2F. Clima de Trabajo

CUESTIONARIO CLIMA DE TRABAJO

A continuacion encontrara algunas frases relacionadas con el trabajo. Aunque estan pensadas para muy distintos ambientes laborales, es posible que algunas no

se ajusten del todo al lugar donde usted trabaja.

Trate de acomodarlas a su propio caso y decida si son verdaderas o falsas en relacion con su centro de trabajo.

Si cree que la frase, aplicada a su centro de trabajo, es verdadera o casi siempre verdadera, anote una X en el espacio correspondiente a Verdadero, Si cree que la

fase es falsa, o casi siempre falsa, anote una X en el espacio correspondiente a Falso.

El trabajo es realmente estimulante, nos gusta

Cuando se dan instrucciones a las personas que trabajan en la empresa se hace con tono adecuado

El grupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo.

En el negocio se suele felicitar al trabajador que hace algo bien.

Las actividades estan bien planificadas.

La iluminacion es muy buena dentro de la empresa y facilita el trabajo.

Las personas en la empresa estan mas pendientes del reloj para salir del trabajo.

Se alienta el espiritu critico-constructivo en el grupo de trabajo.

O|lo|N|aa|u|]lw|N|—

Se anima a que las personas para que tomen sus propias decisiones.

—_
o

Muy pocas veces las cosas se dejan para el otro dia.

—
=

Se espera que el grupo haga su trabajo siguiendo unas reglas establecidas.

—
N

El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa.

—
W

El Lider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo.

—
N

El lugar de trabajo es agradable.

—
i

A menudo el lider critica al grupo de trabajo por cosas de poca importancia.

—
[®))

Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas.

—
=

Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos.

—
o]

Los trabajadores acttian con gran independencia del Lider.

—_
)

El mobiliario esta, normalmente, bien colocado.

=]
(=}

Normalmente, el trabajo es muy interesante.

N
—

El Lider se retine regularmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros.

N
N

Los trabajadores suelen llegar tarde al trabajo.
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2 F. Clima de Trabajo
Hoja de Captura de Resultados

Nombre de la empresa: SUSPIRO Y COCINA S.A.S

N° de trabajador encuestado

T | 1 23] 4] 5 10
1 |El trabajo es realmente estimulante, nos gusta Vv V]|iVv|Vv |V \Y
2 |Cuando se dan instrucciones a las personas que trabajan en la empresa se hace con tono adecuado Vv Vv Vv \4 \Y \Y
3 |El grupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo. Vv V]|V |V |V \Y
4 |En el negocio se suele felicitar al trabajador que hace algo bien. Vv Vv \4 E E E
5 |Las actividades estan bien planificadas. Vv V|V|[V |V \
6 |Lailuminacion es muy buena dentro de la empresa y facilita el trabajo. Vv Vv \4 Vv Vv Vv
7 |Las personas en la empresa estan mas pendientes del reloj para salir del trabajo. F V|V F F F
8 |[Se alienta el espiritu critico-constructivo en el grupo de trabajo. Vv Vv \4 \4 E Vv
9 [Se anima a que las personas para que tomen sus propias decisiones. \4 \4 \4 \4 \4 \4
10 [Muy pocas veces las cosas se dejan para el otro dia. Vv F B Vv IF Vv
11 [Se espera que el grupo haga su trabajo siguiendo unas reglas establecidas. Vv V|iVv|Vv |V \Y
12 [El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa. \ \4 Vv \Y \Y \Y
13 |El Lider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo. Vv F F \ F \
14 [Ellugar de trabajo es agradable. Vv Vv \4 \Y \Y \Y
15 |A menudo el lider critica al grupo de trabajo por cosas de poca importancia. F F F \Y F \Y
16 [Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas. Vv F B I \Y IF
17 |Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos. Vv F E Vv F Vv
18 |Los trabajadores acttian con gran independencia del Lider. \ F F F \Y F
19 |El mobhiliario esta, normalmente, bien colocado. \Y \Y% \Y \Y \Y% \Y%
20 [Normalmente, el trabajo es muy interesante. Vv F F \4 \Y \Y
21 |El Lider se retine regularmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros. Vv F F V|V \Y
22 |Los trabajadores suelen llegar tarde al trabajo. B VI|V|V F Vv







2F.Clima de Trabajo

Resultado
Nombre de la Empresa Proveedora: SUSPIRO Y COCINA SAS Fecha:l 15-Jul-25
Cuestionarios aplicados:
PUNTUACION ALCANZADA POR LA EMPRESA REFERENCIA CONTRA MEJOR PRACTICA
Implicacion IM 21 25 IM 84% Implicacion IM| 100% 84% 84% 16% 16%
Apoyo AP 14 20 AP 70% Apoyo AP|  100% 70% 70% 30% 30%
Autonomia AU 9 15 AU 60% Autonomia AU|[ 100% 60% 60% 40% 40%
Organizacion OR 3 10 OR 30% Organizacion OR 1009% 30% 30% 70% 70%
Claridad CL 8 15 CL 53% Claridad CL 100% 53% 53% 47% 47%
Control CN 7 10 CN 70% Control CN 1009% 70% 70% 30% 30%
Comodidad CF 15 15 CF 1009% Comodidad CF| 100% 100% 100% 0% 0%
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2G. Liderazgo

Fecha: 15 DE JULIO DE 2025 Marque con una X el cuadro correspondiente
Microempresa: SUSPIROY COCINAS.AS Autoevaluacion:
Nombre de la Evaluacion a un Superior: [X
persona que evalta ALEJANDRA ESTRADA
Nombre del Lider

Evaluado: VALENTINA FAVARONY

Instrucciones:

Lea cuidadosamente cada enunciado

Marcar con una x el namero que mejor refleja la realidad de la persona que esta evaluando.

Trate de dar una respuesta objetiva, no responda pensando en lo que le gustaria que fuera sino en lo que es.
Solo vale una respuesta por enunciado

No deje enunciados sin contestar

Comentarios:

El test se contesta tanto por el lider del grupo como por los trabajadores de la empresa

Nunca Rara Ocasion Regular Casi Siempre

El Lider de la empresa: Vez al mente Siempre
1 Piensa lo que sera su negocio dentro de un afio mas 0 1 2 3 4 5
2 Dedica tiempo a la planeacion y direccion de su negocio 0 1 2 3 4 5
3 Desarrolla acciones de comunicacion efectivas con diferentes organizaciones. 0 1 2 3 4 5
4 Genera una comunicacion efectiva con las personas que le colaboran directamente. 0 1 2 3 4 5
5 Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mercado 0 1 2 3 4 5
6 Conoce del negocio y esta pendiente de su crecimiento 0 1 2 3 4 5
7 Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio 0 1 2 3 4 5
8 Aprende y asimila las cosas de manera muy rapida. 0 1 2 3 4 5
9 Es un buen motivador del grupo de trabajadores 0 1 2 3 4 5
10 Es democratico y puede aceptar opiniones de terceros. 0 1 2 3 4 5
il Sabe escuchar 0 1 2 3 4 5
12 Tiene habilidad para tratar a las personas. 0 1 2 3 4 5
13 Se enfoca a los asuntos importantes 0 1 2 3 4 5
14 Confia y permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 0 1 2 3 4 5
15 Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 0 1 2 3 4 5
16 Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 0 1 2 3 4 5
17 Es integro, responsable y cumple su palabra. 0 1 2 3 4 5
18 Admite sus errores 0 1 2 3 4 5
19 Es seguro de si mismo. 0 1 2 3 4 5
20 Inspira confianza a los demas 0 1 2 3 4 5




Nombre de la empresa: SUSPIRO Y COCINA S.A.S

El Lider de la empresa: VALENTINA FAVARONY

2H. Liderazgo

ADOR

N
o

Inspira confianza a los demas

1 |Piensa lo que sera su negocio dentro de un afio mas 5 5 5 5 5 5.0
2 |Dedica tiempo a la planeacion y direccion de su negocio 5 1 5 1 5 3.0
3 |Desarrolla acciones de comunicacion efectivas con diferentes organizaciones. 5 1 5 1 5 3.0
4 |Genera una comunicacion efectiva con las personas que le colaboran directamente. 5 5 5 1 5 40
5 |Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mercado 1 1 5 1 1 20
6 |[Conoce del negocio y esta pendiente de su crecimiento 1 1 5 5 1 3.0
7 |Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio 5 5 1 5 5 4.0
8 |Aprende y asimila las cosas de manera muy rapida. 5 5 1 5 5 4.0
9 |Es un buen motivador del grupo de trabajadores 1 1 5 5 1 3.0
10 |Es democratico y puede aceptar opiniones de terceros. 5 1 1 1 5 2.0
11 [Sabe escuchar 5 9 5 5 5 5.0
12 |Tiene habilidad para tratar a las personas. 5 5 5 5 5 5.0
13 [Se enfoca a los asuntos importantes 5 9 1 5 5 40
14 |Confia y permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 5 5 5 5 5 5.0
15 |Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 5 5 5 5 5 5.0
16 |Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 5 1 5 5 5 4.0
17 |Es integro, responsable y cumple su palabra. 5 5 5 1 5 4.0
18 |Admite sus errores 5 1 5 5 5 4.0
19 [Es seguro de si mismo. 5 9 5 5 5 5.0

5 5 1 5 5 40




2H. Liderazgo

Resultados de las calificaciones
Nombre Empresa: |SUSPIRO Y COCINA S.A.S

Nombre Lider:|VALENTINA FAVARONY

Variable Abreviatura Lider Grupo Diferencia Franja Mejora Promedio Porcentaje
Estrategia E 5.0 4.0 -1.0 10% 4.5 90%
Comunicacién Co 5.0 3.5 -1.5 15% 4.3 85%
Conocimiento Cn 1.0 25 15 65% 1.8 35%
Aprendizaje A 5.0 4.0 -1.0 10% 4.5 90%
Influencia If 3.0 25 -0.5 45% 2.8 55%
Relaciones Personales RP 5.0 5.0 0.0 0% 5.0 100%
Delegacion D 5.0 4.5 -0.5 5% 4.8 95%
Prioridades P 5.0 4.5 -0.5 5% 4.8 95%
Integridad In 5.0 4.0 -1.00 10.0% 4.5 90.0%
Confiabilidad Cf 5.0 4.5 -0.5 5% 4.8 95%
Auto-Evaluacion del Lider Diferencia entre la Auto-Evaluacién y
5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 Ia EVaIuac|0n del Grupo

15 1
4 1.0 I

3 ] 3.00 05 I
0.0 =

2

-0.5
14 40 LV
0 - -1.5

A RP
ODiferencia| 1.0 | -15 | 15 | 10 | -05 | 00 | 05 | -05 | -100 | -05 |

100%

80%

60%

40%

20%

0%

E co cn

P
OFranja Mejora In Cf
OPromedio

Qué encontramos:

Estrategia
Comunicacion, donde existe una diferencia de -1.5 entre la percepcion del lider y la del grupo, lo que sugiere dificultades en la claridad
y efectividad de los mensajes; y conocimiento, que presenta el nivel mas critico con un 65% de franja de mejora y una calificacion
promedio de apenas 1.8, indicando una necesidad urgente de formacion técnica o estratégica. También se evidencian diferencias
Influencia importantes en aprendizaje -1.0 y en integridad -1.0, lo cual refleja una posible resistencia a aceptar errores y asumir responsabilidades.
Aunque variables como confiabilidad, delegacion y prioridades tienen altos niveles de favorabilidad, la percepcién del equipo muestra
diferencias que indican oportunidades de mejora en la coherencia del liderazgo. Estos resultados apuntan a la necesidad de fortalecer
las competencias de liderazgo a través de planes de desarrollo, espacios de retroalimentacion y una comunicacion mas abierta y
Integridad efectiva.




Evaluacion de Areas Funcionales

Informacion General de la Fmpresa Proveedora

Nombre de la empresa:

SUSPIRO Y COCINAS.AS
Nombre de la Persona de Contacto principal en la
empresa: Valentina Favarony
Teléfono fijoy celular:
3005738402

Correo Electronico:

suspiroensanantonio@gmail.com

Direccion:

Calle 2 #10-69

Departamento y Municipio:

Santiago de cali - Valle del cauca

Numero de Identificacion Tributaria:

901240039

Sector econdmico:

Sector economico comercial- gastronomico

Actividad principal:

Expendio alamesa de comidas preparadas

Meses de antigtiedad:

79 meses
Numero de Trabajadores 6
Numero de Trabajadores en temporada alta 7
Nombre del Consultor:
Alejandra E strada Paramo

Fecha de diligenciamiento:

15/07/2025




Evaluacion de Areas Funcionales

Informacion de los principales clientes de la Empresa Proveedora

Nombre de la empresa: SUSPIRO Y COCINA S.A.S

Para Clientes Personas Naturales:

Caracterice las personas que compran sus productos

- ) Personas mayores de 18 anos de estratos sociales 3-4-5y en adelante
(nifios, amas de casa, vecinos, etc).

Donde estan ubicados esos clientes (en el mismo barrio,
en barrios vecinos, dispersos por la ciudad - en este caso Oeste de cali, Sur de cali (pance, ciudad jardin)
especificar nombres de las principales ubicaciones)

Productos o servicios que compran: Platos de comida de autor

Valor de compras mensual que le hace este tipo de

. $1.000.000
clientes

Porcentaje del total de ventas comprado por este tipo de

50
clientes o

Observaciones adicionales sobre los clientes Los clientes realizan reservas de 3-4 veces por mes

Para Clientes Persona Juridica:

Nombre del Cliente

Actividad del Cliente

Persona de contacto

Telefono y Celular

Correo Electronico:

Producto o servicio que le compra:

Valor de la compra mensual:

Numero de dias que toma para pagar:

Porcentaje del total de ventas comprado por este cliente:

Observaciones adicionales sobre el cliente:

Nombre del Cliente

Actividad del Cliente

Persona de contacto

Telefono y Celular

Correo Electronico:

Producto o servicio que le compra:

Valor de la compra mensual:

Numero de dias que toma para pagar:

Porcentaje del total de ventas comprado por este cliente:

Observaciones adicionales sobre el cliente:

Sumatoria de ventas $1.000.000




Programa de Desarrollp de Proveedores

QUE ENCONT RAMOS:

1 |iTiene escrits 1s mision del negocio?

13

iTiene definidos y escritns los objetivos del negocin pars s proximos § meses?

3 |iTiene identificadss las principsles briale=zas y debilidades de =1 negocio?

4 |iTiene dentificadas las principales oportinidades yamenazss pAl: 51 Degocio: Sedeben sterrizrlos objetivos de b empresa pam tm=srun rumbo fip yeon propsio conociendo smbien su FODA
5 |{Conoces sucompetencia?
6 |{Evalia los resultados desu negocio periidicaments?
7 |iToma acciones corree tivas en los momentos en quela mi nocumple sus metas?
Relacicn de la Empresa Proveedora con sus Clientes
QUE ENCONT RAMOS:
1 |Las ventss haeis sus clientes han estdocreciendo en el iltimo afio?

2 |{Ha crecido &l mimem declientes en el fltimo afio?

3 |{Hs tenido que rechszsrpedidos porfls decapacidad:

4 |¢Hs perdido clientesen los dltimos seis meses?

5 |i0freceasesos/ gamntia s sus clientes después dela venta de sus podueins | srvicios

6 |éQué tan zatizkchos estin sus clientes con sus productos /servicios?

7 |éQué tanto se quefin sus clientes delos productns / servicio s que COMPIRT & 51 MiCDEMpIEss?
& |{Fijalos precios de venta con base en sus gastos yutlidades esperadas?

§ [{Losclientesle pagan dentm delos plazns establecidos:

10 |éCon qué frecuencia tiene poblemaspsm entregayatenders tiempo & sus clientes?

Sedeb 1 plan de marketin g donde puedan cultiver mas clien tes fijp yrechitarmasde sstos queesten e el memado

Estrategia Financierade fa Empresa Proveedora

1 (iTiene registro detallido de sus ingresosy de sus egresos?

2 |iTiene definidos los costos unitirios de sus pmducs?

Sabectant tiene que vender ya qué precio pars cubrir tndos Sis costos § gA5Ws?

-

4 |iConoce el margen de rents bilida d de s1 negocin?
5 |#Con gue frecvenciz los gastos exceden 2 losingresas?
6 |{Tiene criterios pam asignarel pago 2 lostmbajadores de su negoeio:

5i b empresa presents un exces de gasms vs bs ingresos, se recomiends mslizsrum smalisis en la ficha de sumargen dersntahilidad
en cads producn

Estrategiade Operacianes de fa Empresa Proveedora

QUE ENCONT RAMOS:

1 |iTiene capacidad dep ém o de atenciin suficien te parm responder a los pedidos de sus clientes?

3
2 |iRealizs periidicament de mantenimiento s s1us equipos yhermmien ts?
E's recomiends reslizrel respectivo manten miento alosequipos, est pod iamejorsreon 1s reduecion en ks queps
1 |iTiene control delosinventarios de pmductns en poceso ¥ terminado. 5
4 |{Hayinteréspor mantenerorganizade, limpi yhien distribuido el ngarde trabajor
Estrategia de Calidad de fa Empresa Proveedora

QUE ENCONT RAMOS:

iTiene por escritnlas ificaciones sobre los p

que piden sus clientes?

13

iCuenta con evalusciones de satisfacciin escrits desus productos hechas por sus clientes?

, |{Ewliacon fecuencia elnivelde cum
|~ |productos:

iento de ks expec i tives de sus clientes respecto de sus

4 |#3wé tan frecuente suceden reclimos desus clientes porpmblemas de calidad?

{Cuando
e

poblemas decslidad en mus produe s toms medidas pam solucionarlos incomvenientes que

1
| |osgmen
3

iCon que frecwencia tiene poblemascon b calidad de los insumos proporionados porsus proveedores:

Los reclamos 1o son muyeomunes, est bien, Pem se puede dismin wir por completn reconociendo § sctuando sobrelss flks

Gesticn del Conocimientoen fz Empresa Proveedora

QUE ENCONT RAMOS:

iTiene definida las funciones que debe realizs reada persons que trbaja en s1u negocio?

2 |#Conocelas necesidadesdecapacitaciin que requieren 1as peronss que tmhan en sunegocio?

, |{Las personas que twhajsn en sunegoein crentsn con bs conocimientos spropisdos pam desempediarks
|~ |wress asignadas

4 |iLas personss tienen claridad en las metss quedeben lograr®

Sabecimo motiara 13 spersonas que tmbajan en el negocio parm que dessmllen tn mejor trabajo?

lizsrcon uTgmeh un Pt caia cargp, recomdando como empress (desde ls gerencis hasts loscolsborad opres)|

1z misiom y vision que se tiene, eresndo 1m vineub de responssbilidad con los interes decads umo,




Sistema de Evaluacién y Certificacién de Proveedores

Nombre de la empresa: SUSPIRO Y COCINA S.A.S

PASO 1: El Asesor_define criterios de calificacion
della empresa y los valida con los clientes:

COMODIDAD DEL LUGAR
PRECIO

EMPLATADO
VARIEDAD DE PRODUCTOS
ERVICIO

SERVIC
ATENCION A QUEJAS

PASO 2: Ponderar su importancia con una matriz de
doble entrada:

Caificaciones de ejemph.

Modifcar de acuerdo
reaidad del negoco.

ab

Y Teoe:
CRITERIOS COMZZ'GDAA‘:) DEL PRECIO EMPLATADO VP'::‘(;E?]‘E?(‘;: SERVICIO "TE:‘,:'g;" A SumMA PPONDERACION | |su PUNTAJE INDICA X
QUE): PRIORIDADES PARA LA SATISFACCION DEL
COMODIDAD DEL LUGAR 1 1 03 1 3 63 017 CUENTE
PRECIO 1 1 03 03 03 29 0,08 PRECIO
EMPLATADO 1 1 3 03 3 83 023 EMPLATADO
VARIEDAD DE PRODUCTOS 03 03 03 03 3 42 0,12 VARIEDAD DE PRODUCTOS
SERVICIO 10 3 03 3 103 0,28 SERVICIO
ATENCION A QUEJAS 03 3 03 03 03 42 012 ATENCION A QUEJAS
362
Matriz de 6n de importancia de criterios
n de importancia entre parejas de Califcacion
parémetros
Mucho menos importante 03 REVISAR LA SINTAXIS
Igual de Importante 1 DE LA FORMULA P
Mucho mds importante 3 e A i
PASO 3: Calificar cada criterio a juicio del cliente:
PONDERACION DEL | CALIFICACION | CALIFICACION
CRITERIOS CRITERIO CLIENTE 1 CLIENTE 2 Aesurtavo
COMODIDAD DEL LUGAR 17% 8 10 157
PREC] 8% 4 5 036
EMPLATADO 23% 10 10 2,29
VARIEDAD DE PRODUCTOS 12% 5 8 075
SERVICIO 28% 10 10 2,85
ATENCION A QUEJAS 12% 8 5 075
ESCALA DE CALIFICACION TIPO DE EMPRESA

CALIFICACION FINAL ENTRE 4 Y 6

CALIFICACION FINAL ENTRE 6.1 Y 8

EN DESARROLLO

CALIFICACION FINAL ENTRE 8.1 Y 10

Qué recomendamos para mejorar la cal

cacion de cada criterio

COMODIDAD DEL LUGAR

PRECIO

MEJORAR LOS PRECIOS PARA MAS ACCESIBILIDAD

EMPLATADO

VARIEDAD DE PRODUCTOS

TEINAS

AMPLIAR LA CARTA, PUESTO QUE TIENE POCAS OPCIONES ENTRE

SERVICIO

ATENCION A QUEJAS

DARLE MEJOR MANEJO A LAS RECOMENSACIONES DE LOS CLIENTES




Evaluacion de Areas Funcionales

Nombre de la empresa SUSPIRO Y COCINA S.A.S

ARFA FUNCIONAL CALIFICACION OBTENIDA | CALIFICACION IDEAL DIFERENCIA
ESTRATEGIA 15 35 20
REILACION CON CLIENTES 32 50 18
FINANZAS 16 30 14
OPERACIONES 12 20 8
CALIDAD 28 30
GESTION DEL CONOCIMIENTO 5 25 20

ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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ESTRATEGIA RELACION CON FINANZAS OPERACIONES CALIDAD GESTION DEL
CLIENTES CONOCIMIENTO

=l CALIFICACION OBTENIDA @i CALIFICACION IDEAL




SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al cliente objetivo ej. "Empresarios e industriales colombianos".

Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DESEA TENER. Caracterizandolo y diferenciandolos de otros segmentos no seleccionados
Ejemplo: Empresarios e industriales colombianos ubicados en las 3 principales ciudades del pais, con edades entre los 30y 35 afios, que sean usuarios

de aplicaciones mdviles celulares y tengan habitos de uso de smart phones para realizar videoconferencias y hacer envio de correos electrénicos.

Es posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embargo considere que es a ese segmento donde usted debe hacer los esfuerzos

de marketing y ventas. (edad, genero, estrato, profesion, ubicacion geografica, etc.)

Escriba aqui su segmento de clientes:

Personas mayores de 18 afios, de estratos sociales 3-4-5y en delante de la ciudad de cali y jamundi, que sean amantes de la gastronomia y de
lugares con estetica.

Palabras claves
Mass Market, Niche Market, Segmentado, diversificado, Multi-side platform




PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor (conjunto de productos genéricos, servicios ofrecidos y valores agregados) se traducen en "Que se ofrece?", no se trata de listar los servicios y productos.
Se trate tambien de saber que quiere el cliente y que no quiere. Piense también en las motivaciones de compra de su segmento de cliente, y busque determinarla

basado en el tipo de relacién que quiere tener con él.

La Propuesta de valor busca resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades con productos y servicios de alta calidad a precios justos y con valores agregados.
Escriba aqui su propuesta de valor:

https://www.youtube.com/shorts/zgwR6JMexq0

Palabras claves:
Newness(novedad), desempefio, customizacidn( personalizar), disefio, marca/status, precio, reduccidn de costos, reduccion de riesgos, accesibilidad, usabilidad y conveniencia




CANALES

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de comunicacion, distribucidn, ventas a través de canales estratégicos. Es necesario que
elabora una ruta para que los canales sean eficientes y eficaces, logrando su cometido. No basta con hacer una lista de canales, se trata de definirlos y medirlos.

Ejemplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimiento esta compuesto de una estrategia por medio de Internet, para ello se debe
disefiar un modelo online marketing que promueva el uso de buscadores de contenido, posicionamiento de website y publicidad online.
internet, pagina WEB, representantes comerciales, medios, intermediarios mayoristas o minoristas

Escriba aqui sus canales:

El tipo de canal estrategico de SUSPIRO esta compuesto por medio de redes sociales (especialmente instagram y tik tok), el cual actualizamos
constantemente con contenido para promover las visitas de los usuarios. El otro canal es el "voz a voz" por eso nos esforzamos con nuestro servicio y
experiencia.

Elementos claves:

1. Conocimiento: Cémo incrementamos conocimiento acerca de nuestros productos y servicios?
2. Evaluacién: Como hacemos para que el cliente tenga clara cual es nuestra propuesta de valor?
3. Compra: Cémo permitimos que los clientes compren productos y servicios especificos?

4. Entrega: COmo entregamos nuestra propuesta de valor a nuestros clientes?

5. Después de la venta: Como proveemos al cliente sevicio post-entrega?




RELACION CON CLIENTES

Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este componente, defina cudl es el tipo de relacién que quiere mantener
con su cliente. Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense en relaciones de largo plazo, a través de asociacion, clubes y servicios posventa como
mantenimiento, reparacidn repuestos, soporte tecnico, asistencia tecnica, entrenamiento, actualizaciones etc.

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:

Palabras claves:

Asistencia personal

Asistencia personal dedicada
Self-service(autoservicio)

Servicio automatizado

comunidades

Co- creacion (creacion basado en experiencias)




FUENTES DE INGRESOS

La corriente de ingresos son el reflejo de una buena buena propuesta de valor. Es el resultado de un buen trabajo, de alta calidad y responsabilidad.

Defina claramente la percepcidn de los ingresos basado en la vision de negocios y la seleccidn de los segmentos adecuada de clientes.

Ingresos por venta de productos o por prestacion de servios, con pagos Unicos o recurrentes, venta, arriendos, comisiones, afiliaciones, suscripciones, etc.¢
Ejemplo: La forma de percibir los ingresos de mi emprendimiento sera 20% por medio de la venta de servicios de la red comercial, 80% por medio

de las transacciones hechas a través de nuestro portal electrénico. O los ingresos seran por vantas el 70% y por prestacion de servicios un 30%

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

Palabras claves

Asset sale (venta de activos) Lista de Precios Negociacion

Usage fee (Tarifa de Uso) Ingresos dependen de productos Rendimientos

Subscripcion Ingresos dependen de clientes objetivos Real time-Market (Mercado en Tiempo Real)
Prestamo/renta/Leasing Ventas por volumen

Licenciamiento
Brokerage Fee(comision de corretaje)
Publicidad




RECURSOS CLAVE

Son los activos clave con los que cuenta para desarrollar su proyecto empresarial, en especial los recursos tngibles e intangibles o

capacidades (Conocimientos, habilidades, destrezas, Know How) para el desarrollo de la propuesta de valor.

Haga un inventario de recursos, financieros, fisicos, tecnoldgicos, humanos de TICs e intelectuales (marcas, patentes, copyrights, data). Y de ellos seleccione
unicamente los de alta importancia, tambien conocidos como clave, criticos o vitales para el desarrollo de la propuesta de valor

Escriba aqui sus recursos y capacidades clave




ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE

Cudles actividades para el desarrollo de la propuesta de valor (disefio, elaboracidn, ensamble, ventay distribucidn) son clave,

Nuestros canales de distribucién? La relacion con los clientes? O los ingresos?

Ejemplos: Asesoria para una firma Asesora, Disefio y desarrollo para Microsoft, Produccidn para una empresa de muebles, ensamble para Dell Computadores,
venta para una comercializadoa, distribucidn para una firma de servicios de distribucién, mantenimiento para una empresa de reparacién y mantenimiento d
e maquinas plataformas de tecnologia, network

Escriba aqui las Actividades o procesos Clave:




ALIANZAS CLAVE CON PROVEEDORES, OUTSOURCING, INTERMEDIARIOS, GOBIERNO, COMPETIDORES Y OTRO TIPO DE EMPRESAS

Quienes son nuestros aliados estratégicos, quienes son nuestros proveedores claves? Cuales recursos claves estamos adquiriendo de los aliados?
Cuales actividades claves se pueden desempefiar con socios estratégicos (outsourcing)? Que competidores ueden ser aliados estrategicos
Defina algun tipo de motivaciones para las alianzas: Optimizacion y economia, reduccion de riesgos, adquisicion de recursos particulares y actividades

Escriba aqui las alianzas estratégicas clave, que hay que desarrollar para el éxito del negoccio y el desrrollo de la propuesta de valor :

Los aliados claves de las materias primas de SUSPIRO son dislicoles, marpico, pastas con alma, districarnes, atlantic, el gran langostino, super A ,Carulla,
panaderia baraka y alpina. Con sus productos de muy buena calidad, artesanales, productos angus y de mas, se adquiere estatus en cada una de las
preparaciones, reduciendo el riesgo de cambio o error en los procesos ya que son empresas reconocidas y de alta calidad en el mercado.




ESTRUCTURA DE COSTOS

Cuales son los costos mds importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cuales recursos claves son los mas costosos?

Cuales actividades claves son las mas costosas? Es el modelo de negocio menos costoso en infraestructura? Armar la propuesta de valor es de bajo costo?
La automatizacion de los procesos se hace costosa? Crear valor a la propuesta de negocios es costosa?

Ejemplos: costos fijos y variables, costos directos e indirectos economias de escala, economias de gama o alcance, salarios, insumos distribucién.

Escriba aqui la estructura de costos :




Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

Compafiia: SUSPIRO Y COCINA S.A.S | |Diseﬁado por: ALEJANDRA ESTRADA Fecha 15-07-2025
ALIANZAS CLAVE CON PROVEEDOR @ ACTIVIDADES O PROCESOS CL/ PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES Q SEGMENTO DE CLIENTES
- (i

SUSPIRO promete sostener una relacion de
satisfaccion y compromiso por parte del
personal de servicio con una atencion personal
dedicada a todos los comensales.

Los aliados claves de las materias primas de
SUSPIRO son dislicoles, marpico, pastas con alma,
districarnes, atlantic, el gran langostino, super A
,Carulla, panaderia baraka y alpina. Con sus
productos de muy buena calidad, artesanales,
productos angus y de mas, se adquiere estatus en
cada una de las preparaciones, reduciendo el
riesgo de cambio o error en los procesos ya que
son empresas reconocidas y de alta calidad en el
mercado.

RECURSOS CLAVE CANALES

El tipo de canal estrategico de SUSPIRO esta
compuesto por medio de redes sociales
(especialmente instagram y tik tok), el cual

i con i
para promover las visitas de los usuarios. El otro
canal es el "voz a voz" por eso nos esforzamos
con nuestro servicioy experiencia.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

El 100% de nuestras ventas por cuentas se dividiran entre bebidas y comida. Bebidas sin y con alcoho el 20%.
Comida sera entre entradas, platos fuertes y postres el 80% de la cuenta. En cuento a los ingresos en

e tarjeta o cias, se de esta forma: el 35% en efectivo, el 60% en tarjetas debito o
credito y por medio de transferencias solo el 5% puesto que es muy esporadico que suceda.
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