

 

En el gráfico 4 del informe Actualidad del sistema financiero colombiano, 

Diciembre de 2013 se puede apreciar el comportamiento de la cartera de 

microcrédito en el país, se observa una mejoría en el índice de la cartera vencida 

durante el último año. 

En 2013 el microcrédito creció de manera estable aunque moderó levemente su 

ritmo de crecimiento finalizando el año. Este último comportamiento obedeció en 

parte a la disminución en el ritmo de colocación de estos créditos por parte de 

algunas entidades. Al término de diciembre la tasa de crecimiento real anual de 

esta modalidad se ubicó en 15.11%, al alcanzar un saldo total de $8.36b. Este 

último valor estuvo representado en un 27.62% en créditos que van de 25 hasta 

120 SMMLV y en un 72.38% en créditos inferiores o iguales a 25 SMMLV. Cabe 

mencionar que éstos últimos motivaron principalmente el desempeño de esta 

cartera durante el año, al registrar en este periodo una tasa de crecimiento real 

Gráfica 4. Microcrédito  

(Salto Total) 
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anual de 20.63%. Para el otro segmento (Mayores a 25 SMMLV) el ritmo de 

variación anual al cierre de noviembre de 2013 fue de -1.11%. Fuente: 

Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero 

Colombiano, Diciembre de 2013 

Como se puede apreciar en el siguiente gráfico, la tendencia de mercado marca 

claramente la desaparición de créditos de esta línea ubicados en el rango de 

montos superiores a 25 SMMLV y un crecimiento sostenido desde Enero de 2012 

en el rango de montos inferiores a los 25 SMMLV, lo cual fortalece la propuesta de 

negocio con el segmento elegido, donde todos los créditos se otorgarían dentro 

del rango que presenta el mayor crecimiento. 

 

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, 

Diciembre de 2013 

Durante el segundo semestre la tasa de crecimiento de la cartera vencida de esta 

modalidad se redujo, después del aumento observado durante el primer semestre 

del año. En particular, al término de diciembre su variación real anual se ubicó en 

Gráfica 5. Cartera de microcrédito por tipo de 
producto 

(Crecimiento real anual) 
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41.01%, disminuyendo frente a la observada en diciembre de 2012 de 51.54%. 

Esto obedeció, al parecer, al robustecimiento de las medidas utilizadas por las 

entidades en el otorgamiento de créditos, así como por mejoras adoptadas en los 

procesos de recuperación de la cartera vencida. En cuanto a las tasas de interés 

asociadas a esta modalidad, se registró durante 2013 un diferencial importante 

frente a la tasa de usura. En particular, la tasa de microcrédito cerró diciembre en 

un nivel de 34.47%, por debajo del nivel de usura que aplicó para este periodo 

(51.18%). En relación con los desembolsos, en lo corrido del año se presentó una 

tasa de crecimiento anual en los desembolsos en promedio de 18.76%, superior a 

lo registrado durante el 2012 (11.16%). Fuente: Superintendencia Financiera de 

Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, Diciembre de 2013 

 

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Actualidad del sistema financiero Colombiano, 

Diciembre de 2013 

Gráfica 6. Evolución semanal de las tasas de interés 
de la modalidad de microcrédito (en %) 
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En el gráfico 6 Evolucion semanal de las tasas de interes modalidad microcredito 

del informe Actualidad del sistema financiero Colombiano, Diciembre de 

2013,podemos apreciar que el “precio” (Tasa) del producto se ha mantenido 

estable durante los últimos 4 años, con algunos picos a la baja poco significativos, 

de lo que se puede intuír que el comportamiento a futuro seguirá siendo estable y 

con variaciones de tasa mínimas. 

ANALISIS DEL SECTOR DE TENDEROS 

El canal tradicional es un canal muy importante para la economía Colombiana, 

debido a la poca formalidad del sector se estima que en Colombia existen 

aproximadamente 300.000 tiendas de barrio, las cuales tienen una venta promedio 

mensual de $6.000.000 para el año 2012. 

Tabla 1. Consumo local por Canal 

Fuente: Nielsen, Principales tendencias del canal tradicional, 2011 – 2012 

La variación en la venta mensual desde el año 2009 ha tenido un crecimiento del 

15% comparado con el año 2012. Los tenderos manejan un excelente surtido en 

sus negocios (49 categorías) lo cual acompañado de la cercanía con el cliente, 

logra una preferencia de compra en los estratos más bajos frente a los 
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supermercado, el 71% de los consumidores del canal viven en estratos 1, 2 y 3 y 

el consumo en la tienda representa el 29% del gasto. En la categoría se tiene una 

mayor frecuencia de compra teniendo como principal frecuencia la compra diaria 

en la tienda de barrio. 

Debido al gran desarrollo del este canal las empresas están haciendo sus mejores 

esfuerzos por atender a este tipo de clientes lo cual ha generado cambios en las 

presentaciones de los productos por formatos de menor tamaño.  

 

Fuente: Nielsen, Principales tendencias del canal tradicional, 2011 – 2012 

En conclusión la tienda de barrio continua mostrando un crecimiento constante de 

la venta promedio por establecimiento, el tendero cada vez está mejorando y 

aumentando su surtido, teniendo cada vez más categorías y más productos por 

categoría, también han mejorado la presencia de categorías suntuarias en el 

canal, se está aumentando el número de ítems por categoría, los hogares están 

realizando un mayor gasto por acto de compra en el canal sin afectar su 

Gráfica 7. Venta promedio mensual por  
tienda (PGC + Cigarrillos) 
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frecuencia de visita y el nivel socio económico bajo continua siendo el más 

importante en volúmenes de compra. 

Tendencias del mercado: En el análisis realizado el sistema financiero 

colombiano  se observa un mercado bastante competido sobre todo en las 

modalidades de cartera comercial, cartera de consumo y vivienda pero existe una 

gran oportunidad en la cartera de microcrédito la cual tan solo representa el 2.97% 

de la cartera total, todo esto debido a que no es un segmento que le interese a la 

grandes entidades financieras lo cual se traduce en una oportunidad de negocio 

para el proyecto. La cartera vencida de la modalidad ubicada en 6.68% y el 

crecimiento logrado durante el año 2013 del 15.11% muestran un muy buen 

comportamiento en la modalidad, además de ser un segmento atractivo debido a 

que tiene la mayor tasa de colocación que cerró el año 2013 en el 34.47% 

teniendo una brecha de aumento frente a la tasa de usura de la modalidad 

51.18%. 

Dentro de las tendencias del mercado podemos observar como positivo el 

constante crecimiento del sector del comercio y principalmente del sector de 

tenderos, este sector continua siendo el lugar de compra preferido para la 

población Colombiana y sobre todo para la población del nivel socio económico 

bajo y medio bajo. Esto se debe a la cercanía física y emocional del tendero con 

sus clientes lo cual le permite tener una distancia con las grandes superficies. 
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Una tendencia negativa para el mercado es la informalidad que se maneja en el 

gremio de los tenderos, no tienen una constitución legal de sus establecimientos, 

no manejan cuentas bancarias que soporten sus ingresos y tienen poco manejo de 

la contabilidad del negocio, lo cual no les permite lograr mejores resultados. Otra 

tendencia negativa para el proyecto es el aumento de los prestamistas informales 

(Tasa superior al límite de usura fijado por la Superintendencia) los cuales 

atienden todos los sectores de la economía generando unos cobros elevados que 

afectan la rentabilidad de los negocios, además de la inseguridad y violencia que 

está ligada a este tipo de oficios. 

Barreras de ingreso o salida: La principal barrera de ingreso para el negocio es 

el capital de trabajo que se necesita para comenzar un establecimiento de crédito. 

Otra barrera de ingreso es la estricta reglamentación de la superintendencia 

financiera de Colombia que tipifica como delito la captación masiva de dinero lo 

cual afecta la consecución de recursos a través de terceros. En general para el 

negocio se tienen pocas barreras de salida ya que las inversiones requeridas en 

maquinaria, equipo y personal calificado son mínimas.  

Rivalidad de los competidores: En el sistema financiero existe una gran rivalidad 

entre los competidores por los clientes, lo cual ha generado una guerra de precios 

(tasas) entre las entidades pero como lo revisábamos anteriormente el sector del 

microcrédito es un mercado que se encuentra sin explorar por parte de estas 

entidades además de que no es un negocio atractivo para las mismas. La principal 

competencia formal para la empresa seria: El banco de la mujer WWB, Finamérica 
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y Bancamía como entidades formales dedicadas al microcrédito. También existe la 

competencia ilegal mencionada anteriormente que son los prestamistas gota a 

gota. 

Poder de negociación de clientes y proveedores: En el proyecto el poder de 

negociación de los clientes es mínimo ya que debido a la informalidad de los 

mismos tienen pocas opciones de financiación para suplir sus necesidades de 

capital de trabajo. Por el contrario el poder de negociación del principal proveedor 

del negocio que serían los aliados estratégicos (Centrales de abastecimiento y 

distribuidores) es alto ya que estos tienen la base de clientes del segmento, 

información estratégica y acceso a capital de trabajo.  

Amenazas del Mercado: La principal amenaza para el proyecto sería que las 

grandes entidades financieras se interesaran en atender el segmento escogido, ya 

que cuentan con el musculo financiero necesario y la infraestructura para 

atenderlo y competir sería imposible para pequeñas empresas. La amenaza de 

ingreso de nuevos negocios es media ya que se necesita el capital de trabajo 

suficiente y la consecución de la información de clientes con un buen perfil 

crediticio. 

ANALISIS DEL MERCADO DE PRESTARMAS 

Descripción del servicio: El servicio de la empresa consiste en otorgar 

microcréditos para la compra de insumos del mercado meta (Tenderos). A cada 

tendero se le aprueba un cupo de crédito de acuerdo a sus compras promedio 
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históricas, con este cupo el tendero puede realizar la compra de productos en los 

centros de abastecimiento autorizados y al final del plazo establecido con el cliente 

debe pagar el valor de los insumos más el costo de la financiación (Intereses). 

Servicio: El servicio que ofrecemos permite a los tenderos obtener financiación 

para la compra de insumos de su tienda, aumentando el poder de compra del 

mismo y mejorando el surtido de su negocio. El producto está diseñado 

especialmente para el segmento meta, pues se ajusta a las necesidades del 

mismo en facilidades de acceso, monto, plazo y tasa. Los servicios que compiten 

directamente con el servicio ofrecido son los créditos de consumo y los créditos 

informales (Agiotistas / gota a gota). 

Fortalezas y debilidades del servicio frente a la competencia: La principal 

fortaleza del servicio es que está diseñado especialmente para satisfacer las 

necesidades del mercado meta escogido el cual se encuentra actualmente 

desatendido. Otra fortaleza del negocio es el establecimiento de alianzas 

estratégicas con centros de abastecimiento y distribuidores que suministran la 

información y bases de clientes. La principal debilidad del servicio es el capital 

limitado para otorgar mayor cantidad de créditos al segmento. Existen productos 

complementarios al servicio de financiación como el ofrecimiento de seguros y la 

financiación de otros segmentos específicos. 

Solución a las debilidades y formas de aprovechar las fortalezas: Una forma 

de solucionar las debilidades es obtener financiación para la empresa a través de 
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entidades financieras, a través de los socios o grupos de inversión interesados en 

obtener una rentabilidad del proyecto. La forma de aprovechar las fortalezas es 

profundizar en el conocimiento del mercado meta generando productos a la 

medida del segmento y logrando fidelidad de los clientes. Expandir el modelo de 

negocio a otros aliados estratégicos que le permitan a la empresa obtener un 

crecimiento rápido. 

El principal factor para destacar del producto que ofrecemos es la elaboración del 

servicio a la medida del mercado meta. Los clientes potenciales son tenderos 

informales de estratos bajo y medio bajo, inicialmente ubicados en el municipio de 

Puerto Tejada (1.380 clientes), a mediano plazo se pretende atender otro centro 

de proveeduría en la ciudad de Pradera y a largo plazo realizar alianzas con 

distribuidores del mismo canal en Cali, Buga, Palmira, Pasto, Pereira y Popayán. 

Los clientes tenderos son los minoristas encargados de llevar el producto al 

consumidor final en sus establecimientos de comercio. El criterio de decisión de 

compra principal del servicio ofrecido es la oportunidad del negocio, la calidad del 

servicio y las facilidades ofrecidas al mercado meta para atender sus necesidades 

de capital de trabajo. De acuerdo a un plan piloto realizado con clientes del 

segmento hemos obtenido comentarios favorables del servicio relacionados con la 

facilidad, la oportunidad y el precio del servicio. También hemos encontrado otros 

clientes que nos les interesa el producto y que prefieren seguir realizando las 

compras de contado por temas de arraigo cultural. 
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Competencia: La principal competencia formal de la empresa es el Banco 

Bancamía, Banco de la Mujer, Banco Finandina y Finamérica, empresas 

dedicadas a la financiación comercial que otorgan microcréditos. A nivel informal 

la competencia consiste en prestamistas comunes, otorgan créditos por encima de 

la tasa límite de usura y son de fácil acceso para el mercado meta escogido, sin 

embargo actúan por fuera del margen de la ley. Los precios de la competencia 

formal respetan el valor de tasa límite de usura y otorgan plazos entre 31 y 365 

días, la tasa promedio de este mercado está en el 39,05%, este precio varía 

dependiendo del tipo de entidad, los bancos comerciales tienen una tasa promedio 

del 37,99%, las compañías de financiamiento comercial del 48,57% y las 

Cooperativas financieras del 27,01%. Fuente: Banco de la República 

www.banrep.gov.co , Tasas de interés, Marzo 26 de 2014 

Tabla 2. Tasas promedio por tipo de entidad (Marzo 26 de 2014) 

 

Fuente: Banco de la República www.banrep.gov.co , Tasas de interés, Marzo 26 de 2014 

La limitación de la competencia existente es que no tienen productos específicos 

para el segmento que se pretende atender en el proyecto, además de no tener 

acceso en algunas de las poblaciones como la escogida inicialmente (Puerto 

http://www.banrep.gov.co/
http://www.banrep.gov.co/
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Tejada). Esto no permite desarrollar un mercado prácticamente sin competencia, 

facilitando el posicionamiento del negocio y la marca. 

Tabla 3. Tasa promedio por entidad, desembolsos en microcrédito y participación 

 

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, Informe mensual de colocaciones por 

modalidad de crédito y por entidad, Diciembre 2013 

El esquema de venta utilizado por estas entidades es el sistema tradicional 

financiero, donde existen dos canales, el primero de ejecutivos que visitan a los 

clientes y el otro, oficinas de atención al público. La mayoría de las entidades 

cuentan con una gran capacidad financiera pero por lo general no tienen interés 

en el mercado de microcrédito, ni han enfocado sus esfuerzos en el mismo. 

Clientes y Mercado: Los clientes potenciales para la empresa son los tenderos 

de Puerto Tejada referidos por el Centro de Proveeduría, los cuales según análisis 

de la base de datos son un total 1.380 clientes el cual sería el mercado global del 

proyecto. De acuerdo a un análisis de la base de clientes y a las políticas de 

crédito definidas por la empresa (Tenderos con promedio de compra mensual 
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superior a $300.000= y hasta $2.000.000= y con una antigüedad de compra 

superior a 6 meses) se definió que 153 clientes que corresponde al 11% de la 

base total seria el mercado objetivo. Este mercado objetivo está compuesto por 77 

clientes con compras entre $300.000 y $500.000= (34% de las compras) y 76 

clientes con compras entre $500.000= y $2.000.000= (66% de las compras)  

Tabla 4. Comportamiento de clientes Centro de Proveeduría Puerto Tejada 

 

Fuente: Centro de Proveeduría de tenderos Mercapava (Puerto Tejada), Base de datos de clientes, 

Enero de 2014 

De acuerdo al tamaño del mercado objetivo definido la idea es tener un 

crecimiento semestral que le permite a la empresa el crecimiento sostenible en el 

tiempo. 

Tabla 5. Evolución clientes proyectada Prestarmas 

 

Fuente: Prestarmas SAS, Proyecciones de venta, Enero de 2014 

Perfil del cliente: Según la encuesta realizada a 153 tenderos de la base de 

datos, tuvimos una respuesta del 58% de los clientes 89 registros. En esta 

encontramos que el 91% de los tenderos encuestados tienen una antigüedad de 
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su negocio superior a dos años, también que el 57% no se encuentran registrados 

en cámara de comercio, el 58% no llevan contabilidad de su negocio y el 49% 

realizan el surtido de su tienda semanalmente. El 51% de los tenderos realizan 

compras entre $100.000= y $300.000= y el 45% realizan sus compras en la 

mañana y el 30% en cualquier horario sin importar el día de la semana (42%), el 

principal motivador de la frecuencia de compra es el capital de trabajo para el 49% 

y el 54% realiza las compras en centros de proveeduría. La mayoría de tenderos 

46% venden su surtido en una semana, el 74% ofrece crédito a sus clientes, el 

53% está interesado en obtener financiación y al 36% le gustaría pagarlo en el 

centro de proveeduría. 

PLAN DE MERCADEO 

Estrategia de precios: Teniendo en cuenta el análisis del mercado propio que va 

a tener la empresa (Tenderos del municipio de Puerto Tejada), nos damos cuenta 

que la principal competencia serían los prestamistas informarles pues la mayoría 

de los tenderos tienen un manejo informal que nos les permite acceder al sector 

financiero (Bancos de microcrédito), debido a esto el precio de la empresa será el 

precio máximo permitido por el banco de la república (Tasa de usura microcrédito) 

la cual sería del 51.18% E.A., equivalente al 3.5% n.m.v. Adicional a este precio el 

cliente deberá asumir unos costos administrativos $10.000= y el costo del recaudo 

pactado con el centro de proveeduría $1.000= Estos precios comparados con los 

precios de la competencia directa (Prestamistas informales) beneficiarían al 
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tendero generando una mejor calidad de vida de los mismos y aumentando su 

capacidad de compra. 

Estrategia de venta: La estrategia de venta determinada para la empresa estará 

enfocada en los clientes del mercado meta definido, esta estrategia inicialmente 

será realizada por un call center en el cual se presenta la empresa y se le informa 

a los clientes del cupo pre-aprobado, adicional a esto y con el apoyo de 

proveedores del centro de proveeduría y de ellos mismos, se pretenden realizar 

desayunos de capacitación para el cliente con el ánimo de informarlos del 

producto y darles herramientas para el crecimiento personal y de su negocio. 

Finalmente se realizaran llamadas a los clientes del mercado meta realizándole el 

ofrecimiento del producto.  

El asesor de venta se contratara de forma directa para atender al público por un 

espacio de medio tiempo de lunes a sábado, el entrenamiento y la capacitación 

del personal de atención también será realizado de manera directa. Se realizarán 

acuerdos o convenios de cooperación comercial con los centros de proveeduría 

para el establecimiento de los negocios en los cuales se comparte la base de 

datos de clientes, además de recibir el espacio para colocar el stand de la 

empresa.  

Producto: El producto ofrecido por la empresa serán microcréditos de montos 

como mínimo de $300.000= y máximo $2.000.000= teniendo como plazo máximo 

para el pago de los mismos un periodo de 30 días calendario, estos productos se 
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clasificaran de la siguiente manera Financiación1 (Entre 300.000– 850.000), 

Financiación2 (Entre 850.000– 1.500.000) y Financiación3 (Entre 1.500.000– 

2.000.000). 

El cubrimiento geográfico inicial de la empresa serán los tenderos de la ciudad de 

Puerto Tejada y posteriormente se analizara la posibilidad de realizar el proyecto 

con otros centros de proveeduría. 

Estrategia promocional: La estrategia de promoción de la empresa inicialmente 

está basada en el módulo de atención a clientes, el cual estará con la imagen 

corporativa de la empresa, posteriormente se establecerá contacto con los 

tenderos a través de las llamadas de promoción del call center, también 

contaremos con refuerzo a través de llamada de la asesora de ventas y mensajes 

de texto a los clientes de la base de datos seleccionados. Adicional a esto se 

apoyara la venta con un volante promocional (Flyer) con las características y 

requisitos del producto el cual será entregado en el momento de venta del Centro 

de proveeduría. 

Nombre empresa: Prestarmas S.A.S. / Nombre de la línea: Prestar+ Tendero / 

Slogan de la empresa: Creciendo Juntos! / Imagen Corporativa y módulo de 

atención al cliente: 
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Imagen 1. Diseño de imagen corporativa 

 

Fuente: Prestarmas SAS, Diseños de imagen corporativa, Enero de 2014 

El canal de venta inicialmente planteado es el centro de proveeduría de la 

empresa Mercapava ubicado en el municipio de Puerto Tejada, dentro de este 

autoservicio enfocado a los tenderos la empresa contara con un módulo de 

atención el cual con la imagen corporativa de la empresa e información adicional. 

Policita de servicio: La política de servicio de la empresa está enfocada en la 

satisfacción plena del cliente, para dicho propósito se establecerá una línea de 

atención al cliente para establecer un canal de comunicación y poder recibir las 

quejas, reclamos, felicitaciones y sugerencias de los mismos. Además se tendrá 

un programa de encuestas de servicio enfocadas a los clientes que tomen el 

producto donde se validara el funcionamiento del mismo y la atención recibida por 

la asesora durante el proceso. 
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2. ANALISIS TECNICO 

Producto: El servicio que ofrece la empresa es la financiación a través de 

microcréditos para el sector de tenderos del municipio de Puerto Tejada, el monto 

mínimo de estos créditos será de $300.000= y el máximo de $2.000.000= estos 

productos se clasificaran de la siguiente manera Financiación1 (Entre 300.000– 

850.000), Financiación2 (Entre 850.000– 1.500.000) y Financiación3 (Entre 

1.500.000– 2.000.000). El plazo de los prestamos será de 30 días calendario y el 

costo del mismo será el establecido por el Banco de la República como tasa límite 

de usura para microcrédito del 51.18% E.A. (Fuente: Banco de la república 

www.banrep.gov.co, tasas de interés, Mayo de 2014), además de $10.000 de 

costo administrativo y $1.000 de costo del recaudo. 

Los insumos necesarios para la prestación del servicio son el recurso humano, el 

capital de trabajo y los insumos de papelería. Adicional a estos recursos es 

necesario el stand de atención al cliente (Espacio mínimo requerido de 2 metros 

cuadrados) equipado con un computador para procesar la información, archivador, 

impresora y escáner.  

 

 

 

 

http://www.banrep.gov.co/
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Tabla 6. Evaluación de costos Prestarmas 

 

Fuente: Prestarmas SAS, Costeo de producto, Enero de 2014 

Grupos de interés y entidades de apoyo: Existen grupos de inversionistas 

interesados en el proyecto debido a la rentabilidad del mismo y a los resultados 

obtenidos por el sistema financiero colombiano, además existen agremiaciones 

como Asomicrofinanzas creada en Abril de 2009 por el gobierno para incentivar el 

crecimiento del microcrédito en el país. La red cumple funciones de representación 

gremial, con operaciones de microfinanzas, ofrece al país investigaciones 

sectoriales relacionadas con ésta industria, cumple una función de cabildeo 

político para ayudar con un marco regulatorio apropiado para este subsector de la 

economía, entre otras actividades relacionadas con la gestión gremial. 

El gremio inició acciones bajo el lema “Pensamiento estratégico de la industria de 

microfinanzas en Colombia” y cuenta con una asamblea general de miembros 
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como máxima instancia, tiene un consejo directivo, un gerente, así como áreas de 

investigación sectorial, administrativa, jurídica y comunicaciones. 

Imagen 2. Diagrama básico de flujo del proceso 

 

Fuente: Prestarmas SAS, Presentación Junta Directiva Mercapava, Febrero de 2014 

La política de inventario de capital de trabajo estará apalancada por un cupo de 

crédito otorgado por el centro de proveeduría el cual de acuerdo a la negociación 

realizada deberá ser cubierto los días 5 y 20 de cada mes. 

Localización del negocio: El módulo de atención al cliente estará ubicado dentro 

de las instalaciones del centro de proveeduría de tenderos de Mercapava en la 

ciudad de Puerto Tejada del departamento del Cauca (Instalaciones de la 

fundación Carvajal), la dirección exacta de la empresa es calle 13 No. 26-00. En 

estas instalaciones la empresa contara con el espacio cedido (Sin costo) por 

convenio de cooperación de 2 metros cuadrados con facilidades de energía, 

acueducto, servicios sanitarios, internet y además contara con una línea celular. 
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Estas instalaciones al estar dentro del centro de proveeduría donde se acercan los 

tenderos a realizar las compras de sus insumos, el modulo estará cercano a los 

clientes quienes podrán realizar el proceso de compra con facilidad. El sector es 

un sector urbano del municipio con fácil acceso y parqueo, acceso por vías 

principales pavimentadas y con buena situación de orden público, las instalaciones 

además cuentan con cerramiento de seguridad y vigilancia privada.  

Equipos y maquinarias: La empresa contara con un computador de escritorio 

con características básicas de funcionamiento con capacidad para operar un 

sistema operativo y el paquete Microsoft office con conexión a internet, se 

realizara una copia de seguridad mensual de la información  (back up) en un 

servidor web. Adicional a este equipo la empresa tendrá una impresora láser 

multifuncional con capacidad para escanear documentos. Estos artículos serán 

adquiridos directamente por la empresa en el mercado local y de contado. 
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Tabla 7. Plan de producción Prestarmas SAS 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Plan de producción y ventas, Enero de 2014 

Tabla 8. Plan de consumo Prestarmas SAS 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Plan de consumo, Enero de 2014 
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Tabla 9. Plan de consumo Prestarmas SAS 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Plan de consumo y compra de insumos, Enero de 2014 

SISTEMAS DE CONTROL 

Imagen 3. Sistema de control Prestarmas SAS 

 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Flujo del proceso, Enero de 2014 
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3. ANALISIS ADMINISTRATIVO 

La empresa fue constituida como Prestarmas S.A.S. en la Cámara de Comercio 

de la ciudad de Cali, el día 10 de Diciembre del año 2013, el número de 

identificación tributaria de la empresa es 900.681.725-7. La empresa está 

compuesta por 4 socios cada uno con el 25% de participación, el capital suscrito 

de la empresa fue de $6.000.000= las utilidades se repartirán cada año de 

acuerdo a lo establecido en la asamblea de accionistas. De los socios se 

nombrara uno de ellos como representante legal y gerente de la empresa. 

Imagen 4. Organigrama de la empresa Prestarmas SAS 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Organigrama de la empresa, Enero de 2014 

La empresa contara con un comité de crédito el cual estará conformado por el 

Gerente General y dos socios de la empresa, en este comité se revisaran casos 
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especiales que estén por fuera de las atribuciones de la asesora de ventas, la 

asesora de ventas no puede realizar ningún desembolso sin la previa aprobación 

del comité de crédito, aprobación que es validada por la caja del centro de 

proveeduría, además del envío de correo electrónico automático por parte del 

software de control, este comité se reunirá 1 vez por semana los días sábados de 

acuerdo a la necesidad del negocio. La asesoría contable y legal y la asesoría en 

el área de sistemas serán contratadas de manera externa y tendrá 

responsabilidades de soporte, con visitas a la empresa de acuerdo a las 

necesidades del funcionamiento del negocio. 

La asesora de ventas será una mujer entre 20 y 30 años que viva en Puerto 

Tejada, la persona deberá tener habilidades comerciales principalmente y 

administrativas, también deberá tener facilidad para el manejo de computadores y 

del paquete Microsoft office. Adicional a esto debe contar con habilidades de 

autocontrol y responsabilidad, la contratación será directa con la empresa con 

todas las prestaciones sociales de ley, la contratación inicialmente será por medio 

tiempo de lunes a sábado, con un horario de atención de 8:00 a.m. – 1:00 p.m. 

Las funciones del cargo son: Vinculación de clientes, análisis de documentación y 

de crédito, proceso de desembolso y de recaudo, seguimiento de cartera y cuadre 

y consolidación.  
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Tabla 10. Análisis mano de obra 

 

FUENTE: Prestarmas SAS, Análisis Mano de Obra, Enero de 2014 

4. ANALISIS LEGAL, SOCIAL Y DE VALORES PERSONALES 

Según la legislación Colombiana la empresa no tiene ninguna restricción para 

iniciar sus funciones y para operar en el país, para corroborar esta afirmación se 

citan varios párrafos de una consulta realizada a la superintendencia financiera de 

Colombia donde dicha entidad responde: “Al respecto, esta entidad en diferentes 

pronunciamientos ha manifestado lo siguiente: …el crédito, individualmente 

considera como operación aislada de carácter mercantil puede llevarse a cabo por 

las instituciones financieras autorizadas o por personas que no tengan dicha 

calidad, quienes de hecho pueden efectuar operaciones de crédito sin el permiso 

de esta Superintendencia, siempre y cuando lo hagan disponiendo de sus propios 

recursos y no de recursos recogidos del público …No es, pues, ilícito colocar 

dineros propios (No del público) sin autorización de la Superintendencia Bancaria. 

…para efectuar únicamente colocación de recursos así se haga en forma masiva y 

profesional, no es necesaria la autorización de esta Superintendencia si no están 

disponiendo de dineros provenientes del público o ahorro privado. Puede, 
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entonces, una compañía que tenga como objeto social principal efectuar 

operaciones de mutuo en forma habitual, desarrollar dicha actividad sin obtener el 

permiso de esta Superintendencia. Es así como dicha actividad es desarrollada a 

través de personas jurídicas constituidas bajo cualquiera de las formas permitidas 

en la ley, tales como sociedades, fundaciones o entidades cooperativas” Fuente: 

Consulta Superintendencia Financiera de Colombia número 1124, 29 Abril de 

2010 – Superintendencia Bancaria, Concepto No. 91061961-1 del 19 de Diciembre 

de 1991, reiterado en el oficio No. 97037138-1 del 22 de Octubre de 1997. 

También en la misma consulta se aclara en qué consiste el microcrédito y 

menciona las siguientes características las cuales son fundamentales aclarar para 

el desarrollo del proyecto:  

1. Crédito el cual la fuente de pago de la obligación provenga de los ingresos 

derivados de la actividad. 

2. Que el monto del crédito no exceda los 120 salarios mínimos mensuales 

legales vigentes. (Para el año 2014 montos de crédito inferiores a 

$73.920.000=) 

3. Que sea una unidad de explotación económica, realizada por persona 

natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, 

comerciales o de servicios, rural o urbana, cuya planta de personal no 

supere los 10 trabajadores o sus activos totales sean inferiores a 500 

salarios mínimos mensuales legales vigentes (Para el año 2014 serían 

activos menores de $308.000.000=) 
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Después de realizado dicho análisis y sustento legal la empresa se constituye 

como Prestarmas el tipo de sociedad escogido por los socios fue una sociedad 

anónima por acciones, la se crea mediante documento privado y se registra ante 

notaria y posteriormente se radica en la cámara de comercio de Cali el día 10 de 

Diciembre del año 2013. Las obligaciones tributarias de la empresa según el 

registro único tributario son: Impuesto de renta y complementarios régimen 

ordinario, retención en la fuente a título de renta, retención en la fuente en el 

impuesto sobre las ventas, impuesto a las ventas régimen común, información 

exógena e impuesto sobre la renta para la equidad (CREE). 

La creación y el funcionamiento de la empresa tienen un efecto social positivo en 

la comunidad de tenderos de la ciudad de Puerto Tejada ya que les mejora la 

calidad de vida, dándoles acceso a créditos de manera legal y a cobros ajustados 

a la ley, generando con esto un crecimiento en los negocios de las personas que 

acceden a los productos, adicional a esto la empresa cuenta con un plan de 

capacitaciones paralelas para sus clientes donde se plantea enseñarles conceptos 

básicos de contabilidad y a darles herramientas para fortalecer y crecer sus 

negocios. 



5. ANALISIS ECONOMICO 

Las definiciones realizadas para realizar el análisis económico son las siguientes: Porcentaje de gasto en publicidad 

del 0,50% de las ventas, la tasa mínima de retorno del proyecto definida por los socios fue del 40%, se estimó un 

crecimiento en salarios para los años 2, 3 y 4 del 4%, los crecimientos de los costos se estimaron en el 4%, las 

compras y las ventas se realizan de contado, el año de inicio de operaciones es el 2014, no se estiman crecimientos 

en los precios (Tasas) de los años 2, 3 y 4 debido a que se define la tasa de usura como precio de producto la cual 

se mantiene estable y es fijada por el gobierno Colombiano, se estiman crecimiento en unidades para el año 3 y 4 

del 20% y debido a la naturaleza del producto es un producto exento del cobro de IVA.  

Tabla 11. Análisis de activos Prestarmas SAS 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 
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Las inversiones realizadas en activos para el funcionamiento de la empresa fueron las siguientes: Computador de 

escritorio, impresora multifuncional, router WIFI, compra de dominio en servidor, módulo de atención, silla de 

escritorio y archivador.  

Tabla 12. Análisis de gastos preoperativos 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

La inversión total para la empresa sería de $44.000.000= de los cuales se destinaran $41.733.294= para capital de 

trabajo (Disponibles para la realización de préstamos). En la empresa no se tiene inventario de productos por lo 

tanto no se definen policitas de inventario. En el proyecto La política de cartera es pago de contado a los 30 días de 

tomado el crédito. 
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Las ventas iníciales del mercado (Año 0) se establecen de acuerdo a la realidad obtenida en la prueba piloto 

realizada a partir de Enero hasta el mes de Abril, los mes de Mayo y Junio del año 2014 se pronostican de acuerdo 

al comportamiento y posterior a esto se estima un crecimiento del 10% cada mes hasta finalizar el año 1.  

Tabla 13. Análisis de mercado y ventas 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 
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Tabla 14. Análisis materias primas e insumos 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

De acuerdo a las ventas y los insumos necesarios para realizar las ventas obtenemos el presupuesto de materias 

primas e insumos arriba relacionado, es informe nos genera un IVA pagado el cual deberá ser reclamado ante la 

Dirección de impuestos nacionales DIAN.  

Se estableció una asesora medio tiempo para operar el negocio (En las mañanas) y de acuerdo a esta definición 

presentamos a continuación el cuadro de presupuesto de nómina del proyecto. 



Tabla 15. Presupuesto de nomina 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

Tabla 16. Presupuesto de gastos  

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 
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Debido al convenio realizado con la Proveeduría de Tenderos de Mercapava la 

empresa no tendría que pagar arrendamiento por el espacio ni servicios públicos. 

Tabla 17. Análisis de costos 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

En el análisis de costos podemos observar con la estimación de unidades se 

cubre el punto de equilibrio de la empresa y se logra obtener el colchón de efectivo 

solicitado. 
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6. ANALISIS FINANCIERO 

El flujo de caja genera cada año un neto disponible positivo por lo tanto según los 

pronósticos realizados la empresa no tendría necesidad de endeudarse para 

lograr los crecimientos planteados. 

Tabla 18. Flujo de caja anual 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

En el flujo de caja el año 0 corresponde al periodo pre-operativo realizado en el 

mes de Diciembre del año 2013, se realizó una prueba de mercado desde Enero 

hasta Mayo de 2014 cuando inicia la operación formal de la empresa. 



Tabla 19. Flujo de caja detallado año 2014 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

Se inicia operaciones con una inversión de $44.000.000= y de acuerdo a los ingresos y egresos de dinero se 

observa que el proyecto no requiere de inversión de capital adicional o prestamos, sin embargo la empresa cuenta 

con fuentes de financiación alternativas a través de recursos propios, entidades financieras e inversionistas.  
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De acuerdo a las proyecciones realizadas la empresa tendría un margen bruto promedio de 62,4% y un margen neto 

del 48,3% durante los 5 años de operación simulados. El costo de nómina en promedio sería del 14,6% y seria el 

costo de mayor relevancia de la empresa.  

Tabla 20. Estado de resultados 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 
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Tabla 21. Balance general 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 
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7. EVALUACION DEL PROYECTO 

Tabla 22. Flujo de caja neto y evaluación del proyecto 

 

Fuente: Universidad ICESI (CDEE), Plantilla plan empresa Prestarmas SAS, Mayo de 2014 

Se definió un valor de cierre de la empresa en el año 5 de $355.372.584= basado en el crecimiento de los flujos de 

fondos netos promedio del 15% y una tasa mínima de retorno (WACC) definida por los socios del 40%, con este 

análisis la inversión realizada en la empresa seria recuperada en el año 3 y la tasa interna de retorno del proyecto 
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sería del 53,61% tasa superior a la tasa mínima definida por los socios, esto nos indica que el proyecto es rentable y 

con un muy buen futuro financiero para los accionistas. 

8. PLAN DE CRECIMIENTO 

1. CORTO PLAZO: Alianza con el centro de proveeduría de Mercapava (Puerto Tejada / Cauca) (1.380 

clientes). Con una aceptación estimada del 53% (731 clientes) según encuesta realizada y un valor de 

préstamo promedio de $200.000 por cliente, la inversión aproximada necesaria de capital para atender todo 

el mercado seria de $146.280.000= 

2. MEDIANO PLAZO: Alianza con el centro de proveeduría de Mercapava (Pradera / Valle) (3.840 clientes) 

Inversión aproximada. Con una aceptación estimada del 53% (1.669 clientes) según encuesta realizada y un 

valor de préstamo promedio de $200.000 por cliente, la inversión aproximada necesaria de capital para 

atender todo el mercado seria de $333.794.000= 

3. LARGO PLAZO: Alianza con distribuidores (Distritiendas de Colombia) con presencia en Cali, Buga, Palmira, 

Pereira, Popayán y Pasto (10.000 clientes aproximadamente). Con una aceptación estimada del 53% (5.300 

clientes) según encuesta realizada y un valor de préstamo promedio de $200.000 por cliente, la inversión 

aproximada necesaria de capital para atender todo el mercado seria de $ 1.060.000.000=  



CONCLUSIONES 

De acuerdo al plan de negocio realizado y la información analizada podemos 

concluir que el microcrédito es un tipo de cartera del sistema financiero que no es 

atractivo para las grandes entidades del país y por ende se encuentra 

desatendido. Sin embargo es una línea de crédito con altos márgenes de 

rentabilidad (Mayor tasa de interés) y gran posibilidad de crecimiento.  

Podemos concluir también, que el nicho o segmento de tenderos es un mercado 

en constante crecimiento, que ha transcendido en el tiempo, superando crisis 

económicas que han desestabilizado otros sectores como grandes cadenas o mini 

mercados. Adicionalmente, identificamos que las tiendas son un negocio rentable 

(Márgenes altos de utilidad) y uno de los canales preferidos por el consumidor final 

debido a la cercanía, servicio al cliente, atención personalizada y facilidad de 

compra (Crédito). 

Identificando esta oportunidad en el mercado desarrollamos un plan de negocio 

que provee un servicio que no solo es atractivo para el tendero sino también para 

los centros de abastecimiento y distribuidores mayoristas, aumentando la 

capacidad de compra de nuestros clientes y  generando volúmenes de venta 

mayores para nuestros aliados estratégicos.  

Para los socios e inversionistas interesados en el proyecto podemos concluir que 

el plan de negocio es atractivo y viable, generando márgenes de rentabilidad 

promedio de 48,3% y una tasa interna de retorno de (53,61%). 



ANEXO 1.  

ENCUESTA TENDEROS 

INFORMACION PERSONAL  
1. Antigüedad del negocio:  Menor a 6 meses___ /Entre 6 meses y 2 años___/ Mas de dos 

años___ 
2. Tiene su negocio registrado en cámara de comercio: Si ___ / No ___ 
3. Lleva usted contabilidad de su negocio: Si___ / No___  

 
INFORMACION DEL NEGOCIO 
4. Cada cuanto realiza el surtido de su tienda actualmente: Diario ___ / Semanal ___ /Quincenal 

___/ Mensual ___ 
5. De acuerdo a su frecuencia de compra cual es su promedio de compra: Entre 100.000 y 

300.000 ___ / Entre 300.000 y 600.000___ / Entre 600.000 y 900.000___ / Mas de 900.000 
___ 

6. En que horarios realiza la compra del surtido de su tienda: Mañana ___ / Medio día ___ / 
Tarde ___ 

7. Que día de la semana realiza la compra del surtido de su tienda: Lunes ___ / Martes ___ / 
Miércoles___ / Jueves___ / Viernes___ / Sábado ___ / Domingo___ 

8. Cuáles son los motivos que lo llevan a tener esta frecuencia de compra: Espacio 
almacenamiento___ / Capital de trabajo ___ /  Otro (Cual?) ____________________ 

9. En qué lugares compra el surtido de su tienda (Puede escoger varias opciones): Con 
distribuidores ___ / Centros de proveeduría ___ / Supermercados ___ / Directo con el 
fabricante ___ 

10. En general cuál es el tiempo que le toma vender el surtido de su tienda: Diario ___ / Semanal 
___ /Quincenal ___/ Mensual ___ 

11. Ofrece usted crédito a los clientes de su tienda: Si___ /No___ 
 
INFORMACION FINANCIACION 
12. Estaría usted interesado en obtener financiación a bajo costo para la compra del surtido de su 

tienda: Si___/ No___ 
13. Hasta cuanto tiempo estaría dispuesto a esperar para obtener la respuesta de solicitud de 

crédito: 1 día ___ / 2 días ___ / Inmediata ___ 
14. Como le gustaría pagar sus créditos: En su negocio ___ / En el centro de proveeduría ___ / 

Consignación bancaria ___ / Otros (Cuales?) ___________________ 
15. Le interesaría pertenecer a un club de tenderos para obtener capacitaciones y promociones: 

Si___ / No___ 
16. Que eventos prefiere para las capacitaciones del club de tenderos: Desayunos ___ / 

Almuerzo___ / Comida___ / Fiesta ___ / Otro (Cual?)________________________ 
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ANEXO 2. 

RESULTADOS ENCUESTA TENDEROS 
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ANEXO 3. 

 Consulta Superintendencia Financiera de Colombia numero 1124, 29 Abril de 

2010 – Superintendencia Bancaria, Concepto No. 91061961-1 del 19 de 

Diciembre de 1991, reiterado en el oficio No. 97037138-1 del 22 de Octubre de 

1997. 
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