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PRESENTACION

Existe en la actualidad un creciente optimismo en el mercado

colombiano, tanto a nivel laboral, como empresarial. Es

admirable la actitud y el esfuerzo, a pesar de los grandes

problemas sociales, de algunos ciudadanos por labrar un mejor

futuro para las préximas generaciones. Tenemos las mejores

plazas de trabajo, la actitud y la gente; fue gracias a esta Gltima

que desarrollamos nuestra propuesta.

LUMA Colombia, nace por medio de un proyecto estudiantil,

propuesto por la Fundacién Universitaria UNITEC, més la

colaboracién de personas interesadas en el desarrollo del

naciente propdsito. Es el entusiasmo de estudiantes que creen

en el buen futuro de éste, nuestro pafs, y lo consideran como

la mejor eleccién de desarrollo empresarial.

Esta es la presentacion de un producto 100% nacional, que

hard las veces de vitrina artistica, puesto que se rescata a

nuestras comunidades indigenas, sitios turisticos y la fabricacion

propia.

Es la intenci6n de expandir nuestra cultura, hacerla asequible,
asi sea a través de una libreta o un objeto conmemorativo, sea
cual fuere con la mejor actitud de pertenencia, calidad y
funcién, ademds sumada a todas aquellas buenas intenciones
de la gente trabajadora de nuestro pais.
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1. NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1. Con la creacién de nuestro producto, queremos hacer visible una
intencién de dar a conocer mds nuestra cultura, tanto en el interior del
pals, como en el exterior. Por medio del desarrollo de esta empresa, nos
dirigimos a los hoteles y establecimientos de gran afluendia turistica, para
gnaigmble la comercializacion del ﬂémmd.eEs una manera practica de

i oportunidad a cualquier persona, de conocer un el trabajo
hecho por nuestros antepasados, y en pleno siglo XX, maﬁzmommle

1.1.1. Después de una consecucién de ideas, llegamos a la siguiente lista
de posibles productos a desarrollar, en la imagen 1 se valorande 1 a 5 las
posibilidades dentro de cada drea:

4 ™\
Criterios
j TOTAL
Proyectos Innovacién | Mercado | Tecnologia| Capital
Agenda arlesanal 5 5 5 4 19
vanos E'mi [ 5 4 3 4 16
Reforma hotel 4 4 3 4 15
e s 3 2 | 2| w2
" J
imagen 1

De esta lluvia de ideas, seleccionamos aquellas que fueran més factibles de
realizar, tanto por su costo, mercado potencial y accesibilidad técnica.
Ademds nuestra eleccion debe tener una gran afinidad con referenciaa la
carrera de Administracién Hotelera.

Por lo tanto las tres mejores opciones son:

- Agenda hecha a mano

- Catecismo en varios idiomas

- Reforma de hotel de la 76 con 15 por las facultades de UNITEC

De esta lista de ideas seleccionadas, procedimos a analizar cual de ellas era
la mas innovadora y que lograra satisfacer la mayor expeciativa, donde, por
decisi6n unanime descartamos el proyecto del paraguas desarmable. La
mejor opcién fue la agenda hecha a mano.

Es un producto de fécil acceso y uso practico, todos los procesos y materia
prima, natural, son Colombianos y el producto final es de tipo exportaci6n,
acompafiando su presentaci6n con un empaque; fortaleciendo la imagen




Colombiana, intema y externamente. Su disefio atrae por el manejo de la
figura, formas representativas de la cultura indigena colombiana, algunos
(eijenphﬂs con apliques (incrustaciones) de manufaciura indigena proveniente

e Santa Marta, llevando una tradicion de comunicacion entre nuestra
cultura y el mundo de hoy.

1.1.2. Nuestra empresa nace a partir de la exploracién de algunos objetos
y materiales, bse(r:ungi&s gozaran de caracterfsticas espedales para el desarrolio
de nuestro producto. Buscando un elemento que reuniera todos los

sociales que el fruto genera, encontramos una libreta capaz de satisfacer
nuestras expectativas.

La agenda hecha a mano pretende satisfacer al usuario 6 turista,
identificindolo como persona de buen gusto, amante de la tradicién y la
historia, partiendo de una excelente presentacion.

Es bastante funcional y 100% iano, llevando consigo la historia de
nuestras ancestros, digna de presentar en cualquier parte del mundo. Tiene
las facultades de calidad, disefio, comodidad, identidad, generacin de
pertenencia y adems, rescata algunas técnicas tradicionales ya desaparecidas.

1.2. Para determinar el nombre de nuestra empresa realizamos una encuesta

entre los miembros del equipo, la imagen 2 nos permitird elegir, %qn@
ggtpsideramoscomoelelementomésrepresenmﬁvo. De este resultado se
uvo:

;myectosm Creatividad Mercado| Recordacién Apicacaérl TOTAL\
LUMA Colombia 5 $ 5 5 20
Expounidas 3 4 3 4 14
Artesanables 4 4 3 2 13
Agenda indigena 1 2 2 2 7

N J

Imagen 2

El nombre seleccionado para la empresa es, LUMA Colombia. Se escogi6
este nombre porque se elaborard un producto ya existente pero con una
innovacién en manufactura y técnica mixtas. Parte de este material es
elaborado por indigenas, otra raz6n mas para la escogencia de este
nominativo. Asi mismo la creacién gréfica se inicia desde éstos elementos




aut6ctonos de nuestra cultura. La sonoridad de su pronunciacién también
juega un importante papel para esta eleccion.

1.3. Descripcién de la empresa

1.3.1. LUMA Colombia es una empresa dedicada basicamente a la produccion
manufacturera, es de naturaleza industrial, con un enfoque en el comercio
de la artesania colombiana a nivel nacional e internacional.

1.3.2. Esta microempresa se encuentra ubicada en Bogotd-Colombia, en
el barrio Villas del Rosario, en la diagonal 37 sur N. 37-70, lugar central de
la ciudad. Es apto para el ingreso y transporte de la materia prima utilizada
en produccidn, ademds posee un espacio amplio para el buen desempefio
laboral y su posterior resultado, cumpliendo con todas nuestras i
Posee seis empleados directos, y tres empresas que hacen los trabaj
anexos necesarios para la elaboracién del resultado final.

1.4. ESQUEMA DE VALORES

1.4.1. MISION y ;

Apovyar la creacién y trabajo artesanal, ndo acogida en el mercado,
cgr?z;uestro maneioydealg?neior imgen’zgtc?ai; hacsggdo con la historia y
el desarrollo gréfico, una agenda cultural. Factores auténticos que hardn las
veces de vitrina y elemento personal Gnico, para todo el que haga de éste,
artefacto de identificacién con nuestra marca. Altisima calidad en sus
productos, con un constante educacional a sus empleados, ofreciendo con
esto, la mejor opcién del mercado.

1.4.2. VISION
Convertirse en una empresa representativa de la manufactura e imagen
colombiana, que brinde a su estabilidad y posibilidades de asenso

en su carrera. Incursionar en el mercado exterior, llevando la r;e(,;jfor cara
de nuestro pais. Con la seguridad de nuesiro trabajo responsable, profesional
y entregado a nuestros dientes. Enfocado hacia la expansién e innovacion
permanente de nuestros productos.

1.5. OBJETIVOS

CORTO PLAZO

- Hacer de nuestro producto, un elemento representativo de la nuestra
cultura.

- Lograr una identificacion del usuario con la marca.

- Mantener un excelente plan de trabajo y constante actitud de superacin
personal y laboral.

- Buscar el reconocimiento en el mercado nadonal con productos de 6ptimo
desarrollo técnico y estético.




MEDIANO PLAZO

- Alcanzar una produccion de 7.000 unidades anuales.
- Hacer de nuestra creatividad, un aliado para la consecucién diferentes
ediciones, y la posterior representacién en temporada alta.

LARGO PLAZO

- Generar més de 120 empleos directos manteniendo la calidad y autenticidad
del producto.

- Aumentar nuestra produccién a 18.000 unidades anuales.
- Incursionar en el mercado internacional.

1.6. CARACTERISTICAS
1.6.1. VENTAJAS COMPETITIVAS

- Disefio

- Presentaci6n

- Variedad de presentaciones y disefios

- Muestra de nuestra cultura

- 100% de elaboracién manual de alta calidad

- Grupo objetivo nacional e internacional

1.6.2. DISTINCIONES COMPETITIVAS

laideaesia uccion de una agenda con lenguaje propio, el ser elaborada
a mano, la hace distinguible frente a otros productos de su naturaleza.
Posee conceptos daros de una cultura nacional que deben ser destacados,
poriaﬁboraciéndeiasme}mmpmsenmdmﬁpicasde nuestro pafs,

1.6.3. Andlisis D.O.FA. Imagen 3

e conpee B e camprs
competencia. cam
Subcontratacién depes;icios eficaces,
adicionales a la produccién manual. Negodiacién de nueva maquinaria
e o p‘:id el mercado, Miereades potenciales y Comercio
ucto en . os
Capacitaci6n y falta de posibilidades. exterior. Y
Manejo comercial del producto.
Capacitacitn y generacion de empleo.
Fortalezas Amen
Profesionales en los cargos. Comﬁnaa desleal.
Trabajo 93% manual . Falta de oportunidades.
innovacion continua, ticnica y Fracaso en la campaiia de
ficamente. lanzamiento.
racteristicas {inicas en el mercado. Deterioro en la rentabilidad.
Motivacién y dedicacién a nuestra Ausencia de mano de obra.

\__labor. /




1.7. Hace 7 afios se aron a utilizar apliques indigenas en productos
artesanales para turistas, hoy, productos industrializados elaborados
en serie, contaminado el sector artesanal con un alto grado de tecnologia
y fadilismo; desapareciendo la actividad y el concepto cultural, generalizando
un mercado que deberia ser especdifico. La industria grafica ha logrado,
debido a su gran demanda, el abaratamiento de los costos en la producdi6n,
incluida fa mano de obra. Se desaparece por completo el trabajo manual,
que de primer plano, pas6 a un olvido absoluto.

1.8. Calificaciones para entrar en el drea manufacturera:

- Conocimiento de la satisfaccion del turista a la hora de comprar uctos
tipicos colombianos. prod

- Preocupacién por el autentico trabajo manual.

- Conodimiento y pasién por el disefio y la produccién de pintura y apliques.
- Patriotismo, conciencia nacional, ecolégica y cultural.

- Sentido de apoyo al gremio hotelero, con novedosos y auténticos.
- Afinidad con los productos tipicos y culturales.

- Concepcién de apoyo a la economia y el desarrollo nacional.

1.9. Productos de LUMA Colombia

LUMAColonﬂ)iasededicaaiaPDdMn de libretas y agendas, productos
de uso comiin, hace parte del sector gréfico en la industria nacional, se
comercializa por medio de un trabajo artesanal, trabajo que desempefia
una labor social, al dar a conocer entre nosotros mismos y al mundo la
cultura indigena colombiana, es una propuesta nueva que cambia los
conceptos y impactar entre nacionales y extranjeros. Invita a conservar
yaﬁyareimercadodeiarﬁmbhedroamam. Logra una identidad basada
en la imagen corporativa que LUMA esta construyendo, imagen de cultura,
patriotismo y calidad; todos factores representativos de nuestro producto.

1.10. Esta es la relacién de los méds cercanos colaboradores para el desarrollo
de nuestra produccion:

DISENADOR GRAFICO
Alejandro Pinto

Universidad Jorge Tadeo Lozano
Calle 116 n. 89-78

4553728

COMERCIANTE

Fernando Pacheco Mon

Textiles Tipicos traidos de Santa Marta
Carmrera 7 n. 45- 89

7134747




TIPOGRAFO

Diego Aleiandro Benavides
Universidad jorge Tadeo Lozano
Diagonal 5 n. 34-67

5467823

ENCUADERNADOR
Maria Paula Botero
Escuela de Bellas Artes
Calle 1¢ bis n. 167-90
6673452

CONTADOR

Francisco Gonzilez
Analista de cuenta
Carrera 30 a N. 2-20 sur
5664869

SE LLIMM




2. EL MERCADO
2.1. Objetivos en la mercadotecnia

CORTO PLAZO

Competir en el mercado artesanal con una produccién de 600 unidades
de nuestro producto a nivel local, en tiendas y hoteles en Bogota.
MEDIANO PLAZO

Lograr un incremento de del 20% en la produccién e incursionar en el
mercado comercial (tiendas especializadas) a nivel nacional, para una
produccién de 6.300 unidades anuales.

LARGO PLAZO

Mantener el 20% de crecimiento productivo y expandir el producto a nivel
nacional, en busca de una participacion en el mercado externo.

2.2. Investigaci6n de mercado

Hoteles Nacionales

Tiendas especializadas, locales y nacionales

Ferias

Galerias

Eventos relacionados con la produccién manufacturera.

2.2.1. Segmentacién del mercado

El mercado al que este articulo va dirigido son todas aquellas personas
interesadas en destacar de alguna u ofra forma el producto artesanal
colombiano. Dentro de este grupo también encontramos a los turistas,
todos aquellos que se dejen seducir por las formas y la cultura indigena,
princi;l inspiracion de esta industria.

Siendo este un producto de consumo regular y masivo, la bisqueda se
centra en el colombiano con carécter patridtico, que guste de la cultura
nuestra, y que sea un buen representante y patrocinador de este hermoso

paus.

Producto dirigido a personas que con frecuencia hacen uso del sector
turistico nacional, y aquellas que estdn interesadas en la manufactura
colombiana.
Factor de producto:
- Articulo funcional de nesecidad bésica.
Factor d :
- Procedencia (pais o luarasde origen)
- Sector social y costum
actor socio-grafico:
- Nesecidad, interés, conveniencia y funcionalidad
- Beneficios y caracteristicas del producto
- indices de consumo
- Lealtad de marca
- Ofertas tecnolégicas (facilidades de uso)




Factor

- Disponibilidad dei producto

- Zona de influencia {zona turistica)
Factor econ6émico:

- Necesidades basicas
LUMA Colombia esta constituida a partir de un producto que ofrece al
consumidor, presentacién personal, identificacién con el mismo, alto grado
de calidad y un 100% de material y trabajo colombiano. Factores de
nesecidad bisica, para todos aquellos interesados en el buen porvenir de
nuestro pais.

2.2.2. H consumo es derivado por el uso regular de un articulo de este tipo,
a raz6n de 0.3 por persona, dentro del sector de afluencia turistica local,
cada tres meses.

- 865 personas lo consumirian una vez cada 3 meses

- 132 personas lo consumirian una vez cada mes

+ 34 personas lo consumirian ocasionalmente

2.2.3. Demanda potencial:

CORTO PLAZO

Para establecimientos que mantengan la afluencia de extranjeros, hoteles
y sitios turisticos, se pretende cubrir un 12% de ellos con nuestros productos.
Para una comercializacién de 665 unidades mensuales.

MEDIANO PLAZO

En lugares donde se ofrecen manufacturas tipicas de nuestro pafs, se cubriria
en un 15% de estas tiendas, y un 60% de las ferias especializadas que se
realicen en nuestro pais, donde el incremento se elevaria a 6.300 6 més
unidades anuales.

LARGO PLAZO

Establecer contactos donde el producto Colombiano tenga oportunidad en
el mercado internacional. La meta es llegar a exportar 18.000 6 més unidades
anuales.

2.2.4. La participaci6n de la competencia es baja, aunque es un producto
ya de gran trayectoria, se destaca la intencién y manejo de comerdalizacion.
Es dedir no se proyecta a un consumo masivo, si no se espera una demanda
mas encaminada hacia el desarrollo de nuestra produccion en el exterior.

2.3. H estudio de mercado nos arroja datos daves para conocer la aceptacién
de nuestro producto, y comrespondientes acciones a realizar por parte de
LUMA Colombia.

2.3.1. En cuanto a producto se refiere, el cliente busca factores que lo
identifiquen, como de innovacion y manejo técnico en sus disefios, acceso
y facil utilizaci6n, calidad ymalsdadesqueloha@nespeaalyumcoenw
género. Ahora en cuanio a su p g se quiere que, éste sirva como
souvenir de calidez y amabilidad para con el usuario y cliente, que le




confiere ademds, un valor agregado de su imagen y servicio, como también
un medio de publicitar su empresa a diferente y variados campos econémicos.
Los objetivos aqui mencionados, servirdn para hacer una pronta campaiia
de lanzamiento de nuestro producto, asegurando el éxito de la misma;
logro que se verd reflejado en un resultado comerdial positivo. Para el logro
del objetivo propuesto, es necesario conocer la posicién del diente, es
decir, aspectos como:

- Conocer la aceptacién del producto

- Identificar la referencia o tipo de producto mas aceptado por el cliente
- Saber la frecuencia de uso de nuestro producio

- Estar de acuerdo con que, el producto a elaborar sea el més conveniente,
de acuerdo a la relacién de costos-necesidades de nuestros clientes
- Conocer donde le gustaria encontrar un producto nuestro

2.3.2. Modelo de encuesta piloto

- ™
Somos estudiantes de la Corporacion Universitaria UNITEC, del programa
emprendedor y queremos crear una muestra tipica de nuestro pais, mediante

una agenda hecha a mano.
Por ello queremos su opinién.
1. éCree usted en la empresa manufacturera en Colombia?
a/ S b/ NO dns
2. ¥Opina usted que una libreta es respecto a su fundonalidad un elemento
practico?
a/ St b/ NO dns

3. #Cual considera que seria el tamaiio mas adecuado?
a/ PEQUENA b/ MEDIANA </ GRANDE
4. ¥Cual seria la frecuendia de su uso particular?
a/ CADA 6 MESES b/ CADA 3 MESES o/ MENOS DE 3 MESES
5. ¢éCual cree que es el precio mas adecuado para cada producto?
a/80.000 b/ ENTRE 40.000Y 80.000 < ENTRE 25.000 Y40.000
6. ¢En donde le gustaria encontrar este producto?

&/ FERIAS, EXPOSICIONES b/ HOTELES o TIENDAS
7. tanticulos de este tipo servirian, segiin usted, a mejorar la imagen de
nuestro pafs en el exterior?
a/ Sl b/NO dns
8. iEstarfa usted realmente interesado en nuestro producto?
a/Si b/NO dns
Observaciones:

iMuchas gradias por su colaboracién, serd fundamental para nuestra empresal
\. ,J




2.3.3. La concentracion de las encuestas se hard en distintos hoteles de

entre propietarios, gerentes, trabajadores y visitantes, personas
entre los 25-50 afos; asi mismo, en algunos estudiantes universitarios,
personas entre los 17-25 afios. Se llevara a cabo en las dos dltimas semanas
de Abril del 2004. Los encuestadores son los mismos que hacen parte del
equipo de trabajo, los cuales tendrin a su disposicién una muestra del
producto realizado por LUMA Colombia.

2.3.4. DATOS DE CONTROL
A/ EDAD ENTRE 25-30 B/ ENTRE 30- 40 C/ 40 EN ADELANTE
TABULACION DE ENCUESTAS

1. £l 86% de los colombianos que creen en la empresa manufacturera.
El 10% de los mismos no la consideran como una buena opcién.
El 3% no saben de qué se trata la pregunta.

2. Un total de 400 personas respondieron a favor de la practicidad
del producto.

3. La presentacion pequefia, obtuvo un 35% de votos.
La presentacion mediana, obtuvo un 10% de votos.
La presentacin grande, obtuvo un 55% de votos.

4. Cada seis meses, un 70%
Cada tres meses, un 12%
Menos de tres meses, un 18%

5. La primera opci6n registré un 11%
La segunda un 29%
La Gltima un 60%

6. Para a/ un 19%
Para b/ un 29%
Para ¢/ un 62%

7. El 82% de los encuestados creen afirmativamente
El 6% no consideran una buena ja
El 12% restante no entienden mﬁa servir

8. Para a/ un 89%
Para b/ un 9%
Para ¢/ un 2%

Realizamos en total 400 encuestas en algunas universidades y en hoteles
destacados de Bogotd.

2.3.5. Con base en los resultados obtenidos, sabemos que la gran mayoria




se encuentra optimista con la empresa manufacturera del pafs, completamente

de acuerdo gun articulo de gran practicidad y servigi)if'prefeﬁdo en un

la presentacién mas grande, con un uso de cada seis meses o mas, que

gmﬁaenmnmdoa un precio alrededor de los $41.000 pesos y tener la
isponibilidad en tiendas de productos similares.

Se cree firmemente en una oportunidad de cambiar la imagen del pais a

través de nuestro producto, y aceptan el interés en el mismo.

2.4. DISTRIBUCION

Hl sistema de distribucién escogido es Productor » Distribuidor » Consumidor

final, y serd operado de la siguiente manera:

El equipo serd el encargado de la distribucién a los hoteles y tiendas
i , sitios autorizados, con previa negociacion, a comercializar

el producto.

Es un sistema préctico, pues la mercancia esta a cargo del equipo en todo
eiprocem,bﬁndéndoleggtxﬁdadyvamermdaaisistmmfgs e

de este desarrolio son:

- Productor, miembros de LUMA Colombia

- Coordinador, Lina Maria Gonzéles

- Distribuidor, tiendas y hoteles escogidos por el equipo

2.5. La entrada y posterior comercializacion de nuestro producto en el
mercado esta sustentada en una campafia de lanzamiento y posterior
mantenimiento de la misma.

2.5.1. La publicidad escogida por LUMA se basa en el trabajo de las siguientes
piezas comunicativas:

- Aviso de prensa y revista, imagen 4
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Imagen5




Free card, imagen 7

Imagen7

2.5.2. La promocion de ventas serd manejada basicamente en los hoteles
feriasy . salizacdas on fay producdt ;

con descuentos, regalos y ofertas de introduccion. £l manejo en tiendas se
hard en una escala menor.

2.5.3. Las marcas escogidas por el equipo son basicamente dos, la primera
serd “lumanos” (imagen B)T;ra los pf:ductos con acabados manuales.

Pégina siguiente...




Imagen 8

La segunda se llamarfa “lumacional” en donde el material se caracteriza
por un trabajo mas industrial y econ6mico, manteniendo el caricter social
del trabajo nacional, por medio de fotografias e imédgenes de nuestro

territorio.

2.5.4. La etiqueta es disefiada de acuerdo con las caracteristicas corporativas

de LUMA Colombia, y se muestra en la imagen 9.

~

Lurmga .

COLOMiig

Producide por

LUMA Colambia LTDA
Emprese manufuacturera
telombiana

Biogoral 3 31-70 s
Tt Z7 B 30-407T 4 6D
R Mo, 28177

INDUSTRIA COLOMBIANA

Imagen 9




2.5.5. £l empaque de presentacién es de material recidable (papel ecolégico)
y tendra la forma de bolsa, con un troquel, y la informacion de nuestra
empresa.

2.5.6. El costo de la campafa de lanzamiento es estudiado bajo las
cotizaciones hechas en las empresas de publicidad PUNTO DIGITAL SA.
y de artes graficas DISENO GRAFICO Y SCREEN LTDA. Con la colaboracion
de TRAZZA DIGITAL. Las compaiiias que el grupo escogié para pautar son,
periddico EL TIEMPO y a revista SEMANA.

* Aviso de prensa $ 17250000.00
- Aviso de revista $ 785000.00
- Valla promocional x 2 $ 1'320000.00
- Impresién de 1000 afiches $ 356000.00
- Impresién de 4000 tarjetas $ 684000.00
TOTAL $ 4'395000.00

2.6. Para fijar el precio de nuestro producto es necesario referirse a los
costos variables, matenapnmycostosdepmducaon,yﬁjosmaies,
madwn&abmydepm@desemaos a continuacién hacemos

esta relacién

COSTOS VARIABLES por unidad
PRODUCTO CANTIDAD TAMANO PRECIO

Cartén 1 30.0 x 22.0cm 450.00
Papel 55 29.0 x 21.0cm 3700.00
Caseina 12.0gr 190.00
Tapas/pint./pegante 2 30.0 x 22.0cm 250.00
Lomo/cinta/pegante 1 22.0 x 1.5cm 150.00
Impresién/una tinta 110 28.0 x 20.0cm 850.00
Alzado/acabados 1 1600.00
Diseiio/total 1 900.00

TOTAL 8090.00




COSTOS FHOS por mes

SERVICIO CANTIDAD PRECIO

Luz 91 Kw 150000.00

Agua 35m 45000.00
Teléfono 412 80000.00
Transporte x 1 mes 150000.00
Publicidad x 1 mes 100000.00
Némina 6 3'100000.00
TOTAL 3°625000.00
POLITICA DE PRECIOS

- Se otorgaran descuentos a partir de dos millones de en cada pedido
- Se pagard una comision por venta realizada, pero luego del corto plazo

- El precio por cada articulo serd de $42000.00 pesos para

de $35000.00 pesos para LUMACIONAL. Acorde a la calidad y cualidades

LUMANOS, y

del producto, respetando el valor sugerido por el piblico.

2.7. La distribucion (ggum producto en aiia mergudo se(rii mediante la
participacion en una feria comercial espedalizada en movimiento
de LUMA, luego se incursiona en los hoteles con l?smaies, sehandeﬁnigo
previas negociaciones; posteriormente se realizard una campaia de
sostenimiento dirigida al consumo y comerdializacion en !iendasyafmcenes
adecuados con la imagen que LUMA quiere vender. La ion comienza
en la feria inicial, con nuestra presentacién al mercado, mediante la campafia
publicitaria.




3. PRODUCCION
3.1. Los objetivos de produccion son:

CORTO PLAZO
Producir y vender nuestro producto en hoteles y tiendas a razén de 640
unidades mensuales.

MEDIANO PLAZO
Se incrementara la produccién y venta en un 40 % es dedir, llegar a 1200
unidades mensuales.

LARGO PLAZO

Se mantendrd este crecimiento logrando una comerdializacién de 2400
unidades anuales a nivel nacional y 600 unidades anuales en el mercado
internacional.

3.2 Disefio definitivo del producto

a. Materiales, imagen 10

Imagen 10




b. Corte y troquel, imagen 11

Imagen 11

Imagen 12

imagen 13




f. Caseinar (lijar y pulin), imagen 15

Imagen 15







3.3. Presentacion del proceso de produccién

- Elaboracién manual de cada tapa

- Impresion, corte y refilado

- Ensamblaje de las hojas con sus respectivas tapas (alzado)
- Presentacion del producto final

3.4. A continuacion se gtesenta el diagrama de flujo del proceso de
manufactura, imagen 1

proveedor Q/ (7 alzado
\—3> acabados
control

compra
é) control A)
materia

prima impresion,
corte y refilado

imagen 19

3.5. Las caracteristicas y especificaciones de la tecnologia a utilizar en la
produccién son:

El proceso de fabricacion de cada agenda es, un 85% de trabajo manual,
el 15% restante lo hacen los trabajos de impresion, refilado, perforado,
costura y alzado. La tecnologia usada en la elaboracién total del producto,
es basicamente el proceso industrial de acabados, una guillotina que corta
gran cantidad de hojas, para esta funcién es necesario contratar los servicios

e una guillotina neumatica; de la misma forma pasa con la cosedora de
hojas, para armar el libro interno de cada producto. La contratacién se hace
de forma directa.

3.6. El equipo, las herramientas y de mantenimiento mensual que
se utilizard, para desarrollar el producto, consta de:

EQUIPO MARCA MODELO MANTENIMIENTO
Esmeril Rexon 1088 1985-120v  15000.00
Taladro Perles TP-6R 2001-120v 12000.00
Prensa Ursus No3 1974

Cosedora pfaff CS-CT 1981-250v  22000.00
Compresor Tuffy NST-5 986-250V 18000.00
Computador Intel P4 2003 25000.00
Scanner Hewlett-Packard3970-2004 10000.




TOTAL 102000.00
3.7. Materia prima, mano de obra. Costos por unidad:

PRODUCTO CANTIDAD TAMANC PRECIO

Cartén 1 30.0 x 22.0cm $450.00
Papel 55 29.0 x 21.0cm $3700.00
Caseina 12.0gr $190.00
Tapas/pint./pegante 2 30.0 x 22.0cm $250.00
Lomo/cinta/pegante i 22.0 x 1.5cm $150.00
Impresiénfuna tinta 110u 28.0 x 20.0cm $850.00
Alzado/acabados 1 $1600.00
Disefioftotal 1 $500.00

3.7.1. La nesecidad de la materia prima a utilizar es bdsicamente la calidad
de la misma, gran parte de nuestro éxito en la comerdializacion, depende
de este factor. Los costos también influyen en esta produccion, y de acuerdo
con ellos relacionamos tres posibilidades distintas, con respecto a su precio
y su calidad.

Proveedores por calidad:
PROVEEDOR  EXCELENTE BUENO REGULAR
Carton 480.00 450.00 425.00
Papel 4150.00 3700.00 2900.00
Caseina 204.00 190.00 195.00
Tapas 275.00 250.00 230.00
Lomo 170.00 150.00 120.00
Impresion 1250.00 850.00 540.00
Alzado 1600.00 1600.00 1500.00
TOTAL 8129.00 7190.00 5910.00

3.7.2. De comiin acuerdo con el grupo se escogieron los siguientes
&rgveedores ue nos van a suministrar la materia prima necesaria; PAPELES

CIONALES nos colabora con el cartén é el gal&g el material para tapas
y lomos; la impresion esta dada a ARTES GRA Y SCREEN. Hl alzado
y terminado es parte de nuestros colaboradores.

3.7.3. La persona encargada del drea de compras es Lina Marfa Gonzélez.
Formato de requisito de compra (imagen 20), proveedor:

LUNma UISICION
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3.13. H producto de LUMA Colombia, mantiene un excelente control
calidad gracias al la constante retroalimentaci6n recibida por medio del
manejo del banco de datos, obtenido de nuestros primeros usuarios, la
proyeccitn se aumentara con el uso electrénico, logrando un control mas
directo y personalizado, a la vez que se comercializa el producto. Se hara
un io de mercado para conocer mas de cerca las necesidades de
nuestro cliente potencial y recibir de su parte observaciones y sugerencias
acerca de nuestro producto.

3.14. Programa preoperativo de produccién

ACTIVIDAD P. ENCARGADO TIEMPO HORARIO
Pintura Luisa F. Bernal S. 1 hora x unidad 8 horas
Pintura Yaneth Delgado S. 1 hora x unidad 8 horas
Corte Sergio Bajonero ¥ hora x unidad 4 horas
Troquel Mauricio Delgado S. Y2 hora x unidad 4 horas
Costura Blanca Nery Salas ¥ hora x unidad 4 horas
Alzado Javier Fernandez ¥ hora x unidad 4 horas
Acabados Javier Ferndndez % hora x unidad 4 horas
Compras/trans. Lina Maria Gonzdles  permanente 4 horas
Disefio Mauricio Deigado permanente 4 horas




4. ORGANIZACION
4.1. Objetivos de la empresa en el drea organizacional

- Rendimiento eficaz por parte de los trabajadores, para garantizar la entrega
a tiempo del producto.

- Buena capacitacién en el rea de mano de obra, mejorando la calidad
del producto final.

- Establecer una buena distribucion, en el manejo de las funciones, y de
esta manera garantizar un buen desempeiio en la labor a realizar.

4.2. Definicién de los objetivos en el drea funcional
Objetivos de mercadotecnia:

- Tener una gran aceptabilidad del producto en el drea hotelera, siendo
este el inicio de una ampliacion a largo plazo, para que no solo sea a nivel
hotelero sino de librerias, sitios café, tiendas, ferias especializadas y demds,
con el objeto de hacerlo asequible a todo publico en general.

- Que el producto aparte de su valor comerdial, sirva de artefacto autéctono
y representativo de la gran riqueza de la cultura indigena colombiana. A
través de los iconos, hay una representacién de cada region, disefio exclusivo
en cada uno de nuestros productos, con una breve resefia de su significado.
- Implementar a largo plazo la utilizacién de otros materiales, con el fin de
que el producto final tenga variedad en cuanto a materiales y de esta manera
mejorar la calidad y demanda del producto.

Objetivos de produccién

- Realizar a largo plazo nuevos productos como llaveros, carpetas, billeteras
eic.... para que exista una gran variedad de disefios y af)!icaciones, y se
satisfaga la nesecidad del cliente, asi como se optimiza la productividad.

- Implementar el sitio de trabajo con equipos como refiladora, impresos,
repujadora y troqueladora para que la economia mejore, en cuanto a
contratar proveedores se refiere.

- Contar con mas nimero de trabajadores, para que el rendimiento
finalizacion del producto sea més efectivo, y asf contribuir con una gnente
més de empleo.

Objetivos de contabilidad y finanzas

- Generar ganancias en corto plazo, con el fin de bajar gastos extra, como
utilizacién de maquinaria y subcontrato de servicios.

- Tener un soporte de cuentas estable, tanto débito como crédito

- Incrementar al méximo las utilidades de ganancia.

Objetivos de organizacién de personal
- Ofrecer al empleado salud, educacién y bonificaciones extra para que

permanezca una excelente relacion entre empleado y empresa.
- Mantener interrelacién constante con el empleado.




4.3. Procesos operativos, imagen 22

N
[ carGos ACTIVIDADES REQUISITOS TIEMPO
Administrativos | - administrar - experiencia y permanente
- dirigir conocimiento det
- porganizar producto.
Mercadotecnia | . proveedores - experiencia laboral | permanente
- personal - manejo de personal
« relaciones
interpersonales
Finanzas y - costos - experiencia laboral | permanente
contabilidad - gastos - manejo de libros
- relaciones contables, tarjetas
contables kardex, etc.
Otros
\ J
Imagen 22
4.3.1. Descripcién de cargos, imagen 23
[ carGO REQUISITOS ACTIVIDADES 3
Ventas - experiencia - comercializar el producto a clientes
- dinamismo potenciales.
- presentacion - estar al tanto de la capacitacion
Publicista - experiencia - dar a conocer el producto en los
- creatividad distmtos medios de comunicacion
- manejo de - estar al tanto de ferias y expo-
medios siciones relacionadas
Diseiiador - experiencia - encargado del disefio de nuestro
- innovacion producto
continua - estar actualizado siempre
- relaciones
interpersonales
Relacionista - experiencia . mane;o de proveedores y clientes
publico - presentacion - estar a la espectativa de las
personal nuevas oportunidades
- relaciones
interpersonales
Contador - experiencia - manejo de costos
- presentacion - informes contables
personal
Operario - experiencia - estar al tanto de la capacitacion
Gerente - experiencia - control de todas las areas
- conocimiento del - manejo de decisiones financieras
producto y todo
Su proceso
\ - relaciones per. J




4.3.2. Organigrama de la empresa, imagen 24

GERENTE GENERAL

MERCADEO FINANZAS  PRODUCCION
VENTAS CONTADOR  RELACIONISTA
PUBLICIDAD OPERARIOS

DISENO Imagen 24

4.3.3. Funciones generales y especificas de LUMA Colombia
GERENCIA GENERAL

Control y orden dentro de la empresa, brindar garantia en el desarrollo de
cada funci6n, garantizando la calidad del producto a nuestro dliente.

Funciones especificas del drea:

- Tener absoluto conocimiento de cada una de las funciones de sus empleados
- Orientar las funciones de cada trabajador
- Plantear una excelente proyeccién de la empresa a corto, mediano y largo
o
- Ampliar la ventaja competitiva de la empresa
inst?r al tanto de los movimientos de la competencia dentro del sector
oteiero.

FINANZAS

Manejar de manera eficiente las operaciones financieras tanto a nivel intemo
de la empresa como comercial, teniendo en cuenta el sistema contable y
los analisis que de este mismo se hagan periédicamente.

Funciones especificas del drea:

- Presentar registros contables de libro mayor, inventario, facturas de compra
y venta de materia prima, balance general, entre otros.

- Realizar un control mensual de los gastos y costos.

- Controlar las actividades contables de venta y compra de productos.




PRODUCCION

Capacitacién a cada empleado, manejo de acuerdo a su drea de trabago‘
Control del proceso de produccién de cada articulo, desde la ﬂe%ida e
la materia prima, hasta empaques del producto. Y distribucién del mismo.

Funciones especificas del drea:

- Eleccién y control de la materia prima que se compra.
- Supervision del proceso de produccién del producto.
- Control de calidad del cada articulo terminado.

MERCADOTECNIA:

Manejo de estrategias dentro del mercado, segiin la competencia,
organizacion de novedades en los planes de ts:;%;jo con el fin de acrecentar
la produccién y venta del producto.

Funciones especificas del drea:

- Elaboracién de estrategias y plan de trabajo.

- Control del mercado, para dgtefminar el crecimiento o baja del mismo.
- Interactuar con los clientes, para saber que ventajas o desventajas tiene
el producto y de esta manera saber mejorarlas.

4.4. Proceso de seleccion de empleados

4.4.1. Basicamente se convocara a las personas por medio de anuncios en
la prensa e Internet, también se manejara una solicitud por medio de
formatos repartidos en los hoteles, para que los aspirantes, lo lleneny
depositen en las urnas de estos lugares.

Luego se hara una preseleccion teniendo en cuenta experiencia, edad,
estudio, habilidades y presentaci6n (acorde al cargo solicitado). Se finaliza
con una entrevista ggsonai, y un pequefio examen sei:m drea a emplear.
Luego se hard una breve capacitacién para que el empleado se familiarice
con su nuevo empleo.

4.4.2. Metodologia para ingreso de empleados

- Revision de hojas de vida y formularios diligenciados.

- Preseleccién de personal

- Cita general con los aspirantes en donde se hara una prueba, segiin el
cargo.

. Exgaomea de respuestas miltiples, para conocer un poco su personalidad
y desempeiio intelectual.

- Periodo de prueba de dos meses

- Aprobaci6n y contratacién del empleado

4.4.3. Aspectos laborales a considerar y tipo de contrato.

os laborales a considerar: Promover la interaccion entre empleados
para mejorar las relaciones de trabajo y mantener un buen ambiente a nivel




empresarial. Estimular al empleado con aumento de sueldo o bonificaciones
de acuerdo a su desempeiio.

- Tipo de contrato: Los contratos se realizaran a termino indefinido, teniendo
en cuenta el horario de lunes a sabado, medio tiempo y fin de semana, en
el que el empleado se vera obligado a ser reservado con el producto que
se maneja, teniendo en cuenta salario establecido, prestaciones, salud,
entre oftros.

4.4.4. Proceso de induccién

- Persona encargada de realizar la induccién: Mauricio Delgado Salas

- Proceso de induccién: presentacion de la empresa, empleados, cargos,
filosofia, misi6n y visién de la misma. Ventajas y estimulacion de los
empleados en caso del posible ingreso a nuestra compaiiia. Brindar
conocimiento de los elementos de trabajo y llevar a cabo una capacitacion
en el uso del equipo

- Material a utilizar en el proceso de induccién: folleto con la informacién,
acetatos, video.

4.5. Programa de capacitacion

En su inicio la empresa contara con un total de 7 personas, a saber Luisa
Fernanda Bemal Sznabria, en el drea de pintura, junto con Yaneth Delgado
Salas, Lina Maria Gonzéles estara encargada de investigar costos y calidad
en la materia prima, Sergio Bajionem se a de la impresion del papel,
grafado y refilado del material, Mauricio Delgado disefiara las tapas y
organizacion interna de las agendas, con sus respectivos troqueles, Blanca
Nery Salas estara en labores de acabado, en cuanto a costura se refiere,
y ((e)id sefior Javier Fernandez estardn a cargo del alzado y empaque del
roducto.
g‘on respecto a la capacitacién, se comenzara a realizar dependiendo de
la experiencia adquirida de cada trabajador. De igual manera se hara
retggones peribdicas actualizando a los empleados con nuevos equipos de
trabajo.

4.6. El salario mensual de cada trabajador serd de la siguiente manera:

Blanca Nery Salas $250000.00
Luisa F. Bernal $450000.00
Yaneth Delgado S. $450000.00
Lina M. Gonzdles §40000000
Sergio Bajonero 450000.00
jav':%r Ferniandez $550000.00
Mauricio Delgado $550000.00

LUMA Colombia contara con un fondo de apoyo al empleado, para gastos
de urgendia justificada; las intenciones de ahorro y otros, serén de inicativa
propia del trabajador, pero con la respectiva autorizacion de la parte

administrativa.




4.7. Formato del desempeiio por trabajador, imagen 25

( EMPLEADO PRESENTACION DESEMPENO

Blanca Nery Salas
Luisa F. Bernal
Yaneth Deigado S.
Lina M. Gonzdlez
Sergio Bajonero

Javier Ferndndez

Mauricio Delgado

Imagen 25

4.8. Para facilitar la motivacion, comunicacién y trabajo en equipo, la
empresa realizara actividades de interaccion tales, como salidas de campo,
connivencias, donde el trabajador tenga la oportunidad de integrarse con
sus compaiieros, existiendo buena comunicacion entre los mismos. Motivando
al personal que labora con rifas, bonos etc. Mejorando la motivacion de
trabajo, y por ende la calidad del producto. Los cursos de capacitacion se
harén de forma gratuita, y serdn de asistencia obligatoria.
La empresa tendra obligaciones laborales de acuerdo al cargo desempeiado
el empleado, para el departamento de Arte (pintura, troquel y acabados)
se garantizara el desempeio y presentacién del trabajo, el departamento
de Finanzas {(compra, contrato de servicio y transporte) tendrd la obligacion
de mantener un control estricto con el manejo de los activos de la empresa
y prestara atencion a los servicios contratados tanto para la finalizacién del
producto, como para el desempeiio de la persona que manejaria el sector
contable. Todos los factores de incidencia del empleado serdn tratados en
un cédigo interno de trabajo.

4.9. Constitucion legal de la empresa

CONSTITUCION SOCIEDAD LUMA COLOMBIA

VALOR DEL ACTO: $ 560.000

PERSONAS QUE INTERVIENEN EN EL ACTO: JANETH
CONSTANZA DELGADO SALAS identificada con la cedula de
ciudadania nimero 52.705.810 expedida en Bogotd, JAVIER
FERNANDEZ, identificado con la cedula de ciudadania namero
79.904.032 expedida en Bogotd, LINA MARIA GONZALEZ UE
identificada con la cédula de ciudadania nimero 52.953.885 ida




en Bogotd, SEGIO DANIEL BAJONERO identificado con la cédula de
ciudadania nimero 80.548.186 expedida en Zipaquira.
En la ciudad de Bogota, Departamento de Cundinamarca, Republica de
Colombia, a los veintidds (22) dias del mes de octubre del afios Dos Mil
Tres (2.003), ante mi ORLANDO GARCIA HERREROS notario dieciocho
18) del Circulo de ota comparecieron con minuta escrita: JANETH
ONSTANZA DEL( SALAS , mayor de edad, identificada con la
cédula de ciudadania No. 52.705.810 expedida en Bogotd, domiciliada en
Bogotd, de estado civil soitera, JAVIER FERNANDEZ mayor de edad,
identificado con la cédula de ciudadania No. 79.954.032 expedida en
Bogotd, domiciliado en Bogoté, de estado civil soltero, LCINA MARIA
GONZALEZ DU?UE mayor de edad, identificada con la cédula de ciudadania
No. 52.953.885 expedida en Bogota, domiciliada en Bogota, de estado
civil soltera vigente, SERGIO DANIEL BAJONERO mayor de edad,
identificado con la cédula de ciudadania No.80.548.186_expedida en
Zipaquira, domiciliado en Bogotd, de estado civil soltero, Tos cuatro de
nacionalidad Colombiana , manifestaron:
-- PRIMERO Que han convenido constituir por medio del presente
instrumento publico, una sociedad comercial de res%tsabilidad limitada
ue se regira por los siguientes: ESTATUTOS - RALEZA. RAZON
IAL, DOMICILIO. DURACION Y OBJETO.
 ARTICULO PRIMERO. RAZON SOCIAL .- Conforme

a las leyes de la Republica de Colombia, la razdn social que se consti
es de naturaleza comercial raﬁ?nsabilidad limitada y guiard bajo la razon
social de "LUMA COLOMBIA.". ARTICULO
SEGUNDO. DOMICILIO.- La sociedad tendra como domicilio principal
la ciudad de Bogota D.C., pudiendo establecer sucursales, agencias, 0
dependencias en cualquier lugar del pais o del exterior, con arreglo cabal
a las leyes, y por una determinacion de I3 junta de Socios.------~---- e
- ARTICULO TERCERO.- La sociedad tendra un
término de duracion de diez (10) afios contados a partir de la fecha de
otorgamiento de la presente escritura, pudiendo disolverse anticipadamente,
o bien prorrogarse su duracion antes de su vencimiento, de conformidad

con bégesem Estatutos y con las leyes. - CUARTO.
OBJETO SOCIAL - La sociedad tendré como OBJETO SOCIAL PRINCIPAL
el siguiente: - - 1) Produccién, distribucién y
comercializaciéon de manufactura en el ambito nacional e internacional. -
-----CAPITULO SEGUIDO - CAPITAL APORTES Y ﬁﬁl DE CUOTAS
DE INTERES SOCIAL. ARTICULO QUINTO.-

El capital de la sociedad serd de CATORCE MILLONES IENTOS
DIEZ MIL PESOS ($14.210.000), Capital que al momento de suscribirse
el presente contrafo sé encuentra intéegramente pagado en erectivo, gue
a sociedad declara haber reabido a satisfaccion de los socios en [a siguiente
proporcion : e

SOCIOS VALOR APORTE
Yaneth Delgado Salas. 3'552.500
Javier Fernandez 3'552.500
Lina Maria Gonzalez $3'552.500
Sergio Bajonero $3.552.500
TOTAL $14°210.000.00

ARTICULO SEXTO. - El capital social fijado en estos estatutos podra
aumentarse o disminuirse en virtud de reforma estatutaria con las
formalidades previstas en la ley. En todo aumento de capital los socios




tendran derecho. Si lo desearen. A adquirir cuotas o derechos sociales
en una cantidad proporcional a las que posean.------------- ARTICULO
SEPTIMO.- los socios limitan su responsabilidad frente a terceros
en razon de sus obligaciones sociales. Exclusivamente al valor de
sus aportes. CULDO OCTAVO.- La sociedad
llevard un libro de registro de socios. Registrado en la Cdmara de
Comercio de su domicilio, en el que se anotara, el nombre, nacionalidad,
documento de identidad y numero de cuotas que cada uno posea
asi como los embargos, gravamenes y cesiones que se hubieren
efectuado.-------------—- ARTICULO NOVENO.- En las votaciones de
la Junta de Socios, cada cuota de interés o derecho social da derecho
a un voto. Las cuotas o derechos sociales no podran, subdividirse:
ni fraccionarse. Si por cualquiera circunstancia una de ellas llegare
a pertenecer a varias personas, éstas deberan designar un
representante unico de tales derechos sociales

TICULO DECIMO.- Los socios podran hacerse representar en la
Junta de Socios mediante poder otorgado por escrito, en el que se
indique el nombre del apoderado, la persona a quien éste puede
sustituir y la fecha de la reunién para la cual se confiere. Si el poder
es otorgado por escritura puiblica los socios podran hacerse representar
en dos 0 mas reuniones de la Junta. .
ARTICULO DECIMO PRIMERO.- Las partes o cuotas de interés
social. No estan representados por titulos, ni son negociables. Empero
si pueden cederse conforme con las leyes ya los presentes estatutos.
Toda enajenacion se hard por escritura pablica e implicara una reforma
estatutaria. La correspondiente escritura publica sera otorgada por
el cedente el cesionario y el gerente. y serd inscrita en el registro
de la correspondiente Camara de Comercio. La cesion de cuotas o
partes de interés se ceiiird con lo dispuesto en el articulo trescientos
sesenta y siete $_361‘3 g siguientes del Codigo de Comercio, --------
~~~~~~~ ARTICULO DECIMO SEGUNDO.- En caso de que. uno de
los socios deseare enajenar una 0 mas cuotas o derechos sociales,
estard obligado a conceder opcién de compra de las mismas a los
otros socios, para lo cual deberd comunicar por escrito al gerente de
la sociedad el nimero de cuotas que desea enajenar, as! como el
precio, plazo K)gemés condiciones de venta. El Gerente informara de
este hecho a los socios por medio de carta o de cable dirigido a cada
uno de ellos y, dentro del plazo de quince (15) dias habiles, contados
a partir de tal comunicacién, los socios deberan indicar por escrito,
si estdn interesados 0 no en la adquisicidn de las cuotas ofrecidas.
En caso positivo, cada socio interesado en comprar, tendré derecho
a adquirir a prorrata de 1as cuotas que posee., un numero total de
cuotas pertenecientes a los interesados en la venta, tomando en
cuenta que las cuotas o derechos sociales son indivisibles. Si solamente
uno de ellos estuviere interesado en la compra, tendra derecho a
adquirir todas las cuotas en venta, o parie de ellas. Ahora: si dentro
del termino fijado, ninguno de los socios manifiesta su interés en la
compra de todas 0 parte de las cuotas, podra efectuarse Ia cesién
a un tercero, previa autorizacion de la Junta de Socios -------------
-------- ARTICULO DECIMO TERCERO.- Si no se lograse la
autorizacién de la mayoria para el ingreso del tercero, la sociedad
estara obli?ada a presentar por conducto de su representante legal,
dentro de los sesenta (60) dias siguientes a la peticion del presunto
cedente, una 0 mds personas que las adquieran, aplicando para el
evento las normas sefialadas anteriormente. Si dentro de los veinte
(20) dias siguientes no se perfecciona la cesién pretendida, los demds




socios optaran, o bien por disolver la sociedad, o bien excluir al socio
interesado en ceder sus cuotas, liquiddndolas en Ia forma establecida
en el articulo siguiente. En las actas respectivas se liard constar el
cumplimiento de los trdmites correspondientes, -----=-=~v-- ARTICULO
DECIMO CUARTO.- Para establecer el precio de la cesidn, si no
hubiere acuerdo en las partes al respecto, el cedente y el cesionario
0 cesionarios, nombraran un perito de comun acuerdo. En caso de
no ser posible tal designacién por las partes en un término de cinco
(5) dias a partir de la solicitud de cualquiera de ellas, el nombramiento
sera solicitado por el gerente a la Cdmara de Comercio. La peritacion
se llevard a cabo de conformidad con las normas del cédigo de
comercio, y los gastos que se causaren, seran de cargo de quienes
dieron origen a la actuacawr partes iguales. -
ARTICULO DECIMO QUINTO.- La sociedad no se disolvera por la
muerte de alguno de los socios. En consecuencia, continuard con los
herederos o iegatarios del socio fallecido, quienes designaran a una
sola persona para que represente sus derechos o cuotas sociajes. -
—mmeme- -- --- CAPITULO TERCERO.- DIRECCION Lg

ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD. ARTICU
direccion y administracan: L Junta de Socos, ¥ £l Gerente, © duien
ireccién y administracién: La Junta de Socios, rente, 0 quien
FUNCIONAMIENTO

hagﬁ sus veces, ----------CAPITULO CUARTO.-
! NCIONES. --------- ARTICULO DECIMO SEPTIMO.- DE LA
UNTA DE SOCIOS: La Junta de Socios estara Conformada por la

reunién de estos o de sus representantes 6 mandatarios, convocados
y reunidos conforme; con las prescripciones de los presentes estatutos.
Cada socio tendrad derecho a tantos votos cuantas cuotas de interés
o derechos sociales posea la compaiiia. -
ARTICULO DECIMO AVO.- Las reuniones de la Junta de Socios,
podran ser ordinarias o extraordinarias, y estaran presididas por
quien designe la Junta de Socios. La Junta de Socios se reunird en
el domicilio de la sociedad en el dia y la hora expresados en
convocatoria, y habrd quérum cuando se encuentren reunidos, cuando
menos, un nimero de socios que represente el setenta por ciento
(70%) del capital. Sin embargo la Junta de Socios, podra reunirse
sin previa convocatoria y en cualquier sitio cuando estuvieren
representadas la totalidad de las partes o cuotas de interés social
en que se divide en capital. Las reuniones ordinarias de la Junta se
efectuaran cuando menos una vez al afio dentro de los tres meses
siguientes al vencimiento de cada ejercicio, para examinar la situacién
de la sociedad, designar a los funcionarios de su eleccion y competencia,
determinar las directrices econdémicas de la compafita. Considerar
las cuentas y balances del ultimo ejercicio, y resolver sobre las
distribuciones de utilidades, asi como acordar todas las providencias
tendientes a asegurar el cumplimiento del objeto social. Si no fuere
convocada la Junta, ésta se reunira por de 0 propio el primer dia
hébil del mes de junio a las diez de la mafiana (10:00 a.m.), en las
oficinas del domicilio principal donde funcione la administracién de
la sociedad. La Junta de Socios podra ser convocada a reuniones
extraordinarias por el Gerente. Igualmente, se reunira cuando lo
estimare conveniente, o lo solicitare, un numero plural de socios %ue
represente cuando menos un setenta par ciento (70%) de las S
o derechos sociales. En las reuniones extraordinarias, unicamente
podrén tomarse determinaciones sobre los temas previstos en el
orden del dia incluidos en la convocatoria; pero, por decisién de la
misma Junta de Socios, tomada con una mayoria del setenta par




ciento (70%) de las acciones representadas en la reunién, podran
ocuparse de otro tema una vez agotado el orden del dia. Estando
presentes, o representados todos los socios podrdn celebrarse
reuniones de ia Junta de Socios en cualquier fecha o lugar sin previa
citacién. De todo lo ocurrido en las reuniones de la Junta de Socios,
se dejara constancia en un libro de Actas registrado y foliado
debidamente par la Cadmara de Comercio. ~--=--====~ TICULO
DECIMO NO.- La convocatoria a las reuniones extraordinarias
de la Junta de Socios; se hara por lo menos con cinco (5) dias
calendario de anticipacion, por medio de notificaciones personales
dirigidas al lugar que los socios hayan registrado para el envio de las
informaciones Y comunicaciones oficiales de la sociedad, salvo que
la reunion tenga por objeto la consideracién del anual; caso en el
cual la convocatoria se hara con cinco (5) dias habiles de antelacion.
En el acta de la sesion correspondiente, se dejara constancia expresa
de la convocatoria. - ARTICULO VIGESIMO: Son
funciones de la Junta de Socios: Trazar la politica general de la
sociedad y fijar las pautas de su funcionamiento; disolver la compaiiia
antes del termino estipulado; prorrogar el periodo de existencia de
la sociedad; decretar la transformacién o fusién con otras sociedades;
aumentar el capital social; decretar la capitalizaciéon de reservas o
utilidades en general; reformar los estatutos sociales; autorizar ai
gerente y, en su caso, al subgerente, para Ia realizacion de todo acto
o contrato cuya cuantia exceda de quinientos (500) salarios minimos
mensuales vigentes; aprobar los balances generales, los estados de
perdidas y ganancias, y, en general, las cuentas de la sociedad;
ordenar la constitucion de reservas y la distribucién de utilidades,
autorizar la enajenacioén, arrendamiento o cualquiera otra contratacion
sobre los bienes de ia sociedad, cuando excedan los limites fijados
al gerente, autorizar a los socios para ceder a terceros sus cuotas
o derechos sociales, autorizar el ingreso de nuevos socios, autorizar
el establecimiento de sucursales o agencias ; elegir al gerente de la
sociedad, asi como al subgerente, y crear todos los cargos y empleos

ue requiera la misma para su 6ptimo funcionamiento; resolver las

udas que se presenten sobre la aplicacidn de los estatutos sociales;
nombrar el liquidador de la compaiiia cuando fuere el caso; vy, las
demas funciones que le sefialen estos estatutos y no estuvieren
atribuidas a otro érgano, atendiendo a su condicion de o6rgano
supremo de la sociedad, incluyendo la de nombrar al Revisor Fiscal
en caso de que se decida crear este organo. ---------—---ARTICULO
VIGESIMO PRIMERO.- Las decisiones de la Junta se tomaran asi
en general, por un numero plural de socios que represente cuando
menos el cincuenta y uno por ciento (51%) de las cuotas de interés
o derechos sociales, salvo cuando se exija una mayoria especial, de
acuerdo con la ley o con lo determinado por estos estatutos; y con
no menos del setenta por ciento {70%) de las cuotas de interés o
derechos sociales, para cuando se tratare de decidir sobre el aumento
o disminucion de capital; el nombramiento del gerente o del subgerente;
la liquidacién de la sociedad antes del termino sefialado en este; Ia
aceptacién de nuevos socios; la cesién de cuotas de interés social;
y ia reforma de los presentes estatutos, asi como para los demds
casas en gue la ley exija esta mayoria. ~-------------- ARTICULO
VIGESIMO SEGUNDO.- La sociedad llevara un libro de actas
debidamente registrado, donde se hardn constar las decisiones
tomadas por la Junta de Socios en cada reunion. Las actas seran
aprobadas por la misma Junta o por las personas que se designen




en la reunién para tal efecto, y firmadas por el presidente y el
secretario de la Junta. En las actas debera indicarse la forma en que
fueron convocados los socios, los asistentes y los votos emitidos en
cada caso. ARTICULO VIG TERCERO.- DEL
GERENTE: La sociedad tendrd un gerente elegido par la Junta de
Socios quien asumira la administracion de los negocios sociales y el
uso del nombre social, y quien, a su vez, serd el representante legal
de la misma. También existira un subgerente, elegido par la Junta
de Socios, quien le reemplazara en sus faltas absolutas o temporales,
con las mismas facultades, y quienes serdn elegidos por periodos de
dos (2) afios, sin perjuicio de que sigan ejerciendo sus funciones
mientras que no se elijan los reemplazos, pudiendo ser reelegido
indefinidamente, o reemplazados a voluntad de Ia Junta de Socios
cuando esta lo estime conveniente. ARTICULO
VIGESIMO CUARTO.- Son funciones del gerente, las siguientes:
Cumplir y hacer cumplir las decisiones, instrucciones, recomendaciones
y ordenes de Ia Junta de Socios; representar, comprometer y obrar,
a nombre de la sociedad, en todos los actos y contratos que debe
hacer en cumplimiento de las funciones ?ue por la naturaleza de su
cargo le correspondan en armonia con 1as disposiciones de estos
tutos, y dentro de los inquebrantables marcos de la ley; representar

la sociedad en todos los actos, contratos y negocios que crea
conveniente para el mejor funcionamiento de la misma, previa
autorizacion expresa de la Junta de Socios, cuando asi se requiriera;
nombrar los empleados de la sociedad y removerlos libremente,
acatando cabalmente, las leyes laborales pertinentes; elevar a escritura
publica las reformas estatutarias que decrete la Junta de Socios;
ordenar, al treinta y uno (31) de diciembre de cada afio, el corte de
cuentas; convocar a Ia Junta de socios, cuando lo estimare conveniente;
llevar a cabo, todos los actos que en relacidn con la sociedad le
correspondan de acuerdo con la ley y con los estatutos; por media
de apoderados, ejercer la defensa de los derechos de la sociedad,
pudiendo nombrar, remover o sustituir la persona a entidad en gquien
delegue el mandato; y Las demds funciones que las leyes y la Junta
CAPLTULO QUINTO.. INVENTARIOS, BALANCES Y REPARTOS
DE m& ARTICULO vmgmo
QUINTO. - El treinta y uno (31) de diciembre de cada afio, se
cortaran las cuentas sociales para elaborar el inventario y el balance
generas, que el gerente someterd a la consideracién y aprobacién de
Junta de Socios, en la reunién inmediatamente siguiente al corte.

- ARTICU SEXTO.- La sociedad y cada

uno de sus socios confieren desde ahora, y por este instrumento,
er especial, amplio y suficiente al gerente de la sociedad, o quien
aga sus veces, para que eleve a escritura publica, en su nombre y
representacion, los actos que ordene la Junta de S0Ci0S, ~---mnmmmm
wmeemeene ARTICULO VIGESIMO SEPTIMO.- Corresponde a la Junta
de Socios, con sujecién a las normas legales y estatutarias, decretar
la distribucion entre los socios, de las ubiﬁadsapmbadasy;ushﬁcadas
por balances fidedignos, una vez hechas las reservas legales,
estatutarias y ocasionales. Las utilidades se distribuirén en una forma
proporcional a los aportes de cada socia y es potestad de la misma
Junta, determinar la manera, la época y el sistema de pago. -----
wemmmeemmemee CAPITULO SEXTO.- DISOLUCION Y LIQUIDACION.
ARTICULO VIGESIMO OCTAVO.- La sociedad se liquidara por
cualquiera de las entrantes causas: por ia expiracién de plaza sefialado,




sino se hubiere prorrogado validamente su duracién; porque las
perdidas agoten las reservas y a la vez alcancen a disminuir el capital
en mds de un cincuenta por ciento (50%); por decisién de la Junta
de Socios, tomada con la aprobacion del setenta por ciento (70%)
de las cuotas de interés en que se halla dividido el capital social;
v Por las demds causales que ha establecido la ley. ARTICULO
VIGESIMO NOVENO.- Disuelta la sociedad, se procederd a su

liquidacién, de acuerdo con las normas legales y con los presentes
estatutos, mediante designacion, por parte de la Junta de Socios, de
uno o varios liquidadores, con sus respectivos suplentes o, a falta
de estos, mediante la actuacién como tal, del Gitimo gerente. La
liguidacion podrd adelantarse adjudicando a los titulares de cuotas
o partes de interés social, bienes diversos al dinero en efectivo, en
todo o en parte, si asi lo acordare la Junta de Socios con el voto
favorable del setenta por ciento (70%) de las cuotas o partes sociales.
A nombre de la socCiedad, se le agregara, al quedar disueita la

sociedad y durante todo el tiempo que durare la liquidacién, las
&aéiabras "en h&uidacién“. ------------ CAPITULO SEPTIMO.-
FORMAS ESTATUTARIAS ARTICULO TRIGESIMO.-

Los presentes estatutos solamente podran ser reformados o
modificados por la Junta de Socios, con proposicién, estudio y
aprobacion de las reformas en una (1) reunion convocada expresamente
con tal propdsito, entre las cuales deberd mediar un lapso no menor
a los quince (15) dias hdbiles, y con el voto favorable, en ambas
sesiones, de no menos del setenta por ciento (70%) de las cuotas
de interés social en que se halle dividido el capital social; elevdndose
a escritura publica regéést%éndose enla co ndiente Camara de
Comercio. APIT\)LO AVO.- OTRAS DISPOSICIONES. -----
----------- ARTICULO TRIGESIMO PRIMERO.- Todos los socios se
reservan el derecho de revisar, en cualquier momento, por si 0 por
medio de personas debidamente autorizadas por escrito, todas las
operaciones sociales, los asientos de contabilidad, la correspondencia,
los balances, los comprobantes de ingreso y de egreso, y todos los
demds documentos que atafien directa o indirectamente a la sociedad.
ARTICULO TRIGESIMO SEGUNDO.- Ni la sociedad, ni sus socios
podran constituirse como garantes de obligaciones ajenas, ni caucionar
con los bienes sociales obligaciones previas. «----=-eceeeeu ARTICULO
TRIGESIMO TERCERO.- las diferencias que se llegaren a presentar
entre socios y sociedad, o entre los socios entre si, con 0casion del
contrato social, su ejecucidn y desarrollo, seran sometidas a la
decisién en equidad de un tribunal de arbitramento conformado par
3 drbitros designados por autoridad competente y/o por la Camara
de Comercio de Bogota D.C., segin lo dispuesto en el Decreto 2651
de 1991, la Ley 446 de 1998 y demas normas que refuten o modifiquen
la materia. --~------ PARAGRAFO.- Esta cldusula compromisoria
funcionara aun disuelta la sociedad, dentro del periodo de su liquidacion.
Los arbitros tendran un plazo imgrora?abie de seis g&m&s&s ra

roferir un laudo., ----------- ARTICULO TRIGESI CUARTO.-

MBRAMIENTOS: Los comparecientes declararon que, por medio

de los presentes estatutos, y por un periodo de dos G(Azggﬁos, se
nombra como G a JAN C ANZA DEL SALAS
como SUBGERENTE a JAVIER FERNANDEZ de Ias condiciones
civiles ya anotadas, quienes encontrandose presentes, aceptaron el

cargo.




LOS COMPARECIENTES:

JANETH CONSTANZA DELGADO SALAS
¢c.52.705.810 de Bogota

JAVIER FERNANDEZ
CC. 79.904.032 de Bogota

LINA MARIA GONZALEZ DUQUE SERGIO DANIEL BAJONERO
CC. 52.953.885 Bogota CC. 80.548.186 de Zipaquira
EL NOTARIO

ORLANDO GARCIA ~HERREROS
CC. 72.546.777 de Bogoté
NOTARIO DIECIOCHO DEL CIRCULO DE BOGOTA
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