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AQUI SE COLOCA TODA LA INFORMACION DE VISION, MISION, OBJETIVOS DE LA EMPRESA,
DESCRIBIR EL MERCADO QUE ATIENDE, EL PERFIL DE LOS CLIENTES..

Mision
En Consul GD, nos especializamos en ofrecer soluciones integrales en gestion documental, ayudando a
las organizaciones a optimizar sus procesos de archivo, digitalizacion y cumplimiento normativo.

Vision

Para 2030, Consul GD sera reconocida como la empresa lider en consultoria de gestion documental en el
suroccidente colombiano, destacandose por su innovacion, excelencia en el servicio y capacidad de
adaptacion a las nuevas tecnologias.

Resenia Historica

Consul GD naci6 en la ciudad de Cali el 28 de febrero de 2020, con la vision de proporcionar soluciones
eficientes en gestion documental para empresas de diferentes sectores. Inicialmente, la empresa operaba
con un equipo reducido, enfocado en asesoria y organizacion de archivos fisicos. Con el tiempo,
identificamos la necesidad de modernizar los procesos documentales, incorporando herramientas
digitales.

Obijetivos Estratégicos

Desarrollar un area de ventas efectiva
Incrementar la participacion en el mercado
Optimizar los procesos comerciales

Potenciar la innovacion en la gestion documental

Mercado que atiende

Consul GD opera en el sector de la gestion documental, ofreciendo soluciones especializadas a empresas
puablicas, privadas, personas naturales o entidades que requieren optimizar el manejo de su informacion,
garantizando cumplimiento normativo, eficiencia operativa y transformacion digital.

Perfil de los Clientes

Los clientes de Consul GD son empresas y entidades que manejan grandes volimenes de documentos
fisicos y digitales, con la necesidad de optimizar su almacenamiento, acceso y seguridad de la
informacion.
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b) Evaluacion de Areas Funcionales:

ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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=== CALIFICACION OBTENIDA  ==@s==CALIFICACION IDEAL

Qué encontramos:

Estrategia: No se conoce la margen de rentabilidad del negocio

Relacion con clientes: Se evidencia que no han crecido las ventas ni los clientes, casi siempre son los mismo
que compran las asesorias

Finanzas: No se conoce la margen de rentabilidad del negocio.

Calidad: se determina que no hay especificaciones concretas de los productos que piden los clientes, ni
evaluaciones de satifacion
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La empresa mantiene un clima laboral muy positivo en casi todas las categorias, excepto en el area de "Apoyo’,
es la Gnica con una puntuacion baja: 56%, lo que indica que el apoyo dentro de la empresa es deficiente. Puede
referirse a la falta de respaldo por parte de lideres o entre comparieros.
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Diferencia entre la Auto-Evaluacion
y la Evaluacion del Grupo
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Oportunidades de Mejora del Lider

BFranja Mejora In Cf

mPromedio

Se evidencia que hay una desconexion importante entre la percepcion del lider y la de su grupo especialmente
en la comunicacion, conocimiento y prioridades. En cambio, el grupo lo valora incluso mejor que él mismo en

confiabilidad, integridad y relaciones personales.

Las Areas de mejora del lider esta en comunicacion, conocimiento y prioridades. Ahi es donde mas personas
del equipo creen que necesita mejorar

Fecha: 12 de abril de 2025
Firma del Consultor:

Angelica Angulo.

Angelica Yicel Angulo Ordonez
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Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

|Compaﬁia: CONSULGD IDiseﬁado por: DIANA LORENA Y JESSICA PILLIMUE |Fecha: ENERO/2024

_—_— L1, _—
SEGMENTO DE CLIENTES g ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE | £ PROPUESTA DE VALOR E i ] RELACION CON CLIENTES Q ALIANZAS CLAVES

Nuestro principal segmento de clientes son las
personas en edades laborales productivas, de ambos
sexos (hombre-mujer)incluye ejecutivos de
pequefias, medianas y grandes empresas.

Buscamos satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, a traves de los siguientes beneficios :

« Captacién en Gestion documental.

* Retencién de Clientes

« Fidelizacion de clientes.

+ Rentabilidad de clientes

« Estimulacion de las ventas (venta sugestiva).

« Asistencia personalizada.

En Consulgd Ofrecemos soluciones de fa [servicios La alianza estratégica con CONSULGD,, es clave para
personalizadas y de alto impacto, disefiadas para i brindar soluciones integrales. Nuestros clientes
superar tus desaffos especificos y alcanzar tus creacion colectiva son nuestra razén de ser, y un equipo de
objetivos de negocio. altamente nos permite

Venta, Atencional cliente, Servicio cumplir con nuestra propuesta de valor.

Asesoria,intervencion, Facturacion. Ofrecemos servicios de asesoria en gestion

documental, garantizando eficiencia, bienestary
satisfaccion en cada uno de nuestros proyectos.

RECURSOS CLAVE

CANALES
Recursos: Fisicos. La empresa Consul GD esta Ventas: Atencion télefonica, visitas comerciales,
ubicada al norte de la ciudad de Cali, en el barrio redes sociales, correos electronicos, ventas
Floralia, efectivas, PQR’s. Compra: Pagina Web, atencion
especificamente en la direccion Calle 83 B #3 AN correos , chat
73. Economicos: La empresa muestra una buena anuncios en redes sociales

rentabilidad, lo que permite a los socios sentirse
csmodos y pensar en diversificar sus inversiones
con las utilidades obtenidas CAPACIDADES:
Capacidad Financiera. Consul GD mantiene niveles
de endeudamiento bajos, estabilidad en costos y
una estrategia que prioriza la calidad sobre el
precio, lo que le permite competir en el mercado
de manera sostenible.. Capacidad Competitiva: Se
destaca por su excelente atencion al cliente,
ofreciendo asesoria personalizada y un servicio
postventa confiable, lo que la diferencia de sus
competidores y fortalece su relacién con los
clientes. Capacidad de talento humano. La
empresa cuenta con un equipo profesional y con
experiencia en el sector, que posee estabilidad
laboral, motivacién y un buen indice de
desempefio. Esto garantiza eficienciay calidad en
sus servicios. Capacidad Técnologica.Dispone de
tecnologias avanzadas, lo que facilita los trémites y
mejoralos procesos técnicos. Ademds, ofrece
tiempos de respuesta oportunos, asegurando
eficiencia en sus operaciones. Capacidad de

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

El 100% de los ingresos que ingresan a la empresa es por la venta de asesoria especializada en gestion documental y
intervenciones. Estos ingresos se reciben a traves de tranferencias o consignaciones.

De las ventas e intervenciones




