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La vision: La Notaria busca consolidarse como un referente en la prestacion de servicios notariales
adaptandose a los nuevos lineamientos normativos y la implementacién de las nuevas tecnologias de
la informacion TICS para suplir las necesidades del mercado como de los usuarios.

La misién: Velar dia a dia por la prestacion de servicios notariales de excelencia y calidad,
atendiendo los principios rectores del derecho garantizando la autenticidad, confianza y validez de los
actos y contratos que suscriben los usuarios del servicio notarial.

Objetivos de la empresa:

Facilitar el acceso de la ciudadania, adoptando proyectos y politicas que promuevan el desarrollo y
avance tecnolégico de la notaria y mejoren la calidad de vida de las personas usuarias.

Contar con un grupo de trabajo con calidad humana, que dé respuesta y solucion oportuna a las
inquietudes de las personas usuarias y realice con rapidez y diligencia la entrega de los actos
notariales que estos tramiten.

Garantizar la satisfaccion de la persona usuaria, implementando practicas ambientales y de mejora
continua.

Fortalecer de manera integral los procesos que impacten la gestidn notarial.

Fomentar el respeto y desarrollo del ambiente laboral, generando inclusion para todas las personas
colaboradoras de la notaria.

El principal segmento de clientes son las personas mayores de edad a partir de los 18 afios;
personas naturales, pequefas, medianas y grandes empresas del sector, el servicio se le presta tanto
a personas naturales como a personas juridicas.
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ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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ESTRATEGIA RELACION CON FINAMZAS OPERACIONES CALIDAD GESTION DEL
CLIENTES COMOCIMIENTO

el CALIFICACION OBTENIDA  seigm CALIFICACION IDEAL

Estrategia: SE CUMPLEN TODOS LOS OBJETIVOS.

Relacion con clientes: SE CUMPLEN TODOS LOS OBJETIVOS.

Finanzas: SE CUMPLEN TODOS LOS OBJETIVOS.

Operaciones: En las operaciones la empresa flaquea un poco ya que centra su foco en otras areas
funcionales sin embargo descuida un poco la operacional y la mas importante ya que es el musculo
que mueve la empresa, se recomienda que centren mas la atencion en la operacion de las labores.

Calidad: SE CUMPLEN TODOS LOS OBJETIVOS.

Gestion del conocimiento: SE CUMPLEN TODOS LOS OBJETIVOS.
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En la notaria hay cosas buenas como el compromiso de algunos trabajadores, pero también varios aspectos que
se deben mejorar. Muchos sienten cue no se les reconoce lo suficiente, que a veces no hay claridad en lo que
deben hacer y que falta comunicacion. Sino se trabaja en esto, puede afectar tanto al equipo como al servicio
que se presta. Mejorar estos puntos ayudaria a crear un ambiente laboral mas positivo y eficiente. esto puede
desencadenar en un ambiente hostil.

Categorias: Implicacion, Apoyo, Autonomia, Organizacion, Claridad, Control y/o Comodidad:
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. ) . Oportunidades de Mejora del Lider
Diferencia entre la Auto-Evaluacion

y la Evaluacién del Grupo
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En las siguientes encuestas encontramos que el grupo no tiene un lider, tiene un jefe sin embargo las
cualidades de lider son poco notorias teniendo en cuenta los resultados obtenidos donde todos los resultados
fueron negativos contrastando la evolucion del lider en cuestion, las dos variables con mayor diferencia a las
otras son la confiabilidad y la integridad. Se estima un arduo trabajo por parte del jefe para empezar a ganarse
a sus colaboradores y cambiar un poco la percepcion de ellos frente a su liderazgo.

Variables: Estrategia, Comunicacion, Conocimiento, Aprendizaje, Influencia, Relaciones Personales,
Delegacion, Prioridades, Integridad y/o Confiabilidad.

Firma del empresario, la cual certifica que el Informe de Diagnostico de su empresa le fue entregado y
explicado por parte del Consultor al finalizar la etapa de Diagnostico:

Fecha: 21 julio del 2025
Firma del Consultor :

ALVARO ANDRES CASTRO OTECAY VALENTINA LASSO NAVAS




SEGMENTO DE CLIENTES .ﬁ__ﬁb

Muzstra principal zegmento de cliertes son las
personas mayores de edad apartir de los 15 afos;
personas naturales, pequefias,medianas y
grandes empresas del sectar, el servicio se le
prestatanto a personas naturales coma a
personas juridicas.

Salarios del perzanal, papelerialegal (formulanias, papel de sequridad, zellas), martenimisnta de equipas tecnaldgicas,
saftware de gestidn notarial, servicios poiblicos [agua, luz, internet], adecuacidn y mantenimiento del local, sequridad
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ACTIVIDADES O PROCES0S CLAVE | \;

PROPUESTADEVALOR

RELACION COM CLIENTES
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Atencion y orientacion al publico,
Revisign y elaboracion de documentos
legales, Autenticacidn de firmas y
copias, Registro y archivo de
decumentos, Coordinacién con
entidades externas, Asesoria legal
basica, Atencidn prioritaria a adultos
mayores, Garantia de calidad y

..... T R

RECURSCE CLAVE

La Mataria Séptima de Cali funciona gracias a
tres elementas importantes: un buen equipa de
trabajo, un espacio bien equipadao v el respalda
legal necesario. Tiene un gupo de personas
capacitadas que atienden con amabilidad w
profesionalizma, especialmente alos adultas
mayores que necesitan mas orientacion. El
lugar ez cémoda, accesible u cuenta con
computadares, impresoras y herramientas que
permiten hacer los tridmites de manera ripida v
segura. Ademdas, tiene todos los permisos
legales paracperar y acceso abases de datos
cficiales para validar documentos, Subuena
reputacion =n la ciudad, junto con los
matetizles adecuados y el contacta con atras
entidades, le permite prestar un semicio
confiable y cercano ala comunidad.

brindamos semvicios notariales confiables, agiles
yoon atencion personalizada, pricrizando el
respeta, la comadidad y el acompafamisnto
humano para nuestros clisntes, especialmente
personas de latercera edad.

Il
Bussamos satisfacer las necesidades de
ruestras clisntes, atraves de los siguisntes
bereficios :

* atencion personalizada yhumana.

» confianza wiransparencia

- azesorialegal asequible & incluzo gratuita

- atencion preferencial para adultoz mayores
* canales mixtos de comunicacion

- seguimiento en tramites complejos

ALIANZAS CLAVES

CANALES

ESTRUCTURADECOSTOS 6 !
s

documental (sico v digitall, izencias legales y actualizacidn normativa.

~

Los canales de atencion que mansja la notaria
zon telefonicos, algunos tramites virtuales pera
=n sumayarialos tramites los pusden verenla
pagina web el procedimiento de comao hacerlos,
para que cuando se presenten de manera
presencial ala notaria sea mas agil el sericio.

Los dos unicos proveedores de confianza con
los que cuentala notaria son GEAR ELECTRIC »
UmION COLEGIADA DEL NOTARIGOD
COLOMBIBMO, wa que estan se encargan de
proveer loz implementas necesarios para llevar
acabo las funciones notariales a cabalidad,

AL

gy

FUENTES DE INGRESOS

EI1003; de los ingresos recibidas en la empresa es por la prestacion del semvicio notarial en toda su integridad
coma lo son autentic aciones, escrituracionss, matimonios... ete. Estas ingresos se perciben a traves de
tarjgtas debito y credite o en efectivo.
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