ANEXOS
BUSINESS MODEL CANVAS 2025

Segmento de Clientes

SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. Mo basta con mencionar al cliente objetivo ). "Emprezarios e industriales colombianos”.

Al hablar del segrnento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DESE A TEMER Caracterizandala u diferenciandalos de otroz segmentos no seleccionadas
Ejempla: Empresarios e industriales colombianos ubicados en las 3 principales ciudades del pais. con edades entre los 30 v 35 afios. que sean usuarios

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

E = posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embarga considere que es a ese segrmenta donde usted debe hacer los esfuerzos

de marketing v ventas. [edad, sexo, estrato, genero, profesion, ubicacion geogréfica, ete.)

E scriba agui su segmento de clientes:

Muestro principal segmenta de clientes son empresas de confeccion de ropa, marcas de moda, maguiladares o talleres de
costura, Fabricantes de uniforrmes v talleres de costura que se encuentran ubicados en la ciudad de Cali [Valle del Cauca)

Empresarios que se necuentran en la edad de 30 a 50 afio de ambos zexos donde subcontratan un servicio para mejorar |4
calidad de sus productas.

Palabras claves

Cligntes

Empresario
subcontratacion
Mejorammiento en procesos
produccion externa

Propuesta de Valor

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.

Setrate 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

bazado en el tipo de relacién que quiere tener con &l.

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:

ofrecemos un servicio especializado de fusionado textil que & izaa lientes presicion, ili uniformidad a las prendas.
Brindamaos bienestar, confianza a nuestros clientes 3 a travez de P de postventa.

apacitado y con

Palabras claves:

durabilidad, confiabilidad, eficiencia

Canales

CANALES

Lz propuests de valor debe ser entregada por medio de comunicacion, distribucion, wventas 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.
Ejzmplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimisnto esta compuesto de una estrategia por medio de Internet, para ello se debe

disefiar un modelo online marketing gque promueva el usc de buscadores de contenide, posicionamiento de website y publicidad online.

internet, pagina WEB, representantes comerciales, medios, intermediarios mayoristas o minoristas

Escriba agui sus canales:

atencion directa en |a planta, vistas recurrentes a clientes, participacion ocacional en ferias textiles, telefono corporativo (llamadas,
whatsaap),voz 3 voz.

Elementos claves:

1. Conocimiento: Personal capcitado, buena comunicacion hacia los clientes

2. Ecaluacion: Demaostrar con hechos |a calidad y durabilidad del servicio

3.Compra: brindando confiabilidad

4. Entrega: Mantener en contacte con el cliente durante el proceso para confirmas fecha de entrega o algunas correciones
5. Después de |z venta: se atienden inquitudes o ajustes sin costo adicional si es por |z calidad



Relaciones Clientes

RELACION COM CLIENTES

T

\ .i-f Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este componente, defina cul e el tipo de relacion que quiere mantener
con su cliente. Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense enrelaciones de largo plazo, a través de asociacion, clubes y servicios posventa coma
mantenimiento, reparacién TepUestos, SOporke Lecnicd, asistencia tecnica , entrenamienta, actualizaciones eto.

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:

En Jaralez queremas construir relaciones duraderas con nuestros clisntes, ofreciendo un trato directo desde el primer contacto, brindando azesoria
tecnica personalizada, sequimiento a cada pedido y dando respuestas a ainquietudes o sjustes que & presenten en el momento. Poner a
dizpocision confianza, akencion personalizada y la calidad constante de nuestro servicio. EL enfoque principal es generar fidelizacion. & travez de
nuestros canales coma whatsaap o llamadas directas, flexibilidad en tiem’pos de entrega y de produccio.

Falabras claves:

Aszistencia personal
Aszistencia personal dedicada
Comunicacion directa
Fidelidad

Confianza

Disponibilidad inmediata

Ingresos

FUENTES DE INGRESDS

La corriente de ingresos son el reflejo de una buena buena propuesta de valor. E= el resultado de un buen trabajo, de alta calidad y respons abilidad.

Diefina claramente la percepeion de loz ingresos basadao en la visidn de negocios y la seleccidn de los segmentos adecuada de clientes.

Ingresas por venta de productos o por prestacion de servios, con pagos Unicos o recurmentes, venta, arriendos, comisiones, afiliaciones, suscripciones, ete.g
Ejemplo: La forma de percibir los ingresos de mi emprendimiento serd 205 por medio de la venta de semvicios de la red comercial, 20 por medic

de laz transaceiones hechas através de nuestro portal electranico, 0 loz ingresos seran por vantas el 702 y por prestacion de servicios un 300

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

El 70 comesponde a contratos recurrentes, 25 5 el servicio principal que es el fusionado, 53 pedidos urgentes.

Falabras claves

Usage fee

Lista de precios

Contrato de prestacion de servicio
produccion por encargo

ingrezas recurrentes

Recursos Claves

RECURS0S CLAVE

Son los activos clave con los que cuenta para desamollar su provects emprezarial, en especial los recursos tngibles e intangibles o

capacidades [Conocimientos, habilidades, destrezas, Know How] para el desamollo de la propuesta de valor.

Haga uninventario de recursos, financieras, fisicos, tecnoldgicos, humanos de TIC: e intelectuales [(marcas, patentes, capyrights, data). ' de ellos seleccione
unicamente los de altaimportancia, tambien conocidos coma clave, criticos o vitales para el desamallo de la propuesta de valar

Escriba aqui sus recursos y capacidades clave

Recursos: Fisicos. Local comerzial ubicado en el Marte de la ciudad de Cali, se cusnta conuna maquinaria especizlizada de fusionade para
poder procesar cada pieza con precizsion. Economicos: buenarertabilidad, por la cual 22 ha lograde mantener |z fidelidad de los cientes.
Humana. buen equipo de trabajo. alta capacidad de atencion, personal con esperiencia, estabilidad laboral y compramiso. CAPACIDADES:
Capacidad Financiera. Cubrir sus costos operativas sin depender de creditos externaos, habilidad para competir mas que con precios. ez con
calidad. Capacidad Competitiva: Excelente servicio al cliente y diferenciacion por calidad. respalda posventa. Capacidad de talenta
humano. Conacimiento del sectar textil y sus necesidades. estabilidad |aboral w motivacion . remuneracion. indice de desempeiio, Capacidad
Técnologica. Se apoya en herrammientas TIC, Lo cual nos facilita la comunicacion con los clientes, adaptarmos a nuevos materiales o
necesidades del cliente, mejora continuamente los iempos de respuesta u de calidad, responsabilidad social Esto nos permite mejorar la
eficiencia operativa, |a atencion de nuestros clientes al afrecer nuestro servicio.




Actividades Claves

:i ACTIWIDADES O PROCESOS CLAVE

e Cuidles actividades para el dezarrolla de la prapuesta de valar [disefio, elaboracidn, ensamble, venta y distribucidn] son clave,
}v Muestros canales de distribucidn? La relacidn con los clientes? Olos ingresos?
Ejemplos: Azesoria para unafirma Asesora, Disefio v desarrolla para Microsaft , Produccidn para una empresa de muebles, ensamble para Oell Computadores,
venta parauna comercializadoa . distribucidn para una firma de servicios de distribucidn, mantenimiento para una empresa de reparacidn v mantenimiento d
emaquinas plataformas de tecnolagia, netwark

Escriba aqui las Actividades o procesos Clave:

Preztaciion de zervicio de fusionado. control de calidad, Gestion de pedidoz y entregas, atencion al cliente, asesaria tecnica.

Alianzas Claves

ALIANZAS CLAVE CON PROVEEDORES. OUTSOURCING. INTERMEDIARIOS. GOBIERNO. COMPETIDORES ¥ OTRO TIPOD DE EMPRESAS

kP [ jicres son nuestios sliados estratégicas, quisne s son nuestros proveedores olaves? Cudles recursos claves estamos adquiiends de los aliados?
Cudles actividades claves se pusden desempefiar con sacios estratégicos [outsaurcing)? Que competidares ueden ser aliados estratagicos
Defina algun tipo de mativaciones para las alianzas: Optimizacion w ecanomi a, reduccion de riesgos, adquisicion de recursos particulares v actividades

Escriba aqui las alianzas estratégicas clave. que hay que desarrollar para el éxito del negoccio y el desmrollo de la propuesta de valor -

Muestros aliados estratzgicos son las talleres y magquilas, sisnda nuestro principal praveedar STUDIO F. Las actividades que 2 relizan son
|la ampliacion de capacidad operativa, Para un buen outsoursing se puede utilizar transportee donde se realice los domicilios o envios
hacia otras ciudades wunalogistica adecuada. Contanda conun personal altamente calificaddao. asi mismao nos permite cumplir nuestra
propuesta de valor brindando confianza v calidad donde nuesro clientes queden satistechos con el servicio prestada.

Estructura de Costos

ESTRUCTURA DE COSTOS

Cuales sonlos costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio ¥ Cuales recursos claves sonlos mas costosos?

Cusles actividades claves zon las mas costozas? Es el modela de negocio menos costoso eninfraestructura’? Armar |a propuesta de valor es de bajo costo?
La automatizacion de los procesos se hace costosa? Crear valor ala propuesta de negaocios es costoza?

Ejemplos: costas fijos v variables, costos directas e indirectos economi as de escala, economias de gama o alcance, salanios, insumas distribucidn.

Escriba aqui la estructura de costos :

Costas fijos: Salario de personal, semvicios spublicos, mantenimients de maquinaria, seguridad social v parafiscales. Costos variables: Mana de
obratemporal, gastos de transporte y entrega,




Foda - Datos

TEMA:

NOMBRE DEL TEMA O PROYECTO SOBRE EL QUE REALIZA EL ANALISIS |

Items gue Intervienen en cada seccion de su analisis FODA?

FORTALEZAS
Item Descripccion Ponderacion [de 0210
1 buena productividad 8.00
2 calidad 5,00
3 beneficios 9,00
4 atencion 4,00
5 trazabilidad 6,00
& finanzas 9,00
7 0,00
] 0,00
3 0,00
10 0,00
OPORTUNIDADES
Item Descripccion Ponderacion [de 02 10)
1 mercada 7,00
2 alianzas 9,00
3 sowcios comerciales 9,00
4 geografica 8,00
5 pUErkos 5,00
& 0,00
7 0,00
] 0,00
3 0,00
10 0,00




DEBILIDADES
Item Drescripoccion Ponderacion [de 03 10]
1 marketing 4,00
2 gestion humana 5,00
3 servicio 7,00
4 0,00
5 0,00
& 0,00
7 0,00
g 0,00
9 0,00
10 0,00
AMENAZAS
Item Descripccion Ponderacion [de 02 10)
1 covid 9,00
2 social 8,00
3 SCOnOmia 3,00
4 déalar 5,50
5 0,00
& 0,00
7 0,00
g 0,00
g 0,00
10 0,00

Foda — Imagenes

HOMERE DEL TEMA O PROYECTD 30BRE EL QUE REALIZA EL AMALIEIE

Aranaza
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CUESTIONARIO CLIMA DETRABAJO

Cuestionario

UESTIONARIO CLIMA DE TRAEA.JO

A conlinuacion encontrara algunas frases relacionadas con el trabajo. Aungue estan pensadas para muy distintos ambientes laborales, es
posible que zlgunas no se sjusten del todo al lugar donde usted trabaja.
Trate de acomodarlas a su propio caso y decida si son verdaderas o falzas en relacidn con su centro de trabajo.
Sicree que la fraze, aplicada a su centro de trabajo, es verdadera o casi siempre verdadera, anote una ¥ en el espacio correspondiente a
Werdadera, Si cree que la faze ex falsa, o casi siempre Falsa, anote una ¥ en el espacio correspondiente a Falzo.
1 | Eltrabajo es realmente estimulante, nos gusta Implic-acidn
2 [Cuando se daninstrucciones alas personas gue trabajapen la empresa se hace con tono adecuado Apoyo
3 | El grupe de trabajo tiene un buen espinity de giupa, Implicacion
4 |En el negocio se suele Felicitar al trabajador que hace algebign Apoun
& |Las actividades estin bien planificadas. Claridad
& |Lailuminacidn es muy buena dentia de la empresa y Facilita el trabajo. Comodidad
7 |Las personas en la empreza estan mas pendientes del reloj para salir del rabajo. Implicacican
5 | Se alienta el espinity ciitico-constuctive en el grupo de abajo. Apoyo
9 | Se anima a que |as personas para que tomen sus propias decisiones. Butonomia
10 [ Muy pocas veces las cosas se dejan para el otro dia. [a] izacion
11 | Se esperaque el grupo haga su trabajo siguiendo unas reglas establecidas. Contral
12 | El grupo de trabajo siente orgullo par la microempresa. Implic-acidn
13 | El Lider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de rabajo. Control
14 | Ellugar de trabajo e= agradable. Comodidad
15 | & menudo el lider critica al arupo de trabajo por cosas de poca importancia, Apouo
16 | Mormalmente se explican los detalles de las tareas enco dad. Claridad
17 | Seinforma totalmente al personal de los beneficios obtenidos. Claridad
18 | Loz trabajadores actian con granindependencia del Lider. Autonomia
19 | El mobiliario esta, normalmente, bien colocado. Comodidad
20 | Flormalmente. el babajn ex muy interezante. Implicacion
21 | El Lider ze reidne I con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros. Autonomia
22| Los trabajadores suelen llegar tarde al trabajo. izacidn

Captura

Hofa de Capt

ara de Resultados

Categorias de medicid

Apoyo
Autonamia
Claridad

Comadidad
Contral
Implicacion

N de Preguntas
4
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e de s empresa:

N’ de trabajador encusstads

RESFUESTA

ma 1[2[3Tefs5Te[7]a[s[m

1 [Elwabajo es realmente estimulante. nos gusta W FIWV[V[V FlV[VI[V Implicacidn

2 |Cuando se daninstrucciones alas personas que trabajan enla empresa se hace conton| W FlWw ]| F[V \ FlWV]| W Apoua

5 |Elgrupo de trabajo tiene un buen espititu de grupo. \ FIF|WV]|F F FlF]|W Implicacidn

4 |En el negocia se suele felicitar al trabajadar que hace algo bien. W Flv ]| F[V F FIF]|W Apoua

5 |Las actividades estan bien planificadas. W FIF| V]V F FIF]|W Claridad

E |Lailuminacidn ez muy buena dentra de la empreza ufacilita el trabajo. W FlvY|WV]|F F MWW Comaodidad

T |Las personas enla empresa estan mas pendientes del relaj para salir del trabajo. F MWW ' VWY Implicacidn

5 | Se alienta el ezpiritu critico-constructivo en el grupao de trabajo. \ VW]V F ' VI F]W Apoua

3 | Se anima a quelas personas para que tomen sus propias decisiones. \ Flv|WV]F F V[F]F Autonomia
10 [ Muy pocas veces las cosas se dejan para el atro dia. \ MIIF] WY ' FlW]W Crganizacion
11 | Se espera que el grupa haga su trab ajo siguiendo unas reglas establecidas. \ Flv]| vy F VWY Contral

12 | El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa. I Flvw]| vy F MWW Implicacidn
13 | EILider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo. I MWV F F VI F] W Contral

14 [Ellugar de trabajo es agradable. I FIF| V]V F VI F] W Comodidad
15 [ & meruda ellider critica al grupo de trabajo por cosas de pocaimpartancia. F F{vY]|F|F ' F[{F]|F Opoun

16 [Marmalmente se enplican los detalles de las tareas encomendadas. I M F] WY F VI F]W Claridad
17 | Sz informa totalmerte al personal de los beneficios obtenidaz. W VIF]W[WV F FIlF]|W Claridad
15 | Loz trabajadares actian con gran independencia del Lider. W VIV W[ Y FIlW[V][F Aukanomi s
13 [Elmabiliaric esta, narmalmente, bien calocada. I FlIV[VIV]VI]IVM]IF[V Comadidad
20 | Narmalmente, el trabajo es muy interezante. W FIV[VIV]IVI]IM]IFLY Implicacian
21 |ElLider se redne regularmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros. W VIVIVYF F FIlF|W Autonomia
22 |Los wabajadares suelen llegar tards alirabajo. F FlNM[M[F | M V]V Y Chrganizacidn




Resumen

Hoja de Besumen Binario de Besultados
Nombre de la empresa: JARALEZ 5.8.5
' de trabajador encusstado
i3] I N N N R I R N R
_ 1 [Eltrabajo s realmente estimulante, nos qusta ) o] 1 1ol 1 1 Implicacian
2 | Cuando se dan instrucciones a las personas que trabajan en la empresa se hace con tono 2 W 1] 1 1] 1 1 1] 1 1 Apoyo
_3 [Elgrupo de trabajo tiene un buen epiTity de grupo. W o|n 1 1] o|n 1] 1 Implicacian
_4 [Enel negoeio se suele Felicitar altrabajador que hace algo bien. W 1] 1 1] 1 o|n 1] 1 Apoyo
_5 [Las actividades estan bien planificadas. ) ojof1i itjofofoli Claridad
_& [Lailuminacidn es muy buena dentro de la empresay facilita el trabajo. ) o] 1jojof1i 1 1 Comodidad
_ ¥ |Laspersonas enlaempresa estan mas pendientes del reloj para saliv del trabajo. F o|n o|n o|n o|n Implicacian
2 [Se alienta el espiTity eritico-constructive en el grupo de trabajo. W 1 1 1 1] 1 1 1] 1 Apoyo
_ 9 |Se anima aque las personas para que boMmen Sus propias decisionss, o o] 1jojoft1ja)an Autonomia
M0 [ My poc as weces las cosas se dejan para &l otro dia, ) 1jo1 1 1jo1 1 Qrganizacisn
1 | Se esperaque el grupo haga su trabajo siguiendo unas reglas establecidas, W 1] 1 1 1 1] 1 1 1 Contral
_12 |Elgrupo de trabajo siente orqullo por la misroempresa, ) o] 1 1ol 1 1 Implicacian
_13 |ElLider mantiens una vigilaneia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo. W 1 1 1 1] 1] 1 1] 1 Contral
_M |Ellugar de trabajo es agradable. ) ojof1 itjoftjoeli Comodidad
15 | A menudo el lider eritica al grupo de trabajo por ¢ozas de poca importancia. F 1 1] 1 1 1) 1 1 1 Apoyo
_IE [Mormalments se explican los detalles de las tareas encomendadas. ) 101 ijoftjoli Claridad
_I7 [Se informatotalmente al personal de los beneficios obtenidos. ) 1jo1 itjofofoli Claridad
18 | Los trabajaderes actdan con aran independencia del Lider. 0 1 1 1 1101 1] 0 AUbonomi 2
_1 |Elmobiliaric esta, normalments, bien colocado. ) o] 1 1 1 1001 Comodidad
_20 | Mormalmente, & trabajo &5 muy interes ante, ) o] 1 1 1 1]of1 Implicacian
_21 [ElLider ze reidne reqularmente con el grupa de trabajo para dizcuti proyectos futuros. W 1 1 1 1] o|n 1] 1 AUbSnomi 2
22| Los trabajadares suelen llegar tarde al trabajo. F 1 1 0 1 0| n 0| n Organizacion
SUMA
Implicacion o 3 4 3 1 3 2 4 0 0 20
Apoyo 2 3 2 3 2z 2z 2z 4 0 0 20
Autonomia 2 3 3 1 oz 1 1 0 0 13
Organizacion 2 0 1 2 1 n 1 1 1] 1] 8
Claridad 2 0 3 3 0 1 o 3 0 0 12
Control 1 2 z 1 oz 1z 0 0 n
Comodidad ooz 3 2 1 3 1 3 0 0 15
Resultado
PUNTUACION ALCANZADA POR LA EMPRESA REFERENCIA CONTRA MEJOR PRACTICA
Implicacidn M 20 40 1M iz 3| Implicacidn IM| 100 Bl oo [ [
Apoyo AP 20 32 AP [ Apoyo AP| 100 B B3 38w 38
Autonomi a Al 13 24 Al [ZES Autonomia Al 1003 [ZES G430 453 [
Organizacion OR g 16 oOR Gl 1| Crganizacidn OR| 100 G 503 50 50
Claridad CL 12 24 CL i 2| Claridad CL| 10 iz B B B
Control CN 1 16 CN {3 Control ICM| 100 B33 [0 3 31
Comodidad CF 15 24 CF B3 Comodidad CF| m0x B3 B3 38 38
m S—S—S—C—8—C—C
Clima Laboral n
(51}
&0
40
30
b
5%
10"
1 2 4 5 [ 7
o6 .
IM AP AU O a o oF —
i 58] il Pl
Que encontramos
Implicacion
La empresa esta siendo afectada porquealgunas perosnas dejan el yrabajo para el otro dia debido a que llegan tarde, ademas se percibe Falta de)
Organizacion claridad al no explicar bien las funciones a realizar lo cual implica generar errores y malestia al personal, podemas percivie que hay mas perzonas)
Claridad enfocadas en cumplir horarios qque obejtivos, falta de entusiasmo para el grupo de trabajopara que sea mas interes ante o significativo.




1.Info. General

1 de A

Informacidn General de [z Empress Proveedors

fombre de la empresa:

JARALESS.A.5

la empresa:

Mombre de la Persona de Contacto principal en

KEVIN TRLLILLO

Teléfana fijoy celular:

173334853

Correa Electrdnico:

Diireccidn:

CL35 Mie#3N-132

Departamento y Municipio:

WALLE OFL CAUCA -CALI

Mimero de Identificacicn Tributaria:

300.073.5863-7

Sectar econdmico:

SECUNDARIO [FERICACION DE OTROS ARTICULOS TEXTILES M.c.p

Actividad principal:

FUSIONADD DE PIEZAS TEXTILES PARA PREMOAS DE VESTIR

[ezes de antigiiedad:

231
Miamera de Trabajadares
: 47
Mamero de Trabajadores en temporada alta o

Nombre del Consultor:

JOHARMMA CUARAN- ANDRES DUGUE

Fecha de diligenciamiento:

2.Info.Clientes

Erafwacicn de Areas Faacioaales

Informacica de for principales clicates de la Fmpress Provecdors

Hombre de Iz empresa: Francizco

Para Clientes Personas Naterales:

Caracterice las personas que compran sus
productos [nifies, amas de caga, vecines, cko).

EM GEMERAL TODO TIFO DE PUELICO

[COSTTE 2t WO s S e CIentes [eh ol
mizma barrio, en barrias vecinas, dizpersos por
la civdad - en este casa especificar nombres de
L L N

DIZPERZ0E POR LA CIUDAD

Productos o servicios que compran:

SERVICIOE DE FUZIONADO POR CALOR- PREZION

“Walor de compras menzual que le hace este tipo
de clicnbes

$500.000

Porcentaje del tatal de ventas comprado por
eske kipo de clientes

2%

Obzervaciones adicionales zobre los clientes

Tener cncuenta eln tiempo de entrega del trabaje terminado,

Para Cliestes Persona Juridica:

Mambre del Cliznte

PADCY A

Actividad dal Cliente

Canfeccion de prendas de vestir

Perzona de contacks

Milzna

Tzlefona w Celular

F20TE36543

Carreo Electrénico:

Praducta o servicia que le compra:

SERYICIO DE FUSIONADD

Walar de la campra mensual:

$15.000.000




Mimero de dias que bema para pagar: 20

Porcentaje del total de ventas comprado por este

. 0%
cliente:

Observaciones adicionales sobre el cliente: . .
Pejorar la calidad

Mombre del Cliente MANUFACTIURAS ECOMOMICAS 245

Anctividud del Dlicnte CONFECCION DE PRENDAS DE YESTIR

Perzona de conkacto .
Felipe

Telefono y Celular S1559TETTS

Corree Electrdnicn

Producta o servicio que le compra: SERVICIO DE FUSIONADD

Walor de la compra mensual: $5.000.000
Mimera de dias que boma para pagar: s
Porcentaje del takal de wenkas comprade por este Gy

cliznte:

Obzervacienss adicionales zabre ol cliente:

Organizacién en la materia prima

Sumataria de ventas $25.500.000

3.Areas Funcionales

Fraograma o fesamralfo de Provsedorss

FOF-
Datar sjemela

LE — Fpafudcion o8 Areasd incionales

Nombre de empresa: JARALEZ S AS

Dracofanamicnta fsrrate’gﬁ"-/ e fa Empresa Proveedora

EHE ENEONTRAMGS:
1 | i Tiene eserita la misidn del negocio?
2 | i Tiene definidos y eseritos los objetivas del negocio para los présimos § meses?
3 | i Tiene identificadas las principales fortalezas y debilidades de sunegocio?
o [ —~— e F¢ ancontra que ln empreza no tiens idantificada 2u mizion come 3 5 ves, n tens identificade suz objatives, tampace 2z
£ Tiene identificadas las principales oportunidades y amenazas para su negocio? Fortalezas, debilidades, oportunidadcs y amenazas
5 | iConoce a su competencia? 3
& | iEvaliialos resultados de su negocio periddicamente? 5
R 4 Toma acciones cormectivas en l0s Momentos en que |a microempresa no cumple sus
metas? H
Pelscidn de fa Emp i ora canm ses Lfenies
f FEHE ENEONTRAMEOS:
1 | iLas wentas hacia sus clientes han estado erecienda en el ditimo afio? 3
2 | iHa crecido el nidmera de clientes en el dltimo afia? '
3 | iHatenido que rechazar pedidos por Falta de capacidad? 3
4 | iHa perdida clientes en los ditimos seis meses? 3
B iD0frece asesor algarantia a sus clientes después de la venta de sus productos
icios?
|—eerdicios? =] Tiene dificultad en crecimiento de dlientes




& | ;GUé tan satisfechos estin sus clientes con sus praductas fzervicios? ._5
7 AU kanto se quejan sus clientes de los productos fzervicios que compran a su
| | microempresa? 3
& | iFija los precios de venta con base en sus costos, gastos y utilidades esperadas? 3
3 | ilos clientes le pagan dentro de los plazos establecidos?® s
10| i Con qué frecusncia tiene problemas para entregartatender a tiempo a sus clientes? 5
ES e e g i e rade f2 Emp F ot
! G ENCONTRAMEGS:
1| iTiene registro detallado de sus ingresos y de sus egresos?

2 | iTiene definidos los costos unitarios de sus productos?

3 | i5abe cuanta tiene que vender y a qué precio para cubrir todas sus costos y gastos?

4 | iConoce el margen de rentabilidad de su negocio?

5 | iCon que frecuencia los gastos exceden alos ingresos?

& | iTiene criterios para asignar l pago a los trabajadores de sunegocio®

Esirategea de Operacianes o= fa Empresa Proveedora

! U ENCON TRAMGS:

AiTiene capacidad de produceion o de atencion suficiente para responder aloz pedidos de
|| sus clientes?

3

JPRealiza periddicamente actividades de mantenimienta a sus equipos y kerramientas?

5 N . N . N
Mo tiene un contral de inventario, para pader llevar acabo un registra de praduccion.

@

ATiene control de log inventarios de productos en proceso g terminados?

4 | iHayinterés por mankenet organizade, limpic y bien distribuide el lugar de trabajo?

Extraregia de Lalidad de fa Empresa Pravesdora
! GUE ENMCONTRAMGS:

1| iTiene por escrito 1as especificaciones sobre los productos que piden sus clientes?

iCuenta con evaluaciones de satisfaccion escritas de sus productos hechas por sus
clientes? 1
JiEwalla con frecuencia el nivel de cumplimiento de las expectativas de sus clientes

o

et q 9 4 La empresa na ticne escritas s especificaciones sobre los productos, no ha realizado encuesta de satisfaccion para log
Legocis il suls htadicies clientes nunnca ha evaluade las expectativas de los clientes sobre el nivel de cumplimiento que e esta dando en la empresa,
400 tan frecuente suceden reclamos de sus clientes por problemas de calidad? suelen tener algunos tipes de reclimos par kema de calidad.

=

AiCuando tiene problemas de calidad en sus productos toma medidaz para solucionar los

|~ |inconwenientes que los generan? 5
6 ACon que frecuencia tiene problemas con la calidad de los insumos proporcionados por
Fus provesdores? 3
fFesiidn d=f £ AT = fa Emg FPra 22
G ENCONTRANGS:
1| i Tiene definida laz funciones que debe realizar cada persona que trabaja en su negocio?
5
B iConoce las necesidades de capacitacion que requieren las personas que trabajan en su
negocio? 5
iLas personaz que trabajan en sunegosin cuentan con las conocimientos spropiados N tions sstrategins qus motiven ol persanal pars mejorar su productividad,
para desempediar las tareas asignadas? 5
4 | iLas personas tienen claridad en las metas que deben lograr?® 5
4Sabe como motivar alas personas que trabajan en el negocio para que desarrollen un
meior trabajo?
Sistema de Evaluacion y Certificacion de Proveedores
Nombre de la empresa: JARALEZ
PASO1:El Asezor define oriterios de
calificacitn del la empresa y los valida con los
clientes:
IMAGER
FRECIO
CALIDAD DEL SERYICIO
CUMPLIMIENTO TIEMFOS DE ENTREGA
FLEXIBILIDAD Y ADAPTACION
COMUNICACION AFECTIVA
FA50 2: Fonderar suimportancia conuna
matriz de doble entrada:
2 orde
siempla. Madifizar ds
asuerdualiroalided  PLIMIE
| 4eineain pllos FL?I;B:.LID COMUNICACT
CRITERIOS IMAGEN FRECIO DEL TIEMPOS L] SR °
ADAPTACI e SUFUNTAJE NDIGH
SERVYICIO DE oN AFECTIVA FRIORIDADES FARALASATISFAGCION
ENTREGA DEL GLIEN
IMAGEN 3 3 1 3 1 il 0,25 IMAGER
FPRECIO 02 2 03 1 1 BE 013 FPRECIO
CALIDAD DEL SERYICIO 3 03 1 3 1 83 0,13 CALIDAD DEL SERYICIO
CORMPLFERTO TEFFDE OE
CUMPLIMIENTO TIEMFOS DE ENTREGA 30 3 1 1 1 3 021 ENTEEG.
FLEXIEILIDAD ¥ ADAFTACION 0,3 1 03 1 3 55 0,13 FLEXIEILIDAD ¥ ADAFTACION
COMURICACION AFECIVA 10 1 1 1 03 43 o010 COMUMICACION AFECIVA
438




Matriz de comparacion de importancia de criterios

Fielacidn de importancia entre parejas de
pardmetros

Calificacion

Mucho menos importante

0.3

lqual de Importante

1

IMucho mas importarite

3

FASO 3: Calificar cada criterio a juicio del clisnte:

SEEHTREMIZTAN MPNIMO & CLIENTES A CTUALES ¥ MAKIMO

lsceTan TANT, ]-—-"‘ REVISARLA SINTARIS

DELAFORMULA FARA
AJUSTARLAAL
HUMEF:0 DE CLIENTES

LA CALIFICACION RUE OTORGA CADA
GLIENTE AGTUAL SEEBASAENLA

PONDERACION | CALIFICACIO ACIO

CRITERIOS DEL CRITERIO | N CLIENTE 1 ?ﬁh RES Do

IIAGERN 255 g 3 R —
PRECIC 135 6 7 0,83
CALIDAD DEL SERVICIO 185 7 [ 104
CUMPLIMIENTO TEMPOS DE ENTREGA, 21 10 5 154
FLEXIEILIDAD ¥ ADAFTACION 3% 7 1 0.51
COMUNICACIEN AFECIVA 102 7 3 0,49

CALIFICACION FINAL 617 EMDESARROLLO

SIGUIENTEESCALA 1A 10, DONDE1ES
CINSATIZFECHO™ ¥ 10 "MUY SATISFECHO",

ESCALA DE CALIFICACION

CALIFICACION FINALENTRE 47 6
CALIFICACION FIRAL ENTRE 617 8
CALIFICACION FINAL EMTRE 2.1 10

TIPOD DE EMPRESA

ENMDESARROLLO

Que damos para mej la califi de cada criterio
IMAGERN
FPRECIO Establecer tarifas especiales
CaLDADDEL SERVICID
CUMPLIMIEMTO TIEMPOS DE ENTREGA
FLEXIBILIDAD % ADAPTACION Digititalizar pedidos, inventario procesos administrativos
COMURMICACIEN AFECH A, Despues de entregar el trabajo hacer un seguimiento

Resultado

Crvalurcicn de Areas Funcionales

Mombre de la empresa:JARALE

Z5.A.5

AREA FUNCIONAL CALIFICACION OBTERID/ACALIFICACION IDEAL DIFERENCIA
ESTRATEGIA 17 a5 15
| RELACION CON CLIEMTES 34 a a0 =]
FINANEAS 28 30 2
COPERACIONES 15 20 5
CALIDAD 12 30 15
GESTION DEL COMOCIMERTO 21 25 4

=)
3

=]

ESTRATEG A

RELACION CON
CLUENTES

AMALISIS DE AREA FUNCIOMALES

FINANZAS

OPERACIONES

= CALIFICACION DRTEM 1D

g AL IFICACON IDEAL

CAIDAD GESTION DEL

COMOCIMIE NTD




Cuestionario

S Ladarasgo
Fecha: Marque con una X el cuadro conespondiente
Microempresa: Autoevaluacion:
Mambre dela Evaluacidn a un Superior:

personaque
Mombre delLider
Ewaluada:

Instrucciones:

Lea cuidadosamente cada enunciada

Marzar conuna # el ndmera que mejor refleja la realidad de la persona que estd evaluando.

Trate de dar unarespuesta objetiva, no respanda penzando enla que le gustari s que fuera sino en lo que 2=,
Siolo vale unarespuesta por enunciado

Mo deje enunciados sin contestar

Comentarios:

Eltest z2 contesta tanto por el lider del grupa como par los rabajadares de la empresa

r 4 u
n Nunc Rara Ocasi Begul Casi  Siem
El Lider de la empresa: q I a E Vezr onal ar Siem pre
ment pre

1 Piensa lo que serd su negocio dentra de un afio mas L J n} 1 z a3 q 5
2 Dedicatiempo ala planeacian v direccidn de su negocio il 1 2 3 4 5
3 Desarclla acciones de comunicacidn efectivas con diferentes organizaciones. 1] 1 2 ] 4 5
4 Genera una comunicacidn efectiva con las personas que le colaboran directamente. u] 1 2 3 4 5
5 Entiende |as funciones que debe efectuar para que su negocia se sostenga en el mercado il 1 2 3 4 5
5] Conoce del negocio u esta pendiente de su crecimienta il 1 2 3 4 5
T Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio u] 1 2 3 4 5
g Aprende y asimila las cozas de manera muy rapida. 0] 1 2 3 4 ]
3 E= un buen motivador del grupa de trabajadores il 1 2 3 4 5
10 Es democratico v puede aceptar opiniones de terceros. 1] 1 2 3 4 2
1 Sabe escuchar 1] 1 2 3 4 B
12 Tiene habilidad para tratar alas personas. a 1 z2 3 4 5
13 Se enfoca alos asuntos impartantes 0 1 2 3 4 5
14 Conlia v permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 0 1 2 3 4 5
15 Es capaz de dar prioridades enlos azuntos del negocio 0 1 2 3 4 5
16 Enfacalas actividades al lagro de objetivas importantes para el negocio 0 1 2 3 4 5
17 Ezinteqgro, responsabls v cumple supalabra. 1] 1 2 3 4 ]
18 Admite sus errares 0 1 2 3 4 5
13 Es seguro de si mismo. 0 1 2 3 4 5
20 Inspira confianza alos demas 0 1 2 3 4 =




Captura Respuestas

MNombre de la empresa:

El Lider de la empresa:

Entiende las funciones que debe Fectuar para que SU negosio se Sosteng

Conoce del negocio y estd pendiente de su crecimienta

Promueve el cambio para mejorar constantements el negocio

N° TRABAJADORES
4 5 6 T

@ |~ |@|en

Aprende y asimila as cosas de manera muy rapida

@

E5 un buen mativador del grupo de trabajadores

10

Es democraticn u puede aceptar opiniones de terceras.

11

Sabe escuchar

12

Tiene habilidad para tratar alas personas.

13

Se enfosa o asuntos importantes

14

Confia y permite qus los trabajadores tomen sus decisiones.

15

Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negosio

16

Enfoca s actividades al logro de objetivas impaortantes para el negocio

7

Es integro, responsable y cumple su palabra

18

Admite sus emores

19

Es sequro de s mismo.

2!

5}

Inspira confianza a los demss

Resultados

Mombre Empresa:

Mombre Lider: |
Yariable Abreviatura Lider Grupo Diferencia _Franja Mejora Promedio Porcentaje
Estrategia E B0 21 18 19 41
Camunicacidn Co 50 21 -2a 23 35
Conocimiento Cn 8.0 a -4 19 40
A prendizaje o 8,0 36 -4 4% 43
Influencia 13 40 33 -0 21 40
Felaciones Personales RP 45 41 04 M 43
Dielegacidn o 40 25 05 25 ek}
Pricridades F B0 26 A1 42 42
Integridad In 45 43 -0z 12 44
Co Ct 5.0 41 -0.3 9 45

Auto-Evaluacion del Lider

Diferencia entre la Autc-Evaluacidn
y la Evaluacién del Grupe

[T T I T T

e | a I
o3| 0 | 05 | s | 0] as ]

|
EX) X

bl
C

Oportunidades de Majora del Lider

Qué encontramos:

Estrategi
Comunica

Mo dessarrolla acciones de comunicacion efectivas con otras organizaciones, tampoca genera comunicacion efectiva con las|
persanas que le golaboran directamente, no piensa en lo que sera su negocio dentra de un afio, no dedica tiempo a la planaecion|
y direcoion de sunegocio,




