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A)

Evaluacion de areas funcionales

Evaluacion de Areas Fincionales

Informacion General de Iz Empresa Proveedora

Nombre de la empresa:
- e Bordados AX

Nombre de la Persona de Contacto principal en la

empresa; Alexis Fernando Bahamon Tovar

Teléfone fijo y celulan:

318851626

Correo Electronico: B
bordadosaxl@hotmail.com

Direccién:

Crajlbis#73-95 Alfonso Lopez

Departamento y Municipio:
" - P Cali, Valle de Cauca

Numero de Identificacién Tributaria: _
94544019

Sector econdmico: .
Secundario

Actividad principal:
prne Bordados v Estampados

Meses de antigiiedad:

12/02/2003

Numero de Trabajadores

w

Nimero de Trabajadores en temporada alta

Nombre del Consultor: . R . .
Alison Bahamon Meza v Nayerli Pacla Diaz Garcia

Fecha de diligenciamiento:

30/06/2025

Evaluacion de Areas Funcionales

Informacion de los principales clientes de la Empresa Proveedora

Nombre de la empresa:

Para Clientes Personas Naturales:

(Caracterice las personas que compran sus preductos

. N EN GENERAL TODO TIFO DE PUBLICO
(nifios, amas de casa, wecines, ete).

Diénde estsn ubicades esos clientes (en el mismo barrio,

en barrios vecinos, dispersos por la ciudad - en este caso DISPERSOS POR LA CTUDAD (SUR Y NORTE )
especificar nombres de las principales ubicaciones)

Productos o semcios que compran: ESTAMPADOS Y BORDADOS

Valor de compras mensual que le hace este tipo de

. $620.000
clientes

Porcentaje del total de ventas comprade por este tipo de
clientes

Observaciones adicionales sobre los clientes LAS VENTAS SON FLUCTUANTES POR TEMPORADA DEBIDO AL OBJETO DEL NEGOCIO
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Fara Clientes Persona Juridica:

toarmbre del Cliente B R
AML PROTECOON
Actividad del Cliente . N
BT ATOrBUSTRIAL
Persana de eontactn

ADRIANAROPEZ

Telefono y Celular

1154009325

Correa E leetrinicn:

sss@hotmail.com

Productn o servicio gque le comnpra:

BORDADOS Y ESTAMPADOS

Walar de la compra mensual: $2.542.000

I¥irmero de diss gue tama para pagar: ,
20 DIAS

Parcentaje del total de ventas comnprada por este cliente: 1%

Obzervaciones adicionales sobre el cliente:

LASWE NTAS SON FLUCTUANTE § POR TE MPORADA DE EIDO AL OEJETO DE L NEGOOO

Nomnbre del Cliente

EGM SE GURIDAD INDUSTRIAL

Actividad del Cliente

DOTACQONE S INDUSTRIALES

Persona de contacto

ELADY GOMZALES

Telefono y Celular

MTBAIOTED

Corren E lectrinicn:

ventss?@bemsas.com.co

Producto o servicio que le compra:

ESTAMPADOS Y BORDADOS

Valar de la comprs mensual: $2.700.000
Neiimern de dias que toma para pagar: i
10 DIAS
el total de vent: sprada por liente: %

Observaciones adicionales sobre el cliente:

LAS VE NTAS SON FLUCTUANTE § POR TE MPORADA DE EIDO AL OF|ETO DE L NEGOOOQ

Sumatoria de ventas

55,362,000

JE - Evaluaciou de Areas Fincionales

Nombre de empres

Direccionamiento Estratégipt de la Empresa Proveedora

11343
1 |{Tiene escrita la mision del negocio? N
1 |{Tiene definidos y escritos los objetivos del negocio par los proximos § meses?
3 |{Tiene identificadas las principales fortalezs v debilidades de sunegocio? 5

-

{Tiene identificadas las principales oportunidades y amenazas pars su negocio?

| Posee un conocimiento limitad sobre |a mision de la empresa
3

{Conoce a su competenma?

{Evaltia los resultados de su negocio periddicamente?

Toma acciones comectivas en los momentos en que la MICTOEMPIEsA N0 CUIT![J]E 5us metas?




Relacion de iz Empresa Proveedorz con sus Clientes

QUE ENCONTRAMOS:

1 |i{Las ventas hacia sus clientes han estado creciendo en el Gltimo afio?
2 [¢Ha crecido el nimero de clientes en el Gltimo afio?
3 [¢Ha tenido que rechazar pedidos por falta de capacidad?
4 |{Ha perdido clientes en los tiltimos seis meses?
5 |iOfrece asesoria/garantia a sus clientes después de 1a venta de sus productos / servicios?
Ios ultimos 6 meses, ha mostrada un desempetio 1o que se refleja en €l aumento de quejas por parte de los clientes
& [:Qué tan satisfechos estiin sus clientes con sus productos /servicios?
7 [:Qué tanto se quejan sus clientes de los productos /servicios que comprmn a su microempresa?
& [¢Fija los precios de venta con base en sus costos, gastos y utilidades esperndas?
9 [tLos clientes le pagan dentro de los plazos establecidos?
10 |:Con qué frecuencia tiene problemas pars entregar/atender a tiempo  sus clientes?
QUE ENCONTRAMOS:
1 [iTiene registro detallado de sus ingresos y de sus egresos?
2 [¢Tiene definidos los costos unitarios de sus productos?
3 [iSabe cuants tiene que vendery a qué precio pam cubrir todos sus costos ¥ gastos?
La empresa no comoce 1a rentabilidad de su negecio
4 |¢Canoce el margen de rentabilidad de su negocio Conoce el margen de rentabilidad de su negocio?
5 |¢Con que frecuencia los gastos exceden a los ingresos?
& |Tiene eriterios para asignar e pago a los trabajadores de su negocio?
[Estrategia de Operaciones de la Empresa Proveedora
QUE ENCONTRAMOS:
iTiene capacidad de produccion o de atencién suficiente para respondera los pedidos de sus
clientes? 5
2 |{Realim periédicamente actividades de mantenimiento a sus equipos y heramientas? 5
La empresa cumple con todas las estrategias de operadones para la empresa proveedora
3 | Tiene control de los inventarios de productos en proceso y terminados?
4 |{Hay interés por mantener organizado, limpio y bien distribuido el lugar de trabajo? 5
Estrategia de Calidad de la Empresa Proveedora
QUE ENCONTRAMOS:
1 |¢Tiene porescrito las especificaciones sobre los productos que piden sus clientes?
2 |#Cuenta con evaluaciones de satisfaccion escritas de sus productos hechas por sus clientes?
 [Ewia con recuencia el nirel de cumplimiento de las expectativas de sus clientes respecto de sus
oductos? 31114 empresa no cuenta aom evaluaciones para ssber de la sastifacion de sus productos
4 |iQué tan frecuente suceden reclamos de sus clientes por problemas de calidad? .
3
5 [Camndo tene problemas de calidad en sus productos toma medidas para solucionar los
inconvenientes que los generan? 3
¢ |Con que frecuencia tiene problemas con Ia calidad de los insumeos proporcionados parsus
prowedores?
Gestion del Conocimiento en la Empresa Proveedora
QUE ENCONTRAMOS:
1 |{Tiene definids las funciones que debe realizer cada persona que trabaja en su negocio? 5
2 |iComoce las necesidades de capacitacién que requieren las personas que trabajan en su negocio?
_ |as personas que tabajan en su negocio cuentan con los conocimientos apropiades pam
3 | L2 empresa cumple con toda I gestion del conocimiento de la empresa proveedora
fiar las tareas asignadas? 5
4 |{Las personas tienen claridad en las metas que deben lograr?

iSabe come motivar & las personas que tabajan en el negocio pam que desamvllen un mejor
trabajo?
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Sistema de Evaluacién y Certificacién de Proveed
Mombre de la empresa:
PASO T ElAsesor define criterios de
calficacion del s empresa v los walida con ks
clientes:
TEGER
FECID
SERVICIO AL CLIENTE
VAREDAD DE FRODUCTOS
EALIDAD
ATEMCION A GUEJAS ¥ DEVOLUCIONES
PAS 2 Ponderar suimportancis contns
matriz de doble entrada:
VARIEDAD ATENCION A POP:
CRITERIDS IMAGEN PRECIO ﬁEgt’Iﬁ?E“'- DE CALIDAD | quEsasy | sums | FOMBERR | |cwmmcnes - ersrscoono
PRODUCTO DEVOLUCION e
IMAGEM 3 1 1 1 T 0,18 IMAGEN
PRECID [ 1 7 1 13 o1 PRECID
SERVICIO AL CLIENTE 1 1 1 1 5 0,13 SERVICIO AL CLIENTE
WARIEDAD DE PROOUCTOS 1.0 1 035 03 0.3 23 o.0? WARIEDAD DE PROOUCTOS
CALIDAD 70 E] 1 3 1 5 0.23 CALIDAD
ATENCION AQUEJAS Y
ATENCIEMN A QUEJAS Y DEMOLUCIONES 30 3 1 3 1 il 0,28 DEYOLUCIONES
0
Matriz de idn de i de criterios
Frelacionde im:u:l:ar:ci.? entre parsjss de T
Fuchs menos importants 6]
Igual de Importante 1
Mache m s impartante £

RS0 3 Calificar cada criterio a iuicio del /SEENTREV\STANM?NIMOZGL\ENT[S ACTUALES T HARIMOS, I

CRITERIOS PONDERACION | CALIFICACID ‘m:mggl_ RES @/ S
DEL CRITERID | NCLIENTE 1 | HCLIENTE RIISTIFLAAL
IMAGEN v 1 ] -L'Iu'a HUMERQ DE CLIENTES
PRECID i B i 0
SERMCIO AL CLIENTE 1 1 i 04 1
3

VERETADIOE FRODIICTOS T il 010 0
. LACGALIFICACION RUE OTORGA CADA
CALDAD L3 B Ll 2'0? CLIENTEACTUALZEBASAENLA
ATENCIGH A QLEJAS'Y DEVOLUCIONES i 3 3 08 Z SIGUENTEESCALA 1410 IONDEAES
CALIFICACION FINAL 11 I
ESCALA DE CALIFICACION TIPO DE EMPRESA

CALFICACIOH FINAL ENTRE 4 §

CALIFICACICN FIAL ENTREE 18 ENDESARROLLO

CALFICACION FIHAL ENTRES. 17 10

Qué recomendamos para mejorar la calificacion de cada criterio

IMASEM

PRECIO

SERWICIO AL CLIEMTE Tener un personal eficiente con la atencion al cliente

WVARIEDAD DE FROOUCTOS

CALIDAD

ATEMCICON & QUEJASY DEVOLUCIONES Rewvisar las quejas v mejorar
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Evaluacién de dareas funcionales:

ANALISIS DE AREA FUNCIONALES

ESTRATEGLA RELACKIN CON FINANZAS CPERACIONE CALIDAD GESTION DEL
CLIENTES CONCCIMIENTD

i CALIFICACION DS TEMIDA s CALIFICACION IDEAL

Qué encontramos

Clientes: Se evidencia una falta de eficiencia en la entrega
de los pedidos y comunicacién con los clientes.

Atencidn, quejas vy devoluciones: Se evidencia una falta de
comunicacion, quejas por parte de los clientes por demoras
en tiempos de entrega de los productos.
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C) Clima del trabajo

2F.Clima de Trabajo
Hoja de Captura de Resultados

Nombre de la empresa:

N* de trabajador encuestado

RESFUEST
AIDEAL

3

4

El trabajo es realmente estimulante, nos gusta

v

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

El grupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo.

Ao | [ b | =

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

Las actividades estin bien planificadas.

La iluminacian 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.

wl|o |~ oy w

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

10 | Muy pocas veces las cosas se dejan para el oo dia.

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

2 | El grupo de trabajo siente argullo por la microempresa.

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

14 |Ellugar de trabajo es agradable.

Ll Rl Bl Rl Bl K ol Rl Bl el Rl e ol ol Eall Sl )

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

m

16 | Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas.

17 | Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos,

18 | Los trabajadores actiian con gran independencia del Lider.

19 | El mobiliario esta, normalmente, bien colocado.

0 | Normalmente, el trabajo es muy interesante.

27
2
21 |El Lider se retine regularmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros.
2
2

2 | Los trabajadores suelen llegar tarde al rabajo.

< | < ||| 2|22

T R el e B et Bt Bt Il B Bt Bl o Bt et o) et e ) Rt

<= === T =

ol ol Rl ISl e s N IRl Rl e ol ol e ol IRl ol Ecoll Rl IRl Bl ol Eell ISl s s N IRl el

Ll Bl Rl Il Bl e o ] e ol Ell ol S all IRl Sl Eeoll ol IRl e o Rl Rcall IRl ol Il el

Lol e s RIEoll ISl e s N IRl Rl Eoll Rl S all Il Rl el e o Sl Rl Rl [all Il ol IRl Sl RV




2F. Cima de Trabajo

Resultado
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Mombre de la Empresa Proveedora:

FUNTUACION ALCANZADA FOR LA EMPRESA

Fecha:
Cuestionarios aplicados:

REFERENCIA CONTRAMEJORFRACTICA

Implicacién M i 20 M 5% Implicacién M 95%
Apovo AP 13 16 AF 4% Apoya AP L)
Autmamia AU @ 12 AU Automamia AU 3%
Organizeiin OR 7 (] OR Organizmcid OR 2%
Haridad CL 12 12 CL Jaridad CL 100%
Gontral CN El ] cN Gontral CN 1%
Comnodidad CF 14 12 CF Comodidad CF 7%
100% 140%
120%
5% 100%
0%
0%
50%
40%
0%
258 0%
-20%
-40%
L —+—pzal —e—Diferenca
n4 AU oR o N cF -
i 23| i B3|
Implicacion
Apoyo
Autonomia

Se encantrd que la empresa Bardados Ax cuents con un elims laboral sati:

factorio, todos por arriba del 80% excepto autonomia, se sugiere tener los objetivos claros

y medibles, fomentar ls ereatividad animsndo s que los trabajadores tomen sus propias decisiones.
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D) Liderazgo

Nombre de la empresa:

J[E! Lider de la empresa:

2H, Liderazgo

1 |Piensalo que serd su negocio dentro de un afio més 5 3 3 4 3 5 36
2 |Dedica tiempo a a planeacidn y direccidn de su negacio 4 4 3 2 1 3 26
3 |Desarrolla acciones de comunicacidn efectivas con diferentes organizaciones. 5 3 3 1 4 3 28
4 |Genera una comunicacion efectiva con |as personas que le colaboran directamente 5 4 4 3 4 4 kL)
5 |Entiende las funciones que debe efectuar para qUle sLnegogio se sostenda engl mercado 4 5 3 4 4 3 38
B |Conoce del negocio y estd pendiente de sugrecimigfts 4 4 4 5 3 3 L]
7 |Promueve el cambio para mejorar constantemente el negotig. 4 5 5 4 5 4 46
8 |Aprende y asimila Ias cosas de manera muy rapida 5 4 3 4 5 4 40
9 |Es un buen motivador del grupo de trabajadores 5 4 3 3 4 4 36
10 |Es democrético y puede aceptar opiniones de terceros 5 5 5 5 4 5 48
11 |3abe escuchar ] 4 4 5 3 5 H
12 |Tiene habilidad para tratar a 1as personas 5 5 5 4 5 5 48
13 |3e enfoca a los asuntos importantes 5 5 4 9 5 4 40
14 |Confia y permite que los frabajadores tomen sus decisiones. 3 4 2 2 4 1 26
15 |Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 4 4 4 4 3 3 36
16 |Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 5 4 4 3 4 4 L]
17 |Es integro, responsable y cumple su palabra. 5 2 4 4 3 4 3
18 |Admite sus errores 5 5 5 4 5 4 45
19 |Es seguro de si mismo ) 4 3 5 2 4 36
20 |Inspira confianza alos demas 5 4 5 5 4 5 48




Resultados de las calificaciones
Flombre Empresa:

Mombre Lider:
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P A

Wariable Abreviatura Lider Grapo Diferemciz  Franja Mejora Promedioc Porcemntaje
Estrategia E 4.5 31 -4 245 G5 TEX
Comunicacidn Co 5.0 305 -1.7 LIE 4.2 SO%
Conocimicnks =n 4,0 35 -0z 22% A TS%
Aprendizaje & 4.5 4.5 -0,z 2% 4.4 S5%
Influcncia I¥ 5.0 4,2 -0,G an 4.5 azx
Rlacicnes Perzonales FP Lo 4.5 -05 x4 4.5 anx
Delegacidn u] 4,0 33 -0,7 27% 3T TEX
Prioridades F 4.5 3,7 -0,5 15% 4,1 S2%
Intzgridad In 5.0 4.0 -0 10% 4.5 aox
Confiabilidad CF 5.0 4,1 -0,3 ax 4.5 %
Auto-Evaluacidn del Lider Difersncia entre la Avto-Evaluacicn
v la Ewvaluacion del Grupo
T 5 530 1 LT
oo
4,2
a4
468 4
0.8 A
1,0 A
«1,2
«1,4 4
A8 ||
S TeTe s Tulw ol s [wla]
Boderenca| a4 [ ar [az]az] ew]as a7 oa] 2z ]aa]

1T TH HHE R L] .
4

Ewaluaciin del Grupa al Lider

5
2
i
o0 4
E ©So ©n A H RP D ] noof
ui cucontrames:

Ectrategia
_ Comusicaciom |

claciones Perzonald
—_——
Delegacion
P

Mo ze fomenta |2 toma de deciziones de les trabajaderes haciende que haya mala gestion de tiempos g proceszos,
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Meodelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

I Compafia:

I Disefiado por:

IFecha:

SEGMENTO DECLIENTES

-4CTWID¢|DE50PRDCESOSCLM‘ Ly

FROFUESTADEYALOR

Mucrtraprincipalreamenta de clienker, ran
perronar enedader labarales productivar
[(Hombror x Mujoror), bankn smpros ariar do
dotazioner zomo perronar naturaler que
burzan perronalizar prondar para wra parronal
o zamersial.

LA=EU pe U s auu ue
bardados y estampados seqn las
neceridades del clients,
produccion § confeccion utilizando
maquinaria especializada para
garantizar calidad y precision,
atenzion y asesoria personalizada
quiando al cliente en la eleccion de

RECURZO0S CLAVE

Firico:Lo<calpropio enel barrio alfonro lopez,
on busna viribilidad ¥ branrite peatanal, In
que Fazilitala promocion dirccta de lor
produstor. Ezonomizo: Inqroror zonrkankor
que permitenmankener BReraziones,
repmnerinrumar v arequrar larartenibilidad
Aelneqnzio. Humanor: Ferronal zapazitadn
entesnicar 4o bordador, ertampado  drcha
perranalizadn, comprometido conla calidad
ol eumplimisntn . Capasidadar clavar-
Finanziora: Mancja rarpanrable de lor
rozurrar, rin sndoudamisntoriqnifizativer ¢
con zantral 4¢ qartar, Competitiva:
Serviciar cerzana y perronalizada, arcrria
en dircha y cumplimicnto onbicmpar 4o
entriqa, Tesnalogica: Uro eficiente o
maquinaria parabordado y ertampada,
apoyado con programar baricor de dircio
qrafica.

38

Huertror clienterron el zentro de todoloque
hazemar, ner derkazamor par ofrezor
bordadar y srtampadar 4o alka zalidad
perranalizadar, brindamar areraria
erpesializada, cumplimicnta en tiempar de
SREFE43 ¥ 4N ASAME a0 AMieRED 261 200 QU
qarantiza confianza yratirfaccion en cada

pedidn.

RELACIOH G0N CLIENTES [

Hucstrarelacion<onlor clientarsebaraenla
<anfianza, la cerzania ¥ la perronalizacion,
nor orfarzamar para ofrocor una experiensia
comploka, quonamar alla del produstn,
kraver do:[Atenzion corzano ¥ areraria
perranalizadacn zadape dide, arcuzha
activapara enkenderymaterializarlaridear,
cumplimicnte enbicmpar de enbreqay
<alidad qarantizada, requimicnta conrtante
paraarequrarruratisfac<ion.

ALIAHZAS CLAVES

Ladlianza ertrateqiza conForites,
provesdor axelurivn do telar  makarialor 4o
alba zalidad, qarantizalaconsirtensiay
Aurabilidad 4o rucrtrar produstor, Hucrtrar
lienter, camacierenteal de nucrtratrak ajg,
inrpirazadadirehaperronalizadn, El
a<ompahamicnke ¥ areroria permanenke nar
permite crear experiensiar paritivar,
qenerandn bienarkar pratirfaccion encada
ankrega.

GANALES

Horatrar brindamar akensian perranalizada
prparihatrdpp, rodas rcialor (nrtaqramy
Fazsbnoklncarroar oloctronizar.

Inwrumar,

¥ amarkizacion 4

| s r
ESTRUCTURA DE COSTOZ -\_‘_;‘

ia,rervicior publizar.

daviplata

T efeckive 30

| FUENTES DEINGRESOE &

EI1003 4¢ lar inqresar proviencn de ba porranalizasian 4 prendar mediante erbampadar 603, bardadar
ol 303 ¢ wenbar do produstar perronalizadar ol 102, Lur pagarse reciben par trarnforencia, nequi,




