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Misién

Brindar soluciones energéticas mediante equipos electrégenos y sistemas
fotovoltaicos a precios accesibles que garanticen el suministro de energia eléctrica
de calidad.

Vision

Ser la empresa comercializadora de soluciones eléctricas, con mayor cobertura a
nivel nacional, reconocida por sus clientes en la excelencia en el servicio, el
conocimiento, el respaldo y la experiencia del talento humano a su disposicion.

Objetivos corporativos

- Abrir nuevos mercados con la diversificaciéon de productos comercializados
por la empresa.

- Aumentar la rentabilidad de la empresa.
- Ofertar productos diferenciados de acuerdo a las necesidades del mercado.
- Generar através de la experiencia del talento humano nuevas estrategias.
- Mejoras continuas alos procesos organizativos.
- Desarrollar competencias en los trabajadores.

EL MERCADO QUE ATIENDE
Mercado institucional y nacional.

EL PERFIL DE LOS CLIENTES.

Tienen una alta experiencia en el mercado y cuentan con importantes clientes a nivel
nacional como:
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ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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ESTRATEGIA RELACION CON FINANZAS OPERACIONES CALIDAD GESTION DEL
CLIENTES CONOCIMIENTC

s CALIFICACION OBTENIDA  =m@em CALIFICACION IDEAL

Estrategia: La empresa tiene una base estratégica aceptable pero no se alcanza
el nivel deseado. Se recomienda fortalecer el enfoque en planificacion a largo
plazo, alineacién con la vision y andlisis competitivo.

Relacién con clientes: Es el &rea con mejor desempefio. Se nota un esfuerzo por
conectar con los clientes, pero se puede mejorar la fidelizacion.

Finanzas: Se sugiere implementar herramientas financieras y mejorar la toma de
decisiones basada en datos.

Operaciones: Se sugiere optimizar recursos y automatizar tareas claves.

Calidad: La empresa mantiene estandares de calidad aceptables.

Gestion del conocimiento: Se recomienda fortalecer la capacitacion interna, los
procesos de retroalimentacion y el uso de TIC.
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Categorias: Implicacion, Apoyo, Autonomia, Organizacion, Claridad, Control y/o Comodidad:

Debido a la infraestructura en los interiores de la empresa se siente mucho calor y su poca iluminaciéon en
algunas areas que son puntos especificos en los interiores de la compania, afecta directamente el rendimiento y
el &nimo del equipo.




Informe Final de Diagnéstico Empresarial

Diferencia entre la Auto-Evaluacion Oportunidades de Mejora del Lider
y la Evaluacion del Grupo
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Variables: Estrategia, Comunicacion, Conocimiento, Aprendizaje, Influencia, Relaciones Personales, Delegacion,
Prioridades, Integridad y/o Confiabilidad.

En la estrategia y en las prioridades el jefe debe de tener mas en cuenta los puntos de vista que proponen los

empleados y aplicarlos como estrategias productivas para poder tener una mejoria en el funcionamiento de la
empresa.

Firma del empresario, la cual certifica que el Informe de Diagndstico de su empresa le fue entregado y
explicado por parte del Consultor al finalizar la etapa de Diagnostico:

g

(L
Fecha;21/07/2025 Firma del consuttor:V/ONESS0 \arela Torres & Dublan Angulo O.
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Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO

Compafia: COMERCIALIZADORA ROMO S.A.S

|Diseﬁadu por: VARELA- ANGUL

o Fecha: 07/07/2025

SEGMEMTO DE CLIEMTES

TWIDADES O PROCESOS EL,Ci

FPROPUESTA OE WALOI

Muestro principal zegmento de clientes son
todo tipo de personas, de diferentes sexos;
Ejecutivas de pymes y empresas del sectar
publico.

‘Wenta, Servicio Azesoria, Posventa.
Facturacicn, Distribucion.

Muestros clientes son la esencia de nuestra
empresa, la calidad nos hace diferentes en el
metcada, generamas hienestar y
satisfaceian. Esto basado con un personal
altamente capacitado, servicio téenico de
asesoria, accesibilidad a los demas servicios
yrespaldo posventa

RECURSOS CLAVE

Fiecurzos: Fisicos. sede ul
de barranquill 3, usamos est
para promocionar nuestro:
Economicos: buena rentabilidad, por lo cual
los socios estan agusto y con laidea de
diversificar la inversién con las utlidades
obtenidas. Humano. buen equipo de trabajo,
personas muy profesionales.
CAPACIDADES: Capacidad Financiera.
Miveles de endeudamiento bajos, estabilidad
en costos, habilidad para competir mas que
con precios con calidad. Capacidad
Competitiva: Excelente atencidn al cliente,
servicio de asesoria personalizado, respaldo
posventa, Capacidad de talento humana.
Experiencia téenica, profesional,
conocimiento del negocio, estabilidad
laboral, motivacidn, remuneracidn, indice de
desempefio, Capacidad Técnologica,
Facilidad en tramites, capacidad de los
procesos Kenicos, tiempos oportunos de
respuesta, Capacidad de géstién. Imagen
corporativa, responsabilidad social, Faeil
adaptabilidad a condiciones cambiantes,
camunicacidn y contral. TICs. Tenemos
téenologia de punta, que se ve tradusido en
una mejor prestacion de los servicios,

RELACIONCOM CLIENTES

Buscamos satisfacer las necesidades de
nuestras clientes, a traves de los siguientes
beneficios :

= Captacidn o adquisicidn de clientes.

» Fietencidn de Clientes

» Fidelizacidn de clientes.

» Rentahilidad de clientes

= Estimulacidn de las ventas [venta
sugestival.

« Aumento en la participacicn en las compras
del cliente ' se construyen a través dela
azistencia personalizada, § aseoria.

ALIANZAS CLAVES ¢

La alianza estratégica es mundial de filtros,
distribuidora niz=zan y fuan hengshan motar
cen Itda karol teniendola como provesdor. -
Clientes nuestrarazdn de ser. Personal
idonea y calificado, nos permiten cumplic con
nuestra propuesta de valor. servicioy
asesoria, para generar bisnestar y
satisfaccion

CANALES

Wentas: Arencion télefonica, visitas
eomerciales, redes sociales, comeos

ventas efectivas, POR"s. Compra: Pagina
‘wieb, atencidn telefonica, comeos
electronicos.

electronitas, sequimiento a cotizaciones y

Irwentaric (repuestas, filtra, plantas electricas y paneles solares), sede principal

| ESTRUCTURA DE COSTOS \‘.!

| FUEMTES DE INGRESC

EN002 de los ingresos recibidos en la empresa es por la venta de repuestos, yfiltros Estos ingresos =
perciben atraves de efectiva, transferencia, tarjetas debito y eredita.
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