2G. Liderazgo

Fecha: Marque con una X el cuadro correspondiente
Microempresa: Autoevaluacion:
Nombre de la Evaluacion a un Superior:
persona que evalia
Nombre del Lider
Evaluado:
Instrucciones:

Lea cuidadosamente cada enunciado

Marcar con una x el namero que mejor refleja la realidad de la persona que esta evaluando.

Trate de dar una respuesta objetiva, no responda pensando en lo que le gustaria que fuera sino en lo que es.
Solo vale una respuesta por enunciado

No deje enunciados sin contestar

Comentarios:

El test se contesta tanto por el lider del grupo como por los trabajadores de la empresa

Nunca Rara Ocasion Regular Casi Siempre

El Lider de la empresa: Vez al mente Siempre
1 Piensa lo que sera su negocio dentro de un afio mas 0 1 2 3 4 5
2 Dedica tiempo a la planeacion y direccion de su negocio 0 1 2 3 4 5
3 Desarrolla acciones de comunicacion efectivas con diferentes organizaciones. 0 1 2 3 4 5
4 Genera una comunicacion efectiva con las personas que le colaboran directamente. 0 1 2 3 4 5
5 Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mercado 0 1 2 3 4 5
6 Conoce del negocio y esta pendiente de su crecimiento 0 1 2 3 4 5
7 Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio 0 1 2 3 4 5
8 Aprende y asimila las cosas de manera muy rapida. 0 1 2 3 4 5
9 Es un buen motivador del grupo de trabajadores 0 1 2 3 4 5
10 Es democriatico y puede aceptar opiniones de terceros. 0 1 2 3 4 5
il Sabe escuchar 0 1 2 3 4 5
12 Tiene habilidad para tratar a las personas. 0 1 2 3 4 5
13 Se enfoca a los asuntos importantes 0 1 2 3 4 5
14 Confia y permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 0 1 2 3 4 5
15 Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 0 1 2 3 4 5
16 Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 0 1 2 3 4 5
17 Es integro, responsable y cumple su palabra. 0 1 2 3 4 5
18 Admite sus errores 0 1 2 3 4 5
19 Es seguro de si mismo. 0 1 2 3 4 5
20 Inspira confianza a los demas 0 1 2 3 4 5




Nombre de la empresa:

2H. Liderazgo

» ADOR
El Lider de la empresa:
1 |Piensa lo que sera su negocio dentro de un afio mas 5 2 3 4 3 3 4 32
2 |Dedica tiempo a la planeacion y direccion de su negocio 5 5 5 5 4 3 3 42
3 |Desarrolla acciones de comunicacion efectivas con diferentes organizaciones. 5 1 3 2 3 2 4 25
4 |Genera una comunicacién efectiva con las personas que le colaboran directamente. 3 3 3 4 3 4 2 32
5 |Entiende las funciones que debe efectuar para que su negocio se sostenga en el mercado ) 5 5 5 5 4 3 45
6 [Conoce del negocio y esta pendiente de su crecimiento 3 5 5 5 5 4 1 42
7 |Promueve el cambio para mejorar constantemente el negocio 5 5 5 3 5 4 3 42
8 |Aprende y asimila las cosas de manera muy rapida. 1 5 5 5 5 4 5 48
9 |Es un buen motivador del grupo de trabajadores 3 3 4 4 4 3 3 35
10 |Es democratico y puede aceptar opiniones de terceros. 5 4 5 5 4 5 2 42
11 |Sabe escuchar 3 3 4 3 5 5 4 40
12 |Tiene habilidad para tratar a las personas. 5 5 3 5 5 4 3 42
13 |Se enfoca a los asuntos importantes 5 5 5 5 5 5 4 48
14 |Confia y permite que los trabajadores tomen sus decisiones. 5 5 3 5 5 4 2 4.0
15 |Es capaz de dar prioridades en los asuntos del negocio 5 3 3 3 5 5 2 35
16 |Enfoca las actividades al logro de objetivos importantes para el negocio 5 4 4 3 3 5 1 33
17 |Es integro, responsable y cumple su palabra. 5 4 4 5 4 4 5 43
18 [Admite sus errores 3 5 5 5 5 5 4 48
19 |Es seguro de si mismo. ) 5 5 5 5 5 5 50
20 |inspira confianza a los demas 1 4 5 5 5 4 4 45




Nombre Empresa:
Nombre Lider:

2H. Liderazgo

Resultados de las calificaciones

Variable Abreviatura Lider Grupo Diferencia Franja Mejora Promedio Porcentaje
Estrategia E 5.0 3.7 -1.3 13% 43 87%
Comunicacién Co 4.0 2.8 -1.2 32% 3.4 68%
Conocimiento Cn 4.0 4.3 0.3 17% 4.2 83%
Aprendizaje A 3.0 4.5 15 25% 3.8 75%
Influencia If 4.0 3.8 -0.2 22% 3.9 78%
Relaciones Personales RP 4.0 41 0.1 19% 4.0 81%
Delegacion D 5.0 4.4 -0.6 6% 4.7 94%
Prioridades P 5.0 3.4 -1.6 16% 4.2 84%
Integridad In 4.0 4.6 0.6 14% 4.3 86%
Confiabilidad Cf 3.0 4.8 1.8 23% 3.9 78%
Auto-Evaluacion del Lider Diferencia entre la Auto-Evaluacion y
la Evaluacién del Grupo
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Qué encontramos:

-Se identificé que las dos variables con menor desarrollo es conocimiento y aprendizaje. Esto evidencia una necesidad importante de|

fortalecer los procesos formativos internos, asi como la disposicién de los lideres para actualizarse y compartir saberes con sus|
quipos.




Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

Compafi: Disefiado par; Fecha:
o
(V4
SEGMENTO DE CLIENTES & ACTIVIDACES O PROCESOS CLAVE | ) PROPUESTA DEVALOR RELACIGN CON CLIENTES ( ALIANZAS CLAVES
Mugstra principal seqmenta de clientes san las Buscamas satistacer |as necesidades de
peraonas enedades |abarales productivas, de Muestios clientes, atraves de los siguientes
ambas sexos (hombre-muer), bengficias:
+Captacion o adquisicin de clientes.
*Retencion deClientes
* Fidelizacion de clientes.
*Fertabilidad da clientes
+ Estimulacidn da las ventas [venta sugestiva)
S oftece un sevicio hacia la salud paratener | Aumento enla participacian en las compras del | La alianza estrateqica con GLOBAL
Mayar prevencion entre cliente y usuariosen  |cliente'Y se construyen através dela asistencia |REFUESTOS, teniendala cam unico proveedar.
Muestio seviios haciala salud y prevenir dafios |personalizada, y aseoria, Clientes nuestiarazdn de ser. Persanalidaneay
enlazald calificad, nos permiten cumpli con uestra
Venta, tencional cliente, Servicio propuesta de valor, senvicio y asesoria, para
Asesoria, Capacitacion , Facturacion, generar bienestary satisfaceion
Distribucion.
RECURSOS CLAVE b, CAMNALES o
=
Fiecursos: Fisicos., Local comercial ubicado Wentas: Stencidn tElefonica, visitas
en =l norke y =ur de la ciudad de Cali, por =u comerciales, redes sociales, correos
ubicacidn el transito peatonal es alto, electronicos, seguimiento a cotizaciones y
contamos con locales fisicos para uentaﬁ)eFectiuas_. FEFR =, Compra: F‘a_:gina wWeb,
promocionar nuestros servicios de =alud. atencion telefonica, correos electronicos.

Economicos: buena rentabilidad, por lo cual lo=s
ooz estan a gusto Yy con la idea de
diwersificar la inwersion con las utlidades
abrenidas. Contamos con buen equipo de
trabajo, personas muy profesionales con muy
buena accesoria para la satisfaccion del cliente
y =u necesidad. CAFPACIDADOES: Capacidad
Financiera. kliveles de endeudamiento bajos,
e=tabilidad en costas, habilidad para competir
mas que con precios con calidad. Capacidad
Competitiva: Excelente atencicdn al cliente,
servicio de ase=soria personalizado, respaldo
poswenta. Capacidad de talento humano.
Experiencia rEcnica, profesional, conocimiento
del negocio, estabilidad laboral, motivacidan,
remuneracican, indice de desempeiio,
Capacidad Técnologica. Facilidad en tramites,
capacidad de los procesos técnicos, tiempos
oportunos de respuesta, Capacidad de géstidn.
Imagen carporativa, responsabilidad sacial,
Facil adaptabilidad a condicionss cambiantss,
comunicacian y control. TIC=s. Tenemos
récnologia de punta, que =& ve traducido =n




I
ESTRUCTURA O COSTO: ;H_ !

Irweritari (repuestos y ancesorios), lacal propio, salarios insumas de distribusian, costos diectos e indrectas,
Mequiaciones con drentes proveedores

g
Fe

E1100% de los ingresos recibidas &n la empresa ez por |a prestacion de servicios dela salud asesoria

especializada Estos ingresos e perciben atraves de tarjetas debito y credto,

A
|
4

FUENTESDE NGRESD \:’J

| TEMA:

PREVENIR PLUS S.A.S.

| Items que Intervienen en cada seccion de su analisis FODA?

FORTALEZAS
ltem Descripccidn Ponderacién (de 0 a 10)
1 buena productividad 7.00
2 calidad 7.00
3 beneficios 95.00
4 atencion 6.00
5 trazabilidad 6.00
6 finanzas 9.00
7 0.00
OPORTUNIDADES
ltem Descripccién Ponderacién (de 0 a 10)
1 mercado 7.00
2 alianzas 9.00
3 socios comerciales 9.00
4 geografica 8.00
5 puertos 9.00
6 0.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00
DEBILIDADES
Item Descripccion Ponderacion (de 0 a 10)
1 marketing 6.00
2 gestion humana 8.00
3 servicio 7.00
4 0.00
5 0.00
6 0.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00




Item Descripccion Ponderacion (de 0 a 10)
1 covid 3.00
2 social 6.00
3 economia 2.00
4 dolar 5.60
5 0.00
6 0.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00




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 decida si 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.

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

Las actividades estan bien planificadas.

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.

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

O|lo|N|aa|u|]lw|N|—

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

—_
o

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

—
=

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

—
N

El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa.

—
W

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

—
N

El lugar de trabajo es agradable.

—
i

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

—
[®))

Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas.

—
=

Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos.

—
o]

Los trabajadores acttian con gran independencia del Lider.

—_
)

El mobiliario esta, normalmente, bien colocado.

=]
(=}

Normalmente, el trabajo es muy interesante.

N
—

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

N
N

Los trabajadores suelen llegar tarde al trabajo.

Clima Organizacional

Pagina 1



2 F. Clima de Trabajo
Hoja de Captura de Resultados

Nombre de la empresa: PREVENIR PLUS S.A.S

N° de trabajador encuestado

RESPUESTA
IDEAL

N

10

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.

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

Las actividades estan bien planificadas.

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.

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

O|lo| N |U|R]|W|lN|—

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

—
o

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

—
—_

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

—
N

El grupo de trabajo siente orgullo por la microempresa.

—
W

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

—
=~

El lugar de trabajo es agradable.

—
V)]

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

—
@)}

Normalmente se explican los detalles de las tareas encomendadas.

—
I

Se informa totalmente al personal de los beneficios obtenidos.

—
o]

Los trabajadores acttian con gran independencia del Lider.

—
]

El mobiliario esta, normalmente, bien colocado.

[}
(]

Normalmente, el trabajo es muy interesante.

N
—

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

N
N

Los trabajadores suelen llegar tarde al trabajo.
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2F. Clima de Trabajo

Resultado
Nombre de la Empresa Proveedora: FORTOX Fecha:l 21-Jul-25
Cuestionarios aplicados:
PUNTUACION ALCANZADA POR LA EMPRESA REFERENCIA CONTRA MEJOR PRACTICA
Implicacion IM 15 20 IM 75% Implicacion IM|  100% 75% 75% 25% 25%
Apoyo AP 7 16 AP 44% Apoyo AP|  100% 44% 44% 56% 56%
Autonomia AU 10 12 AU 83% Autonomia AU|[ 100% 83% 83% 17% 17%
Organizacion OR 3 8 OR 38% Organizacion OR 100% 38% 38% 63% 63%
Claridad CL 4 12 CL 33% Claridad CL 100% 33% 33% 67% 67%
Control CN 4 8 CN 50% Control CN 1009% 50% 50% 50% 50%
Comodidad CF 9 12 CF 75% Comodidad CF| 1009% 75% 75% 25% 25%
100% 108% 166% 166% 166% 166% 166% 1+60% 90%
Clima Laboral 80%
8 0,
70%
75%
60%
50%
50% 40%
30%
20%
25%
10%
0%
1 2 3 4 5 6 7

o
0% e=@==Real ==@==Diferencia

e——|dea| == Real



SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al client
Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DI
Ejemplo: Empresarios e industriales colombianos ubicados en las 3 principales ciudade
de aplicaciones maviles celulares y tengan habitos de uso de smart phones para realiz
Es posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embargo considere
de marketing y ventas. (edad, sexo, estrato, genero, profesion, ubicacion geografica, e

Escriba aqui su segmento de clientes:

Nuestro principal segmento de clientes son las personas en edades laborales productit

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






:e objetivo ej. "Empresarios e industriales colombianos".

ZSEA TENER. Caracterizandolo y diferenciandolos de otros segmentos no seleccionados
:s del pais, con edades entre los 30 y 35 afios, que sean usuarios

ar videoconferencias y hacer envio de correos electrénicos.

' que es a ese segmento donde usted debe hacer los esfuerzos

'tc.)




PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor (conjunto de productos genéricos, servicios ofrecidos y valores
& Se trate tambien de saber que quiere el cliente y que no quiere. Piense también en Iz
basado en el tipo de relacion que quiere tener con él.

La Propuesta de valor busca resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus ne
Escriba aqui su propuesta de valor:

Palabras claves:
prevencion, adquisicion, customizacidn, disefio, marca/status, precio, reduccién de ¢



s agregados) se traducen en "Que se ofrece?", no se trata de listar los servicios y productos.
1s motivaciones de compra de su segmento de cliente, y busque determinarla

cesidades con productos y servicios de alta calidad a precios justos y con valores agregados.

ostos, reduccion de riesgos, accesibilidad, usabilidad y conveniencia



CANALES

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de comunicacion, distribucién,
elabora una ruta para que los canales sean eficientes y eficaces, logrando su cometid
Ejemplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimiento esta compuesto de una
disefiar un modelo online marketing que promueva el uso de buscadores de conteni
internet, pagina WEB, representantes comerciales, medios, intermediarios mayoristz

Escriba aqui sus canales:

Ventas: Atencion télefonica, visitas comerciales, redes sociales, correos electronicos,
atencion telefonica, correos electronicos.

Elementos claves:

1. Conocimiento: Como incrementamos conocimiento acerca de nuestros productos
2. Evaluacion: Como hacemos para que el cliente tenga clara cual es nuestra propues
3. Compra: Cdmo permitimos que los clientes compren productos y servicios especifi
4. Entrega: Cémo entregamos nuestra propuesta de valor a nuestros clientes?

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



sentas a través de canales estratégicos. Es necesario que

lo. No basta con hacer una lista de canales, se trata de definirlos y medirlos.
estrategia por medio de Internet, para ello se debe

do, posicionamiento de website y publicidad online.

1S 0 minoristas

y servicios?
ita de valor?
icos?



RELACION CON CLIENTES

Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En est
con su cliente. Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense en relacion
mantenimiento, reparacion repuestos, soporte tecnico, asistencia tecnica, entrenam

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:

Palabras claves:

Asistencia personal
Asistencia personal dedicada
Self-service

Servicio automatizado
comunidades

Co- creacion



e componente, defina cudl es el tipo de relacién que quiere mantener
es de largo plazo, a través de asociacion, clubes y servicios posventa como
liento, actualizaciones etc.




FUENTES DE INGRESOS

La corriente de ingresos son el reflejo de una buena buena propuesta de valor. Es el 1
Defina claramente la percepcion de los ingresos basado en la visidn de negocios y la
Ingresos por venta de productos o por prestacion de servios, con pagos Unicos o recu
Ejemplo: La forma de percibir los ingresos de mi emprendimiento serd 20% por medi

de las transacciones hechas a través de nuestro portal electrdnico. O los ingresos ser.

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

El 100% de los ingresos recibidos en la empresa es por la prestacion de servicios de |z
y credito.

Palabras claves

Lista de Precios

Ingresos dependen de productos
Subscripcion Ingresos dependen de clientes objetivos

Licenciamiento
Brokerage Fee
Publicidad



-esultado de un buen trabajo, de alta calidad y responsabilidad.
seleccidn de los segmentos adecuada de clientes.

Irrentes, venta, arriendos, comisiones, afiliaciones, suscripciones, etc.¢
o de la venta de servicios de la red comercial, 80% por medio

an por vantas el 70% y por prestacion de servicios un 30%

Negociacion
Rendimientos
Real time-Market



RECURSOS CLAVE

Son los activos clave con los que cuenta para desarrollar su proyecto empresarial, en
capacidades (Conocimientos, habilidades, destrezas, Know How) para el desarrollo ¢
Haga un inventario de recursos, financieros, fisicos, tecnoldgicos, humanos de TICs e
unicamente los de alta importancia, tambien conocidos como clave, criticos o vitales

Escriba aqui sus recursos y capacidades clave




especial los recursos tngibles e intangibles o

le la propuesta de valor.

intelectuales (marcas, patentes, copyrights, data). Y de ellos seleccione
; para el desarrollo de la propuesta de valor




ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE

Cuales actividades para el desarrollo de la propuesta de valor (disefio, elaboracion, en
Nuestros canales de distribucién? La relacién con los clientes? O los ingresos?
Ejemplos: Asesoria para una firma Asesora, Disefo y desarrollo para Microsoft , Prodt
venta para una comercializadoa , distribucidn para una firma de servicios de distribuc
e maquinas plataformas de tecnologia, network

Escriba aqui las Actividades o procesos Clave:




isamble, venta y distribucion) son clave,

Iccién para una empresa de muebles, ensamble para Dell Computadores,
iién, mantenimiento para una empresa de reparaciéon y mantenimiento d




_.-:"__\_V'

-~ ALIANZAS CLAVE CON PROVEEDORES, OUTSOURCING, INTERMEDIARIOS, GOBIERN

Quienes son nuestros aliados estratégicos, quienes son nuestros proveedores claves’
Cudles actividades claves se pueden desempefiar con socios estratégicos (outsourcin
Defina algun tipo de motivaciones para las alianzas: Optimizacidn y economia, reduc

Escriba aqui las alianzas estratégicas clave, que hay que desarrollar para el éxito de

La alianza estratégica con GLOBAL REPUESTOS, teniendola com unico proveedor. -C
con nuestra propuesta de valor. servicio y asesoria , para generar bienestar y satisfac




O, COMPETIDORES Y OTRO TIPO DE EMPRESAS

? Cuales recursos claves estamos adquiriendo de los aliados?
g)? Que competidores ueden ser aliados estrategicos
cion de riesgos, adquisicion de recursos particulares y actividades

I negoccio y el desrrollo de la propuesta de valor :




ESTRUCTURA DE COSTOS

Cudles son los costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio?
Cudles actividades claves son las mas costosas? Es el modelo de negocio menos costc
La automatizacién de los procesos se hace costosa? Crear valor a la propuesta de neg
Ejemplos: costos fijos y variables, costos directos e indirectos economias de escala, e

Escriba aqui la estructura de costos :




Cuales recursos claves son los mas costosos?

50 en infraestructura? Armar la propuesta de valor es de bajo costo?
socios es costosa?

conomias de gama o alcance, salarios, insumos distribucion.




Compaiiia:

SEGMENTO DE CLIENTES

—>

3

Nuestro principal segmento de clientes son las personas

en edades laborales productivas, de ambos sexos (hombre-

mujer).

ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE

Venta, Atencional cliente, Servicic
Capacitacion, Facturacién, Distl

RECURSOS CLAVE ‘




Recursos: Fisicos. Local comercial ubicado
sur de la ciudad de Cali, por su ubicacion el
peatonal es alto, contamos con locales fis
promocionar nuestros servicios de salud. E
buena rentabilidad, por lo cual los socios e
y con la idea de diversificar la inversion cor
utlidades obtenidas. Contamos con buen €
trabajo, personas muy profesionales con
accesoria para la satisfaccion del cliente y s
CAPACIDADES: Capacidad Financiera. Nivel
endeudamiento bajos, estabilidad en costo
para competir mas que con precios con cal
Capacidad Competitiva: Excelente atencior
servicio de asesoria personalizado, respald
Capacidad de talento humano. Experiencia
profesional, conocimiento del negocio, est:
laboral, motivacidén, remuneracion, indice ¢
desempeiio, Capacidad Técnologica. Facilic
tramites, capacidad de los procesos técnicc
oportunos de respuesta, Capacidad de gési
corporativa, responsabilidad social, facil ad
condiciones cambiantes, comunicacidn y c«
Tenemos técnologia de punta, que sevet
una mejor prestacién de los servicios.

Inventario (repuestos y accesorios), local propio, salarios,insumos de distribucion, costos directos e
proveedores




pdelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

Disefiado p

PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLII

Buscamos satisfacer las nec:
clientes, a traves de los sigui
¢ Captacidén o adquisicion de
¢ Retencion de Clientes

¢ Fidelizacion de clientes.

¢ Rentabilidad de clientes

e Estimulacion de las ventas
e Aumento en la participacic
Se ofrece un sevicio hacia la salud para tener mayor cliente Y se construyen a tra
prevencion entre cliente y usuarios en nuestro personalizada, y aseoria.
servicios hacia la salud y prevenir danos en la salud

) Asesoria,
ribucion.

CANALES




en el nortey
transito
icos para
conomicos:
stan a gusto
1 las

quipo de
Iuy buena

iU necesidad.
es de

s, habilidad
idad.

1 al cliente,

0 posventa.
técnica,
abilidad

le

lad en

)s, tiempos
;ion. Imagen
aptabilidad a
ontrol. TICs.
raducido en

Ventas: Atencion télefonica,
sociales, correos electronico
cotizaciones y ventas efectiv
Web, atencion telefonica, co

ESTRUCTURA DE COSTOS

indirectos, negociaciones con direntes

El 100% de los ingresos recibidos en la emg
ingresos se perciben a traves de tarjetas de




or:

Fecha:

“NTES Q

esidades de nuestros
entes beneficios :
‘clientes.

(venta sugestiva).
in en las compras del
vés de la asistencia

ALIANZAS CLAVES

La alianza estratégica con GLOBAL REPUESTOS,
teniendola com unico proveedor. -Clientes nuestra
razon de ser. Personal idoneo y calificado, nos permiten
cumplir con nuestra propuesta de valor. servicio y
asesoria, para generar bienestar y satisfaccion




visitas comerciales, redes
s, seguimiento a

as, PQR’s. Compra: Pagina
rreos electronicos.

FUENTES DE INGRESOS

yresa es por la prestacion de servicios de la salud,asesoria especializada .Estos

1bito y credito.




TEMA: |[PREVENIR PLUS S.A.S.

Items que Intervienen en cada seccion de su analisis FODA?

FORTALEZAS
Iltem Descripccion Ponderacic
1 buena productividad 7.00
2 calidad 7.00
3 beneficios 9.00
4 atencion 6.00
5 trazabilidad 6.00
6 finanzas 9.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00
OPORTUNIDADES
Iltem Descripccion Ponderacic¢
1 mercado 7.00
2 alianzas 9.00
3 socios comerciales 9.00
4 geografica 8.00
5 puertos 9.00
6 0.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00
DEBILIDADES
Iltem Descripccion Ponderacic¢
1 marketing 6.00
2 gestion humana 8.00
3 servicio 7.00
4 0.00
5 0.00
6 0.00
7 0.00
8 0.00
9 0.00
10 0.00
AMENAZAS
Iltem Descripccion Ponderacic
1 covid 3.00
2 social 6.00




economia

2.00

dolar

5.60

0.00

0.00

0.00

0.00

(Yol ool LN o) (O, 1 =Ny HOV)

0.00

0.00




)N (de 0 a 10)

)N (de 0 a 10)

)n (de 0 a 10)

)N (de 0 a 10)







NOMBRE DEL TEMA O PROYECTO SOE
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3RE EL QUE REALIZA EL ANALISIS

Fortaleza

Ideal

Oportunidad

Amenaza |

Atractivo




FEvaluacicn de Areas Fcionales

Informacion General de Jz Empresa Proveedora

Nombre de la empresa:

PREVENIR PLUS 5.A5

Nombre de la Persona de Contacto principal en la
empresa;

JORGE ALBERTO MORALES VARELA

Teléfono fijo v celular

3174380754

(Correo Electdnico:

gerencia@prevenirsas.com

Direccidn:

0. 29-55. Oficionas 210y 307

Departamento y Municipio:

Valle del Cauca, Cali

Nimero de Identificacién Tributaria:

805.003.840-4

Sector econdrmico:

Servicio de salud sin interaccion

Actimdad pnncipal:

Salud Medicina Ocupacional

1.Info. General 2.Info.Clientes

| 3.Areas Funcionales | SIECPRO || ®

Departamento v Municipio:

3 Valle del Cauca, Cali

Nimero de Identificacién Tributania:

5035.003.540-4

sector econdrmico:

Servicio de salud sin interaccion

Actinidad proincipal:

Salud Medicina Ocupacional
Meses de antigtiedad: _
350 meses
Nimemo de Trabajadores 15
]
Numero de Trabajadores en temporada alta 10

Nombre del Consultor:

Kelly Salazar- Deivi Mosquera

Fecha de diligenciamiento:

27106/2025



Evaluacion de Areas Fincionales

Informacicn de los principales clientes de la Empresa Proveedora

Nombre de la empresa: FORTOX

Para Clientes Personas Naturales:

(Caracterice las personas que compran sus productos
{nifios, amas de casa, vecinos, etc),

ENGENERAL TODOD TIPO DE PUBLICO

Dénde estin ubicados esos clientes (en el mismo bario,
en barmios vecinos, dispersos por la ciudad - en este caso
especificar nombres de las principales ubicaciones)

DISPERSOS POR LA CIUDAD

Productos o semicios que compran:

EXAMENES OCUPACIONALES PARACLINICOS LABORATORIOS CLINICOS

Valor de compras mensual que le hace este tipo de
chientes

545.000.000

Porcentaje del total de ventas comprado por este tipo de
clientes

21%

1.Info. General

H

2.Info.Clientes

3.Areas Funcionales

SECPRO |EREHIEN @

=} e L 4

Porcentaje del total de wentas comprado por este tipo de
:hentes

93%

Observaciones adicionales sobre los clientes

LASVENTAS FLYEN MUCHO POR TEMPORADA DEEIDO AL OBJETO DE LA EMPRESA

Para Clientes Persona Juridica:

Nombre del Cliente

Actimidad del Cliente

Persona de contacto

Telefono v Celular

Zomreo Electrdnico:

Producto o semicio que le compra:

Valor de la compra mensual:




MNombre del Cliente

FORTOX

Actiiidad del Cliente

EMPRESA DE SEGURIDAD PRIVADA EN COLOMEBIA

Persona de contacto

Telefono v Celular

Correo Electminico:

Comunicaciones@fortoxsecurity.com

Producte o seracio que le compra:

seraicios de segundad como camaras ¥ detencion de metales

Valor de la compra mensual:

53.350.000

Numero de dias que toma para pagan

30dias
Porcentaje del total de ventas comprado por este cliente: o
Obzervaciones adicionales sobre el cliente:
no tene
Sumatoria de wentas $48.350,000

Nombre de la empresa: PREVENIR PLUS 5.A.5

PASO 1. El Asesor defing criterios de caliicacion del la empresa
ylos valida con los clientes:

IMAGEN
PRECIO
EMPAGLE
VARIEDAD OE PRODUCTOS
AMABILIDAD ENLA ATENCIEN
ATENCICN & GUEJAS™ DEVOLUCIONES

Califizasiones du
viempln. Madificar de
asuerdnalarealidad dol

PASO 2: Panderar suimportancia con una matriz de doble

enirada neqasia,
VARIEDAD | AMABILIDA | ATENCION A :LI::U:NHJEINDIW
CRITERIDS IMAGEN PRECID MPAQUE DE DENLA QUEJASY FEMA | knanes para Lasansracoienoes |1ERIOS
PRODUCTO | ATENCIGN | DEVOLUCION GLIEHTE,
IMAGEN 3 1 3 1 03 83 0.21 IMAGEN
PRECIO 0.3 1 3 1 1 6.3 0.16 PRECID
EMPAGLUE 1 1 0.3 0.3 1 36 0.09 EMPAQLE
VARIEDAD OE PRODUCTOS 10 0.3 3 1 1 6.3 0.16 WARIEDAD DOE PRODUCTOS
AMABEILIDAD EMLA ATENCION 10 1 3 1 3 3 0.23 AMABILIDAD EN LA BTEHCIEN
ATCTCIOT A COT AT T
ATENCION & QUEJAS'Y DEVOLUCIONES a0 1 1 1 0.3 6.3 0.16 e
ETT
o 220
2 Matriz de comparacidn de importancia de criterios
28 Relacidn de importancia entre parsjas de pardmetios Calificacidn
23 Mucha menos impartante
30 lqual de Importante 1
3 Muchao mas importante ]
33 PASO03: Calificar cada criterio a juicio del cliznte: INSERTARTANTAS
5 I 3 ES ¥ MAAIM GOLUMHAS COMO
N CALIFICACH 'EL&TEECI? RESULTAD |qurmswerepsmets,
35 CRITERIOS DEL CRITERIO | NCLIENTE 1 | N CLIENTE et ;:Tar:;nur;;m‘aa
3 MAGEN 21 0 i} 2.03 AUUSTARLAAL
o PREC T ] 3 57 H HUMERGDE CLIENTES
35 EMPAGUE T4 2 4 027
38 WARIEDAD OF PRODUCTOS 18 0 4 111
40 AMABILIDAD EN LA ATENDIEN 237 1 1 0.23 2 N e
4 ATENCIGN A QUEJASY DEVOLUCIONES 6% ) 5 0n 1 CLIENTEACTUAL SEBASAEN LA
@ CALIFICACION FINAL 472 | PORDESWROLLAR | AT 0 SATETEGHE
43
" ESCALA DE CALIFICACION TIPO DE EMPRESA
I CALIFICACION FINAL ENTRE 4
i CALIFICACICN FINAL ENTRE 6,17 & ENDESARROLLOD

& CALFICACION FINAL ENTRE 8.1 10




Qué recomendamos para mejorar la calificacion de cada criterio

M&GEN
PRECIO Rjustar precios segun demanda y coslos para mantener competifrndad |
cin nordar ~alidad
EMPAGLE
YARIEDAD DE PRODUCTOS
AMABILIDAD EN LA ATEMCION Capacitar al personal en empatia y resolucion de conflictos
ATEMCION & GUEJAS Y DEVOLUCIONES Revision de las quejas y acciones al cambio

Fvaluacion de Areas Funcionales

Nombre de la empresa:
AREA FUNCIONAL CALIFICACION OBTENIDA | CALIFICACION IDEAL DIFERENCIA

ESTRATEGIA 35 33

RELACION CON CLIENTES 30 50 20
FINANZ AS 28 30 2
OPERACIONES 20 20 0
CALIDAD 17 30 13
GESTION DEL CONOCIMIENTO 18 23 7

ANALISIS DE AREA FUNCIONALES

G0

50

50

40

30

20

10

ESTRATEGIA RELACION COM FINAMNZAS OPERACIOMES CALIDAD GESTIOM DEL
CLIENTES COMOCIMIENTC

el CALIFICACION OBTEMIDA e CALIFICACION IDEAL
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