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Fraluacidn de Areas Funcionales

Informucidn General de i Empress Proveedora

Mombre de la empresa:

AUTOREPUESTOS BOMANEA

Mombre de la Persona de Contacta principal en la
EMpresa:

YL MOMTARO

Teléfano Fijo y celular:

3158618432

Correa Electrdnica:

bonanzaautorepuestos® gmail com

Direccion:

CARRERA SISUR#I0C-52

Departamento y Municipio:

WALLE DEL CAUCA-JAMUNDI

Miamero de [dentificacion Tributaria:

1144140452

Sector econdmicog:

WVEMTA DE REPLUESTOS

Actividad principal:
FaprinElps CODIGO CiIU , 45114512 4520 4530
Meses de antigijedad: >4 MESES
Midmero de Trabajadores 5
Midmero de Trabajadores en temporada alta &

Nombre del Consultor:

JHOAM CASTILLO-DIAMNA SEVILLAND

Fecha de diligenciamiento:

ZW0GIZ025
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Para Clientes Persona Juridica:

Mombre del Cliente

TALLER MECAMNICO "MOTORMAK"

Actividad del Cliente

FEFARACIONY MANTERIMIENTO AUTOMITRIZ

Fersona de contacto

JUAN PEREZ

Teleh Cehul

i et 324567890
Corren Electrdnico: ) .

juanmobo imapEgm il com

Product i I :

AUEta 8 Saruicla que Ie campra LOTE DE REPUESTOS: BUIAS.DISCOS DE FRENDFILTROS.SENSORES
Walor de la compra mensual: #1.800.000
i de di b :

imero de dias que boma para pagar 20 OIAS
FPorcentaje del total de ventas comprado por este e

cliente:

Obszervaciones adicionales sobre el cliente:

COMPRA COMSTANMTE CADA MESSOLICITA FACTURACION DETALLADA.

Mombre del Cliente

DISTRIELIDORA AUTOPARTES DWEL NORTE S.4.5

Actividad del Cliente

WENTA MAYORISTA DE REPUESTOS

Perzona de contacto

LAURA GOMZALEZ

Telefonoy Celular

J00987ER4Z

Carrea Electrdnico:

uentas@autopartesnone.com

Producto o servicio que e compra:

REFUESTOS OE GRANOES CAMTIDADES: ALTERMNADORES,RADIGOORES KITS OE EMBRAGLE
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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 decidasi 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.

Las actividades estin bien planificadas.

X

X

X

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

X

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. X

(== Nl R0y 7Y QS BUSY FESY

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

9 |Seanima a que las personas para que tomen sus propias decisiones. X

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

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

12 |El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa

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

Bl B S

14 |Ellugar de trabajo es agradable.

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

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

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

18 |Los trabajadores actian con gran independencia del Lider.

19 |El mobiliario esta, normalmente, bien colocado.

20 [Normalmente, el trabajo es muy interesante.

Bl N R R

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

22 |Los trabajadores suelen legar tarde al trabajo. X
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D F. Clima de Trabajo

Hoja de Captura de Resultados

Nombre de la empresa

N' de trabajador encuestado

e [
| |Eltrabajo es realmente estimulante, nos gusta Y VIV|V]V]V
2 |Cuando se dan instrucciones a las personas que trabajan en la empresa se hace con tono adecuado v viv|iv]v]y
3 |El grupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo V |[V]IV]|V]E]|V
4 |En el negocio se suele felicitar al trabajador que hace algo bien v ViVv]Vv]Vv]V
5 |Las actividades estan bien planificadas. \ VIiVv|iVv]Vv]V
6 |Lailuminacion es muy buena dentro de la empresa y facilita el trabajo. v Viv|iv]vVv]yV
7 |Laspersonas en la empresa estan mas pendientes del reloj para salir del trabajo F FIE|F]V]|F
8 [Se alienta el espiritu critico-constructivo en el grupo de trabajo. V ViV|iVv]V]V
9 [Se anima  que las personas para que tomen sus propias decisiones V ViV]V]V|V
10 |Muy pocas veces las cosas se dejan para el otro dia. V [ VIV[IV]IV]E
11 |Se espera que ¢l grupo haga su trabajo siguiendo unas reglas establecidas V |[v]v]iv]v]y
12 [El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa \' ViVv]Vv]Vv|V

3 [El Lider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo v VIV]IV]V] Y
14 |El lugar de trabajo es agradable \' VIiv]v]y \
15 JA menudo el lider critica al grupo de trabajo por cosas de poca importancia F FlF{F]F|F
16 {Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas v ViVv]iv]Vv]yV
17 |Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos \ viviiv]Vv]
I8 [Los trahajadores actiian con gran independencia del Lider v VIV]V]Y §
19 |El mobiliario esta, normalmente, bien colocado \' Viv]iv]v]y
20 [Normalmente, el trabajo es muy interesante V VIiVvi]iVv]y v
21 |EI Lider se retine regularmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros V ViVv]Vv]Vv]yV
22 |Los trabajadores suelen legar tarde al trabajo. F FIF|F|FE|F
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2F. Clima de Trabajo

Hoja de Resumen Binario de Resultados

Nombre de la empresa:

| = " —
RESIUESTA i : 3 4 5 6 F S ; ]&

1 | El trabajo es realmente estimulante, nos gusta V Tjiprjrjrjojojojofjo
2 | Cuando se dan instrucciones & las personas que trabajan en la empresa se hace con tono adecuado y 111 frjrjojojojojo
3 | El grupa de trabajo tiene wn buen espiitu de grupo, V Tj1jijojrjaejojofjojo
4 | Enel negocio se suele felicitar al trabsjador que hace slgo bien, V 1jrjirjrjrjojojojojo
5 | Lss actividades estén bien planificadas. Vv 1j1j1j1jrjojojojojo
§ | La iluminacion es muy buens dentro de la empresa y facilita e] trabajo, V 1111 jrjojojojojo
7 | Las personas en |a empresa estan mas pendientes del reloj pars salir dal trabsjo, 3 111 jofjrjejojojojo
8 | Se alienta el espiritu critico-constructivo en el grupo de trabgjo. v 1111 jrjojojojojo
9 | Se anima 2 que las personas pars que tomen sus propiss decisionss, V Tjifprjrjrjoajojojofjo
10| Muy pocas veces las cosas se deian pars el otro dis, y 111 frjojojojojojo
11 | Se espers que el grupo haga su trabsjo sizviendo unas reglss establecidas, V 1111 jrjejojojojo
12 | El erupa de trabsjo siente ongullo por s microempresa, V 1111 jrjojojojojo
13 | El Lider mantiene uns vigilancia hastante estrecha sobre el rupo de trabsjo. Vv 1j1j1j1jrjojojojojo
14 | Ellugzr de trabsjo s agradsble. yV 1111 jrjojojojojo
15 | Amenudo el lider critica al grupo de trabaio por cosas de poca importancis. 3 1jrjtji1jrjejojojojo
16 | Normalmente se explican los detalles de Las taress encomendadss. V 1ji1jrjrjrjojojojotjo
7 | Se informa totalmente sl personal de los beneficios obtenidos. V 111 jrjrjajojojofjo
18 | Los trabajadores actiian con eran independencis del Lider, y T frjojojojojo
19 | El mobilisrio ests, normalmente, bien colocsdo, V Tji1jifprjrjejojofjofjo
20 | Normalmente, el trabsjo es rmuy interesante, v 1j1rj1j1jrjojojojojo
21 | El Licler se retine rezularmente con el grupo de trabsjo para discutir proyectas futuros, V 1jrjirjirjrjoajojojojo
22 | Lo trahaiadores cuslen |l trabaio ] 0l ol ol
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Lider Evaluada:

Instrucciones:

Lea cuidadosamente cada enunciada
Marcar con una s el nimera que mejor refleja larealidad de la persona que esta evaluanda.

Trate de dar una respuesta objstiva, noresponda pensanda en o que le gustar s que fuera sino enlo que e=.
Saolovale unarespuesta par enunciado

Mo deje enunciados sin contestar

Comentarios:

Eltest ze contesta tante por el lider del grupo como p

abai#-ores de lagmpresa

El Lider de la empresa: YULI MONTARO I d g I I | d

1 Piensalo que serd sunegecio dentro de un afo mas ]
2 Dedicatiempo ala planeacidn y direccidn de su negocio 5
3 Desanalla acciones de comunicacion efectivas con diferentes organizaciones.
4 Genera una comunicacién efectiva con las personas que le colaboran directaments. 5
S Entiende |as funciones que debe efectuar para que sunegocio se sostenga en el mercado 5
G Conoce del negocio v esté pendiente de su crecimiento 5
T Promueve el cambic para mejorar constantemente el negocic ]
i Aprende v asimila las cosas de manera muy rapida. 5
] Es un buen motivador del grupo de trabajadores 5
10 Es democritico y pusde aceptar opiniones de terceros.
1 Sabe escuchar
12 Tiene habilidad para tratar alas personas. 5
13 Se enfoca alos asuntos impartantes g
14 Confia v permite que los trabajadores tomen sus decisiones.
1= Es capaz de dar pricridades en los asuntos del negocio 5
16 Enfocalas actividades allogro de objetivas importantes para el negocio 5
17 Esintegro, responsable y cumple su palabra. 5
jis] Admite sus erones
13 Es zequra de si misma. 5
20 Inspira confianza alos demis 5
[=1 [v] L [5) = r [E] [nl 11 L]
DER ° TRABAJADOR
El Lider de la empresa: YULI MONTARD
1 | Piensa lo que serd su negocio dentro de un afo mis 5 3 4 5 3 3 36
2 | Dedica tiempo 3 la plancacién p direccién de su negocio 5 3 4 5 3 3 36
3 | Desarralia acciones de comunicacién efectivas con diferentes organizaciones. 3 1 3 1 1 1 14
4 [ Geners una comunicacian cfectiva con lus personas que le colaboran dir o 3 4 3 3 32
5 [Entiende las funciones que debe efectuar para que sunegecdio se sostengd en el merc 4 a 4 5 45
5 | Conoce del negocia y estd pendiente de u crecimicnte I 4 §I 4 5 45
7 [ Promusve ol cambic para mejorar constantemente ol negocio [ ] H H H H 50
5 | Aprende y asimila laz cozas de maners muy ripida. Y’ 5 5 4 4 5 5 45
9 [ Es un buen mativador del grupo de trabajaderes 4 5 4 5 4 5 45
10 | Es democritice y pusde aceptar opiniones de terceras. 5 4 3 5 2 1 30
11 [ Sabe escuchar 3 3 3 4 5 3 EE
12 [ Tiene habilidad para tratar a las personas. H H H H H H 50
13 | 8¢ enfoca 3 log asuntos importantes 5 5 5 5 5 5 50
14 | Confia y permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 4 5 4 3 5 5 44
15 | Ez capaz de dar prioridades e los asuntoes del negocio 5 3 3 5 3 4 36
16 | Enfoca laz actividades ol logro de objetives importantes para ¢l negocic 5 3 4 3 5 3 36
17 | Es intero, responsable y cumple su palabra. 5 5 5 5 5 5 50
13 | Admite sus errares 3 5 5 5 5 5 50
13 | E= sequra de o mismo. 5 5 5 5 5 5 50
20| Inzpira confianzs 3 los demds 4 5 5 5 5 5 50
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Matriz de comparacion de importancia de criterias

Ficlacién de importancia entre parejas de

. Calificacian
DArgmetras
PAucho menos imparkanks o3
lgual d¢ Importanks 1
Iucho miz importants 3

2450 5 Calificar cada criterio z juicio del

_——" [SEEHTRE¥ISTAH HiHIH% 2 CLIEHTES ACTUALES ¥ HiKIHG |

g

CRITERIOS PONDERACION DEL CALIFICACI ‘3 !Enc.«cmq, rar ant | [F———
CERITERIO BE LA FORHULA PARA
IMAIGEM 15% & 0 P 1,53 RILSTRRELA ALHOHERD
PRECIO 155 1 E 5 1 [bE CLIEHTES QUE SE
PROMOCIONES 16% 2 5 0,56 ‘\-\\_E\
CALIDAD DE PRODUCTOS 15% 10 B 1,56
SERYICIO AL CLIENTE 15% 10 a 165
TIERFTD DE ENTRE A DE MERCACIS 1% 10 7 150 e e
SIGUIEHTEESCALA 1A 41 DOHDEAES
CALIFICACION FINAL T.25 EN DES4RHA “IHSATISIECHS ™ ¥ 11 “"HUY SATISFECHS ™,

ESCALA DE CALIFICACION

TIPFD DE EMPRESA

CALIFICACIGN FINAL ENTRE 47 6

CALIFICACION FINAL ENTRE 6.1 &

EN DEZARROLLO

CALIFICACION FINAL ENTRE 5.1 10

BaE recomendamos para mejorar la calificacion de cada criterio

IMAGEN
PRECIO $E ACEQUIBLES CON LOS PRECIOS DE ACUERDO A LA COMPETENCIA
T EL SECTOR EN DONDE EETAN UBICADOS
PROMOCIONES REALIZAR DESCUENTOS ¥ PROMOCIONES MAS SEGUIDAS
CALIDAD DE PRODUCTOS
FERVICIO AL CLIENTE

TIEMPO DE ENTREGA DE MERCACIA

de P

Hombre de 13 empresa:c

PAZO T El Asesor define criterios de
calificacidn del lo empreza y lo valida con loz
dlientes:

IMAGEN
PRECIO
EMPARLIE
YARIEDAD DE PRODUCTOS
AMABILIDAD EN LA ATENCION
ATENCIGN & GUEJAT 7 DEYOLUCIONES

PAZ0 2: Ponderar su impartancia con una
matriz de doble entrada:

AUTOREPUESTOS BONANZA

CRITERIOS

IMAGEN PRECIO

OMOCIONES

CALIDAD
DE
n

SERYICIO

AL
CLIENTE

TIEMFO DE
ENTREGA DE

FLMA

"
upunTAIE DI

"
PEIGRIDADES PARA LA SHTISFACCIGH DEL )FHTERIDS

IMAGEN

7

IMAGEN

PRECID

0,3 1

E3

0,16

PRECIO

PROMOCIONES

1

1
E}
3

6,3

0,16

PROMOCIONES

CALIDAD DE PRODUCTOS

1
1
1
1
1

&

0,15

CALIDAD DE PRODUCTOS

SERVICIO AL CLIENTE

1.0

1

7

FERVICIO AL CLIENTE

TIEMPO DE ENTREGA DE MERCANCIA

1
10 3
1
1

30

1

TR OO TR O

Matriz de. &n de i

ia de criterios

Rielcién dt importancia antre parcias 4t

Calificacién

Mucha menos i

03

lqual d¢ Importants

1

Mucho mis importante

3

PAZ0 3 Calificar cada eriterio 2 juicio del

7
336
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ESTRUCTURA DE COSTOS

Cudles son los costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cudles recursos claves son los mas costosos?
Cudles actividades claves son las mds 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 e de escala, de gama o alcance, salarios, insumos distribucién.

Escriba aqui la estructura de costos :

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

Quienes son aliados 0s, quienes son p d claves? Cudles recursos claves estamos adquiriendo de los aliados?
Cudles actividades claves se pueden desempefiar con socios estratégicos (outsourcing)? Que competidores ueden ser aliados estrategicos
Defina algun tipo de para las Of y i de riesgos, de particulares y actividades

Escriba aqui las alianzas estratégicas clave, que hay que desarrollar para el éxito del yel dela de valor :




Informe Final de Diagnostico Empresarial

ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE
Cudles parael de la prop de valor (disefio, o ventay son clave,

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

Ejemplos: Asesoria para una firma Asesora, Disefio y para P 6n para una emp de para Dell C

venta para una comercializadoa , distribucién para una firma de servicios de i i para una emp de rep y d
e de network

Escriba aqui las Actividades o procesos Clave:

RECURSOS CLAVE

Son los activos clave con los que cuenta para su proy p en especial los recursos tngibles e intangibles o

(C Know How) para el desarrollo de la propuesta de valor.
Haga un de fi fisicos, 16 h deTiCs e (marcas, pyrights, 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

10
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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 cl; lap 6n de los ing basado en la vision de negocios y la seleccién 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 ing de mi empi serd 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 Lista de Precios Negociacién
Usage fee Ingresos dependen de productos Rendimientos
Subscripcién Ingresos dependen de clientes objetivos Real time-Market
Prestamo/renta/Leasing Ventas por volumen

Licenciamiento

Brokerage Fee

Publicidad

RELACION CON CLIENTES

Q Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este componente, defina cudl es el tipo de relacion 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

rep. 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

Servicio automatizado
comunidades

Co- creacién

11
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PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor (conjunto de productos i servicios y valores agreg ) se 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:

Palabras claves:
Ot disefio, / precio, ion de costos, ion de riesgos, d, y
CANALES
La propuesta de valor debe ser gada por medio de 6n, distribucién, ventas a través de canales estratégicos. Es necesario que
elabora una ruta para que los canales sean y eficaces, su No basta con hacer una lista de canales, se trata de definirlos y medirlos.
: El tipo de canal de mi imi esta de una ia por medio de Internet, para ello se debe
disefiar un modelo online ing que pi el uso de de i de website y online.
internet, pagina WEB, rep medios, inter o
Escriba aqui sus canales:
Elementos claves:
1. Conocimiento: Como inc onocimiento acerca de y servicios?
2. Evaluacién: Cémo hacemos para que el cliente tenga clara cudl es nuestra propuesta de valor?
3. Compra: Cémo permitimos que los clientes p y servicios ?
4. Entrega: Coi nuestra prop de valor a clientes?

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

12
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SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al cliente objetivo ej. p iosei i colombi A

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

de aplicaciones méviles 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, sexo, estrato, genero, p i bicacién geografica, etc.)

Escriba aqui su segmento de clientes:

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

13




