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Introduccion

En un mundo cada vez méas competitivo y exigente, no basta con ser el mejor en lo que
haces; también hay que saber como llegar a quienes nos necesitan. En un entorno tan
competitivo, ofrecer un servicio de calidad es solo la mitad del camino; la otra mitad es tener una
estructura interna capaz de posicionarnos con fuerza en el mercado. El area de ventas es mucho
mas que otro departamento cuando se consideran empresas de servicios especializados; es el
motor de crecimiento sostenible a largo plazo. La empresa que le da nombre es Consul GD, en
cali, la empresa ha demostrado una experiencia técnica impecable en consultoria en gestion
documental y cumplimiento normativo. Pero hemos encontrado una gran dificultad: no hay un
departamento de ventas establecidas. Actualmente, el crecimiento de esta organizacion depende
principalmente de las recomendaciones de boca en boca y de los clientes recurrentes. Si bien
esto habla bien de nuestro trabajo, también limita nuestro potencial, ya que carecemos de
procesos claros para salir a buscar nuevas oportunidades, hacer seguimiento y cerrar negocios de
forma estratégica.

El presente trabajo responde a esa necesidad de transformacion. No es suficiente con
crear solo un departamento de ventas, sino de dotar a Consul GD de un sistema organizado que
convierta el conocimiento técnico en una ventaja competitiva consolidada. Mediante este
proyecto, se estudia las carencias que existen en la actualidad y se proponen tacticas practicas

para formalizar una gestion comercial que esté a la altura de los objetivos de la empresa.



1. Planteamiento del problema

1.1 Identificacion del problema

La empresa Consul GD no cuenta con un plan estratégico comercial. Debido a la
ausencia de un departamento de ventas estructurado. Actualmente la empresa no cuenta con
procesos claros para la captacion de nuevos clientes, la planificacion comercial, ni el
seguimiento de ventas, lo cual ha limitado su posicionamiento en el mercado. Ha hecho que los
procesos comerciales sean desorganizados, dependa en gran medida de los clientes existentes y

no pueda mantenerse competitivo ni lograr un crecimiento sostenible a largo plazo.

1.2 Descripcion Del Problema

La empresa Consul GD nacid el 28 de febrero del afio 2020, con la finalidad de prestar
servicios de asesoria en gestion documental, en cumplimiento a lo establecido en la Ley 594 de
2000, la cual le exige a todas las entidades que mantengan sus archivos organizados. Ahora esta
conformado por cinco socios, los cuales se encuentran trabajando activamente, y el gerente
general es el Sr. Néstor Daniel Zapata Yanten.

Consul GD Se origind a raiz de un grupo de profesionales especializados en gestion
documental, con trayectoria, que decidieron agruparse para prestar servicios especializados en
dicha area. Inicialmente comenzo con su trabajo en empresas privadas que debian acatar la Ley

594. No obstante, a raiz de la entrada en vigor del Decreto 2578 de 2012 que establece el



régimen para el Sistema Nacional de Archivos y establece la obligatoriedad para todas las

empresas de esta regulacion, ha surgido una gran posibilidad para ofrecer sus servicios a mas

personas.

Consul GD adapt6 un nuevo modelo de negocio para hacer que los procedimientos del

Decreto 2578 sean convenientes para apoyar y ser apoyados de forma remota. Su propuesta de

valor es muy clara: asegurarse de que no solo las instituciones organicen sus archivos, sino que

cumplan estrictamente con las normas existentes. Ese deseo estd en desacuerdo con una realidad

interna enredada. Hay problemas que la organizacion debe resolver, factores subyacentes que

necesitan ser solucionados si quiere consolidar su presencia en el mercado y alcanzar sus

objetivos comerciales.

1.3 Antecedentes

PLAN DE MEJORAMIENTO PARA LA CREACION DE UN
DEPARTAMENTO DE VENTAS PARA LA EMPRESA “CONSUL GD”
DEDICADA A LA CONSULTORIA EN GESTION DOCUMENTAL EN LA
CIUDAD DE CALI
SINTOMAS CAUSAS PRONOSTICO CONTROL DEL
PRONOSTICO
Baja captacion No existe Sinose Crear un
de clientes nuevos un equipo corrige, la empresa | departamento de
especializado en | seguira ventas que
ventas que se dependiendo de implemente
dedique a la referencias y estrategias de
prospeccion clientes existentes, | prospecciony
activa de nuevos | limitando su gestion de
clientes y expansion en el relaciones con
mercados mercado. clientes potenciales.
potenciales.
Desconocimiento No se han La empresa Realizar un
del mercado objetivo realizado puede estar analisis de mercado
estudios de dirigiendo y definir un plan de
mercado ni esfuerzos a segmentacion de




segmentacion
adecuada de los
posibles clientes

segmentos no
adecuados,
desperdiciando

clientes,
enfocandose en
empresas que

de organizar y
ejecutar las
actividades de
ventas.

roles comerciales y
falta de
coordinacién en las
tareas de ventas.

en Cali que recursos en valoran la gestion
requieren estrategias documental.
servicios de ineficientes.

gestion

documental.

Escasa Ausencia Dificultad Implementar
visibilidad y de estrategias de | para competir y una estrategia de
posicionamiento de la marketing y posicionarse como | marketing digital y
marca en el mercado ventas que lider en el sector de | comercial,

promuevan la la gestion impulsada por el

empresa de documental. nuevo departamento

manera efectiva. de ventas, para
aumentar la
visibilidad y el
reconocimiento de
la marca.

Desorganizacion No Desperdicio . Definir
en las tareas comerciales | existen procesos | de oportunidades procesos

definidos ni un de ventas, poca comerciales,
equipo encargado | claridad en los capacitar al

personal de ventas y
crear indicadores de
rendimiento para
medir la efectividad
del nuevo equipo de
ventas.

1.4 Formulacion del problema

¢ Como puede Consul GD, una empresa de consultoria especializada en gestion

10

documental en Cali, crear e implementar un area de ventas que no solo atraiga mas clientes, sino

que también optimice sus procesos comerciales para aumentar su participacién en el mercado?
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1.5 Sistematizacion de problema

1. ¢ Cual seria el diagnostico que se podria plantear para mejorar el sistema de
comercializacion en el area de ventas de la empresa Consul GD?

2. ¢Qué estrategias estandarizadas se podria aplicar para optimizar las actividades del
area de ventas en Consul GD?

3. ¢Qué tipo de plan de accion podria elaborar para gestionar y hacer un seguimiento a las
actividades del &rea de ventas en Consul GD?

4. ;Que costo-beneficio tendria la empresa Consul GD al implementar un programa de

capacitacion enfocado en el &rea de ventas?

2. Objetivos De La Investigacion

2.1 Objetivo general

Crear e implementar un departamento de ventas en la empresa Consul GD con el objetivo

de definir de manera clara los roles, responsabilidades y procedimientos necesarios para

optimizar el area de ventas.

2.2 Objetivo especifico

e Crear un diagnostico en el area de ventas para mejorar el sistema de

comercializacion en la empresa cénsul GD
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e Crear estrategias estandarizadas que optimicen las actividades relacionadas con el
area de ventas en Consul GD

e Desarrollar un plan de accién para la gestion de ventas en Consul GD

e Evaluar el costo-beneficio de un programa de capacitacion dirigido a la empresa

consul GD

3. Justificacion

3.1 Justificacion Tedrica

Existe muchas teorias relacionadas con el funcionamiento de la empresa y entre ellas
varias aportan al crecimiento y mejora continua, para este trabajo se hace necesaria la
implementacion de ellas para poder llevar a cabo un plan de mejoramiento, donde se extrae de
cada informacion importante que nos permita conocer un paso a paso para llevar a cabo las
estrategias del trabajo

Hemos elegido cinco teorias para establecer un departamento de ventas efectivo en
Consul GD, que se basa en un analisis sistematico del negocio. Esto nos ayuda a definir objetivos
a largo plazo, identificar metas, y desarrollar estrategias y recursos para lograrlos. Se trata de una
herramienta muy util para el diagnoéstico, analisis y toma de decisiones, que permite a las
organizaciones enfrentar los retos del entorno y adaptarse a los cambios de manera sistematica,

buscando siempre mejorar la eficiencia y la calidad.



13

La teoria cientifica de Frederick Taylor nos ensefia que el éxito en ventas no puede
depender de improvisacion. Usando este enfoque aplicado a Consul GD, un andlisis de costo-
beneficio desde una perspectiva Marshalliana sugiere que una inversion estratégica en el area de
ventas no es solo un gasto, sino un catalizador. Este esfuerzo comercial permitiria captar a
aquellas organizaciones presionadas por el cumplimiento de regulaciones documentarias,
asegurando que el aumento en la base de clientes traduzca la inversion inicial en una rentabilidad

superior.

Mientras que la teoria clésica de Fayol nos ofrece marcos estructurados para que el esfuerzo
individual no esté aislado. Sin embargo, aplicar sus principios al plan de ventas actual significa
hacer mucho mas que ejecutar el enfoque antiguo; requiere un plan estratégico disefiado para
anticipar la evolucion del mercado, una organizacion que delinea y define jerarquias, y un
control que permita medir el progreso a medida que ocurre. El enfoque de Fayol, para los
propositos de este proyecto, es asegurar que 10s objetivos que crea el equipo de ventas no sean
una "isla", sino que se ajusten a la vision general de la empresa, y por lo tanto, uno bien

considerado que conduzca hacia un flujo de trabajo saludable y, sobre todo, sostenible.

La teoria de la demanda de Alfred Marshall es una base para comprender la motivacion
de las actividades corporativas con su andlisis de costo de oportunidad y maximizacion de
ganancias. Aplicando este mismo enfoque a la realidad de Consul GD, a través del analisis de
costo/beneficio Marshalliano, argumentamos que una inversion efectiva en el area de ventas
proporciona mas que su propio costo; proporciona un catalizador econdémico. Este esfuerzo

economico permitiria capturar los negocios cuya organizacion se ve obligada a cumplir con las
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regulaciones documentales, de modo que el aumento en la base de clientes pueda transformarse
en mejores ganancias que resultaron de la inversion inicial.

Kotler sefiala lo importante que es conocer las necesidades y deseos de los clientes. Eso
realmente puede ayudar al departamento de ventas en que ayuda a idear las estrategias correctas
centradas en el cliente, lo que lleva a una mejor satisfaccion y lealtad del cliente. Con esta
segmentacion de mercado, el equipo no solo encuentra perfiles demograficos o psicogréficos,
sino que obtiene una vision del cliente real. Con esa claridad, 'Consul GD' ya no puede enviar
mensajes generalizados y da un paso mas alla personalizando sus estrategias de ventas. En Gltima
instancia, esta es la razon por la que el posicionamiento crea valor en que no crea un mensaje
falso, sino uno basado en el conocimiento y la capacidad, que resuena con quién eres y como
eres percibido a los ojos del mercado.

El autor Raiffa enfatiza que la toma de decisiones debe realizarse con la aplicacion de
métodos. La forma en que él aborda puede proporcionar mucho valor al sector al hacer
concesiones entre diferentes propuestas de politicas comerciales con respecto a costos, beneficios
y riesgos. Las reglas de anélisis costo-beneficio también permiten al equipo de ventas medir lo
que significa para que ocurran diversas actividades como la publicidad, si es una estrategia
viable y efectiva tomar acciones para mejorar el retorno de la inversion en cuanto a campafias
publicitarias, promociones y lanzamientos. Raiffa también ofrece herramientas para lidiar con la
incertidumbre de la toma de decisiones, por lo que también es muy, muy bueno para el
departamento comercial tomar decisiones en un mercado variable y como la competencia y las
tendencias impactaran el rendimiento.

Este esfuerzo se tiene en cuenta en el trabajo tedrico de Michael Porter, cuyas areas de

investigacion son la estrategia competitiva y el analisis del entorno empresarial. Porter afirma
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que las empresas necesitan comprender las estructuras de la industria para disefiar una estrategia
que pueda darles una ventaja competitiva que pueda sostenerse en el tiempo. En esta perspectiva,
el uso de sus modelos es importante para Consul GD, ya que ofrece el analisis del mercado de
gestion documental, como el de la ciudad de Cali, para establecer el nivel de competencia, el
nivel de poder de negociacion de los clientes y proveedores y también la amenaza de nuevos
competidores y servicios sustitutos. En teoria, estos elementos sugieren la necesidad de un
departamento de ventas fuertemente estructurado que pueda responder estratégicamente a tales
entornos para integrar ain mas a la empresa en el mercado y mejorar qué tipo de ventas esta

ofreciendo o por qué.

3.2 Justificacion Préctica

Este proceso de proyeccion se convierte en algo indispensable para empresas que han
comenzado de manera empirica, como es el caso de CONSUL GD. Dada su situacion actual de
crecimiento, es vital disefiar un Plan de Mejoramiento que le permita organizar su proceso
administrativo y fortalecer su estructura mediante la creacion de un departamento de ventas que

impulse su desarrollo comercial.

Con esta propuesta, se busca demostrar que al mejorar la estructura organizacional de
CONSUL GD, através de la implementacion del area de ventas, no solo se beneficiara al equipo
de trabajo, sino que también recibira la importancia que merece dentro de la organizacion,
también se aumentara la eficiencia operativa y la rentabilidad, optimizando los recursos

disponibles y ampliando las oportunidades de negocio.
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Esta investigacion se basa en todo lo que he aprendido a lo largo de 4 semestres en la
carrera de Técnico en Procesos Administrativos en el INSTITUTO TECNICO NACIONAL DE
COMERCIO SIMON RODRIGUEZ, donde distintos profesionales han compartido su
experiencia en diversas materias como Fundamentos en administracion, metodologia de la
investigacion, fundamentos en contabilidad, planeacién y organizacion, direccién y control, e
investigacion de proyectos. Todo este conocimiento, junto con la capacidad emprendedora y la
iniciativa empresarial para establecer y poner en marcha una empresa de servicios en la ciudad,

ha sido fundamental.

3.3 Justificacion Metodoldgica

La metodologia que se plantea en este trabajo permite obtener las herramientas necesarias
para poder realizar un plan de mejoramiento para la creacion del departamento de ventas de la
empresa CONSUL GD, teniendo en cuenta los factores econémicos, los factores tecnoldgicos,
los factores del mercado, y los factores financieros que sirvan para poder conocer a fondo la
empresa que se desea mejorar y los problemas u obstaculos que la limitan en su desarrollo y
expansion. Por el contrario, se busca generar un proyecto que sirva de mejoramiento empresarial
para la misma empresa, en el que se:

* Revisara el estado actual de las ventas de Consul GD.

* Buscar nuevas oportunidades en el mercado y los segmentos de clientes.

* Investigar el comportamiento de los clientes, los obstaculos en el proceso de ventas, los

factores que influyen en ellos.
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* Aumentar el porcentaje de conversion de clientes potenciales,

* Optimizar las campanas de marketing.

En este sentido, a partir de estos puntos ya identificados se realizara un analisis en el
mercado, lo que nos ayudara luego a plantear las nuevas estrategias, para seguir ofreciendo los

servicios de asesorias de gestion documental en la empresa Consul Gd.

4. Marco Referencial

Antecedentes De La Investigacion

Hablar de calidad en los servicios de gestion documental va mucho més alla de cumplir
con una norma; se trata de la reputacion que construimos con cada proyecto. Al analizar y aplicar
las teorias de gestion de calidad, las empresas de consultoria pueden pulir sus procesos desde
adentro para ofrecer un servicio que realmente aporte valor. Asi mismo, la calidad se convierte
en un elemento clave para fortalecer la relacion con los clientes y apoyar la creacion de un
departamento de ventas que contribuya en el posicionamiento y sostenibilidad de la empresa.

El trabajo realizado por Inca Garcia, Rubén Alejandro y Vera Orellana, Brendaliz
Geraldine(2015) acerca de la Sistematizacién de procesos para la gestion de la informacion
documental entre las areas de ventas, administracion y construccién de la empresa constructora
AIF Constratistas Generales SAC™ Chincha alta. El objetivo de este estudio es establecer un
estandar entre los Procesos de Gestion de Informacion documental entre las areas de ventas,
administracion y construccion de la empresa constructora AIF Contratistas Generales S.A.C.

Para lograr esto, sugerimos disefiar una aplicacion de procesamiento de documentos para reducir
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el tiempo necesario para adquirir documentos, el tiempo de los procedimientos a ensamblar, de
modo que aquellos que deben ser presentados a los municipios puedan ser cargados, y el tiempo
requerido para buscar el estado de los beneficiarios. Ademas, esta aplicacion tiene como objetivo
optimizar las comunicaciones internas y la administracion de documentos, lo cual se vuelve méas
eficiente, asi como confiable y seguro para los documentos, y ayuda en la entrega oportuna de
informes, apoyando la toma de decisiones por parte de la alta direccion. Todo el desarrollo del
proyecto se llevo a cabo utilizando las metodologias &giles Scrum y XP, que se caracterizan por
su adaptabilidad y flexibilidad al cambio y permiten al equipo de desarrollo tomar decisiones con
anticipacion. Estas metodologias también mejoran la satisfaccion del cliente a través de la
entrega temprana y continua de software. Al utilizar tecnologia para la implementacién del
sistema, utilizamos ASP.NET, Microsoft Visual Studio 2010 y Microsoft SQL Server 2008. El
sistema desarrollado consta de varios mddulos diferentes: el modulo de Ventas, que gestiona la
captura del registro de clientes, la conversién de clientes registrados en beneficiarios y la
recopilacién de documentacién; el médulo de Administracién, que maneja el procesamiento y
actualiza los archivos; y el mddulo de Construccién, que genera la documentacion necesaria,
respectivamente.

EL trabajo realizado por Kareen Lourdes Chavarry Sanchez y Joseé Luis Sandoval
Huarcaya (2023) trata sobre la Transformacion Digital en la Gestién Documental en una
Institucion Publica de Educacion Superior Tecnoldgica: Implementacion de un Sistema Web con
Metodologia XP. EI mismo se centra en eliminar la ineficiencia mediante la agilidad en el
registro, la busqueda y el manejo de los procedimientos. Para poder hacer esto, tuvimos que crear
e implementar una plataforma basada en la nube construida con una metodologia de

Programacion Extrema (XP).
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El proyecto fue menos lineal a su desarrollo y se dieron cuatro fases iterativas y
dinamicas que permitieron la continua adaptacion: planificacion, disefio, codificacion y pruebas.
Los resultados enfatizan la verdad que la digitalizacion, si se hace con una buena estrategia,
cambia radicalmente las dinamicas institucionales. El despliegue de la plataforma no s6lo mejoré
la velocidad para encontrar y organizar documentos, sino que, a la vez, liberd parte de la carga en
el trabajo del personal, y permitio que los recursos institucionales fueran utilizados mucho mejor.

Este proyecto se beneficia de mas que el software en si, ya que fue desarrollado a través
de una metodologia &gil y colaborativa para producir un producto final atil. Dado que pudimos
alojar la solucién en la nube, rompimos las barreras fisicas: la informacion es accesible en
cualquier momento y lugar. Esto no solo permite el trabajo virtual y en equipo, sino que también
coloca a la institucion en una posicién para operar cuando algo sale mal que les impide acceder a
sus oficinas fisicas.

El trabajo realizado por EMERSON LEONARDO ALVAREZ BELTRAN (2017) trata
sobre La Gestion Documental Frente Al Reto De Las Tecnologias De La Informacion Y
Comunicacién, Como Via Para Lograr Adentrarse En El Proceso De Innovacion Tecnoldgica De
Los Archivos En Colombia. Los resultados anteriores indican que los proyectos de gestion
documental no constituyen solo una actividad administrativa, sino un imperativo estratégico para
las instituciones. Aunque el Archivo General de la Nacion de Colombia (AGN) ha desarrollado
una sélida estructura normativa que establece un "deber ser" de los archivos en Colombia, los
resultados destacan un gran contraste entre la norma y la préctica. Existe una brecha en la
comprension de que las leyes claras no son suficientes, y en cambio, es necesaria una inversion

en la capacitacion de las capacidades humanas, quienes ejecutan y dan vida a estos procesos.
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En este sentido, las instituciones se enfrentan al desafio de diagnosticar sus necesidades
especificas. No se trata solo de obtener papeles o archivos digitales, sino de hacer planes claros
para la transicion de documentos fisicos a digitales. Durante la Gltima década, las herramientas
ORFEO y ALFRESCO han demostrado ser grandes activos para fortalecer la gestion. Aunque
los altos costos asociados con la implementacion de esto también han desalentado su uso
generalizado por parte de las entidades, las entidades se ven obligadas a realizar una
planificacién mas ambiciosa que les permita hacer uso de ellas.

Finalmente, es evidente que la gestion documental y la innovacién tecnoldgica se
refuerzan mutuamente; la tecnologia evoluciona para abordar el problema archivistico y, al
hacerlo, reforma la estructura general de la institucion. Aunque el nivel de progreso de estas
instituciones hacia la digitalizacion es prometedor, el horizonte también esta definido por el
desafio de una mejor capacidad de almacenamiento y recuperacion oportuna de la informacion.
Finalmente, la construccidon de soluciones novedosas no deberia, por lo tanto, estar dirigida
Unicamente a la eficiencia técnica, sino también considerar cuidadosamente la conformidad con

la legislacion colombiana para preservar la memoria institucional.

4.1 Marco Tedrico

La creacién de un departamento de ventas efectivo en la empresa “Consul GD”, que se
especializa en consultoria en gestion documental, puede beneficiarse enormemente de las ideas y
teorias de cuatro grandes figuras de la administracion: Frederick Taylor, Henry Fayol, Alfred

Marshall y Michael Porter.
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Cada uno de ellos ofrece valiosas aportaciones y se pueden incluir en la estrategia

comercial que persigue la compafiia.

Administracion Cientifica de Frederick Taylor, reconocida como el padre de la
administracion cientifica, aporté unos principios que transformaron la forma en que se gestionan
las organizaciones. Es un enfoque centrado en la mejora de los procesos y en la eficiencia del
trabajo, dos parametros que son clave para un departamento comercial. A continuacion explico
lo que a este respecto aporta él:

De esta manera, haces las cosas mas eficientes al descomponer el trabajo en tareas
especificas. En el caso de "Consul GD", eso implicaria roles claros en el departamento de ventas,
como ejecutivos de ventas, analistas de mercado y especialistas en servicio al cliente. Al
enfocarse en la especialidad, cada jugador individual puede centrarse en sus propias
especializaciones.

Normas de estandares de trabajo profesional: Taylor abogaba la elaboracion de
métodos de trabajo claramente definidos para cada actividad. Taylor sugirié que los empleados
debian ejercer su trabajo de acuerdo con un procedimiento estandar.

Habilidades de ventas: A modo de ejemplo; esto se puede desarrollar en una industria
de ventas, por ejemplo, mediante guiones de ventas, seguimiento de ventas y métodos de entrega
y métodos de presentacion de métodos de entrega de servicios. Los métodos estandarizados
permiten que los nuevos empleados aprendan, asi como la garantia de calidad en las
transacciones con los clientes.

Evaluacion de la eficiencia: La evaluacion constante de la eficiencia es clave. Los KPI

basados en el rendimiento del departamento de ventas permitiran a "Consul GD" tener una
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comprension en tiempo real de cuan efectivo es el equipo de ventas para que las estrategias
puedan cambiar rapidamente segun lo indiquen los KPI.

Aplicaciones en “Consul GD”

Al aplicar estos principios, “Consul GD” tiene la oportunidad de construir un
departamento de ventas que no solo sea eficiente, sino que también se adapte rapidamente a las
demandas del mercado. Por ejemplo, al implementar un sistema CRM (gestion de relaciones con
clientes), el equipo de ventas podré gestionar mejor sus interacciones, realizar seguimientos mas
efectivos y personalizar sus ofertas de servicios.

Henry Fayol, uno de los pioneros en la teoria administrativa, propuso una serie de
principios que son igualmente aplicables a la gestién de un departamento de ventas.

Los principios de Fayol identific6 14 principios que abarcan aspectos clave de la
administracion, y algunos de ellos son especialmente relevantes para un departamento de ventas

Division Del Trabajo: Asignar tareas especificas a diferentes miembros del equipo
ayuda a aumentar la eficiencia. Esto se relaciona con la especializacion que propuso Taylor y es
fundamental para la estructura del departamento de ventas.

Autoridad Y Responsabilidad: Es crucial que cada miembro del equipo de ventas
comprenda su nivel de autoridad y las responsabilidades que conlleva. Esto no solo promueve un
ambiente de trabajo organizado, sino que también empodera a los empleados para que tomen
decisiones dentro de su &mbito de competencia.

Unidad De Mando: Cada empleado debe recibir instrucciones de un solo superior. Esto
ayuda a evitar confusiones y conflictos en la comunicacion. Para “Consul GD”, establecer una
jerarquia clara en el departamento de ventas facilitara el flujo de informacion y la toma de

decisiones.
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Aplicaciones en “Consul GD”

La aplicacion de estos principios supone que Consul GD proporcionara un departamento
de ventas que no solo serd méas productivo sino que también serd méas adaptable a los cambios y
exigencias del mercado. Por ejemplo, se podria contar con un sistema CRM (Customer
Relationship Management) que estuviera parametrizado para que la fuerza de ventas pudiese
organizar y optimizar sus interacciones, fortalecer el seguimiento de sus clientes, asi como
también ofrecer servicios de forma mas proxima.

Fayol también destacd la importancia de la comunicacion. Un flujo adecuado dentro del
departamento de ventas es clave para que todos los miembros estén al tanto de las promociones,
cambios en la oferta de servicios y las necesidades del cliente.

En cuanto a Economia y Comportamiento del Consumidor, Alfred Marshall, aunque es
mas conocido por su trabajo en economia, también ofrecid ideas valiosas sobre el
comportamiento del consumidor y la dindmica del mercado, que son esenciales para un
departamento de ventas.

Oferta y demanda: Marshall manifestaba que el precio y la oferta de un bien son el fruto
de la interaccion entre la oferta y la demanda. Para "Consul GD", conocer esas interacciones
permite ajustar las politicas comerciales y la oferta de servicios a los movimientos del mercado.

Valor percibido: La percepcion del valor es clave. Un departamento de ventas debe
poder comunicar claramente el valor de los servicios de consultoria que ofrece. Esto no solo
implica describir los beneficios funcionales, sino también como estos servicios pueden resolver
problemas especificos de los clientes.

Competencia y diferenciacion Marshall también trato la importancia de la competencia

en el mercado. El conocimiento de los competidores, asi como el poder diferenciarse de ellos
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resulta de vital importancia para atraer la atencion del cliente, ademas "Consul GD" ha de
conocer cuales deben ser sus ventajas competitivas, para luego utilizarlas como una herramienta

fundamental dentro de su estrategia de ventas.

Aplicaciones en “Consul GD”

Aplicando el conocimiento de los principios de Marshall, "Consul GD" podré desarrollar
y establecer estrategias de ventas que vayan mas alla de ofrecer servicios, sino que se
fundamenten en un conocimiento profundo de las necesidades y comportamientos del cliente,
dado que la segmentacion del mercado permitira crear propuestas de valor que personalizaran

adecuadamente el tipo de ventas a realizar.

Philippe Kotler, es uno de los economistas pioneros en resaltar la importancia de esta

disciplina, y sus definiciones de marketing son de las mé&s reconocidas.

Marketing Estratégico: El padre del marketing moderno es Kotler. Su propuesta
centrada en el marketing estratégico puede ser uno de los mecanismos mas aptos para construir
la propuesta de valor de Consul GD, identificar los segmentos de mercado clave y construir las
estrategias que respondan a las necesidades de los clientes.

Mejora de la Relacién con el Cliente: Kotler, en sus libros sefiala la importancia que
tiene gestionar relaciones con los clientes de forma a largo plazo. Un departamento comercial
que implemente sus propuestas podra abordar la conservacion y la satisfaccion del cliente

utilizando el CRM vy las técnicas de personalizacion.
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Anélisis de la Competencia Kotler también explica como analizar el entorno
competitivo. Esto ayudard al departamento de ventas a identificar las oportunidades y amenazas
presentes en el entorno, permitiendo asi un mejor posicionamiento del producto

Segmentacion y Posicionamiento: Su perspectiva sobre la segmentacion del mercado y
el posicionamiento puede ayudar a establecer las tacticas para cada uno de los segmentos de
manera que los esfuerzos de ventas se ejecuten de manera eficiente.

El academico estadounidense Howard Raiffa fue nombrado presidente emérito en
gestion econdémica en la escuela de negocios y en la escuela de Gobierno Kennedy de Harvard.
Raiffa fue un importante analista en la teoria de decisiones bayesianas y pionero en el anlisis de
decisiones, asi como un importante contribuyente en estadistica, en teoria de decisiones, en teoria
de juegos y en comportamiento en la toma de decisiones.

En la toma de decisiones es sobre todo conocido por su trabajo en teoria de decisiones y
ha tenido un efecto considerable en la toma de decisiones como consecuencia de sus
aportaciones a la teoria de decisiones. La manera de pensar que expresa en dicha base podria ser
sobre manera Util para su departamento de ventas para cuando analicen estrategias y tacticas en
relacion con diversos escenarios y otros aspectos que consideran los resultados potenciales.

Raiffa se interesa también por evaluar los BM (Business Models) y tomar decisiones
estratégicas, lo cual es muy importante para establecer como debe actuar el departamento de
ventas en temas como la construccién de canales de venta, la fijacion de precios, las estrategias
promocionales, etc.

Por otro lado, los principios que Howard Raiffa propone en relacion con la toma de
decisiones y el analisis de coste-beneficio seran muy utiles a la hora de detectar y elegir las

estrategias méas adecuadas para el departamento de ventas. Su enfoque en la administracion de
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incertidumbres permitira que el equipo se adapte a los cambios del mercado y explote
adecuadamente las oportunidades. En conclusion, estos enfoques no solo permiten la creacion de
un despacho de ventas de un equipo eficiente, sino que a su vez permiten el crecimiento y la

competitividad de “Consul GD” en el sector de consultoria de gestion documental.

Michael Porter es uno de los principales referentes del estudio de la estrategia
empresarial y de la competitividad. Su mirada esta puesta en la idea de que la productividad de
una empresa no sélo es resultado de como se gestiona el interior de la misma, sino que también
depende de las condiciones del sector en el cual compite. En este sentido, el autor plantea el
modelo de las Cinco Fuerzas como un instrumento que permite analizar la estructura competitiva
de una industria y, con ello, aprender y entender las actividades que van a incidir en la

rentabilidad y en la sostenibilidad de las organizaciones

Aplicaciones en “Consul GD”

Rivalidad entre competidores existentes

En la ciudad de Cali, el sector de la consultoria en gestién documental no es sencillo ya
que la competencia en este mercado estd muy alta y ademas y es muy coman coincidir con tras
empresas en la propuesta de soluciones similares. Esto significa que le conocimiento técnico,
aunque basico, no es suficiente para abrir paso. La empresa, por tanto, debe transformar su
manera de relacionarse con el mercado, y aqui el hecho de crear un departamento comercial ya
no es un lujo sino que deviene en una necesidad estratégica. Esto no implica solo vender

servicios, sino ir tejiendo una narrativa comercial alternativa que posicione la marca sobre el
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ruido de la competencia y que permita a los clientes entender el valor de la propuesta desde el
primer instante de contacto.

Amenaza de nuevos entrantes

Amenaza de nuevos competidores moderados que ingresan al mercado pueden ofrecer
servicios similares como profesionales independientes o pequefias empresas que solo necesitan
una inversion inicial modesta para competir en el mercado. Si Consul GD tiene un departamento
de ventas sélido, podra solidificar su marca, retener a los clientes y crear lazos comerciales

duraderos que actlen como una barrera para los nuevos entrantes.

Poder de negociacion de los proveedores

Se considera que el poder de negociacion de los proveedores es reducido dado el nimero
de herramientas tecnolégicas y de servicios que se pueden encontrar en el mercado, lo que
permite a Consul GD elegir a los proveedores en funcion de sus necesidades y de su presupuesto
sin que esto implique un efecto importante en el desarrollo de su actividad. Por consiguiente, el
verdadero reto estratégico no radica en los proveedores sino en mejorar la gestion comercial para
incrementar los ingresos.

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es elevado gracias a la facilidad que tienen para
comparar precios y alternativas entre los distintos consultores, lo que exige tener un
departamento de ventas muy desarrollado dentro de Consul GD, que sea capaz de transmitir su
propuesta de valor de una forma clara, de poner en evidencia que estan en cumplimiento con la

normativa vigente y de ofrecer un trato que sea lo mas cercano y personalizado para generar
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confianza y que, de este modo, se minimicen las decisiones que se tomen en funcién Unicamente
del precio.

Amenaza de productos o servicios sustitutos

La amenaza que presentan los productos o servicios capaces de sustituir a Consul GD se
encuentra en el nivel medio, siendo la gestion documental interna y el uso de un software con
fines genéricos, pero sin la existencia de un profesional que fiscalice su aplicacién, aquellas
herramientas que pueden ser utilizadas como remplazo. Ante ello, el equipo de ventas asume una
funcion eminentemente estratégica ya que, ademas de comercializar, se hace pedagogia de los
peligros implicitos de la infraccion de la normativa que exijan los servicios de un consultor
juridico conforme a la normativa. El equipo comercial, al confrontar la autogestion y la atencién
ofrecida por Consul GD, logra modificar los rasgos técnicos del servicio en una oferta necesaria

para la seguridad juridica de la empresa.

4.2 Marco Conceptual

En el contexto empresarial moderno, contar con una estructura organizativa adecuada que
permita gestionar de manera efectiva los recursos y las relaciones con los clientes es esencial
para el éxito de cualquier organizacion. Para la empresa Consul GD, cuyo objetivo es brindar
asesoria en gestion documental, la creacién de un departamento de ventas no solo es necesaria
para mejorar la captacion de clientes, sino también para optimizar los procesos comerciales en un
mercado cada vez mas competitivo.

Este marco conceptual se centra en establecer las bases tedricas y practicas que sustentan

la creacion y operacion del nuevo departamento de ventas. Los conceptos clave, como la gestion
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de relaciones con el cliente (CRM), las estrategias de marketing, y la posicionamiento de
servicios en el mercado, forman parte integral de este analisis. Estos términos, junto con otros
como ventas consultivas, segmentacion de mercado, y personalizacion del servicio, permiten
establecer un enfoque centrado en el cliente y orientado a resultados, alineado con los objetivos
estratégicos de Consul GD.

El proposito de este marco conceptual es proporcionar una comprension clara y precisa
de los elementos fundamentales que regiran el desarrollo del departamento de ventas, asegurando
que las acciones comerciales estén basadas en un enfoque estructurado y coherente con las
necesidades de la empresa y su entorno competitivo.

1. CRM (Customer Relationship Management): Es un sistema que facilita la gestion de
las relaciones y la interaccion entre una empresa y sus clientes, tanto actuales como potenciales,
utilizando datos para fortalecer las relaciones comerciales.

2. Estrategias: Son planes de accidn disefiados para alcanzar objetivos especificos. En el
ambito del marketing, se refiere a como se posicionaran y promocionaran productos o servicios
en el mercado.

3. Posicionar: Se trata de situar un producto o servicio en la mente del consumidor en
comparacion con la competencia, resaltando sus caracteristicas y beneficios.

4. Servicios: Es un conjunto de actividades o beneficios que se ofrecen a los clientes, sin
que esto implique la propiedad de un bien fisico.

5. Mercado: Se refiere al grupo de consumidores o empresas que tienen una necesidad o
deseo y estan dispuestos a intercambiar recursos para satisfacerlo.

6. Equipo: Es un grupo de personas que colaboran para alcanzar un objetivo comun, en

este caso, el equipo de ventas.
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7. Ventas: Es el proceso de intercambiar bienes o servicios por un precio, que incluye
estrategias para convencer a los clientes de realizar la compra.

8. Objetivo: Es una meta especifica que se busca alcanzar en un periodo determinado, ya
sea en ventas, marketing u otras areas de la empresa.

9. Justificacion Tedrica: Es una explicacion basada en teorias existentes que respalda la
eleccion de un enfoque o estrategia en un estudio o proyecto.

10. Problema: Es una situacion que presenta una dificultad o desafio que necesita una
solucién, como puede ser una falta de ventas o una mala gestion de clientes.

11. Roles: Son las funciones o responsabilidades asignadas a los miembros de un equipo,
que pueden influir en su desempefio y contribucion a los objetivos.

12. Marketing: Es un conjunto de actividades destinadas a promover y vender productos
0 servicios, que incluye investigacion de mercado, publicidad y distribucion.

13. Describir: Es explicar o detallar las caracteristicas, funciones o aspectos de un objeto,
proceso o fendmeno.

14. Gestion: Es el proceso de planificar, organizar y coordinar recursos y actividades con
el fin de alcanzar los objetivos que se han establecido.

15. Documental: Se refiere al conjunto de documentos o materiales que recogen
informacion relevante sobre un tema especifico, lo cual resulta util para la investigacion y el
analisis.

4.3 Marco Contextual

En la actualidad, tener una buena estructura organizativa adecuada que ayude a manejar

bien los recursos y las relaciones con los clientes se vuelve muy importante para que cualquier

empresa pueda ser exitosa. Para Consul GD, que se dedica a dar asesoria en gestion documental,



31

poner un departamento de ventas no solo es clave para conseguir mas clientes, sino también para
hacer mejor los procesos comerciales en un mercado que cada vez es mas competitivo.

Para que el departamento de ventas de Consul GD funcione con éxito, necesitamos un
sustento que vaya més alla de la teoria. Este marco conceptual articula pilares como el CRM vy el
marketing estratégico para transformar la operatividad de la empresa. Mi propuesta aqui es clara:
integrar la venta consultiva y la personalizacion para transitar desde un modelo de ventas
convencional hacia uno centrado en el cliente y en la obtencion de resultados medibles. De esta
forma, cada paso que dé el equipo comercial estara alineado con los objetivos de la organizacion
y las exigencias del mercado actual, garantizando una ejecucion con propdsito.

La empresa Consul GD se encuentra al norte de Cali, en el barrio Floralia,
especificamente en la Calle 83 B # 3 AN 73. Floralia es uno de los barrios mas extensos de la
comuna 6 y esté dividido en cinco etapas. Este sector nacio en los afios 80 como parte de la
Ciudadela Floralia, donde viven personas trabajadoras y solidarias que han formado sus familias
a la orilla del rio Cauca, en el nororiente de la ciudad.

Los principales corredores viales de la zona son la Carrera 1, conocida como la recta Cali
- Palmira, que no cuenta con facilidades para peatones y actla como una barrera fisica dentro de
la comuna, y la Calle 70, o Autopista Oriental, que tiene cuatro seméaforos y un puente peatonal.
Sin embargo, las opciones para peatones son bastante limitadas, lo que dificulta la conexién de
esta comuna con el resto de la ciudad.

El area abarca 18 barrios, incluyendo algunos tradicionales como Lopez, Calima,

Alcazares, Tejares de Salomia, Paso del Comercio y la zona industrial de Yumbo.
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4.4 Marco Legal

La empresa Consul GD inici6 su trayectoria el 28 de febrero del afio 2020, con la
finalidad de prestar servicios de asesoria en gestion documental, Mas alla de cumplir con los
requisitos técnicos, nuestra labor se fundamenta en la Ley 594 de 2000 (Ley General de
Archivos), buscando que la administracion publica y privada en Colombia no solo organice sus
documentos, sino que garantice la preservacion y el acceso transparente a la informacion.

Ley 594 de 2000 (Ley General de Archivos): es la columna vertebral de la normativa
archivistica en Colombia. Esta ley establece los lineamientos generales para la organizacion y
administracién de archivos en todas las entidades publicas y privadas que manejen informacion
publica. Entre sus disposiciones mas importantes se encuentran: Organizacion de los archivos,
Preservacion de documentos y Acceso a la informacion

El Decreto 1080 de 2015, conocido como el Decreto Unico Reglamentario del Sector
Cultura, es otra pieza clave de las normas de gestion documental en Colombia el sector cultural
colombiano ha logrado estructurar lineamientos clave para la administracion de archivos. Lo que
resulta mas atractivo de esta forma es la atencion prestada a la tecnologia, en tanto, significa la
digitalizacion y la conservacion de documentos electronicos tal y como establece su normativa.
Ellos evidencian que la archivistica nacional ha dejado de ser un proceso fisico para convertirse
en un sistema activo en el que la tltima tecnologia puede responder al momento actual.

Ley 1712 de 2014 (Ley de Transparencia y del Derecho de Acceso a la Informacion
Pablica Nacional) tiene, una gran incidencia en la gestion de documentos en Colombia, la cita

ley, reconoce la posibilidad del derecho de los ciudadanos a consultar la informacion publica, lo
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que hace necesario, que las entidades publicas organicen, conserven y gestionen adecuadamente
sus documentos de las entidades publicas de forma que logren un acceso oportuno y efectivo,
imponen un conjunto de condiciones necesarias que se centra no solo en un requisito de
informacion por parte del interés publico sino también en la salvaguarda de toda informacion
reservada o confidencial. Sin embargo, la ley representa un problema para muchas situaciones,
sobre todo por el hecho de que muchas organizaciones no tengan una gestién de documentos
suficientes.

Ley 527 de 1999. En Colombia, el punto de partida para la implementacion de los
medios tecnoldgicos tiene su beneficio en esta ley en la que se define y reglamenta el uso de
mensajes de datos del comercio electrénico, firmas digitales y otras disposiciones, garantizando
el acceso a la informacion y a los tramites administrativos

Decreto 2609 de 2012 el cual se reglamenta el Titulo V de la Ley 594 de 2000,
parcialmente los articulos 58 y 59 de la Ley 1437 de 2011 y se dictan otras disposiciones en
materia de Gestion Documental para todas las Entidades del Estado.

Decreto 103 de 2015: por el cual se reglamenta parcialmente la Ley 1712 de 2014 y se
dictan otras disposiciones, "por medio de la cual se crea la Ley de Transparencia y del Derecho
de Acceso a la Informacion Publica Nacional y se dictan otras disposiciones"

ISO 15489 es la norma internacional que define como deben gestionarse los documentos
y registros dentro de una organizacion. Establece principios claros para su creacion, captura,
control, uso, retencion y eliminacion, asegurando que sean auténticos, confiables, integros y
utilizables durante todo su ciclo de vida.

NTC-ISO 30300:2013 Informacion Y Documentacion. Sistemas De Gestion Para

Registros. Fundamentos Y Vocabulario esta norma define términos y definiciones aplicables a
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las normas de sgr. También establece los objetivos para el uso de un sgr, brinda los principios

para un sgr, describe un enfoque de procesos y especifica los roles de la alta direccion

NTC-ISO 30301:2019 Informacion y documentacion. Sistemas de gestion de registros.
Este documento especifica los requisitos que debe cumplir un sistema de gestion de registros
(SGR) para apoyar a una organizacion en el cumplimiento de sus preceptos, mision, estrategia y
objetivos. Trata sobre el desarrollo y la implementacion de una politica de registros y objetivos y
ofrece informacidn sobre la medicién y el monitoreo del desempefio

ISO 27001: seguridad de la informacion aborda riesgos de seguridad, controles, y
procedimientos de gestion, asegurando que los documentos importantes, tanto digitales como en
papel, estén protegidos contra accesos no autorizados, alteraciones, o pérdidas.

NTC 4095: Norma general para la descripcion archivistica. Fue ratificada por el consejo
directivo en 1999/04/16 para el desarrollo de cualquier tarea de caracter descriptivo, se deben
realizar los procesos de clasificacion y ordenacion teniendo en cuenta los principios basicos de la
archivista.

NTC 5397:2005 Materiales para documentos de archivo con soportes en papel.
Caracteristicas de calidad. Establece los parametros de calidad que deben cumplir los diferentes
materiales utilizados en la produccion, la manipulacion y el almacenamiento de los documentos
de archivo con soporte en papel, para garantizar su conservacion fisica y funcional.

NTC 4436:2024 Informacion y documentacion. Papel para documentos de archivo de
conservacion total. Requisitos para la permanencia y la durabilidad. Esta norma especifica los
requisitos para el papel de archivo de conservacion total, que es un papel de alta permanencia y

alta durabilidad. Se aplica a los papeles sin imprimir, reservados para los documentos y las
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publicaciones que se deban mantener permanentemente y usar con frecuencia. Para estos

documentos y publicaciones, se requiere un papel de alta durabilidad y permanencia

4.5 Marco Temporal

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal el disefio y la creacion
de un departamento de ventas eficiente y eficaz para la empresa Consul GD, ubicada en la ciudad
de Cali, dedicada a la consultoria en gestion documental. Se dio a cabo en dos periodos de
tiempo dependientes del proceso académico en el instituto técnico de comercio “Simén
Rodriguez” INTENALCO que dan en:

(Agosto - Noviembre 2024): Dado el inicio al anteproyecto contando con la asesoria del
del docente, dando nuestros esfuerzos al solucionar la problemética de ventas de Consul GD.
Buscamos que la creacion de este nuevo departamento no sea una propuesta tedrica, sino una
estrategia bien sustentada bajo los criterios técnicos de la formulacion de proyectos.

(Agosto - Noviembre 2025): Se da inicio al desarrollarlo de las herramientas,
investigaciones, estrategias, metodologias para el logro de mejoramiento para la empresa para

culminar y presentar el trabajo de investigacion.
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5. Disefio Metodoldgico

5.1 Clase o tipo de investigacion

El trabajo realizado se considera un estudio de casos, porque toma como unidad principal
de anélisis a la empresa Consul GD, ubicada en la ciudad de Cali, como el foco principal de
estudio. Se examina el area donde se presenta el problema. Es similar a un estudio de caso,
porque, como lo plantea Chong Z (2024) Métodos de investigacion empresarial: Técnicas
esenciales para la toma de decisiones informadas. La investigacién empresarial es, en esencia, el
soporte estratégico que justifica cualquier decision correcta. No se trata de Unicamente recolectar
datos, sino de aplicar las diferentes técnicas para convertir esa informacion en estrategias claras
que permitan cumplir sus objetivos. Si una empresa, en alguna de sus fases, aplica una
metodologia rigurosa (y ética) puede mejorar la calidad de sus servicios y alcanzar una mejor
posicion dentro de su mercado. Asi, la investigacion no es, sino mas bien el impulso de una

competitividad ajustada y muy bien fundamentada.

Romero-Corro, E. y Contreras-Buelvas, U. (2019). El objetivo de la investigacion
aplicada en un contexto actual donde el desarrollo social se encuentra en el horizonte de la
evolucion, podemos afirmar que la educacion superior ha pasado de ser un entorno de ensefianza
estatica a convertirse en un sector que busca activamente su lugar en el propio contexto de
mercado. Al hacerlo, surge la necesidad de disefiar una unidad de mercadeo que organice y

potencie los esfuerzos institucionales para que fluyan de manera estratégica.
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A la hora de realizar la investigacion, optamos por una postura cualitativa y un método
deductivo que nos permite ver de cerca como la carencia de una oficina del marketing produce
fracturas de la comunicacién. Al poner en comparacion la informacion adquirida, pasamos a una
conclusidn clara: aunque la accion del marketing digital y tradicional hayan dado sus frutos, esto
no sera tan eficiente como si se trabaja de una manera coordinada y coherente.

Mireya C, Jennifer M, Miladis Del Carmen S (2018) sostener una empresa recién creada
no es tarea facil; exige estructurar procesos que optimicen el trabajo, especialmente cuando el
equipo es pequefio y la presion por generar ingresos es constante. En este trabajo, tras
caracterizar a la empresa y evaluar distintas alternativas propuestas por la direccion, se analiza
cdmo asegurar su permanencia y competitividad. Los resultados son claros: para que MJ
Servicios Integrales S.A.S. alcance sus metas estratégicas, la creacién de un departamento
comercial propio es el camino més viable y efectivo.

Dependiendo de las fuentes de informacién y del contexto en el que se lleva a cabo, esta
bUsqueda se basa en observaciones, documentos y bibliografia, incluyendo textos, sitios web,
libros y otros recursos.

El control sobre las variables se divide en dos categorias: experimental y no
experimental. Al analizar ambas, se concluye que este trabajo es no experimental, ya que, segun
Kerlinger (1973), Este tipo de disefios puede estudiar poblaciones o grupos mas especificos y es
conveniente cuando se tiene poblaciones relativamente estaticas. Por otra parte, deben verse con
cuidado los efectos que una medicidn pueda tener sobre mediciones posteriores (recuérdese el
efecto de administracion de la prueba vista como fuente de invalidacion interna en experimentos

y cuasi experimentos, solo que aplicada al contexto no experimental).
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Segun Chano Ibarra (2011), hay tres tipos de investigacion: exploratoria, descriptiva y
explicativa. En el caso de Consul GD, se optara por la investigacion descriptiva, ya que esta
modalidad permite detallar los procesos y eventos relacionados con la gestion documental en los
que la empresa esta involucrada. Este enfoque es Gtil para identificar qué aspectos deben medirse
y quiénes deben participar en este analisis. La investigacion descriptiva es perfecta para entender
la situacién actual de la empresa y examinar las causas de los problemas detectados, lo que
facilitar la propuesta de mejoras concretas.

Para este estudio se realizard un analisis organizacional a partir de diversas fuentes de
informacion documental, tales como informes internos, paginas web, revistas especializadas y
entrevistas al personal de la empresa. De este modo, la investigacion permitird obtener resultados
claros y relevantes que faciliten una comprensién mas precisa de las debilidades y oportunidades
de Consul GD, contribuyendo a la formulacion de soluciones practicas, como la incorporacién de
tecnologias de automatizacion o la creacion de nuevos servicios especializados orientados a sus
clientes

En relacién con el disefio metodoldgico, la investigacion se desarrollaréd bajo un enfoque
no experimental, dado que no se realizard una manipulacién deliberada de las variables, sino que
se analizaran las condiciones y dindmicas actuales de Consul GD en un periodo determinado.
Este enfoque facilitara la descripcion de los aspectos vinculados a la gestion documental, el
desempefio del talento humano y las estrategias comerciales, aportando una perspectiva integral
que sirva de apoyo para la toma de decisiones estratégicas

Segun el alcance del estudio, se clasifica como una investigacion descriptiva. Esto se
debe a que los estudios descriptivos tienen como objetivo principal detallar las caracteristicas,

propiedades o comportamientos de un fendmeno, poblacién o situacion especifica, sin adentrarse
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en las relaciones de causa y efecto entre las variables. Este tipo de investigacion se utiliza para
observar, registrar, analizar e interpretar fendmenos tal como se presentan, ofreciendo una vision
clara 'y completa de su naturaleza.

Los estudios descriptivos son fundamentales para entender las caracteristicas esenciales
de un fenémeno y sirven como un punto de partida para investigaciones mas profundas y
especificas.

Para abordar el problema planteado, se llevaré a cabo un analisis organizacional
utilizando fuentes documentales como textos, revistas y sitios web, ademas de recopilar
informacion de campo en la empresa Consul GD, ubicada en Cali. Este estudio descriptivo
permitird entender el problema, organizar la informacion y proponer soluciones practicas para
mejorar el rea de néminas, optimizando asi el pago a los trabajadores y contribuyendo al
funcionamiento eficiente de la organizacion.

Las fuentes de informacion necesarias para el objeto de investigacion son

Primarias Se llevan a cabo entrevistas con el gerente y algunos miembros del equipo de
Consul GD, quienes estan en contacto directo con los clientes y tienen un conocimiento profundo
de como se estan manejando actualmente los procesos de ventas y atencion. Gracias a sus
valiosas contribuciones, se pudieron identificar los principales desafios que enfrenta la empresa,
como la falta de estrategias comerciales bien definidas y la necesidad de fortalecer la gestion del
area de ventas para atraer a nuevos clientes.

Secundarias: Se llevan a cabo sugerencias y encuestas de satisfaccion dirigidas a
nuestros diversos clientes a través de canales digitales. Este tipo de informacion es clave, ya que
nos permitira disefiar una estrategia mas efectiva para abordar el problema. Al considerar las

experiencias previas, podremos guiar nuestras decisiones hacia un proceso de mejora continua.
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5.2 Método De Investigacion

Este trabajo se enmarca dentro de la linea de investigacion del programa Técnico
Profesional en Procesos Administrativos del Instituto Técnico Nacional de Comercio “Simén
Rodriguez”, enfocandose en el “Mejoramiento de la Productividad en las Organizaciones” y sus

sub-lineas de investigacion relacionadas con el mejoramiento empresarial.

Técnica de investigacion

La investigacion de este proyecto se llevara a cabo en la empresa Consul GD, que se
encuentra en la ciudad de Cali. Para el desarrollo del objetivo principal de esta investigacion se
estudiara la creacion de un departamento de ventas.

Académicamente el proyecto se encuentra enmarcado dentro del area del conocimiento
en Gestion administrativa, y el objeto de estudio de este trabajo es el analisis de la informacién
relacionada con la creacion de un departamento de ventas que se implementara en la empresa

Consul GD de la ciudad de Cali.

Poblacion Y Muestra De Objeto De Estudio.
Este proyecto propone una mejora en el proceso de la creacion de un departamento de
ventas en la empresa Consul GD ubicada en Cali, una empresa del sector servicios, que apruebe

la realizacion de un plan de accion, necesario como punto de referencia, para conseguir el
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mejoramiento de sus practicas, administrativas, acarreando beneficios econémicos y que al
mismo tiempo produzca aumento del valor de la empresa. Con lo anterior, la poblacion a estudiar
sera la empresa Consul GD, y la muestra que se tomara para realizar el estudio seré el area del

departamento de ventas de la empresa Consul GD

5.3 Técnicas E Instrumentos

Diagnostico Empresarial

Segun Peter Drucker (2005), uno de los grandes referentes en la administracion moderna,
sus ideas sobre la efectividad empresarial, la toma de decisiones y la gestion de recursos son
clave para llevar a cabo un diagnéstico empresarial que busque mejorar el rendimiento general
de Consul GD. A traveés de este diagnostico, Consul GD podra identificar las causas raiz de los
problemas que enfrenta en la gestion documental y los desafios que surgen en un mercado cada
vez mas competitivo. Esto le permitird enfocar sus esfuerzos en desarrollar medidas méas
efectivas, optimizar sus procesos y ampliar su gama de servicios. Ademas, la empresa podra
identificar los obstaculos que limitan la satisfaccidn de las necesidades de sus clientes y, en
consecuencia, disefiar estrategias que le ayuden a crecer, ser mas competitiva y cumplir con los
requisitos normativos de los sectores que atiende.

Por otro lado, el diagnostico empresarial le otorga a Consul GD la capacidad de adaptarse
a los Constantes cambios tecnologicos y asegurar una posicion destacada en el mercado de
consultoria en gestion documental. Para sus directivos, es fundamental identificar los problemas
especificos que enfrenta la organizacion, como la diversificacion limitada o el bajo nivel de

automatizacion en algunos procesos, y proponer un plan de accion orientado al futuro. Este plan,
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basado en un anélisis adecuado, contribuird a mejorar las decisiones estratégicas, aumentar la
competitividad empresarial y alcanzar los objetivos organizacionales establecidos.

El diagnostico empresarial en Consul GD es fundamental para identificar las clases de
diagndstico que mejor se adaptan a su modelo de negocio, como el diagndstico operativo y
estratégico. También es crucial determinar las &reas clave donde se puede optimizar sus
servicios. Esto implica un analisis de los procesos internos, los recursos tecnologicos y las
habilidades del personal, garantizando que los resultados del diagnostico se conviertan en
acciones efectivas y sostenibles. A continuacion, se presentan algunos de los principales aportes
de Drucker al diagndstico empresarial.

La aplicacion en el diagnéstico debe evaluar si los esfuerzos de la empresa estan
realmente alineados con sus objetivos estratégicos a largo plazo. También es importante
identificar si hay esfuerzos que son innecesarios o que estan mal dirigidos y que necesitan ser
corregidos. Para llevar a cabo esto y determinar qué es lo mas relevante para la empresa Consul

GD, se requiere un analisis cuidadoso.

Diagnosticos Integrales

El diagndstico integral se utiliza con el fin de evaluar de manera global la situacion de
Consul GD, considerando mdltiples variables organizacionales como la estructura
administrativa, los procesos internos, la gestion del talento humano, la relacion con los clientes y
el posicionamiento de la empresa en el mercado. Este tipo de diagnostico permite identificar
como la ausencia de un departamento de ventas afecta el crecimiento, la visibilidad y la

competitividad de la empresa dentro del sector de la consultoria en gestién documental.
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A través de este enfoque integral, se analizan las condiciones actuales de la empresa para
establecer una base solida que respalde la propuesta de creacion del departamento de ventas,

alineandolo con los objetivos estratégicos y la vision organizacional de Consul GD.

Diagnosticos Especificos

De manera complementaria, se emplea el diagndstico especifico, el cual se centra
directamente en el area de ventas y comercializacién de Consul GD. Este diagndstico permite
examinar aspectos puntuales como la captacion de clientes, la inexistencia de procesos
comerciales definidos, el seguimiento a clientes potenciales, la ausencia de indicadores de
desempefio y la falta de estrategias de posicionamiento en el mercado.

El diagndstico especifico facilita la identificacion precisa de las falencias operativas del
proceso comercial, proporcionando informacion clave para disefiar estrategias estandarizadas que

optimicen la gestion de ventas y fortalezcan la relacion con los clientes

Estados financieros:

Analiza indicadores clave como el margen de utilidad, la liquidez y la rotacion de activos.

Evalula si los recursos financieros se estan utilizando de manera eficiente.

Gestién de inventarios:
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Implementa controles més estrictos sobre los niveles de inventario para evitar costos
innecesarios. Incorpora herramientas digitales para monitorear las entradas y salidas de

productos.

Productividad:

Mide el rendimiento del personal a través de KPIs (indicadores clave de desempefio).

Identifica cuellos de botella en los procesos internos y sugiere soluciones.

Red de ventas:

Analiza el comportamiento de los clientes, segmenta mercados y fortalece la relacién con

ellos. Identifica los productos mas rentables y optimiza los esfuerzos de comercializacion.

Evaluacion

La evaluacién constituye una etapa fundamental dentro de la técnica utilizada, ya que
permite establecer criterios para medir la situacion actual de la empresa en relacion con el area
de ventas. En esta fase se analizan variables como el comportamiento de los clientes, la calidad
del servicio ofrecido, los procesos administrativos relacionados con la comercializacion y el

desempefio general de la empresa frente a sus objetivos comerciales.



Esta evaluacion se apoya en la informacion recolectada mediante entrevistas, revision
documental y observacion directa, lo cual permite obtener una apreciacion real y objetiva del

estado actual de Consul GD.

Consumidores:

Llevar a cabo encuestas de satisfaccion y analizar las necesidades de los usuarios para

mejorar nuestros servicios.

Crear estrategias que ayuden a mantener a nuestros clientes actuales y atraer a nuevos.

Calidad:

Establecer estandares de calidad para los productos y servicios que ofrece Consul GD.

Utilizar herramientas como el ciclo PHVA (Planear-Hacer-Verificar-Actuar) para

fomentar una mejora continua.

Compras:

Revisar la relacion con los proveedores para obtener mejores condiciones.

Optimizar el proceso de adquisicion de materiales o servicios.

46
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Finanzas:

Crear proyecciones financieras que nos ayuden a prever riesgos.

Definir presupuestos claros para mantener a raya los gastos innecesarios.

Produccion (o procesos internos):

Mejora la eficiencia operativa al reducir el desperdicio. Implementa tecnologias que

faciliten la automatizacion de tareas repetitivas.

En esta etapa se desarrolla una vision detallada del area de ventas, enfocandose en la
recopilacién de informacidn especifica sobre los procesos comerciales existentes y las practicas
informales que actualmente se aplican en la empresa. Para ello, se utilizan herramientas como
entrevistas al gerente y a los colaboradores, analisis de documentos internos y revision de la
interaccion con los clientes.

Esta vision concreta permite comprender de manera profunda las dindmicas comerciales
de Consul GD y evidenciar la necesidad de estructurar formalmente un departamento de ventas
que contribuya al crecimiento y sostenibilidad de la empresa.

El diagnostico empresarial realizado para Consul GD permitio identificar las principales
fortalezas y debilidades en sus procesos de gestion documental. Con un enfoque descriptivo y no
experimental, se detectaron oportunidades para mejorar sus servicios y responder de manera mas

efectiva a las necesidades de sus clientes. Implementar estrategias basadas en los hallazgos
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ayudara a superar los desafios actuales, como la automatizacion limitada y la falta de
diversificacion en su oferta, lo que mejorara su competitividad en el mercado.

Finalmente, se procesan y analizan los resultados obtenidos a lo largo del diagnéstico
empresarial, con el fin de identificar las causas que han limitado el desarrollo comercial de
Consul GD. Las conclusiones permiten determinar los principales factores que justifican la
creacion de un departamento de ventas, asi como las acciones necesarias para optimizar los
procesos comerciales.

De esta manera, la técnica utilizada en el presente trabajo contribuye de forma directa al
logro de los objetivos planteados, proporcionando una base sélida para la formulacién de un plan
de mejoramiento que fortalezca la gestion comercial y el crecimiento sostenible de la empresa

Consul GD.

5.3.1 . El Anélisis de procesos.

El anélisis de procesos en Consul GD se enfoca en identificar y evaluar las actividades
relacionadas con la prestacion de servicios de consultoria en gestién documental, buscando
mejorar su eficiencia y adaptabilidad al mercado actual.

Las prioridades de Consul GD deben centrarse en potenciar el uso de herramientas
digitales para optimizar la gestion documental. Esto no solo ayudara a satisfacer a los clientes,
sino que también fortalecera la personalizacion de los servicios, permitiendo mantener relaciones
solidas con los clientes actuales y atraer a nuevos. Ademas, es crucial cumplir con las
normativas, asegurando que todas las soluciones ofrecidas estén alineadas con la legislacion

nacional e internacional en gestion documental.



49

Consul GD opera en un mercado dinamico y competitivo, donde su publico objetivo son
empresas que necesitan consultoria para optimizar la gestion y organizacién de sus documentos.
Existe una dependencia del mercado local y una necesidad de diferenciarse de los competidores.
Con la creciente digitalizacion en todos los sectores, la demanda de servicios especializados
como los que ofrece la empresa esta en aumento, lo que representa una gran oportunidad.

El alcance de las estrategias y procesos que se han definido para Consul GD debe:

e Incluir a todos los niveles de la organizacion, desde la alta gerencia hasta el
personal operativo.

e Estar dirigido tanto a los clientes actuales como a los potenciales en los mercados
nacionales y regionales.

e Abarcar tanto la mejora de los servicios existentes como la incorporacion de
nuevas tecnologias.

El enfoque que debe adoptar la empresa CONSUL GD es una estructura l6gica que
comience con un diagnéstico inicial, utilizando herramientas como el analisis FODA y
entrevistas con el personal para detectar areas que necesitan mejora. Es fundamental comparar
sus servicios con los estandares de empresas lideres en gestion documental y disefiar un plan
estratégico que se base en prioridades clave. Ademas, es importante implementar KPIs
(indicadores clave de desempefio) para evaluar el progreso y ajustar las estrategias segun sea

necesario.
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El Equipo Debe Estar Compuesto Por:

Lider de proyecto: Su tarea principal es coordinar todas las actividades y asegurarse de
que las estrategias estén en sintonia con los objetivos de la empresa.

Especialistas En Gestion Documental: Son los encargados de implementar mejoras
tecnoldgicas y procesos innovadores que optimicen el trabajo.

Analistas De Mercado: Su funcion es identificar nuevas oportunidades de negocio y
detectar tendencias emergentes.

Personal Operativo: Se centran en llevar a cabo tareas especificas relacionadas con la

digitalizacion, el almacenamiento y el soporte a los clientes.

5.3.2 Procedimientos

A continuacion, vamos a detallar cémo se llevara a cabo el proceso para alcanzar los

resultados esperados, siguiendo cada uno de los objetivos establecidos en el capitulo dos de este

proyecto.

5.3.3 Fases del diagnostico en la empresa Consul GD.

El diagnostico empresarial de Consul GD se llevara a cabo de la siguiente manera:

1 Se examinaran las diversas deficiencias que estan surgiendo dentro de la empresa,

identificando tanto amenazas como debilidades.
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Amenazas: Competencia agresiva, cambios en la regulacion o leyes, condiciones
econOmicas desfavorables, avances tecnoldgicos de los competidores, crisis de reputacion o
imagen, y cambios en las preferencias de los clientes.

Debilidades: Falta de diferenciacion en los servicios, dependencia de un namero limitado
de clientes, procesos internos ineficientes, presencia digital o de marketing limitada, falta de
enfoque en la atencion al cliente, y poca flexibilidad en la oferta de servicios.

2. Se analizaran las relaciones de causa y efecto dentro de la empresa.

3. Se identificaran las posibles causas de los problemas que enfrenta la empresa.

5.3.4 Pasos para estudio de procesos de la empresa Consul Gd.

Es fundamental realizar una revision exhaustiva para identificar los procesos que
CONSUL GD esta implementando actualmente y diagnosticar las acciones que requieren
mejoras para optimizar la eficiencia y la calidad dentro de la empresa.

Al identificar las areas problematicas, podemos proponer soluciones efectivas y
garantizar que los cambios que implementemos sean sostenibles. Por ejemplo, en el
departamento de ventas, nos centraremos en la creacién de un equipo de ventas especializado.
Asimismo, en atencién al cliente, trabajaremos para brindar el apoyo necesario y mejorar la

prestacion de nuestros servicios.

5.3.5 Pasos para calcular los costos de la propuesta.
El anélisis de los costos y beneficios para implementar la propuesta de crear un

departamento de ventas en la empresa Consul GD se llevara a cabo de la siguiente manera:
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e Costos laborales internos: Recopilar informacién actualizada sobre los empleados,

incluyendo salarios, horas trabajadas, bonificaciones y comisiones.

e Investigar los materiales para el proyecto: Estimar los costos de herramientas y
materiales necesarios para calcular el gasto que se requerira para adquirir y utilizar los recursos

fisicos necesarios para llevar a cabo el proyecto.

e Establecer un colchon financiero: Incluir un porcentaje adicional en el calculo de la

némina para cubrir imprevistos, como un 5-10% sobre el total de los costos laborales.

e Monitorear el consumo del presupuesto: Realizar un seguimiento constante de los
costos reales en comparacion con el presupuesto y ajustar las proyecciones para los meses

siguientes.

6. Resefia Histdrica Empresarial

Consul GD nacid en Cali el 28 de febrero de 2020, con la mision de ofrecer soluciones
efectivas en gestion documental para empresas de diversos sectores. Al principio, la empresa
contaba con un equipo pequefio, enfocado principalmente en la asesoria y organizacion de
archivos fisicos. Con el tiempo, comenzaron a incorporar herramientas digitales para modernizar

los procesos documentales de sus clientes.
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Hoy en dia, Consul GD sigue comprometida con la mejora continua, combinando la
experiencia en el manejo tradicional de archivos con la implementacion de soluciones
tecnoldgicas avanzadas. Esto les ha permitido ampliar su portafolio y ofrecer servicios eficientes
a empresas de diferentes sectores.

Consul GD opera desde su sede en la Calle 83B #3AN-73, en el barrio Floralia, al norte
de Cali, manteniendo su esencia y cercania con los clientes que la han visto crecer. Los
fundadores de la empresa son Néstor Daniel Zapata Yanten, originario de Cali, y Luis Miguel
Angulo Gémez, quien proviene del departamento del Cauca pero ha vivido més de 30 afios en

Cali, aportando su experiencia y dedicacion al crecimiento de la organizacion.

6.1 Tipo de empresa — Constitucion

Tipo de empresa: Comercial

Constitucion:  CONSULTORIA EN GESTION DOCUMENTAL S.AS.

Sigla: CONSULGD S.A.S



CAMARA DE COMERCIO

Camara de Comercio de Cali

gmamiﬂﬁ' CERTIFICADC DE EXISTENCIA ¥ REPRESENTACION LEGAL
merciode
call Fecha expedicion: 14/08/2020 11:38:37 am

Becibo Wo. 7719876, Valor: 3%6.100

CODIGS OE VERIFICACION: OBZ052YRER
Verifigue =l contenido ¥y confiabilidad de este certificado, ingresando a www.ccc.org.co
v digite =l respectivo cédigo, para gue wvisualice la imagen generada al momento de =u
expedicién. La verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante €0 dias
calandario, contados a partir de la fecha d= su eaxpedicidn.

CON FUNDEMENTO EN LA MATRICULZ E IMSCRIPCICHES EFECTUAIAS EN EL REGISTRO MERCANTIL, LA
CAMARR DE COMERCIO CERTIFICA:

NOMBRE, IDENTIFICACION ¥ DOMICILIO

Bagon =ocial:COHMSULTCRIA EM GESTION DOCUMENTAL 3.2.3.
Sigla:CONSULED 3.A.3

Domicilio primcipal:Cali

MATRICULA
Matricula Wo.: 10TBE956-16
Fecha de matricula en esta Camara : 02 de marso de 2020
Grupo HIIF:Grupo 2

UBICACION
Direccidn del domicilio principal: CL B2 B 2 A W 73

Municipio:Cali-Valle

Correo elec::é:i:o:d:niel.ndz;ﬁ?lﬂgm;:;.cam
Teléfono comercial 1:31267B1360

Teléfono comercial Z2:Wo reporsd

Tel&fono comercial 2:No reportsd

Direccidn para notificacidn judicial:CL 832 B 2 2 N 72
Municipio:Cali-Valle

Correc =lecSronico de :otific;cié::dan;:l.:dulEELEqmail.cnm
Teléfono para notificacién 1:3126T7BL1260

Tel=

ono para notificacién Z:Wo reporta

Telafono para notificacién 2:No reporto
La persona juridica CONSULTORIZ EN GESTION DOCUMENTAL 3.2.3. 3I autorisd para recibir
notificaciones perscmnales a tzaves de cozrec electzonico, de conformidad conm lo

establecido en =1 articulo §7 del Codigo de Procedimiento Administrative y de lo
Contencioso Administratiwvo.
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6.2 Capital social

El capital social se fijo a una inversion de CINCO MILLONES DE PESOS ($ 5.000.000). Dicho

capital social esta dividido entre sus 5 accionistas.

6.3 Objeto social

Consul GD se especializa en ofrecer soluciones completas para la gestién documental,
enfocandose en mejorar los procesos de organizacion, conservacion y acceso a la informacion

dentro de las empresas.

La empresa se dedica a las siguientes actividades como parte de su objeto social:

e Consultoria y asesoria en gestion documental

e Implementacion de sistemas de gestion documental
e Capacitacion y formacion

e Asesoria para el cumplimiento normativo

e Consultoria en seguridad de la informacion

e Servicios de digitalizacion.
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6.4 Mision y Vision empresarial

Misién

En Consul GD, nos dedicamos a ofrecer soluciones completas en gestion documental,
ayudando a las organizaciones a mejorar sus procesos de archivo, digitalizacién y cumplimiento

normativo.

Vision

Ser la empresa lider en consultoria de gestion documental, reconocida por su innovacion, calidad
y eficiencia en la implementacion de soluciones que mejoran la gestion de la informacion en

organizaciones de diferentes sectores.

6.5 Politicas de empresa

Politica de Calidad: En Consul GD, nos comprometemos a ofrecer servicios de
consultoria en gestion documental que se alineen con las normas nacionales e internacionales
vigentes.

Politica de Servicio al Cliente: En Consul GD, nos esforzamos por brindar una atencion
oportuna, transparente y personalizada, siempre enfocandonos en la satisfaccion y fidelizacion de

nuestros clientes.
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Politica de Cumplimiento Normativo: En Consul GD, garantizamos que todas nuestras
operaciones se llevan a cabo en estricto cumplimiento de la Ley 594 de 2000, el Decreto 2578 de
2012, la Ley 1581 de 2012, la Ley 1712 de 2014 y otras normativas relacionadas.

Politica de Responsabilidad Social y Ambiental: En Consul GD, adoptamos practicas
sostenibles que fomentan la digitalizacion y la reduccion del uso de papel, todo en beneficio del
medio ambiente.

Politica de Confidencialidad: En Consul GD, tratamos toda la informacion a la que
accedemos durante el desarrollo de nuestros servicios con la méxima confidencialidad,

protegiendo asi los intereses y la seguridad de nuestros clientes.

6.6 Estructura empresarial — Areas funcionales

La empresa no cuenta con una estructura empresarial

6.7 Portafolio de productos

e Organizacion y clasificacion de documentos

e Digitalizacion y preservacion de documentos

® Asesoramiento en cumplimiento normativo

e Eliminacion y depuracion de documentos

e Seguridad de la informacion y proteccion de datos
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6.8 Mercado

Consul GD estéa en el negocio de la gestion documental, brindando soluciones a
empresas del sector pablico, privado, personas naturales o entidades que necesiten mejorar el
manejo de su informacion, asegurando el cumplimiento normativo, la eficiencia operativa

y la transformacién digital.

6.9 Evolucién financiera

No tiene una evolucién financiera significativa, pero la creacion de un departamento de
ventas le permitiria diversificar sus servicios de consultoria y ampliar su portafolio de clientes, lo
que ayudaria a mejorar su estabilidad econémica. Consul GD debe replantear sus estrategias de
negocio para aumentar sus ingresos, enfocandose en la captacion de nuevos clientes y en la
promocion de sus servicios mediante estrategias de ventas y marketing digital. En cuanto a los
activos, la empresa cuenta con recursos basicos para el desarrollo de sus actividades como equipos
tecnoldgicos materiales de oficina y herramientas digitales. Es necesario fortalecer la inversion en
herramientas comerciales y capacitacion del personal para que el nuevo departamento de ventas

pueda operar con eficacia y generar resultados sostenibles a largo plazo.
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EVALUACION FINANCIERA

INFORMACION FINANCIERA
En los termnos de La Ley, debe tomarse del balance de aperiura o de los Estados Financieros con corte a 31 de diciembre del ano anterior. Expresar las ¢ifras en pesos colombianes. Datos sin
decimales.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ESTADO DE RESULTADOS
I Actividad
Active Comente 5 5.000.000,00 Pasivo Corriente 5 0,00 Sirﬁ:-;sa e g 0.00
Pasivo No
Active Mo Corriente 5 0.00 Cormiente H 0.00 Ofros Ingresos [ 0,00
Active Total ] 5.000.000,00 Pasivo Total 3 0.00 Costo de Ventas 3 0.00
Pafrimonio Meto H 5.000.000.00 Gastos Operacicnales § 0.00
— Pasivo +
3 Patrimonic 3 5.000.000,00 Otros Gastos 3 0,00
Balance Social(*) % o.0o Gastos por Impuestos  § 0.00
. Utilidad / Pérdida 0.00
{*} Solo si es Entidad sin Animo de Luzro Operacional [ 8
Resultado del Periodo § 0,00
{Rewisar las mstruccicnes del formulario RUES) Grupo MNIIF 3
1. NACIONAL 1.1 PLELICO 0 % 1.2 PRIVADOD 100 =
COMPOSICION DEL CAPITAL EM CASO DE PERSONAS JURIDICAS
2. EXTRAMJERC 2.1 PUBLICD 1] % 2.2 PRIVADO 0 %
TROTIUE EC FORCERTATE DE FARTICTFATTON DE TAS MUJERES EN EL CAFTTAL SOCTAD 1] L7

Esta es la informacion financiera de la empresa, no hay mas informacién ya que no hay
movimiento contable que se pueda reflejar a nivel financiero.
La situacion de la empresa esta en reorganizacion actualmente y por ahora tenemos el

patrimonio por eso se esta generando la creacion de un departamento de ventas.

7. Andlisis De La Situacién Actual De La Empresa
En la actualidad, la empresa Consul GD se encuentra en una etapa de desarrollo en la que
ha logrado consolidar su conocimiento técnico y su experiencia en el campo de la gestion
documental; sin embargo, este crecimiento no ha sido acompafiado por una estructura comercial
que le permita expandirse de manera organizada y sostenible en el mercado. La empresa ha
demostrado contar con un alto nivel de cumplimiento normativo y una propuesta de valor clara
enfocada en la asesoria documental, pero presenta debilidades importantes en la forma en que

comercializa sus servicios.
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Uno de los principales aspectos que caracteriza la situacion actual de Consul GD es la
ausencia de un departamento de ventas formalmente establecido. Las actividades comerciales se
realizan de manera empirica y no estructurada, lo que genera una dependencia significativa de
los clientes actuales y de las recomendaciones de boca en boca. Aunque este tipo de crecimiento
refleja la calidad del servicio prestado, también limita la capacidad de la empresa para acceder a
nuevos mercados, atraer clientes potenciales y posicionarse de manera mas sélida frente a la

competencia.

Asimismo, la empresa no cuenta con procesos definidos para la captacion, seguimiento y
cierre de clientes. No existen estrategias claras de prospeccién comercial, segmentacion del
mercado ni herramientas que permitan hacer un control efectivo de las oportunidades de venta.
Esta situacion provoca que muchas posibilidades de negocio no se aprovechen adecuadamente,

afectando el crecimiento econdmico y la estabilidad financiera de la organizacion.

En cuanto al entorno externo, Consul GD opera en un sector altamente competitivo,
especialmente en la ciudad de Cali, donde existen multiples empresas y consultores
independientes que ofrecen servicios similares de gestion documental. En este contexto, los
clientes tienen un alto poder de negociacion, ya que pueden comparar facilmente precios y
propuestas, lo que obliga a las empresas a diferenciarse no solo por el costo, sino por el valor
agregado, la confianza y la calidad del servicio. No obstante, al no contar con una estrategia
comercial clara, Consul GD enfrenta dificultades para comunicar de manera efectiva sus ventajas

competitivas y su experiencia en el cumplimiento normativo.
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Desde el punto de vista organizacional, la empresa presenta una estructura administrativa
bésica, sin areas funcionales claramente definidas, lo cual impacta directamente en la eficiencia
de sus procesos internos. La falta de indicadores de desempefio, especialmente en el ambito
comercial, impide evaluar los resultados de las acciones realizadas y tomar decisiones
estratégicas basadas en informacion confiable. Esta situacién genera una gestion reactiva en

lugar de preventiva, dificultando la planificacion a mediano y largo plazo.

En el aspecto financiero, Consul GD se encuentra en un proceso de reorganizacion, con
recursos limitados y sin una evolucion financiera significativa registrada. Sin embargo, esta
condicion también representa una oportunidad, ya que la creacién de un departamento de ventas
permitiria diversificar el portafolio de clientes, aumentar los ingresos y fortalecer la
sostenibilidad econdmica de la empresa. Para ello, resulta necesario invertir en herramientas
comerciales, capacitacion del personal y estrategias de marketing que respalden el crecimiento
esperado.

7.1 Andlisis del sector

Realizando el debido analisis del sector donde se encuentra ubicada la empresa CONSUL
GD ubicada en la ciudad de Cali, se considera alta ya que operan numerosas empresas y
consultores que ofrecen servicios similares. Dada que las ofertas son parecidas, la competencia
se basa en la calidad del servicio, la rapidez de atencion, la confianza y la experiencia que cada

proveedor transmite al cliente.

Algunas empresas competidoras de Consul GD en Cali o con alcance nacional:
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e G Y G Gestion Documental y Archivo Ltda: Empresa con sede en Cali.

Se dedica a consultoria de gestion documental y archivo.

e GESIVAS.A.S, Consultores en gestion documental, archivistica y consultoria
de proyectos con oficina en Cali: Ofrecen soluciones tanto para procesos

archivisticos como para software de gestion documental.

e Consultoria en Gestién Documental S.A.S. Empresa registrada en Cali: Su

actividad principal es consultoria de gestion.

e Tecno documental. Empresa especializada en procesos de gestién documental
fisica y electrénica para empresas publicas y privadas: Plan Institucional de
Archivos (PINAR), Programa de Gestién Documental (PGD), Cuadros de
Clasificacion de Documentos (CCD), Tablas de Retencion y/o Valoracién

Documental (TRD — TVD), Inventarios Documentales (FUID)

e Aurea S.A.S: Ofrece servicios de digitalizacion, asesoria archivistica,
outsourcing documental, Desarrollamos SIMAD, software para la Gestion

Documental

e Transarchivos Ltda.Empresa con amplia trayectoria (desde 1983) en
administracién de archivos y custodia documental: Organizar tus documentos

con Tablas de Retencion Documental (TRD) y Tablas de Valoracién
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Documental (TVD), Digitalizar y microfilmar tus archivos para mayor agilidad y
proteccion, Custodiar de forma segura tus documentos fisicos y digitales,

incluyendo almacenamiento en la nube.

e PGDI Colombia (Proyecto Gestion Documental Integral) Consultora
especializada en gestion documental integral, con énfasis en asesorias,
digitalizacion y consultoria archivistica. Atienden tanto entidades publicas como

privadas con necesidades documentales complejas.

7.1.1 Andlisis sectorial de Michael Porter

Las cinco fuerzas de Porter se apoyan en la idea de que a partir de unas condiciones
iniciales se van a desplegar una serie de fuerzas que determinaran la forma final del entorno
competitivo, pues las cinco fuerzas de Porter nos van a permitir analizar la posicién que una
empresa ocupa en su mercado y conseguir detectar y anticipar tendencias del mismo. Por ello el
presente articulo explica en qué consiste este modelo analitico y cdmo poder utilizarlo a partir de
una serie de preguntas que van a ayudar a su comprension y utilizarlo de forma préactica y

sencilla.
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Las cinco fuerzas de Porter

Competencia
en la industria

B

Amenaza de
productos o servicios
sustitutos

Fuente: Michael E. Porter, Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and
Competitors (Estrategia competitiva: Técnicas para analizar industrias y competidores)

<= Asana

Rivalidad Entre Competidores Existentes (Alto):

En Cali y en el pais existen varias empresas y consultores que ofrecen servicios de
gestion documental, digitalizacion y archivo. Esto hace que la competencia sea fuerte, ya que
muchos ofrecen precios similares y servicios parecidos. En este caso, la diferencia radica en la

calidad del servicio, la experiencia y la confianza que logren transmitir a los clientes.

Alto Porque: En Cali y en el pais existen numerosas empresas y consultores que ofrecen
servicios de gestion documental, digitalizacion y archivo, lo que genera una competencia fuerte.
Muchos de estos competidores manejan precios similares y servicios parecidos, por lo que la
diferencia se basa en la calidad, la rapidez, la confianza y la experiencia que logren transmitir a

los clientes. Esta situacién hace que el mercado sea altamente competitivo.
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Amenaza De Nuevos Competidores (Medio-Alto):

No es tan dificil que nuevas empresas entren a este sector, porque solo se requieren
conocimientos bésicos en organizacion documental y manejo de herramientas digitales. Ademas,
la digitalizacion es cada vez mas demandada, lo que motiva a que mas emprendedores 0

pequefias empresas se animen a ofrecer este tipo de servicios.

Alto Porque: El sector de la gestion documental no exige una inversion inicial muy alta
ni conocimientos altamente especializados, lo que facilita el ingreso de nuevas empresas.
Ademas, el aumento de la demanda de servicios de digitalizacion impulsa a nuevos
emprendedores a incursionar en este campo. Esto eleva la posibilidad de que surjan competidores

adicionales, aunque el mercado ya presente cierto grado de saturacion.

Poder De Negociacion De Los Clientes (Alto):

Los clientes, tanto empresas privadas como entidades publicas, tienen un alto poder de
negociacion, ya que pueden comparar precios, exigir calidad y seleccionar entre diversas
opciones. En licitaciones o contratos publicos, el precio y la experiencia comprobable suelen ser

los factores méas determinantes

Alto Porque: Los clientes tienen un alto poder de negociacion porque existen diversas
opciones en el mercado, tanto en el sector privado como en el publico. Pueden comparar precios,

calidad y tiempos de entrega, lo que obliga a las empresas a ofrecer condiciones atractivas. En
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procesos de licitacion o contratacion publica, el precio y la experiencia comprobable son factores

decisivos, lo que incrementa la influencia de los clientes sobre las condiciones del servicio.

Poder De Negociacion De Los Proveedores (Medio):

Los proveedores en este sector son principalmente distribuidores de software, escaneres y
equipos de digitalizacion o almacenamiento. Existen varias marcas y alternativas en el mercado,
lo que permite cierta libertad de eleccion. Sin embargo, cuando se trata de herramientas
especializadas o licencias exclusivas, el poder de los proveedores tiende a aumentar.

Medio Porque: Los proveedores de este sector ofrecen software, equipos de
digitalizacion, servidores y servicios de almacenamiento en la nube. Existen multiples
alternativas disponibles, lo que da cierta libertad a las empresas para elegir. Sin embargo, cuando
se requieren tecnologias especializadas o licencias exclusivas, los proveedores adquieren mayor
poder al controlar los costos o0 el acceso al soporte técnico. Por ello, el nivel de poder se

considera medio.

Amenaza De Productos Sustitutos (Medio):

La principal amenaza proviene de los sistemas de gestion documental internos que algunas
grandes empresas desarrollan de manera propia, reduciendo la necesidad de contratar servicios
externos. También existen alternativas como Google Drive, OneDrive o Dropbox, que aunque no
son tan completas, muchas organizaciones las utilizan para organizar sus documentos de forma

economica.
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Medio Porque: Algunas empresas optan por desarrollar sus propios sistemas internos de gestion
documental, lo que reduce la necesidad de contratar servicios externos. Ademas, existen
herramientas en la nube como Google Drive u OneDrive que, aunque no cumplen con todos los
requisitos técnicos o normativos, pueden ser usadas por pequefias organizaciones para organizar
documentos. Estas alternativas representan una amenaza moderada, ya que no sustituyen

completamente los servicios especializados.

7.2 Competencias

Consul Gd se encuentra ubicado en la Calle 83B #3AN-73, en el barrio Floralia, al norte
de Cali donde se encuentra un competidor en la zona més cercana en la direccién Cra. 3 Nte. #
38-70, COMUNA 4, Cali, Valle del Cauca Servicios De Gestion Documental Y Logistica Yeray
S A S. Esta empresa se dedica a Actividades de bibliotecas y archivos. (En los resultados en la
busqueda no detallan los servicios especificos de la empresa Yeray). ConsulGd no tiene
mucha participacion en el mercado, ya que no cuenta con una participacion en el mercado dado a

que no ha habido un movimiento estratégico de marketing.

7.3 El mercado actual - participacion en el mercado

Consul Gd es una empresa de gestion documental el cual brinda sus servicios de

consultoria y diagndstico, digitalizacion, organizacion de archivos, asesoria en cumplimiento y

normas. Pero en la participacion dentro del mercado cuenta con un 10% ya que no es una
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empresa reconocida actualmente. Considerando que la suma de empresa competidora Gestion
Documental y Logistica Yeray S.A.S cuenta con un 90% siendo una participacion en el mercado
en la ciudad de Cali.

EMPRESA PARTICIPACION

Consultoria en Gestion Documental S.A.S. 10%

Servicios de Gestién Documental y Logistica Yeray S.A.S 90%

EMPRESA PARTICIPACION
Gestion Documental Consul GD 10%
Servicios de Gestion documental y 90%

Logistica Yeray S.A.S

PARTICIPACION

EMGestion Documental Consul GD
mServicios de Gestion documental y Logistica Yeray S.A.S
| |

En el grafico podemos analizar que en el sector méas cercano Carrera 3 Nte 38 70, Cali,
Valle es la empresa Gestion Documental y Logistica Yeray S.A.S lidera con un 90% lo que nos

indica que el mercado esta altamente concentrado en un solo jugador. Para Empresa Gestion
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documental Consul GD con un 10%. Se observa claramente que, para lograr una variacion
significativa en estos resultados, seria necesario implementar una estrategia intensiva de
captacion, dado que en la actualidad Yeray S.A.S concentra practicamente la totalidad de la

demanda representada en el grafico.

7.4 Estrategias de mercadeo y ventas

Como estrategias para el posicionamiento en el mercadeo para la empresa CONSULGD
es implementar un nuevo servicio con una cobertura mayor relacionados con los servicios
ofertados utilizando las redes sociales, paginas web, recomendaciones (el voz a voz) favorece la
atraccion de nuevos clientes, WhatsApp es otra herramienta potencial ya que permite dar una
mejor atencion al cliente y exponer el portafolio de las consultorias que brinda la empresa. Como

también su estabilidad dentro del mercado.

consulgd
1o gt - g
oo 1 comn i e Socsmertaly ergoizmcin oo s

CONSULGD

CONSULTORIA EN GESTION DOCUMENTAL
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MATRIZ DOFA

Consul GD

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Portfolio de servicios amplio y
especializado en gestion
documental: consultoria,
digitalizacion, clasificacion,
depuracion, conservacion, asesoria
normativa y seguridad de la
informacion.

Conocimiento técnico en
normatividad documental y procesos
de archivo.

. Flexibilidad operativa, adaptandose
a las necesidades especificas de cada
cliente.

Atencion personalizada, lo que
genera confianza y fidelizacion.
Capacidad para ofrecer servicios
virtuales y presenciales seguln la

necesidad del cliente.

La empresa no cuenta con un
departamento de ventas
formal ni procesos
comerciales definidos.
Baja visibilidad en el
mercado, escasa presencia
digital y poca promocion del
portafolio.
Poca experiencia en
licitaciones publicas y en
negociacion de contratos.
Dependencia de pocos
clientes, lo que limita el flujo
de ingresos.

Recursos limitados para
inversion en tecnologia
avanzada y personal

comercial.
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OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

1. Aumentoen la
demanda de
digitalizacion y
gestién documental
en empresas
publicas y
privadas.

2. Tendencia nacional
hacia la
transformacion
digital que exige
mejorar procesos
documentales.

3. Posibilidad de
establecer alianzas
estratégicas con
instituciones
educativas,
municipales y
empresas privadas.

4. Nuevas
normativas que
exigen

cumplimiento

F1-03. Posicionar el portafolio
especializado como solucion integral para
empresas en procesos de transformacion
digital.

F2-0O4. Aprovechar el conocimiento técnico
para ofrecer capacitaciones, asesorias y
auditorias externas.

F3-05. Crear alianzas con entidades
publicas y privadas basadas en la calidad

del servicio.

D1-02. Crear un
Departamento de Ventas con
funciones de prospeccion,
seguimiento y cierre comercial.
D2-04. Implementar camparias de
marketing digital y redes sociales
para aumentar visibilidad.

D4-03. Capacitar al personal en
licitaciones publicas y contratacion

estatal.
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archivistico,
creando mas
demanda de
asesoria.

5. Crecimiento del
mercado de
outsourcing
documental

(tercerizacion).

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

Alta competencia
local.

Nuevos competidores
frecuentes.

. Clientes con alto
poder de negociacion.
. Sustitutos
tecnoldgicos.

. Cambios en politicas

de contratacion.

F4-A2. Utilizar la calidad técnica y
la atencidn personalizada para diferenciarse
de competidores que compiten solo por
precio.

F5-A3. Destacar el cumplimiento
normativo en todas las propuestas
comerciales para evitar sustitutos basicos

como Drive o OneDrive.

D5-Al. Disefiar un plan
comercial sélido para reducir la
dependencia de pocos clientes.
D1-A2. Implementar estrategias de
fidelizacion y seguimiento
postventa.

D3-Ab5. Invertir gradualmente en
tecnologia para mantenerse
competitiva frente a empresas mas

grandes.
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Matriz DOFA Para El Sector Al Que Pertenece La Empresa

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Cumplimiento obligatorio
de la Ley 594 de 2000 y
normativa archivistica
(obliga a empresas a
organizar sus archivos).
Servicios adaptables a
diferentes sectores: salud,
educacion, entidades
publicas, financieras,
PYMES, etc.

Creciente digitalizacion y
necesidad de modernizar
archivos fisicos a digitales

Posibilidad de ofrecer
soluciones integrales
(archivo fisico +
digitalizacion + software).
Bajo costo de entrada
comparado con industrias

mas grandes (no requiere

1.

Alta fragmentacion:
muchas microempresas
ofreciendo servicios
similares, lo que reduce
diferenciacion.

Poca visibilidad y
reconocimiento de
marca en empresas
nuevas como Consul
GD.

Dependencia de la
normatividad estatal: si
los clientes no perciben
urgencia legal, pueden
postergar el servicio.

Falta de personal
especializado en
algunas compaiiias

pequefias, lo que limita
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infraestructura muy

costosa al inicio).

la calidad y
competitividad

5. Dificultad en inversién
tecnoldgica (software,
escaneres de alto
volumen) para
empresas con poco

capital.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

1. Creciente tendencia a
la transformacion
digital en empresas,
acelerada por la
pandemia.

2. Incremento en
auditorias y controles
en sector salud,
educacidn y entidades
publicas, que requieren
archivos bien

organizados.

F1-O3 Usar las
fortalezas del sector para
aprovechar las oportunidades del
mercado.

F2-O4 Ofrecer paquetes
integrales de gestion documental
(archivo fisico + digitalizacion +
software basico) aprovechando
la tendencia de transformacion
digital.

F3-O2 Resaltar el
cumplimiento normativo (Ley

594 de 2000) como garantia de

D1-O2. Superar
debilidades internas
aprovechando oportunidades
externas.

D7-0O4. Implementar una
estrategia digital econémica
(redes sociales y Google My
Business) para aumentar
visibilidad y compensar la falta
de reconocimiento.

D4-03. Gestionar convenios
con programas de apoyo estatal

y camaras de comercio para
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3. Programas de apoyo a

la digitalizacion y
modernizacion de
PYMES desde el
Estado colombiano.
Posibilidad de ofrecer
servicios tercerizados
de archivo a empresas
que no quieren
contratar personal fijo
para esta funcion.
Baja penetracion de
tecnologias avanzadas
en muchas empresas
de Cali — oportunidad
de diferenciarse con
software sencillo de

gestion documental.

legalidad, para captar clientes en
sectores sensibles como salud y
educacion.

F4-O5 Promocionar la
adaptabilidad de servicios
(micro, medianas y grandes
empresas) para ampliar la base
de clientes en PYMES que

buscan tercerizacion.

mejorar la capacitacion y
obtener recursos tecnoldgicos.
D3-05. Ofrecer diagnosticos
gratuitos de archivos a PYMES
y profesionales independientes,
para atraer clientes que
normalmente no consideran

estos servicios.
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AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

1. Competencia fuerte de

empresas consolidadas
en Cali

Aparicion de software
internacional de gestion
documental en la nube,
que reduce la necesidad
de servicios locales
tradicionales.

Clientes con poco
presupuesto en el corto
plazo (especialmente
PYMES) que ven la
gestion documental
como gasto y no
inversion.

Riesgos de cambios
normativos o
flexibilizacion de
requisitos legales que
disminuyan la urgencia

del servicio.

F4-A2. Usar las
fortalezas internas para
contrarrestar amenazas externas.
F5-A3. Diferenciarse de la
competencia resaltando la
personalizacion del servicio y la
cercania local (Norte de Cali).
F5-A4. Aprovechar la
flexibilidad de ser una empresa
joven para ajustar precios y
tiempos de entrega mas rapido
que grandes competidores.
F3-Ab. Ofrecer
acompafiamiento continuo en
auditorias y normatividad, para
que los clientes no opten solo
por softwares internacionales sin

asesoria local.

D5-Al. Reducir
debilidades y protegerse de
amenazas.

D1-A2. Invertir
progresivamente en tecnologia
basica (escaneres, software
accesible) para no quedar
rezagados frente a empresas
mas grandes.

D3-A5. Crear una red de
aliados estratégicos
(contadores, abogados,
asesores administrativos) para
contrarrestar la falta de clientes
directos.

D2-A3. Capacitar al equipo
constantemente en
normatividad y nuevas
tecnologias para diferenciarse
de la competencia informal que

compite solo por precio.
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5. Alta informalidad en el
sector: algunas empresas
prestan servicios sin
estandares ni calidad,
pero a precios muy

bajos.

8. Plan De Mejoramiento
Para CONSULGD, uno de sus objetivos es ser reconocidos en la ciudad de Cali, e
incrementas las ventas de sus servicios, pero sus estrategias no estan arrojando los resultados
esperados, tras las falencias analizadas dentro de la empresa por tal motivo se procede a formular
un plan de mejoramiento donde se establecen estrategias pensadas, potencializar las ventas por
medio de las redes sociales, explicando los objetivos, coste, el tiempo que puede tomar a

intervenir mediante un plan de accion.

8.1 Area funcional de intervencion
El area que entra a intervenir para la empresa Consul GD, ubicado en la ciudad de Cali,

se centra principalmente en la creacion de un departamento de ventas.
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8.2 Diagnostico

La empresa CONSUL GD, esta ubicada en Santiago de Cali, actualmente no tiene
reconocimiento en el sector pablico y privado los servicios que este oferta, sin embargo, en los 5
afios ha tenido dificultades debido a la falta de un departamento de ventas, dado que desde sus
inicios se ha adaptado a un modelo informal, sin un modelo adecuado de estructura, sin jerarquia
en los procesos, sin un adecuado acompafiamiento de administracion a todos los procesos basicos

de ésta dentro de la empresa.

Teniendo en cuenta el anélisis se puede concluir que:
e No hay departamento de ventas
e No hay jerarquia dentro de la empresa
e Actualmente no se cuenta con medidas de marketing
e La publicidad de la empresa no es llamativa ni constante no estan aprovechando

las herramientas dadas por la plataforma de Facebook, integran, tik tok.

Estructura del Area Del Departamento De Ventas En CONSUL DG

Como CONSUL GD esté apenas formando su Departamento de Ventas, la estructura es

bésica, practica y enfocada en que pocas personas puedan cubrir varias tareas mientras el area va

creciendo. Esta estructura permite iniciar con lo necesario sin requerir un gran equipo.
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8.2.1 Estrategias Fo, Do, Fa, Da Para El Area De Departamento De

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDA
DES

O1. Crecimiento
de la demanda de
servicios de gestion
documental en empresas
publicas y privadas.
O2. Posibilidad de
alianzas estratégicas con

otras empresas del

Ventas.

FORTALEZAS

F1. Amplio portafolio de
servicios en gestion documental y
logistica.
F2. Buena experiencia en el sector.
F3. Personal capacitado en atencién al
cliente y gestion operativa.
F4. Cumplimiento y responsabilidad en

los contratos actuales.

ESTRATEGIA FO

F1-O1. Aprovechar la reputacion
y experiencia de la empresa para
establecer alianzas estratégicas que
amplien la red de clientes.
F2-02. Utilizar el portafolio de servicios
y la tecnologia disponible para
desarrollar campafas de marketing

digital y captar nuevos clientes.

DEBILIDADES

D1. Falta de un
departamento comercial o de
ventas estructurado.
D2. Escasa promocion y
publicidad de los servicios.
D3. Dependencia de clientes
actuales sin busqueda activa
de nuevos.
D4. Falta de estrategias de
marketing digital.

ESTRATEGIA DO

D1-01. Crear el
departamento de ventas y
mercadeo para gestionar la
promocion y captacion de
clientes nuevos.

D7-02. Implementar
estrategias de marketing

digital aprovechando la



sector.

03. Avance tecnoldgico
que facilita la
promocion digital de
Servicios.

O4. Mayor apertura del
mercado regional a

servicios tercerizados.

AMENAZAS

Al. Alta
competencia en el sector
con empresas
consolidadas
A2. Cambios en las
politicas de contratacion
publica y privada.
A3. Calidad de servicio
por debajo de los
ofrecidos por parte de
otra posible disminucion
en la demanda por

factores econdmicos

F3-03. Promover la innovacion en los
servicios ofrecidos para aprovechar el

crecimiento del mercado.

ESTRATEGIA FA

F4-Al. Usar la reputacion y el
cumplimiento de la empresa como
ventaja competitiva frente a la
competencia.
F2-A2. Diversificar los servicios para
adaptarse a los cambios del mercado y
politicas de contratacion.
F5-A3. Capacitar al personal en nuevas
herramientas tecnolégicas para evitar

quedar rezagados.
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apertura del mercado
regional.

D4-03. Disefiar material
publicitario y redes sociales
que fortalezcan la visibilidad

de la marca.

ESTRATEGIA DA

D2-Al. Estructurar
un plan comercial que
reduzca la dependencia de
los clientes actuales.
D1-A2. Invertir en marketing
y publicidad para
contrarrestar la competencia.
D3-A3. Actualizar procesos
internos para adaptarse a las
nuevas tendencias
tecnoldgicas y mantener la

competitividad.



81

A4. Avances
tecnoldgicos que pueden
dejar obsoletos algunos

procesos.

8.2.2 Producto

El portafolio de servicios de CONSUL GD se enfoca en brindar soluciones integrales en
gestion documental y logistica, garantizando eficiencia, cumplimiento y seguridad en la
administracion de la informacion.
Dentro de los principales servicios que ofrece la empresa se encuentran:

Consultoria en gestion documental.

Organizacion y clasificacion documental.

Digitalizacion y conservacion de documentos.

Asesoria en cumplimiento normativo.

Depuracién y eliminacion de documentos.

Seguridad de la informacién y proteccién de datos.

Estos servicios permiten optimizar los procesos administrativos de las organizaciones,
asegurar el cumplimiento legal y mejorar la accesibilidad a la informacién. Asimismo, se busca
fortalecer el valor del producto mediante la diversificacion de servicios, la mejora continua de la

calidad y la adaptacion a las necesidades especificas de cada cliente.
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8.2.3 Precio

EMPRESAS DE GESTION DOCUMENTAL EN CALI PRECIOS
Asesoria virtual $
ConsulGD consultoria en gestion documental 100.000 Asesoria presencial $
150.000

Archivos Y Documentos Sd S A S (No da informacién )
G Y G Gestion Documental Y Archivo Ltda (No da informacién )
Gestion Documental Y Lognstica Yeray S A S (No da informacién )

8.2.4 Plaza

CONSUL GD, aunque esta dando sus primeros pasos en la creacion de su Departamento
de Ventas, ya ha definido claramente a los clientes que quiere atender. Estos clientes pertenecen
tanto al &mbito organizacional como individual, y requieren servicios de gestion documental,
digitalizacion y organizacion de archivos.

CONSUL GD llega a sus clientes tanto de manera presencial como virtual, combinando
ambos canales para ofrecer un servicio completo, eficiente y adaptado a las necesidades del
cliente utilizando las redes sociales (Facebook, WhatsApp) tiene un portafolio digital, hace
video llamadas para asesorias. En manera presencial se hace visitas a empresas para el
diagnostico de archivos, recoleccion y entrega de documentos y presentacion fisica del servicio

cuando se requiere generar mayor confianza.


https://empresite.eleconomistaamerica.co/GYG-GESTION-DOCUMENTAL-ARCHIVO-LTDA.html
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8.2.5 Promocion
En el momento no manejamos promociones ya que el acceso a la consultoria son

asequibles, colocamos la publicidad que es el logo de la empresa.

CONSULGD

CONSULTORIA EN GESTION DOCUMENTAL

8.2.6 Analisis De La Competencia
Consul Gd se encuentra ubicado en la Calle 83B #3AN-73, en el barrio Floralia, al norte
de Cali donde se encuentra un competidor en la zona mas cercana en la direccién Cra. 3 Nte. #
38-70, COMUNA 4, Cali, Valle del Cauca Servicios De Gestion Documental Y Logistica Yeray
S A S. Esta empresa se dedica a Actividades de bibliotecas y archivos. (En los resultados en la
busqueda no detallan los servicios especificos de la empresa Yeray). ConsulGd no tiene mucha
participacion en el mercado, ya que no cuenta con una participacion en el mercado dado a que no

ha habido un movimiento estratégico de marketing.
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8.3 Implementacion del plan de mejoramiento

El plan de mejoramiento para CONSUL GD se ha disefiado proyectando tiempos de
ejecucion realistas que garanticen una implementacion efectiva. Mas que una simple
actualizacion, esta iniciativa nace de la necesidad de conectar a la empresa con el entorno digital
actual. La propuesta no solo contempla los tiempos técnicos de ejecucion, sino que se enfoca en
refrescar la identidad de la marca. El objetivo final es claro: aumentar el reconocimiento de la
empresa en el mercado y transformar la manera en que ofrecemos nuestras soluciones de gestion

documental, adaptandonos a lo que el cliente actual espera de nosotros.

AREA DE MERCADEO Y VENTAS

Estrategia 1 Crear estrategias de marketing digital para que mas personas conozcan la empresa

Estrategia 2 Capacitar al personal en ventas, servicio al cliente y manejo de herramientas

digitales.

Estrategia 3 Construir alianzas con otras empresas Yy entidades que necesiten servicios de

gestion documental.

Estrategia 4 Digitalizacion de documentos, en lugar de depender de archivos fisicos
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AREA |ESTRATE |OBJETIVO ACTIVIDA | TIEM |RESPONSAB |COST
GIAS DES PO LE 0]
Merca | 1. Crear 1.Incrementar la visibilidad |1 Creary 3 asesor externo | $
deo Y |estrategias |y el posicionamiento optimizar meses 300.00
Ventas | de perfiles de la 0
marketing empresa en
digital para redes
que mas sociales
personas (Facebook,
conozcan la Instagram,
empresa tik tok
2 Disefiar
contenido
digital
(publicacion
es

informativas
sobre
gestion
documental)

3
Implementar
campafas

de
publicidad
digital
basica.

4 Actualizar
o crear un
portafolio
digital de
servicios.




2. Capacitar
al personal
en ventas,
servicio al
clientey
manejo de
herramienta
s digitales.

2. Fortalecer las
competencias del
personal.

1 Identificar
necesidades
de

capacitacién

del personal.

2 Realizar
capacitacion
esen
técnicas de
ventasy
atencion al
cliente.

3 Capacitar
en el uso de
herramienta
s digitales
como CRM,
correo
corporativo
y redes
sociales.

4 Evaluar el
aprendizaje
del personal
capacitado.

meses

Gerencia de
Consul GD
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600.00




3. Construir
alianzas con
otras
empresasy
entidades
que
necesiten
servicios de
gestion
documenta.

3. Establecer alianzas
estratégicas.

1 Identificar
empresas y
entidades
que
requieran
servicios de
gestién
documental.

2 Contactar
posibles
aliados
estratégicos.

3 Realizar

reuniones de
presentacion
de servicios.

4 Formalizar
convenios o
acuerdos de
colaboracidn

6
meses

Gerencia de
Consul GD
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500.00




4.
Digitalizacio
n de
documentos,
en lugar de
depender de
archivos
fisicos

4.Implementar procesos
de digitalizacion
documental

1
Diagnosticar
el estado
actual de los
archivos
fisicos.

2
Seleccionar
herramienta
s y software
de
digitalizacion

3 Digitalizar
documentos
prioritarios.

4 Capacitar
al personal
en el manejo
de archivos
digitales.

5
Implementar
politicas de
archivo
digital y
seguridad de
la
informacién.

meses

Gerenciay
asesor externo
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1.500.0
00

TOTAL

$
2.900.

000
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Estrategia 1 crear estrategias de marketing digital para que mas personas conozcan la
empresa

Objetivo: Incrementar la visibilidad y el posicionamiento de CONSUL GD en el
mercado mediante el uso de herramientas de marketing digital, con el fin de atraer nuevos
clientes, fortalecer la imagen corporativa y dar a conocer los servicios de gestion documental de
manera efectiva.

Estrategia 2 Capacitar al personal en ventas, servicio al cliente y manejo de herramientas
digitales.

Objetivo: Fortalecer las competencias del personal de Consul GD a través de programas
de capacitacion en ventas, atencion al cliente y uso de herramientas digitales, con el propoésito de
mejorar el desempefio laboral, la calidad del servicio y el proceso de captacion y fidelizacion de

clientes

Estrategia 3 Construir alianzas con otras empresas y entidades que necesiten servicios de
gestion documental.

Objetivo: Establecer alianzas estratégicas con empresas y entidades publicas o privadas
que requieran servicios de gestion documental, con el fin de ampliar la red de clientes, generar

nuevas oportunidades de negocio y aumentar la competitividad de Consul GD en el mercado.

Estrategia 4 Digitalizacion de documentos, en lugar de depender de archivos fisicos
Objetivo: Implementar procesos de digitalizacion documental que permitan optimizar el

almacenamiento, acceso y seguridad de la informacion, reduciendo el uso de archivos fisicos,



mejorando la eficiencia operativa y alineando a Consul GD con las tendencias tecnoldgicas del

sector

PROPUESTA DE ORGANIGRAMA

Director Comercial
o Director General

Representante Especialista en
de Ventas Ventas

Administrador
de Ventas

Analista de
Ventas

Ejecutivo de
Ventas

8.4.1 Nueva estructuracion del area de mercadeo y ventas
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Para que CONSUL GD pueda crecer y darse a conocer mejor, se propone reorganizar el

area de mercadeo y ventas. Esta nueva estructura busca que la empresa no solo llegue a mas

clientes, sino que también pueda comunicar de manera clara los beneficios de sus servicios de

gestion documental y digitalizacion.
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La idea principal es crear un equipo que realmente apoye el proceso de promocion y
venta, permitiendo que CONSUL GD tenga mayor presencia en el mercado y logre conectar con

empresas y personas que necesitan organizar o digitalizar sus documentos.

Componentes del &rea

Mercadeo

El area de mercadeo se enfocara en:

Manejar las redes sociales y otros medios digitales donde se pueda mostrar el trabajo que
realiza CONSUL GD.

Crear contenido sencillo y Util sobre gestion documental, para educar y atraer a posibles
clientes.

Realizar campafias béasicas de publicidad digital y algunas acciones presenciales cuando
se necesiten.

Ventas

El area de ventas se encargara de:

Contactar clientes potenciales y hacer seguimiento.

Preparar cotizaciones y explicar los servicios de forma clara.

Atender reuniones virtuales y realizar visitas presenciales cuando sea necesario para
revisar archivos o recoger documentacion.

Roles dentro del area

Para esta nueva estructura se sugieren roles basicos como:

Coordinador de Mercadeo y Ventas: quien guia el equipo y revisa resultados.

Analista de Mercadeo: encargado de redes, contenido y campafias.
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Asesor Comercial: quien se comunica directamente con el cliente y gestiona las ventas.
Beneficios esperados

Con esta reorganizacion se espera:

Mayor reconocimiento de CONSUL GD en el mercado.

Un aumento en las solicitudes de servicios de digitalizacion y organizacion documental.
Procesos mas ordenados y faciles de medir.

Un crecimiento sostenible apoyado en estrategias digitales y presenciales.

8.4.2 El proceso administrativo aplicado al area de mercadeo

El &rea de mercadeo en CONSUL GD aplica el proceso administrativo para poder
organizar mejor sus actividades y lograr que los servicios de gestion documental Ileguen a las
personas y empresas que los necesitan. Este proceso incluye cuatro pasos que trabajan juntos y
permiten que la empresa crezca de manera ordenada.

1. Planeacidn: En esta etapa, CONSUL GD define qué quiere lograr con su mercadeo, a
que tipo de clientes desea llegar y cudles seran las estrategias para darse a conocer. Aqui se
analizan las necesidades del mercado, las oportunidades y los recursos disponibles. Es el
momento de pensar y decidir el camino a seguir.

2. Organizacion: Una vez definidos los objetivos, se distribuyen las tareas dentro del
equipo. Se organizan actividades como manejo de redes sociales, disefio de contenido, atencion a

clientes y seguimiento de campafias. Todo se estructura para que el trabajo sea claro y eficiente.
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3. Direccién: Aqui se guia y motiva al equipo para que cumpla con lo planeado. La
direccion implica comunicacion constante, liderazgo y acompafiamiento para asegurar que las
estrategias de mercadeo se ejecuten bien. También se corrigen fallas y se refuerzan los aciertos.

4. Control: Finalmente, se revisan los resultados de las acciones realizadas. Se evalua si
las estrategias realmente atrajeron clientes, si el contenido tuvo alcance y si se cumplieron los

objetivos trazados. Con esta informacion, se hacen ajustes para mejorar en el futuro.

8.4.3 Objetivos

Objetivo general:
Crear un Departamento de Ventas que permitaa CONSUL GD llegar de forma més organizada y
estratégica a sus clientes, aumentando la visibilidad de sus servicios de gestion documental y

fortaleciendo sus oportunidades comerciales.

Objetivos especificos:

Identificar los clientes potenciales y sus necesidades para ofrecer soluciones acordes a
cada tipo de organizacion o persona.

Diseniar un plan de ventas sencillo y aplicable, que permita llevar un seguimiento real de
las oportunidades y resultados.

Fortalecer la comunicacion con los clientes, utilizando tanto canales digitales como
presenciales para mejorar la atencion y generar confianza.

Crear herramientas basicas de seguimiento, como bases de datos, registros de llamadas y

reportes semanales para evaluar el avance del area.
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8.4.4 Necesidades de personal y sus funciones

Gerente General: Responsable de la direccion global de la empresa y de aprobar las
decisiones clave del Departamento de Ventas.

Coordinador de ventas: Dirige el area, planifica estrategias, realiza seguimiento de metas
y lidera la relacion con los clientes clave.

Asesor comercial: Se encarga de la prospeccion de nuevos clientes, presentacion de
servicios y cierre de ventas.

Asistente de mercadeo: Apoya la gestion digital, disefio de publicaciones, actualizacion
de redes sociales y elaboracion de material publicitario.

Auxiliar administrativo: Gestiona bases de datos, cotizaciones y atencion telefénica o
virtual.

8.4.5 Estrategias de ventas

La estrategia de ventas de CONSUL GD se enfoca en construir un departamento que no
solo venda, sino que entienda realmente las necesidades de las empresas y personas que
requieren organizar o digitalizar sus documentos. Dado que la empresa estéa en crecimiento, el
objetivo principal es llegar a los clientes de una manera cercana, confiable y profesional

Conocer al cliente

El primer paso es identificar quiénes necesitan nuestros servicios: PYMES, clinicas,
consultorios, empresas con alto manejo de archivos y también personas que quieren organizar
sus documentos personales. Entender sus dolores y mostrarles como podemos hacerles la vida

mas facil es clave.
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Comunicacion clara'y humana

El departamento de ventas usard un lenguaje sencillo y cercano, explicando el valor de la
gestion documental sin tecnicismos innecesarios. La idea es que los clientes sientan que
CONSUL GD los acomparia en el proceso y no solo les esta vendiendo un servicio.

Canales de contacto

Virtual: redes sociales, WhatsApp, correo y video llamadas para asesorias rapidas.

Presencial: visitas a empresas para diagnosticos y entrega o recoleccion de documentos.

Seguimiento y confianza

Una venta no termina cuando el cliente acepta el servicio. El departamento realizara
seguimiento cercano para asegurar que todo funcione bien y mantener la relacion a largo plazo.

La confianza sera el pilar del crecimiento de CONSUL GD.

8.4.6 Formatos de sugerencias para los clientes en los puntos de venta

Como parte de la creacion del Departamento de Ventas, CONSUL GD implementara
formatos sencillos y amigables para que los clientes puedan dejar sus opiniones y sugerencias en
los puntos de contacto. Estos formatos permitiran conocer de primera mano la experiencia de
cada usuario y ayudaran a mejorar la calidad del servicio.

El objetivo es ofrecer un espacio cercano donde las personas puedan expresar qué les
gusto, qué se puede mejorar y que nuevas ideas proponen sobre la gestion documental y los
procesos de digitalizacion. Esta informacion sera fundamental para fortalecer la relacion con los

clientes y ajustar los servicios segun sus necesidades reales.
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Los formatos estaran disponibles tanto de manera fisica como digital, para que cada
cliente pueda elegir la forma que le resulte m&s comoda. La idea es facilitar la comunicaciéon y

demostrar que CONSUL GD valora cada opinién como parte esencial de su crecimiento.

8.4.7 Analisis de la competencia
Consul GD compite con varias empresas del sector de gestion documental, entre ellas
Logistica Yeray S.A.S., que ofrece digitalizacion, almacenamiento y transporte de archivos. La
principal diferencia de Consul GD radica en su trato cercano, cumplimiento y personalizacion

del servicio, lo que genera confianza y fidelizacion.

8.4.8 Estrategias de distribucion

CONSUL GD necesita implementar estrategias de distribucion que faciliten el acceso de
los clientes a sus servicios de gestién documental. Estas estrategias buscan que la empresa esté
presente donde realmente la necesitan, combinando lo digital con lo presencial. Promociones

directas a través del sitio web, WhatsApp y redes sociales.

Distribucion digital

CONSUL GD prioriza los canales digitales porque permiten llegar de forma rapida,
economica y directa tanto a empresas como a personas. Esto incluye redes sociales, WhatsApp
Business, correo electronico y reuniones virtuales. Estos medios hacen mas facil explicar los

servicios, enviar cotizaciones y mantener contacto constante.
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Distribucion presencial
Aunque lo digital es clave, CONSUL GD también usa visitas presenciales cuando el
cliente lo solicita o cuando es necesario revisar archivos fisicos. Esto genera confianza, permite

hacer diagnosticos més precisos y fortalece la relacion comercial.

Estrategia mixta (digital + presencial)

La combinacién de ambos canales permite que CONSUL GD se adapte a cada tipo de
cliente. Algunos prefieren la rapidez de lo virtual y otros la cercania de lo presencial. Por eso, la
empresa utiliza una estrategia mixta que mejora la experiencia del cliente y aumenta las
posibilidades de cerrar ventas.

Cercania y acompafiamiento

Mas que solo vender, la empresa busca acompariar al cliente durante el proceso. Esto
significa estar disponible para resolver dudas, explicar los beneficios y hacer seguimiento del

servicio, sin importar si la comunicacién es virtual o cara a cara.

8.5 La investigacion de mercados

Para crear el Departamento de Ventas de CONSUL GD, fue necesario realizar una
investigacién de mercados que permitiera entender realmente quiénes pueden necesitar nuestros
servicios y como llegar a ellos de la mejor manera. Esta investigacion no solo busco datos, sino
también comprender las necesidades reales de las empresas y personas que hoy enfrentan

problemas con el manejo y organizacion de sus documentos.
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Primero se identificaron los tipos de clientes potenciales, como pymes, grandes empresas,
clinicas, consultorios y también profesionales independientes. A través de encuestas simples,
conversaciones directas y revision de tendencias del sector, se descubrié que muchas
organizaciones tienen dificultades para organizar archivos, cumplir normas de gestion
documental y digitalizar informacién.

También se estudio como prefieren ser contactados los clientes. La mayoria se siente méas
coémoda con canales digitales como WhatsApp, redes sociales o correo electronico, aunque
algunas empresas valoran una visita presencial para explicar sus necesidades. Esto permitid
definir que CONSUL GD debe trabajar con un modelo mixto: combinar lo digital para acercarse
mas rapido y lo presencial para generar confianza.

En resumen, la investigacion de mercados ayudo a conocer mejor a los clientes, sus
problemas y la forma en que esperan ser atendidos. Gracias a esto, el nuevo Departamento de
Ventas puede enfocarse en estrategias mas claras, humanas y cercanas a las necesidades reales

del mercado.

9. Presupuesto de implementacion

La creacion del departamento de ventas en la empresa Consul GD exige una planificacion
financiera sencilla y coherente con la realidad actual de la organizacion, la cual atraviesa un
proceso de reorganizacion y consolidacion interna. En este sentido, el presupuesto planteado no
pretende representar una carga econdémica elevada, sino una inversion progresiva y bien
orientada que permita estructurar el area comercial y generar resultados estables en el mediano

plazo.



99

Asimismo, es relevante sefialar que, al no contar la empresa con un historial financiero
amplio ni con registros contables consolidados, el presupuesto se elabora a partir de
proyecciones razonables, considerando los recursos indispensables para la puesta en marcha del

departamento de ventas y el aseguramiento de su funcionamiento inicial.

CONCLUSIONES

La creacién de un departamento de ventas en Consul GD se vuelve una necesidad urgente
para que la empresa pueda crecer, organizar mejor sus procesos comerciales y competir en un
mercado cada vez mas exigente. A través del diagnostico realizado, se evidencié que la falta de
estrategias de venta, la baja visibilidad y la ausencia de una estructura comercial clara ha
limitado su desarrollo, a pesar de contar con un portafolio sélido y un conocimiento técnico

valioso.

El analisis del sector, la aplicacion de teorias administrativas y el estudio interno
muestran que Consul GD tiene un gran potencial para posicionarse como una empresa referente
en la gestion documental, siempre y cuando fortalezca su area comercial y adopte herramientas
tecnoldgicas que faciliten la gestion de clientes. Implementar el departamento de ventas
permitira mejorar la captacion de nuevos clientes, aumentar la productividad, organizar mejor las
funciones y aprovechar la creciente demanda en servicios de digitalizacion y cumplimiento

normativo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la gerencia de Consul GD establecer formalmente el departamento de
ventas dentro de la estructura organizacional de la empresa, definiendo claramente sus funciones,
responsabilidades y jerarquias. Esto permitira organizar los procesos comerciales, mejorar la
captacion de clientes y reducir la dependencia de las recomendaciones informales.

Fortalecer el Departamento de Ventas: Es urgente que la empresa consolide un equipo
comercial que se encargue de buscar nuevos clientes, hacer seguimiento y mejorar las relaciones
comerciales. Esto ayudara a evitar la pérdida de oportunidades y dard mas estabilidad al proceso
de ventas.

Realizar un Plan de Mejoramiento para el 2025: Consul GD debe organizar un plan de
accion claro para el proximo afio, donde se definan metas, estrategias y actividades que ayuden a
mejorar la gestion de ventas y la visibilidad de la empresa. Esto permitiré crecer de forma mas
ordenada.

Hacer un estudio de la competencia: Se recomienda analizar mejor a las empresas que
ofrecen servicios similares. Esto ayudara a identificar qué estan haciendo los competidores, qué
precios manejan, cGmo promocionan sus servicios y como se puede diferenciar Consul GD en el

mercado.
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