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Obijetivo
En este proyecto buscamos utilizar las energias renovables de una forma diferente para
ayudar al medio ambiente y que sea de gran ayuda para la vida cotidiana de las personas de

la sociedad.



Introduccion
Los paneles solares, son dispositivos tecnolégicos que pueden aprovechar la luz solar
convirtiéndola en energia que puede ser utilizada en la vida cotidiana.
Hay varios tipos de paneles solares como: fotovoltaicos, térmicos, termodindmicos y los
paneles solares caseros.
En este trabajo trabajaremos con los fotovoltaicos, estos fueron los primeros paneles que
demostraron que el autoabastecimiento es posible mediante el aprovechamiento de la
energia proveniente del sol. Este tipo de paneles puede ser de cualquier tamafio, desde
pocos centimetros hasta decenas de metros.
Su funcionamiento se base en la incidencia de los rayos del sol en el panel, por lo que es
basica su correcta orientacion. La luz del sol transmite energia a los electrones, permitiendo
asi que estos se separen de protones y neutrones y “escapen” del panel en forma de
electricidad. Si bien este tipo de paneles solares tuvo mucho éxito en su momento, hoy en
dia ya ha caido un poco en desuso debido a que son demasiado aparatosos, tienen un alto

coste y no ofrecen un rendimiento tan bueno como otros tipos de paneles solares.



Desarrollo de la idea
Decidimos usar este tipo de panel para nuestro proyecto porque es un dispositivo poco
utilizado en algo personal, algo pequefio para ayudar a la gente con una problematica actual
la cual es mantener nuestros dispositivos electrénicos cargados en cualquier momento,
ademas es un dispositivo que promueve las energias limpias o renovables. Nuestro proyecto
se basa en agregar un compartimiento a cualquier tipo de maleta donde se ubicaria el panel
solar. Este dispositivo al ser pequefio no estorbara a las personas en su rutina ademas le
ayudaria a solucionar la problematica de la bateria de los dispositivos electronicos, y de
una forma ayudaria al medio ambiente.
Este producto es relativamente econémico a comparacion de los otros dispositivos que
permiten cargar por cierto lapso de tiempo ciertos dispositivos como los celulares, nuestro
producto les ofrece a nuestros clientes solucionar este problema sin necesidad de estar
conectados a un tomacorriente sin poder moverse, al estar instalado el panel solar en las
maletas en cualquier momento del dia nuestros dispositivos van a tener bateria en todo
momento. Esta idea nos da libertad de desplazarnos hacia cualquier lado, ayuda al medio
ambiente al ser energias renovables las que utilizamos.
El principal inconveniente en nuestro producto es la creencia de las personas de que en los
dias nublados o lluviosos no se cargara el dispositivo, pero los paneles solares son
funcionales en todo momento del dia porque se alimentan de los rayos UV, aungue también
se plantea la idea de adaptar un sistema que almacene la energia que se recoja durante el
tiempo de alta radiacion solar, para que el dispositivo siempre tenga reservas de energia.
Nuestro mercado se enfocaria a las personas jovenes las cuales hoy en dia siempre estan
conectados a traves de algun dispositivo electrénico y por esta razon en todo momento

necesitan energia en un su dispositivo, ademas las personas siempre necesitan movilizarse



de un lugar para otro, siendo nuestro producto ideal para ellos, al tener siempre una opcién
que no les limite su movimiento y que les ayude a cargar sus dispositivos en cualquier
momento y lugar.

Objetivo general
Buscar de una manera diferente e innovadora los diversos usos de la energia solar creando
un producto donde podremos suplir algunas de las problematicas de la comunidad actual
como lo son los altos costos de energia y contribuir con el medio ambiente.

Marco legal

DOCUMENTO PRIVADO DE CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA S.A.S

“Innovative panel S.A.S”

Entre los suscritos a saber William Esteban Calvo Hernandez mayor de edad, con domicilio

en la ciudad de Bogota., de nacionalidad colombiana, de estado civil

1014286234 de Bogotd, identificado con cédula de ciudadania nimero soltero y Yeisson
Humberto Perez Celis mayor de edad, con domicilio en la ciudad de Bogota., de
nacionalidad colombiana, de estado civil soltero, identificado con cédula de ciudadania
numero 1023022960 de Bogota celebramos el presente contrato de sociedad, el cual se

regiré por los siguientes estatutos:



ESTATUTOS SOCIALES

“Innovative panel S.A.S”

NOMBRE

TITULO |

ACCIONISTAS, RAZON SOCIAL, DOMICILIO Y DURACION DE LA SOCIEDAD
ARTICULO PRIMERO. -ACCIONISTAS: Son accionistas de la sociedad y su

participacion es de

Socio Participacion Capital
William Esteban Calvo 50% $500.000
Hernandez

Yeisson Humberto Perez 50% $500.000
Celis

Capital total 100% $1°000.000

ARTICULO SEGUNDO. -RAZON SOCIAL: La razon social de la compaiiia sera
“Innovative panel S.A.S”
ARTICULO TERCERO. -DOMICILIO: La Sociedad tendra su domicilio social en la

ciudad de cra 111 a # 88 b 51 en la Republica de Colombia, y se podran establecer

sucursales o agencias dentro o fuera del pais.



ARTICULO CUARTO. -DURACION: La sociedad se constituye por término ilimitado.
TITULO I

OBJETO SOCIAL

ARTICULO QUINTO. -OBJETO SOCIAL: La sociedad tendra como objeto principal

las siguientes actividades:
Venta de paneles solares

Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econdémica licita tanto en Colombia
como en el extranjero.

En desarrollo de su objeto social la sociedad podra:

1. a) Celebrar y ejecutar en cualquier lugar todo acto o contrato cualesquiera

operaciones comerciales o civiles que estén directamente relacionadas con su objeto social.

2. b) Representar firmas nacionales o extranjeras, que tengan que ver con el objeto

social. 3. ¢c) Comprar, vender, gravar, dar o tomar en arriendo bienes inmuebles. d) Dar y

recibir dinero a cualquier titulo, con interés o sin él, con garantias o sin ellas.

4. e) Girar, aceptar, negociar, descontar, endosar, adquirir, avalar, protestar, pagar letras de
cambio, pagarés, cheques y en general, toda clase de titulos valores y demas documentos
civiles y/o comerciales, o aceptarlos en pago.

5. f) Tomar parte como sociedad accionista en otras compafiias que tengan un objeto social
similar o complementario al propio, mediante el aporte de dinero o bienes o la
adquisicién de acciones o parte de ellas, fusionarse con otras sociedades o absorberlas.

6. g) Abrir establecimientos de comercio para desarrollar su objeto social

7. h) Transigir, desistir y apelar decisiones arbitrales o judiciales en las cuestiones que tenga

interés frente a terceros, a los asociados mismos o a sus trabajadores.



El objeto social puede ser indeterminado, los tercetos que van a contratar con las SAS no

tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista de actividad que lo conforman
TITULO Il

CAPITAL Y ACCIONES
ARTICULO SEXTO. -CAPITAL: La sociedad tiene un capital autorizado [JN3] de un

millén de pesos ($1.000.000) moneda legal colombiana, dividido en mil acciones (1.000)
ordinarias de valor nominal de mil pesos ($1.000) cada una.

A la fecha de constitucion de la sociedad, el capital suscrito [JN4] un millon de pesos
($1.000.000) moneda legal colombiana, dividido en mil acciones (1.000) ordinarias de
valor nominal de mil pesos ($1.000) cada una.

A la fecha del presente documento el capital pagado [JN5] un mill6n de pesos ($1.000.000)
moneda legal colombiana, dividido en mil acciones (1.000) ordinarias de valor nominal de
mil pesos ($1.000) cada una.

El pago del capital se puede diferir por un plazo maximo de dos afios sin que sea necesario
el aporte minimo de ninglin monto. La sociedad puede acordar la forma en que se realizara
el pago del capital.

En Colombia esta permitida que la aportacion de los socios, se realice mediante dinero, el
aporte de un bien, industria (trabajo) e incluso un derecho, por lo que, a manera de ejemplo,
es posible que se haga la cesion de una promesa de compraventa, un pleito o un nombre
comercial.

PARAGRAFO: La responsabilidad personal de los socios queda limitada al monto de sus
respectivos aportes de conformidad a lo dispuesto en el articulo 1 de la Ley 1258 de

2008.



TITULO IV

ACCIONES

ARTICULO SEPTIMO. -CARACTERISTICAS. Las acciones en que se divide el

capital social seran ordinarias, nominativas y de capital, las cuales confieren a su titular el
derecho de emitir un voto por accion. Por decision absoluta de la Asamblea de Accionistas
podran crearse diversas clases y distintas series de acciones; sus términos y condiciones
seran los previstos en la Ley para la clase o serie de acciones que sean emitidas.

Es posible crear diversas clases y series de acciones,

Acciones de pago, aquellas con las cuales se puede cancelar obligaciones laborales, caso
en el cual, es necesario ajustarse a lo dispuesto en la legislacion laboral respecto a los pagos
en especie, puesto que el hecho de pagar a un empleado con acciones, constituye un pago
en especie.

Acciones privilegiadas; (Implican mayores derechos en la votacion)

Acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto;

Acciones con dividendo fijo anual

PARAGRAFO: El registro de los accionistas de la sociedad, se hara en el Libro de Registro
de Accionistas inscrito en la Camara de Comercio de la ciudad de Domicilio, indicando sus
datos personales y las caracteristicas de las acciones.

ARTICULO OCTAVO. -NEGOCIACION Y SUSCRIPCION PREFERENCIAL.

Las acciones ordinarias y las clases o series que se creen, seran libremente negociables, sin
embargo, en su negociacion o en toda nueva emision de acciones, sea cualquiera su clase o
serie, los accionistas tendran derecho a suscribirlas preferencialmente, en una cantidad

proporcional a su participacion en el capital social.



El accionista que pretenda negociar libremente sus acciones, primero debera solicitar al
Gerente de la sociedad de su intencion de negociarlas, para agotar el derecho de suscripcién
preferencial.

Este dar4 traslado a los accionistas dentro de los tres (3) dias habiles siguientes a que fue
recibida la noticia, indicando el nimero, valor de acciones a negociar y la forma de pago.
Una vez recibida la oferta, los accionistas dispondran de cinco (5) dias habiles para
manifestar por escrito su interés de adquirir dichas acciones. Vencido el plazo, y si no han
sido adquiridas en todo o parte por los accionistas, las acciones seran libremente
negociables.

Es posible establecer excepciones al derecho de preferencia como la transferia de fiducias
de tipo mercantil, o por el contrario estd la posibilidad de prohibir la negociacion de
acciones por un término no superior a 10 afios. Este término puede ser prorrogado por
periodos adicionales siempre y cuando no exceda de 10 afios.

Es recomendable que se establezca los mecanismos y mayorias necesarias para la
adquisicién de acciones propias.

Es recomendable regular en articulos separados lo relativo a

EXPEDICION DE TITULOS

TITULOS PROVICIONALES

CONTENIDO DE LOS TITULOS

EXPEDICION DE DUPLICADOS

MORA EN EL PAGO DE ACCIONES SUSCRITAS

INDIVISIBILIDAD DE LAS ACCIONES

TRANSMISION DE ACCIONES POR SUCESION O POR SENTENCIA

JUDICIAL



EMBARGO DE ACCIONES

CESION DE LOS DERECHOS INHERENTES A LA CALIDAD DE ACCIONISTA

TITULOV
ORGANIZACION DE LA SOCIEDAD
ARTICULO NOVENO. -ESTRUCTURA DE LA SOCIEDAD. La organizacion y
direccion de la sociedad estaran a cargo de la Asamblea de Accionistas y del Gerente.
CAPITULO |
ASAMBLEA DE ACCIONISTAS:
ARTICULO DECIMO. -COMPOSICION, FUNCIONES Y REUNIONES: La
Asamblea de Accionistas ejercerda como funciones las establecidas en el articulo 420 del
Cddigo de Comercio.
Las SS.AA.SS. permite que los accionistas celebren acuerdos sobre cualquier asunto licito,
por lo que es perfectamente posible pactar sobre, sindicacion del voto, representantes de las
acciones, restricciones para transferir, sucesion por causa de muerte de alguno de los socios.
Es perfectamente posible incluso establecer un protocolo de familia
ARTICULO UNDECIMO. -REUNIONES La Asamblea de Accionistas podra reunirse
en el domicilio social o fuera de €l, en reuniones ordinarias, extraordinarias, universales,
por derecho propio, por comunicacion simultnea, o de primera o segunda convocatoria,
aungue no esté presente un qudérum universal, siempre y cuando se cumplan con los
requisitos de convocatoria y quérum que se establecen en los Articulos Décimo Segundo y

Décimo Tercero de los Estatuto.



Siempre que se haya cumplido lo estipulado respecto a la convocatoria- Las SAS permiten
que los accionistas puedan reunirse por fuera del domicilio social, aunque no estéa presente
un quérum universal,

ARTICULO DECIMO SEGUNDO. -CONVOCATORIA: Para todas las reuniones,
incluyendo en las que se aprueben balances de fin de ejercicio u operaciones de
transformacion, fusion o escision, la Asamblea de Accionistas sera convocada por el
Gerente, mediante comunicacion escrita dirigida a cada accionista con una antelacion
minima de cinco (5) dias habiles anteriores a la reunion, en la cual se debera indicar el
orden del dia a tratar en la reunion.

PARAGRAFO PRIMERO: En el aviso de primera convocatoria podra incluirse la fecha en
que habra de realizarse la reunion de segunda convocatoria, en caso de no llevarse a cabo
la primera reunién, en todo caso debera observarse los términos de ley para su celebracion.
PARAGRAFO SEGUNDO: Los accionistas podran renunciar a su derecho a ser
convocados o al derecho de inspeccion, mediante comunicacion escrita enviada al Gerente,
antes, durante o después de la sesion correspondiente.

Es posible renunciar al derecho a ser convocados antes, durante y después de la junta.
ARTICULO DECIMO TERCERO. -QUORUM  DELIBERATORIO Y
DECISORIO: La Asamblea de Accionistas deliberara con uno o varios accionistas que
representen cuanto menos la mitad mas una de las acciones suscritas. Salvo que la Ley
disponga una mayoria calificada, las decisiones se tomaran mediante el voto favorable de
un namero singular o plural de accionistas que represente la mitad méas una de las acciones

presentes al momento de tomar la decision.



A las SS.AA.SS. no le es aplicable la prohibicion respecto a que los empleados ya
administradores de la sociedad puedan representar en la junta de socios acciones diferentes
a las propias.

ARTICULO DECIMO CUARTO. -ACTAS: De las decisiones tomadas en las

Asambleas de Accionistas se debera dejar constancia de las determinaciones en actas que

seran asentadas en el Libro de Actas de la sociedad.

CAPITULO II

GERENTE

ARTICULO DECIMO QUINTO. -DESIGNACION: La representacion legal y

direccién administrativa de la sociedad estara a cargo del Gerente, quien sera nombrado por
la Asamblea de Accionistas. En caso de ser nombrado por la Asamblea de Accionistas, sera
nombrado un Suplente, quien reemplazara al Gerente en sus faltas absolutas, temporales o
accidentales.

Las SAS solo se encuentran obligadas a tener revisor fiscal cuando sobrepase el limite al 31
de diciembre del afio inmediatamente anterior de activos por cinco mil salarios minimos Y/O
sus ingresos brutos durante el afio inmediatamente anterior sean o excedan al equivalente a
tres mil salarios minimos.

PARAGRAFO: La designacion del Gerente y Suplente sera por el término que designe la
Asamblea de Accionistas, si esta no lo fija, se entendera designado indefinidamente.
ARTICULO DECIMO SEXTO. -FUNCIONES: El Gerente o Suplente ademas de las
funciones y atribuciones legales, podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos

comprendidos para la ejecucion del objeto social o las actividades directamente



relacionadas con la existencia y funcionamiento de la sociedad, que no hayan sido
atribuidas expresamente a otro drgano social.

Sugerimos las siguientes funciones

Ejecutar los acuerdos y resoluciones de la Asamblea General de Accionistas. 2) Ejercer la
representacion legal de la sociedad en todos los actos y negocios sociales, pudiendo
delegarla en el suplente. 3) Representar a la sociedad judicial y extrajudicialmente, ante
terceros y ante cualquier clase de autoridades judiciales y administrativas, pudiendo
constituir mandatarios o apoderados judiciales y extrajudiciales. 4) Celebrar libremente los
actos y contratos relacionados con el desarrollo del objeto social, salvo aquellos
establecidos en el articulo 43 relativo a las funciones de la asamblea. 5) Convocar a la
asamblea general de accionistas a reuniones ordinarias y extraordinarias. 6) Presentar a la
Asamblea General de Accionistas el proyecto de presupuesto anual de ingresos y egresos.
7) Presentar a la asamblea general, los estados financieros del ejercicio junto con el
proyecto de distribucion de utilidades y demas anexos explicativos. 8) Rendir cuentas en
los casos previstos por la ley. 9) Someter a arbitraje o transigir las diferencias que la
sociedad tenga con terceros.10) Nombrar y remover los funcionarios cuya designacion no
corresponda a la Asamblea General de Accionistas. 11) Velar porque todos los funcionarios
de la compafiia cumplan estrictamente sus deberes y poner en conocimiento de la Asamblea
cualquier irregularidad o falta grave en que incurrieren. 12) Ejecutar la politica laboral de
la empresa. 13) Las demas funciones que le correspondan de acuerdo con lo previsto en la
ley y en estos estatutos.

Es importante nombrar un representante legal Suplente para la falta permanente o absoluta
del representante legal, en caso de que se quiera limitar su poder para eliminar riesgos de

sus posibles actuaciones, sugerimos la siguiente limitacion



Paragrafo El suplente del gerente tendra las mismas funciones del Gerente con las siguientes
limitaciones. POR LA MATERIA. La compra o venta de Bienes, la constitucion de
cualquier derecho real sobre los bienes de la compafiia, la celebracion de préstamos en
calidad de deudor.

POR LA CUANTIA. Podra comprometer a la compafiia hasta un monto de 5 Salarios

Minimos Mensuales Legales Vigentes
TITULO VI
DISOLUCION Y LIQUIDACION

ARTICULO DECIMO SEPTIMO. -CAUSALES DE DISOLUCION. La sociedad se

disolvera por las siguientes causales:

1. Por voluntad de los accionistas adoptada en la Asamblea de Accionistas, por un nimero
por un namero plural de accionistas que represente por lo menos la mitad mas una de las
acciones presentes en la reunién;

2. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social.

3. Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial.

4. Por orden de la autoridad competente.
5. Cuando ocurran pérdidas que reduzcan el patrimonio neto por debajo del cincuenta por

ciento (50%) del capital suscrito;
La disolucion de la sociedad podra evitarse, mediante la adopcion de medidas por parte de
la Asamblea de Accionistas o del Gerente, segin corresponda, de acuerdo a la causal
sobrevenida y a las condiciones y a los términos establecidos en la Ley.
Los accionistas cuentan con un plazo de 18 meses para enervar la causal 5 de disolucion.

ARTICULO DECIMO OCTAVO. -LIQUIDACION: Disuelta la sociedad, su



liquidacidn se hara por el Gerente o por la persona que para ello nombre la Asamblea de
Accionistas. La liquidacion se efectuard de conformidad al procedimiento establecido para
las sociedades de responsabilidad limitada y de acuerdo con las disposiciones legales
vigentes.

TITULO VII

CONTROVERSIAS

ARTICULO DECIMO NOVENO. - ARBITRAMENTO. Las diferencias que ocurran

a los accionistas entre si, o con la sociedad o con sus administradores, en desarrollo del
contrato social, incluida la impugnacion de determinaciones de la Asamblea de Accionistas
con fundamento en cualquiera de las causas legales, se someteran a la decision de un
Tribunal de Arbitramento que se conformara y funcionara de acuerdo con el reglamento
que para el efecto establezca la Camara de Comercio del domicilio social. Los arbitros
deberan ser ciudadanos colombianos en ejercicio de sus derechos civiles, abogados
titulados con tarjeta profesional vigente, y el laudo se emitira en derecho.

Es recomendable que se pacten causales de exclusion de accionistas como sancién maxima
como por ejemplo el no pago de los aportes, o un comportamiento que infrinja los estatutos
reiteradamente

Las diferencias que surjan entre los accionistas, ya sea por una oferta de compra, una
intencidn de venta o una situacion que haga insostenible la permanencia de los dos, suele
solucionar con uno de estos mecanismos

“Putt Option” u Opcidén de Venta:

Derecho irrevocable que tiene una de las partes a vender, y la otra, la obligacion de comprar.

“Call Option” u Opcién de Compra:

Derecho irrevocable que tiene una de las partes a comprar, y la otra, la obligacion de vender.



Requisitos comunes a las opciones:

_uConcesidn de una parte, a favor de la otra, de una facultad de decidir.

_uEsta facultad ha de ser libre y exclusiva, dependiendo absolutamente de la voluntad del
optante.

suLa concesion habré de recaer sobre una concesion no condicionada.

soFijacion de un plazo para el ejercicio, transcurrido el cual, el derecho prescribes.

“Drag Alone” o Clausula de Arrastre: (protege a los mayoristas)

Es cuando una de las partes (optante) decide vender sus acciones a un tercero, ésta tendra
el derecho a vender, y la otra parte (concedente) la obligacién a vender a ese tercero, en las
mismas condiciones pactadas por el optante.

“Tag Alone” o Clausula de Acompafiamiento: (protege a los minoristas)

El concedente tendra la obligacion de asegurarse de que, en caso de compra, se les ofrece
a sus socios (optantes) la misma oportunidad en participar en la transmision en las mimas
condiciones y a prorrata de su participacion.

Este tipo de clausulas sirven para neutralizar los efectos expropiatorios de las ventas
ineficientes para el valor conjunto de la sociedad. La finalidad radica en que uno de los
socios no liquide su participacion en la sociedad transfiriendo su parte a un tercero y se
apropie de un porcentaje del excedente que no le corresponderia segun lo pactado.

Tiro mejicano:

El oferente lanza una oferta sobre el paquete de acciones objeto de la compraventa, las que
son propiedad del receptor de la oferta. El receptor tendra derecho a:

-nAceptar la oferta realizada por el oferente.



Obligar al oferente, a que sea él quien Venda sus acciones por el mismo precio que él

ofrecié en su momento.

Suelen establecerse varios “tiros” u opciones, de manera que pueda llegarse a un precio
mas ajustado a la realidad. Si se establece un nimero impar de tiros, la decision final estara
en manos de quién lanzo la primera oferta. Si, por el contrario, se establecen un nimero par
de tiros, la decision final estara en manos de quien inicialmente recibio la oferta. Opciones

tomadas de http://www.salvalex.com/es/doctrina/129-mercantil/10-clausulasde-

salidas.html
TITULO VIII

EL BALANCE, LA DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y LA RESERVA ARTICULO
VIGESIMO - BALANCE GENERAL. - Anualmente al 31 de diciembre de cada afio, se
cortaran las cuentas para hacer el inventario y el balance general correspondiente, asi como
el estado de pérdidas y ganancias del respectivo ejercicio. El balance, el inventario, los
libros y las demas piezas justificativas de los informes, sern depositados en las oficinas
de la sociedad con una antelacién de cinco (5) dias habiles al sefialado para la reunién de
la Asamblea, con el fin de que puedan ser examinados por los accionistas.

ARTICULO VIGESIMO PRIMERO. - APROBACION DEL BALANCE. - El

balance debe ser presentado para la aprobacion de la Asamblea General de Accionistas por
el Representante Legal con los demas documentos a que se refiere el Articulo 446 del
Caédigo de Comercio. Dentro del término establecido en la ley, El Representante Legal
remitira a la Superintendencia, si es el caso, una copia del balance y de los anexos que lo
expliquen y justifiquen, junto con el Acta en que hubieren sido discutidos y aprobados.

ARTICULO VIGESIMO SEGUNDO. - RESERVA LEGAL. - De las utilidades



liquidas de cada ejercicio se tomara el diez por ciento (10%) para constituir e incrementar
la reserva legal hasta cuando alcance un monto igual al cincuenta por ciento (50%) del
capital suscrito.

ARTICULO VIGESIMO TERCERO. - RESERVAS OCASIONALES. - La Asamblea
General de Accionistas podra crear o incrementar reservas ocasionales, siempre y cuando
tengan un destino especial y con sujecion a las disposiciones legales.

ARTICULO VIGESIMO CUARTO. DIVIDENDOS: - Hechas las reservas a que se
refieren los articulos anteriores, asi como las apropiaciones para el pago de impuestos, se
repartira como dividendo las utilidades liquidas obtenidas en cada ejercicio, o el saldo de
las mismas si tuviere que enjugar pérdidas de ejercicios anteriores. El pago del dividendo
se hara en proporcién al nimero de acciones suscritas y se cancelara en dinero efectivo en
las épocas que acuerde la Asamblea General, salvo que con el voto del ochenta por ciento
(80%) de las acciones representadas en la reunion se decida cubrirlo en forma de acciones
liberadas de la misma sociedad.

ARTICULO VIGESIMO QUINTO. - DIVIDENDOS NO RECLAMADOS
OPORTUNAMENTE. - La sociedad no reconocera intereses por los dividendos que no
sean reclamados oportunamente, los cuales quedaran en la caja social en deposito

disponible a la orden de sus duefios.

TITULO IX

DISPOSICIONES TRANSITORIAS
ARTICULO VIGESIMO SEXTO. - NOMBRAMIENTOS. La Asamblea de

Accionistas hace los siguientes nombramientos:



Sefior@ William Esteban Calvo Hernandez identificad@ con cédula de ciudadania nimero

1014286234 domiciliado de Bogota Como representante legal, quien en este mismo
instrumento acepta su eleccion.

Sefior@ Yeisson Humberto Perez Celis identificada con cédula de ciudadania nimero

1023022960 domiciliado de Bogotd Como representante legal Suplente, quien en este

mismo instrumento acepta su eleccion.
Para constancia se firma en Bogota D.C. a los (__) dias del mes de
del afio dos mil Dieciocho (2018).

William

Esteban Calvo Hernandez

CC.

Yeisson Humberto Perez Celis

CC.

NOTAS A LOS ESTATUTOS.

Recomendamos que en caso de que la sociedad pretenda establecer alguna de los aspectos
mas importantes para solventar las controversias entre los socios, lo haga en el momento
de la constitucion, pues posteriormente su determinacion requeriré del voto undnime de los

Mismos.

RESTRICCIONES A LA LIBRE NEGOCIABILIDAD DE LAS ACCIONES.



AUTORIZACION PARA LA TRANSFERENCIA DE ACCIONES.
EXCLUSION DE ACCIONISTAS

RESOLUCION DE CONFLICTOS.

Mas informacion en el articulo Desventajas de las SAS léalo aqui DESVENTAJAS SAS
[JN1]EI nombre debe incluir las siglas S.A.S, Debe confirmarse en el registro de
homonimia http://aplica.ccb.org.co/ccbconsultas/consultas/RUE/consulta_empresa.aspx
[JN2]Las SS.AA.SS. permiten tener una duracion definida o indefinida, en caso de
estipularse luego de cumplir dicho término deberd modificarse los estatutos para que la
compafiia siga subsistiendo

[JN3]EI capital autorizado corresponde al valor acordado por los Accionistas como el
monto que en un futuro previsible sera necesario para desarrollar el objeto de la compafiia.
[JN4]EI capital suscrito es el que al momento de la constitucion se determina como
necesario, y se emite por parte de la sociedad a los accionistas, las diferencias con el capital
autorizado se dejan en cartera para ser emitido y colocado posteriormente entre los
accionistas o terceros. Es esta suma la que es garantia para terceros.

[JN5]EI capital pagado es el que es efectivamente ha sido desembolsado por lo accionistas
[JN6]Es la facultad que asiste a los actuales accionistas de adquirir, en proporcién al
porcentaje de participacion que cada uno de ellos tenga en el capital social, con exclusion
de extrafos, las acciones que la sociedad mantiene en reserva, o las que resulten de un
eventual aumento de capital autorizado.

[JN7]A todo suscriptor de acciones debera expedirsele por la sociedad el titulo o titulos que
justifiquen su calidad de tal...

[JN8]Mientras el valor de las acciones no esté cubierto integramente, sélo se expediran

certificados provisionales...



[JN9]Los titulos se expediran en series continuas, con las firmas del Representante Legal y
en ellos se indicara: ...
[JN10]En los casos de hurto o robo de un titulo nominativo, la sociedad lo sustituira.
[JN11]Cuando un accionista esté en mora de pagar las cuotas de las acciones que haya
suscrito, no podra...
[JN12]. Las acciones emitidas por la sociedad, son indivisibles y, en consecuencia, cuando
por cualquier causa legal o convencional una accidn pertenezca...
[JN13]La transmision de acciones a titulo de herencia o legado se acreditard con la
correspondiente hijuela de adjudicacion. En caso de que...
[JN14]Las acciones podran ser objeto de embargo y enajenacion forzosa. El embargo se...
[JN15]Los accionistas solo podran ceder uno o mas derechos inherentes a la calidad de
accionista, previa autorizacion de la Asamblea General de Accionistas con el voto favorable
de un nimero (Bogota, 2018)

Mision
Somos una pequefia empresa orientada al manejo de energias renovables para el uso
cotidiano, buscamos ayudar a las personas en su vida diaria a través de paneles solares que
les ayudarian a las personas que son muy dependientes de la tecnologia a mantener su forma
de vida en todo momento ya que no tendrian el impedimento de la bateria. Nuestro objetivo
en el momento es la capital del pais (Colombia), nos hemos fijado que la sociedad actual
se ha vuelto demasiado dependiente de la tecnologia y tenemos el gran impedimento que
nuestros dispositivos electronicos se descargan frecuentemente y no tenemos acceso
inmediato a una toma eléctrica ya que por lo general debemos estar cambiando de lugares

en todo momento.



Vision
Esperamos que en el futuro este proyecto sea de gran utilidad para la sociedad y tenga una
excelente acogida en el mercado, esperamos en unos afos tener una empresa reconocida y
bien posicionada en el campo de las energias limpias, para lograr esto el enfoque de nuestra
empresa es brindar un producto bueno tanto para el planeta como para los clientes.
Valores
Para proyectar la vision de la empresa con éxito, INNOVATIVE PANEL contempla como
pilares ciertos valores corporativos que marcan la imagen y esencia de empresa y con la
cual los socios y trabajadores se identifican:
Conjugar un equipo humano motivado, fomentando el desarrollo por competencias y
extendiendo los valores de la organizacién a todo el equipo.
Cuidar la incorporacién de capital humano altamente experimentado y/o cualificado que
asegura la calidad y diferenciacion de los servicios y productos ofertados.
Apostar por la incorporacion de los mejores jovenes talentos.
Conjugar la experiencia y capacidad en gestion empresarial en sus érganos de direccion.
Establecer las alianzas y acuerdos estratégicos y comerciales necesarios para ser la mejor
opcion de nuestros clientes y aumentar la llegada al mercado.
Apostar por los Centros Tecnologicos como fuente para la innovacion.
Obijetivos especificos
» Innovar con un producto que no es tan conocido en el mercado actual
* Ayudar a la recuperacion del medio ambiente

» Dar una posible solucion a los altos costos de la energia tradicional

«  Generar ingresos



»  Contribuir con un modelo que permita demostrar de una manera eficaz la

produccion de energia a partir de paneles solares

Analisis de PESTEL

Este analisis se realiza con el fin de poder identificar las oportunidad y amenazas, esto nos

ayuda a elaborar un plan de negocio, plan estratégico, plan de marketing y plan financiero.

Reconociendo todos los factores externos para aminorar los riesgos y consecuencias a la hora

de poner en marcha nuestro negocio. (Trenza, 2018)

FACTORES

EXTERNOS

LOCALES

POLITICO

Se refiere a las instituciones politicas que afectan a la empresa como
son la ley 590 de 2000 Promover el desarrollo integral de las micro,
pequefias y medianas empresas, ley 905 de 2004 Estimular la
promocién y formacion de mercados altamente competitivos mediante
el fomento a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor
cantidad de micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes. Ley

1014 de 2006 fomento a la cultura del emprendimiento.

ECONOMICO

Bogota es una zona de enfoque de trabajo la mayoria de personas tienen
su dinero y su costumbre es invertir en las nuevas tecnologias ya sea
por necesidad o simplemente estatus

SOCIAL

Bogota es una ciudad donde casi todas las personas en el dia no
permanecen en la casa manteniendo contacto por medio de aparatos
electrénicos lo que daria un alto impacto a nuestro producto




TECNOLOGIA

Es el campo que més se utiliza en esta ciudad todo ronda en torno a la
tecnologia y a la necesidad de comunicacién que se produce por el
tiempo que las personas pasan por fuera de su casa esto hace
indispensable el uso del celular por ejemplo

ECOLOGICO

Por lo general Bogota es una ciudad con un clima muy cambiante, pero
esto no seria impedimento para producir nuestro producto ya que en el

dia se verian lapsos de bastante sol con lo cual nuestro producto se
alimentaria

LEGAL

En estd podemos encontrar las leyes para el consumidor ley 1480 de
2011, ley antimonopolio Constitucion Politica de 1991. Articulos 333
y 334. Decreto Ley N° 2153 de 1992 por el cual se reestructura la
Superintendencia de Industria y Comercio.

Decreto N°. 1302 de 1964 por el cual se reglamenta la Ley 155/59 sobre
Précticas Restrictivas Comerciales.

Ley N°. 155/59 de 1959 sobre Practicas Restrictivas Comerciales.
Decision 285 de la Comision del Acuerdo de Cartagena contentiva de
las Normas para Prevenir o Corregir las Distorsiones en la
Competencia Generadas por Practicas Restrictivas de la Libre

Competencia. Leyes de proteccion y salud ley 1751 de 2015.




Anélisis de las cinco fuerzas de Porter
El poder de negociacion de los proveedores
Los elementos necesarios para la elaboracion del producto son distribuidos por pequefias
empresas con las cuales se planea una negociacion de los materiales al por mayor para de
esta manera ahorrar en costos; los proveedores de esta industria son relativamente débiles
0 poco conocidos.
El poder de negociacion de los compradores
En la industria de la tecnologia y especialmente la parte de energias renovables el mayor
poder de negociacion es el de los compradores directos, esto porque no siempre se necesitan
intermediarios para que le producto llegue a la mano de estas personas; por lo tanto, se
busca que el comprador tenga un producto que les beneficie en sus vidas para que el poder
de compra aumente y con esto la cantidad de consumidores.
Amenaza de nuevos entrantes
La mayor competencia en este sector del mercado en el cual se piensa competir son
empresas ya constituidas, por lo que la amenaza de nuevos entrantes es poca.
La amenaza de productos sustitutos
Un namero alto de sustitutos estan disponibles en el mercado, tales como el power bank,
Estuches de celulares con panel solar, manillas que cargan el celular entre otros. Para
contrarrestar esto se debe competir con calidad y precio en el producto ademas de tener una
buena idea de mercadeo y distribucion del producto.
Rivalidad competitiva dentro de una industria
La competencia en el sector en que va a actuar nuestro producto es grande pero las marcas

grandes y los grandes distribuidores son pocos, pero algunos son conocidos, analizando el



mercado la mejor manera de competir con estas empresas es por el precio con el que los
compradores van a poder tener nuestro producto.
Fuerza inductora
Nuestro motivo para realizar este producto se ha basado en una visualizacion del tipo de
Vida que maneja la sociedad actual en especial de los estudiantes y ejecutivos al observar
el comportamiento de ellos, nos fijamos que somos una sociedad consumidora de
tecnologia en grandes cantidades, los principales servicios de tecnologia con los que los
usuarios interactian son celulares, portatiles elementos que dependen de una bateria,
volviendo esta necesidad de tener esta bateria cargada nuestro enfoque de negocio. Por tal
motivo decidimos realizar como producto un panel solar en las maletas, ya que es un
producto que le da libertad al usuario desplazarse y que suple la necesidad de la bateria en
cualquier lugar y momento que la necesite. En especial en una ciudad como Bogota que es
una sociedad que en todo momento esta activa. sus personas por lo general pasan muy poco
tiempo fuera de su hogar y surge la necesidad de la comunicacion, necesidad que es suplida
por los celulares.
Fuerzas opositoras

Uno de los factores que mas afectan a nuestra empresa es el econémico no poseemos un
alto capital para empezar a producir nuestro producto a niveles masivos, tampoco para
realizar una gran campana publicitaria para hacer mas vistoso nuestro producto ante toda
la sociedad, es por esto que se genera la necesidad de conseguir inversionistas para poder
hacer llegar nuestro producto a mas personas. Pero conseguir estos inversionistas a la vez
se vuelve una tarea dificil ya que nuestro producto es nuevo y poco utilizado actualmente

no se puede saber el impacto real que pueda llegar a tener en la sociedad.



Cadena de valor

Abastecimiento

Buscariamos un proveedor de los paneles solares que es la materia prima mas importante
para poner en marcha nuestro negocio

Desarrollo tecnologico

En este campo la parte tecnica se ve mas relacionada a la instalacion del circuito para que

cualquier dispositivo se pueda cargar

Recursos Humanos

La mano de obra se veria limitada a los socios mientras se puede automatizar el proceso

Infraestructura

La infraestructura de nuestra empresa se reduce a equipos de cbmputo de mesa, portatiles y
celulares para realizar pruebas

Las operaciones manuales que manejamos son la instalacion del panel con su respectivo
circuito

Logistica interna primero se instala las conexiones y adaptadores de carga al panel
luego este se instala en la maleta

Logistica externa el producto se le entrega al cabo de 2 a 3 horas ya que en el caso

que el cliente nos proporcione su maleta para la instalacién del dispositivo, en el

caso contrario se le brinda el dispositivo de inmediato si adquiere una maleta
totalmente nueva

Marketing y ventas el proceso de publicidad es a través de las redes sociales el tipo

de venta es de tipo directo ya que nosotros tenemos contacto directo con el cliente



para ver su nivel de satisfaccion
Servicios el servicio prestado se basa en un panel solar que es capaz de cargar
los dispositivos electronicos en cualquier lugar y momento

Estrategia competitiva (Componente Innovador)
Nuestro producto se enfoca en los paneles solares instalados en las maletas; actualmente este
tipo de producto se puede encontrar en el mercado lo que pasa es que es un producto
demasiado costoso para cualquier persona por ser nuestros competidores empresas
internaciones y ya reconocidas en el mercado, nosotros ofrecemos como alternativa comprar
Unicamente el dispositivo y este adaptarlo a las moletas de nuestros clientes, con el fin de
reducir los costos o si también lo desean pueden adquirir un morral completamente nuevo
con el dispositivo instalado.
1. ESTUDIO DE MERCADOS

Objetivos del estudio de mercado

Nuestra empresa solo ofreceria un producto el cuél seria el panel solar instalado en las
maletas. Este producto seria mas para los estratos medio y alto no tanto por el coste del
producto si no por el tipo de vida rutinaria que lleva este grupo de personas y su mayor
obligacion a estar conectados a los aparatos electronicos todo el dia ya sea por costumbre
o sus labores diarias.
Los canales por los cuales hariamos que la gente conociera nuestro producto serian
principalmente las redes sociales, ya que es a este tipo de personas que siempre estan

conectadas a las que queremos incitar con nuestro producto.



Segmentacion
Los estudiantes serian el tipo de cliente mas involucrado con nuestro producto, ya que estos
a todo momento estan necesitando mantener sus aparatos electrénicos con la bateria
cargada para poder realizar sus trabajos y mantenerse en contacto.
Los ejecutivos serian otro tipo de cliente potencial por que requieren estar conectados para

poder realizar sus funciones.

Metodologia de estudio de mercado
Realizar una serie de encuestas para ver la aceptacion y el impacto que este producto tendria
en nuestros clientes potenciales, al tener una cantidad de encuestas suficientes de los
principales consumidores estas encuestas las aplicaremos en la zona céntrica de la ciudad
de Bogotad mas especificamente en la localidad de la candelaria con una poblaciéon de
22.243 personas, procederemos a analizar los datos para tener una idea generalizada de la
aprobacion aproximada de nuestro producto. Teniendo en cuenta la informacion que
tenemos pasariamos a una fase de prueba donde ofertariamos nuestro producto en pequefias
cantidades para ver qué tan acertadas fueron las encuestas y si es viable, que fallos y
aceptacion real tiene. Teniendo en cuenta toda esta investigacion de mercado ya teniendo
un analisis mas profundo el siguiente paso es implementar nuestro producto de manera total
ya que tenemos una idea mucho mas clara de cuantos clientes les llama la atencion nuestro
producto y asi saber cuanta materia prima necesitamos y poder tomar mas decisiones de
marketing para poder seguir mejorando para atraer méas personas. (Alcaldia mayor de

Bogota, 2018)



Analisis concluyente

Analizando el mercado este producto puede ser bien aceptado en el mercado en el que se
quiere competir, hay empresas con gran renombre, ejemplo en Colombia la de mayor
renombre que distribuye este producto es la empresa Totto, analizando el mercado creemos
que existe la posibilidad de entrar con fuerza al mercado por la diferencia en los precios ya
que nuestro producto es notablemente mas econémico que el de la empresa ya nombrada.
El problema es entrar a competir con la calidad y la cantidad de puntos de venta de esta
empresa, por esto hay que estructurar un buen plan de mercadeo y tener una calidad
excelente en nuestro producto.

Segun el analisis que hemos realizado a través de las encuestas encontramos que la mayor
parte de la aceptacién esta dentro de los estudiantes universitarios y trabajadores,
encontramos que la mayoria de estas personas utilizan demasiado su dispositivo mévil entre
6 a 8 horas la mayor parte de los encuestados a los cuales la bateria de sus dispositivos
moviles no les alcanza para todo el dia, También podemos observar que les gustaria mas
obtener el producto en una tienda fisica lo cual nos indicaria que nos tocaria buscar una
zona céntrica para ubicar nuestra tienda con el fin de que todos tengan un facil acceso a la
tienda por su gran nivel de aceptacion ya que el 68,9% de los encuestados les gustaria
obtener este producto, ademas de esto verificamos que a las personas les gustaria obtener
de una vez el producto con la maleta aunque también tiene gran aceptacion solamente el
ser instalado el dispositivo en su maleta actual este tipo de producto le genera confiabilidad
a las personas porque les garantiza poder tener sus dispositivos cargados en cualquier

momento y con la confianza de que no va a tener afectaciones en sus dispositivos.



Plan de Marketing
Nuestro objetivo final es conseguir una empresa reconocida en el campo de las energias
renovables, esperamos ir organizando la empresa cada vez mejor para obtener mas
inversionistas e ir ganando reconocimiento y mas puntos de venta donde nuestro producto
se vea exhibido para que este sea mas visible para cualquier persona en cualquier sitio.
En el momento nuestro punto principal de venta se encuentra retirado de las zonas
comerciales de alto impacto lo que hace mas complicada su comercializacion. Por medio
de la publicidad a través de las redes sociales es que se planea dar a conocer nuestro
producto, ya que los clientes potenciales en los cuales nos estamos enfocando son todos
aquellos que estan conectados todo el dia a través de la red. Al hacer este tipo de publicidad
seria muy visible para este tipo de clientes.
Primera etapa: Reconocimiento
Se buscaria dar a conocer el producto por medio de la publicidad de redes sociales, porque
en este tipo de redes es que encontraremos a nuestros clientes principales, a los cuales les
Ilamaria la atencion ver un producto que les seria util en su vida diaria y sin estorbarles y

brindandoles libertad.

Segunda etapa: buscar inversionistas

Se buscarian personas 0 empresas que vean el potencial de nuestro producto y que les
gustaria invertir en el para poderlo masificar en todo el mercado y en diferentes regiones
no solo en la zona céntrica de Colombia, también seria una inversién importante por la
publicidad ya que tendria una mayor visibilidad ante los ojos de cualquier persona que le
pueda llegar a interesar este producto por su estilo de vida y no solo a los ejecutivos y

estudiantes.



Estrategias de productos
Dar una solucion rapida por medio de un producto el cual se basa en las necesidades basicas
de nuestro nicho de mercado, nos apoyamos en una idea ya existente, que se acomode a
todo tipo de nivel social. Dando una salida rapida, efectiva, econémica y de buena calidad
para el cliente y su necesidad
Estrategia de precios
Determinar el valor del producto comparando con los precios de nuestros competidores, y
asi poder fijar un precio que se acomode al mercado actual generdndonos ganancias sin
recurrir a la competencia desleal.
Estrategia de publicidad
Como ya se conoce nuestra estrategia de publicidad sera la voz a voz iniciando por personas
cercanas (familia, amigos, comparieros del trabajo y/o de estudio) y asi dando a conocer un
producto de buena calidad y de un costo manejable en la economia actual, que suple las
necesidades que el cliente necesita. Ademas de difundir nuestro producto por medio de las
redes sociales ya que en este tipo de redes encontraremos a nuestros clientes potenciales.
Desarrollo de marca
Por medio de nuestro logotipo y nombre nos queremos hacer identificar de una manera facil
y creativa basandonos en un modelo innovador que se encaje a las necesidades varias de la
comunidad de hoy y que ayude a una de las problematicas que nos afectan actualmente

como es el dafio al medio ambiente.



Logo y slogan

iDeja que el sol haga el trabajo!

Ventaja Competitiva
Nuestro negocio se caracteriza por dar una alternativa al alza de los precios de la energia y
también ayudando al medio ambiente, nuestra empresa va dirigida a las personas que no
pueden acceder a las maletas convencionales con paneles solares ya que son muy costosas,
nuestros mayores competidores son marcas reconocidas como Totto que ya cuentan con un
producto similar, pero de muy alto precio como ya mencionamos anteriormente y por esto
nuestro producto es mas asequible.

Ventaja comparativa
Comparando este producto con las competencias que encontramos en el mercado nos
damos cuenta la diferencia de precios, ya que no todos los sectores sociales de la sociedad
colombiana podrian acceder facilmente a este precio; nuestra idea es que este producto sea
atil y se adecue a el bolsillo de todas las personas de la sociedad colombiana que lo deseen

utilizar y les sea til para sus vidas.



Estrategia de promocion
Como sabemos los elementos tecnoldgicos son los de mayor demanda en el mercado hoy

en dia, por lo tanto, nuestra idea o estrategias de promocion son:
Promociones o estrategias

1. eventos publicos, concursos o ventas a domicilio esto para que el consumidor final
tenga un mayor acercamiento al producto.

2. Impulsar de una manera fuerte por redes sociales a traves de concursos en donde se
den muestras gratuitas el producto, esto sabiendo que por medio de las redes

sociales el producto puede abrirse gran espacio y ganar nombre en el marcado.

Campafia publicitaria
Como ya se menciond en el punto anterior las estrategias la idea es unificar de una manera
eficaz las diferentes estrategias, apuntando a que el producto tenga un importante
reconocimiento en el mercado ante los consumidores.
Estrategia de distribucion

Nuestra forma de distribucion seria de una forma directa es decir sin necesidad de terceros.
Tendriamos contacto con los clientes para saber su nivel de satisfaccion con el producto
que le estamos ofreciendo, este tipo de distribucion nos ayudaria para abrirnos mas a recibir
sugerencias y criticas constructivas para mejorar en las cosas que busca el cliente con
nuestro producto.

Canales de distribucion
Nuestro canal principal de distribucién seria tipo producto — cliente ya que nos estamos
guiando por una estrategia de venta directa, y al ser un producto nuevo en el mercado es

dificil conseguir un tercero que quiera realizar una inversion para tener un producto que no



es reconocido por la sociedad actual y que no sepa del impacto que pueda llegar a tener este
panel solar.

Logistica
Para este proceso se deben tener en cuenta diferentes factores como son
Demanda
debemos tener un margen considerable para no producir en demasiada 0 muy poca
cantidad, debemos tener un sondeo muy claro para tener una perspectiva de aceptacion

del producto.

Pedidos

conocer el canal por el cual el cliente nos puede contactar para comprar el producto y
obtener su recibo que es la constancia de la adquisicion del bien. En este caso las érdenes
de compra se enviarian de forma electronica ya que el contacto se realizaria por medio de
las redes sociales o via telefdnica.

Transporte

se buscaria una entidad especializada en el envio de productos tecnoldgicos y que sea un

poco reconocida para generar confiabilidad y seguridad con la entrega de los productos.

Cobros

Nuestra modalidad de cobro se va a manejar en primera instancia en efectivo méas
adelante cuando el proyecto esté dando las ganancias necesarias se empezara a manejar
un cobro por medio magnético, también se adquirira la facilidad de los créditos a corto

mediano y largo plazo.



Ejecucion comercial
Como ya hemos venido mencionando nuestro producto va dirigido a los estudiantes y
empresarios que todo el tiempo necesitan de sus dispositivos de comunicacion, a este tipo
de personas nos enfocariamos por el hecho de que nuestro producto al ser algo practico y
econdmico les ayudaria en su vida cotidiana, el precio de nuestro producto ronda cerca de
los $80.000 pesos colombianos es un precio asequible para cualquier tipo de persona de
nuestro mercado a comparacion de la competencia. Con el tema de las promociones los
eventos que se realizarian los sorteos nos ayudaria a dar a conocer mucho mas producto y
asi dar més credibilidad para el mercado, conseguir un reconocimiento en la sociedad para
que agencias terceras también se interesen y se decidan a invertir en nuestro producto para
hacer més Ilamativo el producto por parte del cliente y que sea mas facil su acceso, pero
esto seria algo secundario ya que nuestra estrategia de distribucion es de venta directa pero
estos terceros también en parte nos ayudarian a generar reconocimiento.
Habilidades Comerciales

Preguntar

Mediante conversaciones recolectar informacidn para saber de primera mano cuales son los
problemas y necesidades del cliente, mediante preguntas abiertas ya que lo necesario es
informarse y no realizar un cuestionario que pueda incomodar al cliente.

Escuchar

Es muy importante poner atencion a las respuestas de los clientes, tener paciencia a la hora
de escuchar las respuestas no lo interrumpas y respeta sus momentos de silencio. En caso

tal de que no entender 0 no obtener la respuesta requerida volver a preguntar con diferentes

términos y frases.



Empatizar
Saber interpretar y comprender las palabras del cliente, para ello es importante ponernos en
su lugar para entender desde su punto de vista.
Estimular
Da a entender al cliente que tiene un problema o necesidad a la cual se le puede dar remedio.
Activar sus deseos de compra basandose en sus propias respuestas ya mencionadas para
que sea dificil errar porque no se contradecira.
Convencer
Es la hora de poner tus razones por las cuales el cliente debe comprar tu producto
exponiendo y dando a conocer el producto de manera que el cliente se dé cuenta de la

solucion de su problema o necesidad llevando al cliente a un nivel de auto convencimiento.

Habilidades Administrativas
Técnicas
Tenemos plena confianza ya que nosotros mismos haremos el producto poniendo en préactica
lo aprendido y llevando a cabo los estandares de calidad requeridos para el producto, ya que
en ello no solo estamos ofreciendo un producto sino una carta de presentacion a nuestra vida

laboral.
Humanas

La colaboracién mutua exposicién de ideas y la experiencia nos dard un punto favorable

para la creacion y adecuacion del producto.



Conceptuales
Se tomaran las mejores decisiones para reducir costos y aumentar ganancias sin necesidad
de bajar la calidad de producto.

Proyeccion de ventas

ANO 2017 2018 2019 2020 2021
VENTAS $ 8.000.000 | $ 8.000.000 [$ 8.000.000 [ $ 8.000.000 | $ 8.000.000
INGRESO $  8.000.000

100%

S 8.000.000 (S 8.000.000 | S 8.000.000 | S 8.000.000

UTILIDAD $ 400000 (S  800.000]|$ 1.200.000 [ $ 1.600.000
TOTAL $ 8.400.000 [$ 8.800.000 | $  9.200.000

'CARGOS FIJOS

'SERVICIOS $  1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000 | $ 1.000.000 [ $  1.000.000
NOMINA $ 2.600.000 [$ 2.600.000 [$ 2.600.000 | $  2.600.000 | $  2.600.000
MATERIAPRIMA| $  4.000.000 [ $  4.000.000 | $  4.000.000 [ $  4.000.000 | $  4.000.000
TOTALGASTOS |$ 7.600.000 | $ 7.600.000 [ $  7.600.000 [ $  7.600.000 | $  7.600.000
CAJA $ 400.000 (S  800.000 S 1.200.000 |$ 1.600.000 | $  2.000.000

TOTALCAJA $  2.000.000

Politica de cartera
Nuestra politica de cartera se manejara por medio de pagos de contado y en efectivo, ya
gue no se cuenta con un capital muy amplio para ofrecer plazo a los clientes de pagar por
cuotas, ya que este dinero es el que nos ayudaria a seguir produciendo cada vez mas
productos para poder adquirir mas capacidad monetaria para poder tener nuevas politicas
de cartera a futuro

Plan de mercado
Est4 basado en un vos a vos ya que es el método mas confiable para la expiacion del
producto.
Primero llegando a los amigos y conocidos los cuales daran un calificado y una buena

resefia del producto.



Luego a todos los estudiantes en general ya sean de colegios institutos o universidad los
cuales tengan la problematica a solucionar.
Por ultimo, llegaremos a las personas del comun trabajador etc. para asi dar por cumplido

el plan de mercado



Conclusiones
Buscamos utilizar las energias renovables de una forma diferente para ayudar al medio
ambiente y que sea de gran ayuda para la vida cotidiana de las personas de la sociedad. El
enfoque de nuestro proyecto ayuda a las personas a mantener sus dispositivos moviles
cargados con energias limpias en este caso la energia solar, para obtener esa energia
almacenada utilizaremos un Power bank y el método de carga de este dispositivo serd un
panel solar fotovoltaico el cual estara instalado en las maletas de las personas para que no
estorbe a las personas dentro de sus actividades diarias y sacarle el mayor provecho al panel

solar.
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