


iEl test se contesta tanto por el lider del grupo como por los trabajadores de la empresa
r ]

Nunca Rara Ocasio Regula Casi Siempr:
El Lider de la empresa: Vez nal r Siempr e

mente e

1 Piensza lo que sera su negocio dentro de un afio mas 3 4
2 Dedica tiempo a l1a planeacion v direccion de su negocio 3 4
I 3 Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mercado
i 6 Conoce del negocio v estd pendiente de su crecimiento
{ 7 Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio
| g Aprende v asimila las cosas de manera muy rapida.

I 11 Sabe escuchar 0 1 2

i 12 Tiene habilidad para tratar a las personas. 0 1 2

l 13 Se enfoca a los asuntos importantes 0 1 2

: 14 Confia v permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 0 1 2

| 15 Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 0 1 2 3 4 |
! 16 Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 0 1 2 3 4
i 17 Es integro, responsable v cumple su palabra. 0 1 2 3 4 |
: 18 Admite sus errores 0 - 2 3 4
I 19 Es seguro de =i mismo. 0 1 2 3 4 |
|20 [|Inspiraconfianzaalosdemas | NN




El Lider de la empresa:

=

9
5
-
-
-

1 [Pienzalo que seré su negocio dentro de un afo mas 5 4 5 4 5 5 4.6
2 |Dedicatiempo a la planeacicn v direccidn de su negocio 2 ] 5 5 5 5 5.0
3 [Dezamolla scciones de comunicacidn efectivaz con diferentes organizaciones. 5 ] 4 ] ] 4 4.6
4 [Generauna comunicacion efectiva con laz personas que le colaboran directamsnite: a 1 1 3 1 1 14
5 [Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mergadn ) % 4 il 4 5 4.6
b |Conoce del negocio y esta pendiente de su crecimienta a L 4 4 ] 5 4.6
T |Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio a 5 5 ] ] 5 5.0
8 | Aprende v asimila las cosas de manera muy rapida. 5 4 4 4 4} 4 4.2
9 [Es unbuen motivador del grupo de trabajadores 4 1 1 3 1 4 20
10 |Es democritico v puede aceptar opiniones de terceros. L] 1 1 1 1 1 1.0
11 |Sabe escuchar 4 2 1 2 3 3 2.z
12 | Tiene habilidad para tratar alas personas. 5 3 5 5 5 4 4.4
13 |Se enfoca alos asuntos importantes L) 4 5 4 5 5 4.6
14 |Confiay permite que los trabajadaores tomen sus decisiones. 4 1 2 2 1 3 1.
15 |Ez zapaz de dar prioridades en las asuntos del negosia ) 5 5 4 5 5 4.8
16 |Enfocalas actividades al logro de objetivas importantes para el negocio ] 5 4 4 4 5 4.4
17 |Ezintegro, responsable u cumple su palabra. ) 5 5 B 4 R 4.8
18 | Admite sus erores 4 1 1 1 1 1 1.0
19 |Es segquro de = mismo. 5 5 5 5 4 5 4.8
20 |Inspira confisnza alos demas 5 3 3 4 3 4 34




CTUESTIONARIO CLIMA DE TRABAJO

A continuacion encontrara algunas frazes relacionadas con el trabaje. Aunque estin pensadas para muy distintos ambientes laborales, es posible que alpunas
no s& ajusten del tode al lugar donde usted trabaja.
Trate de acomodarlas a su propio caso v decida =i son verdaderas o falsas en relacion con su centro de trabajo.

5icree que la fraze, aplicada a su centro de trabajo, 23 verdadera o casi siempre verdadera, anote una X en el espacio cotrespondisnte a Verdadero, 5 cree
que la fasze es falza o casi siempre falsa, anote una X en el espacio correspondiente a Falzo.

‘F

Las actividades estan bien planificadas. et
La iluminacion s muy busna dentro de la empresa v facilita el trabajo.

Moy pocas veces las cosas =2 dejan pars

14 |El lugar de trabajo ez agradable.

16 |Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas. ]
17 [3e informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos. ]

19 (El mobiliario esta, normalmente bien colocado. ]
(20

22 |Losz trabajadores suslen llegar tarde al trabajo.




4 |Nombre de la empresa:
5 N de trabajador encuestado

FESPLEST
B ampeaL | 1 2 3 4 5 6 7 8 g | 10
7 | 1 |Eltrabajo es realmente estimulante, nos gusta Vv vVI]IF |V ]V W VI IF[V ]V ]F
8 | 2 [Cuando se daninstrucciones a las personas que trabajan en la empresza se hace con tono adecuad] WV Vv FlV v VIV F |V F
9 | 3 |El grupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo. v vVI IV | F]|F F VI F[F|F |V
10 | 4 [Enelnegocio se suele felicitar al trabajador que hace alzo bien. v VI IF |V ]V WV F|VI|IV]|F |V
11| 5 |[Las actividades estin bien planificadas. v vIiv | v ]w v F| VIV ]|F |V
12 | 6 [Lailuminacién es muy buena dentro de la empresa v facilita el trabajo. Vv VIV I vV ]Vwv W vVIivVvIiv ]V ]V
13| 7 |Las personas enla empresa estan mas pendientes del reloj para salir del trabajo. F F F FlV F VIV F |V F
14 | 8 [Se alienta &l espiritu critico-constmictivo en el grupo de trabajo. v VI IF |V ]V F F|F|F)|F|F
15| % [Se anima a que las personas para que tomen sus propias decisiones. Vv vVIF|F |V W F|/VI|F)|F|F
16 | 10 |Muy pocas veces las cozas se dejan para el otro dia. v VIiv]v]wv v VIivI iv IV ]V
17 | 11 [Se espera que el zrupo haga su trabajo sisuiendo unas reglas establecidas. v vIiv | v ]w v VIVIFEF |V IV
18| 12 |El zrupo de trabajo siente orzuflo por la microempresa. v VI V] F|F F VI IF[V |V F
19 | 13 [ElLider mantiene una vigilancia bastante estrecha sobre el grupo de trabajo. v VI F|V]F F F|VI|F)|F|F
20 | 14 |El lugar de trabajo es agradable. Vv vVI Vv | F|F W F|F| V]| F|F
21| 15 |A menudo el lider critica al grupo de trabajo por cosas de poca importancia. F F F FlV v WV FlIV IV ]V
22 | 16 |Nommalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas. v vIiv | v ]w v VI IF[V ]V ]V
23 | 17 |Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos. Vv vVI| I F|V]F F vV| F|[F|F|F
24 | 18 |Los trabajadores actilan con gran independencia del Lider. v V F F F v VIV F F F
25 | 19 |El mobiliatio esta, normalmente, bien colocado. v v v vV W vV v vV v v vV
26 | 20 |Normalmente, el trabajo es muy interesante. v vVIVI]IF |V F F|VI|IV]|F |V
27 | 21 |El Lider se refine regulanmente con el grupo de trabajo para discutir proyectos futuros. v vVI| F|F]|F v F|VI|F)|F|F
28 | 22 [Los trabaiaderes suelen llezar tarde al trabaio. E FIFIFIVIF FIFIVIFIF




Nombre de la empresa:

M® da trabajador encusstado

sl 1 | 2| 3|45 |e | 7|89 |10

1 [El trabajo &= realmente estimulante. nos msta v 1 0 1 1 1 1 0 1 1 0

2 |Cuando == dan instruccionss a las personas que trabajan 2n a empresa 32 hace con tono adscuado V 1 1 0 1 1 1 1 0 1 0
3 |El srupo de trabajo tiene un buen espiritu de grupo. v 1 1 0 0 0 1 0 0 0 1

4 |En el nerocio 32 susle felicitar al trabajador que hace algo bien. v 1 0 1 1 1 0 1 1 0 1
5 |Las actividades eztdn bien planificadas. v 1 1 1 1 1 0 1 1 0 1

& |La iluminacion ez muvy buena dentro de la empresa v facilita el trabajo. v 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

7 |Laz perzonas en la empre=a estan mas pendientes del reloj para salir del trabajo. F 1 1 1 0 1 0 0 1 0 1

3 |Se alienta &l ezpiritu critico-constructivo en &l srupo de trabajo. v 1 0 1 1 0 0 0 0 0 0

¢ |52 anima a que las personas para qus tomen sus propias decisionss. v 1 0 0 1 1 0 1 0 0 0

10 | WIuv pocas veces las cosas ze dejan para el otro dia. v 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
11 |52 ezpera que el srupo haga su trabajo sicuiendo unas reolas establecidas. v 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1
12 |El zrupo de trabajo siente orpullo por la microempresa. Y 1 1 0 0 0 1 0 1 1 0
13 |El Lider mantiens una vigilancia bastante estrecha sobre &l srupo de trabajo. v 1 0 1 0 0 0 1 0 0 0
14 |El lugar de trabajo &= agradable. v 1 1 0 0 1 0 0 1 0 0
15 | A menudo el lider critica al srupo de trabajo por cozas de poca importancia. F 1 1 1 0 0 0 1 0 0 0
16 |Mormalmente =2 explican los detalles de las tareas encomendadas. v 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1
17 |52 informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos. v 1 0 1 0 0 1 0 0 0 0
18 |Los trabajadores actian con gran independencia del Lider. v 1 0 0 0 1 1 1 0 0 0
19 [El mobiliario esta. normalmente. bien colocado. W 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
20 |Mormalmente. el trabajo ez muv interesante. v 1 1 0 1 0 0 1 1 0 1
21 |El Lider =e reine remularmente con el srupo de trabajo para dizcubir provectos futuros. v 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0
22 |Los trabajadorss suslen llagar tarde al trabajo. F 1 1 1 0 1 L ] 0 1 0




Foaluasidin de Areas Funcianales

formaciin Fencral = fa Empresa Provesdara

Mombre de la empresa:

ALQUIEQUFOSEERU
Mombre de la Persona de Contacto principal
enla empresa: JUAR OAYVID BEDOY A USUGA
Telafona Fijo y celular:
IEIT3969

Correo Electranico:

Direccidn:

CARRERAZ CALLE N0 BARRIO BOLIVAR

Oepartamento y Municipio:

WALLE DEL CAUCA YUMED

Mimero de ldentificacion Tributaria:

A0.067.EE0-2

Sector econdmico:

INOLUSTRIAL
Actividad principal:
ARGUILER DE HERRAMIEMTAS PARA LA COMNSTRUCICION

Mezes de antigiiedad:

0%
Mimero de Trabajadores

20
Mimero de Trabajadores en temporada alta a

Mombre del Consultor:

FIaLEJO CARLOS, CORDOEA KAREM

Fecha de diligenciamiento:

210E JUNID 2025



Erafezcica de Aress Faacicaales

Iaformacica de fos priscipafes clficates de fa Empress Provesders

Hombre de 3 empresac

Fara Clisntar FParrmnar Haturalas:

Caraskerice lar perronar que compransur

produzkor [nifar, amar 4e zara, vezinar, ckzl.

EMFREZAS, ADULTOE,

M&nde crEAn uki=ador eror zlenker Leh ol muUmo
Earrin, en barriar wezinar, dirperror por la civdad

enerke caro erpeciFicar nombrer 4e lar

DISFERZOZFOR LA CIUDAD

Froductor oreruiziar que compran:

ARRUILAN TALADROE, TROMFOE, RETROEZCAEADORAS, HELIFCOTEROZETC,

Valor ¢ comprar menrual que le haze erke kipo e

zlicnker

3000, 000

Forzentaje deltokal de wenktar zompradopor erke

kipo de <licnkcor

EG

Qbrervazioner adizionalerrobre lar clicnter

LA VENTAZ AFERSZONAS HATURALES SONERFONTANEAS DEEIDO & RUE COMFRAN FOCO,

Fara Clisntar Parrmna Juridica:z

Hombre del Clicnte

JESUE VAN ERA DAVILA

Actividad del Clicnke

COHSTRUCCIONDE VIVIEHDAS

Ferronade zonkazko

JESUS IVAH MORA DAYILA

TeleFonoy Celular

FeETEeREE
CorrenEleckréinizn: . . . .
lepuivanmaradavilai®amailaam
Frodustoorervizio que le zompra: ARCUILER DE ME2CLADGRA
Yalar 4¢ la zompramenrual: $1.200.000
Himern 4e 4iar que tomaparapagar: z
Forzentaje deltokal de wenktar zompradopor erke Thu

alienke:

Qbrervazioner adizionalerrobre ol zlicnte:

CLIEMTE ALRUILA FAFRA CONTRUCCION DEVIVIENDAS CADADETERMINADO TIEFF O




L — Feafw :E EEJ-J'E" 2

Lireccrorzmicnts E :tr:té'gigl/d-e fz Empresa Provecdors

GDE E A TR

1| iTiene erzritalamiridn 4l neqozio? 5

2| iTiene deFinidar ¥ ercritor lar objetivar el neqozio paralor préximor & merer?

1| Ticne identifFizadar lar prinzipaler Farkal wdebilidader deruneqozin?

1| iTicne identifizadar lar prinzipaler oportunidader pararu qo=i EHCOTREAHGS GUE HO TIEHE RIEH IDEHTIFICADA CUAL ESSUCOHFETEHCIA
5z aru pek 1

k| ;Evaldalar rerultador deruneqozio peridgdi E 1

2 iToma i zorrecki enlor kor en que lamicroemprerano sumplerur
—Imetar? L

Refzcidn de fz Empresa Proveedors con $u05 Lfieates
GHLEE E A TR

1| iLar ventar haziarur clicnter han ertado zreziendo en el dltimo anno? 1

2| :Ha zrecidoel ndmero de slicnker on e ldlkimo ana? i

1| ;Hatenido que rechazar pedidar por Falta de capazidad? 1

1| iHaperdidozlienter enlor dleimorreir merer? 1

P iO0Frece arerori afqarantia arur zlienkor derpubr de lavenka derurproductor

lrervizior? 5| EHCOHTRAHGE QUE HO HA CRECIDD EL HUHER) DE CLIEHTES ¥ GUE EH LOS ULTIHGS HESES SE HA FERDID
- - . CLIEHTES
E| 0wk vanrakirfechor erednrur zlicnker zonrur produszkor frerviziar?
2 A0k kanknre quejanrur zlienker de lar produckar frerviziar que sompran aru
| misroemererad 1

B| iFijalorpre<ior de wenka con bare enrur corkor, garkor v ukilidader erperadar? 5

1| ;Lar zlicnter le paqan dentro de lor plazor ertaklecidar? :

10| :Can quk Frecucnziaticne proklemar para enkreqarfakender akicmpn arur slicnker? )




- P
1|:Zake suankokicne que vender y a qui prezio para zubrir kodarrur corkor v garkor? !
EHESTAFARTEEHCOHTREAHDS GUE CUHFLELOS SRJETINVOS FROFUESTOSDE LA EHFEESA
1| :Ganoze el margen de rentakilidad derune gozin? !
5|:iCan queFr lar qarktor denalaringreror? .!
E|:Tiene zriterior para ariqrar ¢l paqoalaererakajadorer deruneg !
Esfrategiz de Operzciones de Iz Empress Provresdors
GONE TSN TR 5
1 iTiene capacidad de prod iinode at idnrufizicnte pararerponder alor
cedidar derar slicoter 5
2 {'F‘ IH p#r"]' * riuidad dﬁ E H kg arur q 'r ¥
herramicnbar! EHESTAFARTE EHCOHTRAHGS QUE CUHFPLELOS ORJETIVOS FROFUESTOS DE LA EHFRESA
1| :Tiene conktrol de lor inwentarior de produckor en procero y kerminador?
1| :Hayinterbr por mantener orqanizado, limpio y Bien dirtriboi do el lugar de trakajo? c
Esfrategiz de Lafidad de fa Empresa Prevecdoers
SONE EAC RN TR M 5
1| :Tiene por ercritolar crpecifi robre lor productor que pidensur clienker? c
2 iGuentazon evaluacioner deratirfaccitin erzritar derur produztor hechar porrur
| l<licntor? 1
' iEvalda zon Frecusncia el nivel de plimiento de lar expeckaki derur clienk
rercestn dorw crodustor? 4 EHCOHTREAHOS GUE LA EHFEESA HO CUEHTA COH EHCUESTAS FARA SUS CLIEHTES FARA RSl SAREER 51
. . FEQDUCT O SOHDELACALIDAD QUE ELLOS PESEAH
1| iukkan Fr ker denre<l derur clienter por prokl de calidad '
c HH dotiene prokl de zalidad enrur productor koma didar pararol
. . . .
£ iCon que fr bicene prokl zonlazalidad 4 lor inrumaor propor<ionador
| lcorrw crovecdores? 1
Hestiva def Conccimicats ca f2 Empresa Provecders
FONE EAC N TR M 35
1 iTiene definidalar Funzioner que debe realizar cadaperranaque trakajacnruy
neagsind
: Conose lar neceridader de capasikacidn que requicrenlar perronar que trakajanen
Lyneagsiod
H | H H— 1ad
3 [iLarperronar quetrakaian enruneg : kar zan lor s ap rop EHSSHTRAHSS AUE 195 SOLARSRALSRES CUEHTAH CoH LA EXFERIEHCIA FARA DESARRESLLAR SUS ACTIVIDE
Eard delemeefiar lar karear ariangdar
1|:Larperronarticnen zlaridad enlar metar que debenlograr?
R i=ake =dmo motivar alar perronar que krakajan en el neqo<io para que derarrollen
nr.mainr brakain®



AMAEILIDAD EN LA ATENCION

ATENCIGN & GUEJAS ¥ DEVOLUCIONES

PAZ0 2: Ponderar s importancia con una matriz
de doble entrada:

YARIEDAD | AMABILIDA | ATENCION A P |
SUFUHTARIE IHDICA
CRITERIOZ IMAGEN PRECIO EMPAGUE DE DEN LA BUEJAS T S Fartir o FREIORIDADES FARALASATISPACCIGH DEL
FRODUCTD | ATENCIGN | DEYOLUCION cLIEHTE.
IMAGEN 5 1 1 1 03 6.5 0,17 IMAGEN
FRECIO 03 i 3 1 1 6.5 0,17 FRECIO
ERMPARLE 1 i 03 035 1 35 0,10 ERMPARLE
¥ ARIEDAD DE PRODUCTOS 10 0,5 5 1 1 6,5 0,17 ¥ ARIEDAD DE PRODUCTOS
AMAEILIDAD EN L& ATENCIGN 10 1 3 1 5 3 0,24 AMABILIDAD EM L& ATENCIGN
STENCTONT S TOEISET
ATENCIGN 4 RUEJAS T DEYOLUCIONES 30 1 1 1 0,3 6.3 0.17 T B e
315

Matriz de comparacién de importancia de criterios

Fielacidn de importancia entre parcjas de

N Calificacién
parametras
Muche menos importante 0,3
Iqual de Importante 1
Mucho miz importants 3

PAE0 3: Calificar cada criterio a juicio del cliznte:

|5E EHTREYISTAH HiHIHG 2 CLIEHTES ACTUALES ¥ HAXIHG 5. |

PONDERACION | CALIFICACI ACIO | RESUL
CRITERIOS DEL CRITERIO | M CLIENTE 1 ?::é%::—-.f‘ﬁpr
IMAGEN 1% 10 10 N
FRECIO 1% 1 3 0,35
EMPARLE 0% z 4 0,23
WARIEDAD DE PRODUCT 0% 1% n 4 117
AMABILIOAD EM LA ATENCIGN 4% 1 1 0,24
ATENCIGN & RUEJAE T DEVOLUCIONES 1% ! 5 0,75

CALIFICACION FINAL

444

ESCALA DE CALIFICACION

CALIFICACION FINAL ENTRE 4 7 &

CALIFICACION FINAL ENTRE 6.1 &

CALIFICACION FINAL ENTRE 517 10

TIFD DE EMPRESA

EN DEEZARROLLO

EEVISARE LASIHTAXISDE
LA FGRHULA FARA
AJUSTARLA AL HOHER S
DECLIEHTES QUE IE

LA CALIFICACIGH GUE S TORGA CADAR
CLIEHTEACTUALSEBARSAEHLA
SIGUIEHTEESCALA1 AL DOHDEAES
TIHSATISFECHO™ ¥ 40 "HUY SATISFECH?™.




SEGMENTO DE CLIENTES

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

Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DESEA TEMER. 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 30 v 35 afios, que sean usuarios

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

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, profesion, ubicacion geografica, etc.)

Escriba aqui su segmento de dientes:

Hombres mayores de 18 afios que trabajan como operarios o encargados en obras de construccion ubicadas en Yumbao Valle, con
ingresos superiores al salario minimo y necesidad frecuente de alquiler de maquinaria pesada.

PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valar [conjunta de productos genéricos. semvicios ofrecidos v valores agregados] se traducen en "Oue se ofrece™, no se trata de listar los semvicios v productos.
Se trate tambien de saber que quiere el cliente y que no quiere. Piensze también en las motivaciones de compra de su segmento de cliente, v busque determinarla

basado en el tipo de relacidn que quiere tener con él,

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

EN MUESTRA EMPRESA MOS DESTACAMOS FOR BRINDAR SOLUCIONES RAPIDAS v COMFIAELES, TRAEAJAMOS COMLAS
MEJORES MARCAS DE LA IMOUSTRIA EM TODO LO RELACIONADC CON LAS MAGQUINARIAS, LO CUAL SIEMPRE GARAMTIZAMOS
MAGLINARAS ENEXCELENTE ESTADO® LOMEJOR CE TODO DISPOMIEILIDAD INMEDIATA. ..

1
Falabras claves:

Mewness, desemperio, customizacidn, disefio, marcalstatus, precio, reduccidn de costos, reduccidn de riesgos, accesibilidad, usabiidad v corveniencia




CAMNALES

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de comunicacion, distribucion, ventas a traves 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 compuesta 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:

RELACION CON CLIENTES

Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este componente, defina cual es el tipo de relacidon 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, reparacion repuestos, soporte tecnico, asistencia tecnica , entrenamiento, actualizaciones etc.

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:




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 v responsahilidad.

Defina claramente la percepcidn de los ingresos basado en la visidn 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.c
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 electrdnico. O los ingresos seran por vantas el 70% v por prestacion de servicios un 30%

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

RECURSO0S 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). ¥ 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, venta y distribucion) son clave,

Muestros canales de distribucion? La relacidn con los clientes? O los ingresos?

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

Escriba aqui las Actividades o procesos Clave:



ESTRUCTURA DE COSTOS

Cudles son los costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cudles recursos claves son los méas 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 automatizacidn 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 distribucidn.

Escriba aqui la estructura de costos :



