
HORA DE INICIO / HORA DE  FIN: MUNICIPIO:

No IDENTIFICACIÓN: CARGO:

No IDENTIFICACIÓN: CARGO:

Criterio % Grupo Requisito Debe Evidencia Esperada Valoración
Cumple 

(C:1 /NC:0 //NA:1)

RESULTADO

%

% OBETNIDO DE 

CUMPLIMEINTO
Observaciones

Planeación estratégica de la Organización (Misión, 

Visión y Objetivos Estratégicos)
1,4% 1 1,4%

Plan de marketing y/o ventas 1,4% 1 1,4%

Presencia en medios digitales (redes sociales, 

página web)
1,4% 1 1,4%

Publicaciones en último trimestre en sus redes 

sociales (Facebook/Instagram/TikTok/etc.)
1,4% 1 1,4%

CRM / Canal de Servicio al cliente/ Registro de 

Control y seguimiento a cotizaciones
1,4% 1 1,4%

Base de datos de clientes 1,4% 1 1,4%

Portafolio de Servicios 1,4% 1 1,4%

Estados financieros / Carta de contador que 

certifique la capacidad financiera de la empresa.
2,0% 1 2,0%

Flujo de caja proyectado 2,0% 1 2,0%

Uso de Bancos o instituciones 

financieras

La empresa debe identificar y gestionar el 

acceso entidades bancarias para su 

desarrollo.

Certificado de cuenta bancaria activa 2,0% 1 2,0%

Proyectos de financiación

La empresa debe identificar la formulación 

de proyectos para apalancar inversión y 

crecimiento.

Proyectos presentados a entidades de 

fortalecimiento
2,0% 1 2,0%

Mecanismos de cooperación 

internacional

La empresa debe explorar y aprovechar 

programas de cooperación internacional.
Proyectos con organismos internacionales 2,0% 1 2,0%

Identificación y gestión de 

riesgos empresariales

La empresa debe identificar riesgos 

estratégicos, operativos, financieros y 

legales.

Matriz de riesgos 2,0% 1 2,0%

Planes de acción para 

gestionar riesgos

La empresa debe definir planes de acción 

que mitiguen los riesgos identificados.
Planes de mitigación - Planes de contingencia 2,0% 1 2,0%

Plan de Capacitaciones y al menos 2 registros de 

capacitación al personal.
2,0% 1 2,0%

Certificado de arl cumplimiento de estándares 

mínimos del  SG-SST / o en su defecto Carta 

firmada representante legal que cumplen con los 

requisitos del SG-SST.

1 0,0%

Inventario de equipos/maquinas o herramientas. 1 0,0%

Análisis de la capacidad instalada. 1 0,0%

El producto debe tener ficha técnica/brief 

de producto con características, 

tolerancias, requisitos legales aplicables.

Ficha técnica/brief de producto 1 0,0%

El producto debe tener establecido el 

diseño del empaque y etiquetado

Artes aprobados, lista de verificación 

legal/comercial, requisitos sanitarios/rotulado 

sectorial

1 0,0%

Mapas de procesos 1 0,0%

Procedimientos 1 0,0%

Certificaciones obtenidas 1 0,0%

Manuales operación (BPM/ BPMA/CALIDAD) 1 0,0%

Registros de inspección de entidades de control 1 0,0%

Manual de Almacenamiento adecuado 1 0,0%

Contratos de transporte / Tarjetas de Propiedad de 

vehículos propios usados para el transporte.
1 0,0%

Certificado de cámara de comercio (1 año de 

antigüedad como mínimo)
1 0,0%

RUT vigente y actualizado 1 0,0%

Cumplimiento tributario y 

contable

La empresa debe cumplir con las 

obligaciones tributarias y contables.
Declaración de Renta 1 0,0%

Implementación de Código de 

barras

La empresa debe implementar códigos de 

barras para facilitar la trazabilidad de sus 

productos

Etiquetas con códigos de barras 1 0,0%

Manual de procesos administrativos. 1 0,0%

Manual de funciones y perfiles de cargos 1 0,0%

Licencias, permisos y registros 

sectoriales (ej. INVIMA, ICA)

La empresa debe cumplir con las licencias, 

permisos y registros exigidos para la 

actividad o servicio.

Certificados, Licencias y permisos aplicables a la 

actividad económica ( ICA / RNT / INVIMA / 

Resolución MIN. Educación / Certificado Sanitario / 

Secretaria de Salud).

1 0,0%

Normatividad de empaque y 

etiquetado

La empresa debe cumplir con la 

normatividad vigente de empaque y 

etiquetado.

Cumplimientos de etiquetas de productos 1 0,0%

Resolución de Facturación Electrónica 1 0,0%

Software autorizado 1 0,0%

Manual de Gestión Documental / Listado de Control 

de documentos
1 0,0%

Archivo físico y digital organizado 1 0,0%

Plan de ventas 1 0,0%

0,0%

La empresa debe organizar y mantener 

actualizados sus registros administrativos y 

contables.

La empresa debe definir e implementar 

estrategias de ventas diversificadas y 

efectivas.

0,0%

0,0%

Manuales administrativos y de 

procesos

La empresa debe contar con manuales que 

documenten su gestión administrativa.

Legales 10% 0,0%

Facturación electrónica

La empresa debe implementar un sistema 

de facturación electrónica válido ante la 

DIAN.

La empresa debe tener sus registros 

legales vigentes y actualizados.

Administrativo 30%

Administrativos 10%

Registro mercantil y RUT 

actualizados

Documentales 5%
Gestión documental y 

facturación

Ventas 5%
Estrategias de ventas y 

canales de distribución

La empresa debe contar con procesos 

productivos estandarizados, documentados 

y controlados.

0,0%

Cumplimiento de estándares de 

calidad e inocuidad (ej. BPM, 

ISO 22000)

La empresa debe implementar normas de 

calidad e inocuidad (BPM, ISO u otras 

aplicables).

Logística de almacenamiento, 

transporte y distribución

La empresa debe garantizar prácticas 

seguras y eficientes de almacenamiento, 

transporte y distribución.

Operativo 40%

Personal 10%

Gestión del talento humano y 

seguridad laboral (SG-SST)

Capacidad instalada y 

aprovechamiento de recursos

Producto 15%
Especificaciones del producto 

definidas y aprobadas

Producción y 

Logística
15%

Diseño y control de procesos 

productivos

La empresa debe proyectar ingresos, 

costos y flujo de caja para garantizar 

sostenibilidad.

10,0%

0,0%

Gestión del Riesgo 10% 4,0%

La empresa debe implementar programas 

de formación, bienestar y seguridad 

laboral.

2,0%

La empresa debe garantizar 

infraestructura, equipos y personal 

suficientes para su operación.

NOMBRE DEL EVALUADO:

Estratégico 30%

Comercial 10%

Estrategias de marketing y/o 

posicionamiento de marca

La empresa debe implementar estrategias 

de marketing que fortalezcan la marca y su 

posicionamiento en mercados locales, 

nacionales o internacionales.

10,0%

Gestión de clientes y canales 

de comercialización

La empresa debe establecer mecanismos 

efectivos de gestión de clientes y 

diversificación de canales de 

comercialización.

Financieros 10%

Proyecciones financieras y flujo 

de caja

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL: No IDENTIFICACIÓN:

NOMBRE DEL EVALUADOR:

NOMBRE DE LA EMPRESA: NIT:

ANEXO 2. FORMATO DIAGNOSTICO INICIAL - 

FORTALECIMIENTO ORIGEN HUILA -más allá-

FECHA: DD / MM / AAA /



HORA DE INICIO / HORA DE  FIN: MUNICIPIO:

No IDENTIFICACIÓN: CARGO:

No IDENTIFICACIÓN: CARGO:

Criterio % Grupo Requisito Debe Evidencia Esperada Valoración
Cumple 

(C:1 /NC:0 //NA:1)

RESULTADO

%

% OBETNIDO DE 

CUMPLIMEINTO
Observaciones

NOMBRE DEL EVALUADO:

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL: No IDENTIFICACIÓN:

NOMBRE DEL EVALUADOR:

NOMBRE DE LA EMPRESA: NIT:

ANEXO 2. FORMATO DIAGNOSTICO INICIAL - 

FORTALECIMIENTO ORIGEN HUILA -más allá-

FECHA: DD / MM / AAA /

Reportes de ventas 1 0,0%

Indicadores comerciales 1 0,0%

0%

39<

40≥ 89

90>

La empresa debe definir e implementar 

estrategias de ventas diversificadas y 

efectivas.

0,0%

No cumple con los requisitos mínimos para continuar con el fortalecimiento 

empresarial

No cumple con los requisitos mínimos para continuar con el fortalecimiento 

empresarial

Cumple de manera parcial con los requisitos mínimos, viable para ser 

seleccionado para la etapa de fortalecimiento empresarial

Cumple de manera satisfactoria con los requisitos mínimos de la 

convocatoria, es seleccionado y pasa directamente a la etapa de 

verificación.

Administrativo 30%

Ventas 5%
Estrategias de ventas y 

canales de distribución


